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         LỜI MỞ ĐẦU 

 
 Đối với bất kì doanh nghiệp  sản xuất kinh doanh  nào khi kinh doanh  cũng 
cần phải có hai điều kiện cơ bản. Điều kiện đầu tiên của doanh nghiệp  kinh doanh  
đó là nguồn lực (bao gồm như vốn , Lao động ,Cơ sở vật chất ...) và điều kiện thứ 2 
đó là thị trường tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp. Điều kiện thứ hai này đóng một 
vai trò hết sức quan trọng trong sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp, đặc biệt trong 
cơ chế thị trường thì thị trường chính là nơi giải quyết 3 vấn đề kinh tế  cơ bản của 
doanh nghiệp  đó là : Sản xuất cái gì ? Sản xuất như thế nào ? Sản xuất cho ai ? Do 
vậy phải giải quyết vấn đề về thị trường chính là giải quyết vấn đề kinh doanh  của 
doanh nghiệp .  
 Trong điều kiện cạnh tranh gay gắt như hiện nay thì thị trường còn là một vấn 
đề nan giải đối với các doanh nghiệp sản xuất kinh doanh. Đứng trước thực trạng đó 
với tư cách là một thực tập sinh của Công ty xuất nhập khẩu Thủ công mỹ nghệ 
ARTEXPORT, em xin phép được đưa ra "Một số biện  pháp phát triển thị trường 
xuất khẩu thủ công mỹ nghệ của công xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ  ". 
 Trong bài viết này em muốn giới thiệu lí luận chung về phát triển thị trường 
xuất khẩu và thực trạng thị trường xuất khẩu thủ công mỹ nghệ  hiện nay của Công ty 
và trên cơ sở đó đưa ra giải pháp phát triển thị trường xuất khẩu thủ công mỹ nghệ 
của Công ty. Cụ thể cơ cấu bài viết gồm các phần như sau : 
 Chương I: Giới thiệu lý luận về thị trường và hoạt động phát triển thị trường 
xuất khẩu  của doanh nghiệp xuất nhập khẩu trong nền kinh tế  thị trường mở.  
 Chương II: Giới thiệu về thực trạng thị trường và hoạt động phát triển thị 
trường xuất khẩu  của Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ .    
 Chương III: Đề ra phương hướng , biện pháp phát triển thị trường xuất khẩu  
của Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ . 
 Trong bài viết này em mong muốn thể hiện được khả năng kết hợp giữa lý luận 
( kiến thức trau dồi ) và thực tiễn ( quá trình thực tập ) qua đó cũng hy vọng đóng góp 
được phần nhỏ vào giải quyết các vấn đề khó khăn của thị trường xuất khẩu thủ công 
mỹ nghệ  của Công ty hiện nay . 
 Do trình độ và điều kiện thực tế còn hạn chế nên không thể tránh khỏi những 
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thiếu sót trong nội dung lý luận cũng như thực tiễn của bài viết này. Vậy kính mong 
sự giúp đỡ của các thầy cô giáo và các anh chị trong Công ty để đề tài này được hoàn 
thiện và giúp em bổ sung thêm được kiến thức cho mình. 
 Em xin chân thành cảm ơn sự giúp đỡ tận tình của thầy giáo, Phó giáo sư- tiến 
sỹ Hoàng Minh Đường cùng tòan thể các cô chú trong phòng Cói, phòng tổ chức, 
phòng tài chính kế hoạch và ở Công ty đã giúp em hoàn thành bài viết này . 
    Em xin chân thành cảm ơn ! 
      Hà nội , Tháng  6 năm 2001 
              Người thực hiện  
 
 
 
 
        Nguyễn Thị Kim Anh  
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CHƯƠNG I 
THỊ TRƯỜNG VÀ PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG XUẤT 

KHẨU  CỦA DOANH NGHIỆP XUẤT NHẬP KHẨU HÀNG 
HOÁ TRONG NỀN  

KINH TẾ MỞ 
I Khái niệm và vai trò của thị trường xuất khẩu đối với 

 doanh nghiệp xuất nhập khẩu : 
  1- Khái niêm thị trường xuất nhập khẩu : 

Nói đến thị trường là ta hình dung ra đó là nơi xảy ra các hoạt động kinh 
doanh. "Thị trường " chính là một phạm trù của kinh tế hàng hoá ra đời. Thuật ngữ " 
thị trường " được rất nhiều nhà nghiên cứu kinh tế định nghĩa. Song cho đến nay vẫn 
chưa có một khái niệm nào mang tính  khái quát thống nhất và trọn vẹn. Vì trong mỗi 
thời kì phát triển, trên mỗi khía cạnh, lĩnh vực thị trường lại được định nghĩa một 
cách khác nhau. 

Theo trường phái Cổ điển thì: Thị trường là nơi diễn ra các trao đổi, mua bán 
hàng hoá. Theo  định nghĩa này thì thị trường được ví như "một cái chợ " có đầy đủ 
không gian và thời gian, dung lượng cụ thể, xong  nó chỉ phù hợp với thời kì sản xuất 
chưa phát triển các hình thức mua bán trao đổi còn đơn giản. Khi nền kinh tế hàng 
hoá phát triển tới trình độ cao, các hình thức mua bán trao đổi trở lên phức tạp đa 
dạng phong phú thì khái niệm này không còn phù hợp. Theo khái niệm hiện đại (P.A 
SAMUELSON ) thì "Thị trường là một quá trình mà trong đó người mua và người 
bán một thứ hàng hoá tác động qua lại với nhau để xác định giá cả và số lượng 
hàng hoá". Như vậy thị trường là tổng thể các quan hệ về lưu thông hàng hoá, lưu 
thông tiền tệ, các giao dịch mua bán và các dịch vụ. Khái niệm này đã " lột tả" được 
bản chất của thị trường trong thời kỳ phát triển này, song khái niệm này mới chỉ đứng 
trên khía cạnh của nhà phân tích kinh tế nói về thị trường chưa giúp cho doanh 
nghiệp xác định được mục tiêu của mình. 
 Theo MC CARTHY: Thị trường có thể hiểu là một nhóm khách hàng tiềm 
năng với những nhu cầu tương tự (giống nhau) và những người bán đưa ra sản 
phẩm khác nhau với cách thức khác nhau để thoả mãn nhu cầu đó. Khái niệm này 
không những nói lên được bản chất của thị trường mà còn giúp cho doanh nghiệp  
xác định được mục tiêu, phương hướng kinh doanh của mình: Đó là hướng tới khách 
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hàng, mục tiêu tìm mọi cách thoả mãn nhu cầu của khách hàng để đạt được lợi nhuận 
tối đa.  
 Trên cơ sở khái niệm MC Carthy thị trường của xuất khẩu của doanh nghiệp 
được định nghĩa như sau: Thị trường xuất khẩu của doanh nghiệp là tập hợp 
những khách hàng nước ngoài tiềm năng của doanh nghiệp tức là những khách 
hàng nước ngoài  đang mua hoặc sẽ mua sản phẩm của doanh nghiệp ấy. 
 Qua khái niệm này doanh nghiệp  không chỉ xác định được mục tiêu của doanh 
nghiệp là hướng tới khách hàng với nhu cầu đặc trưng của họ mà còn xác định rõ nhu 
cầu, cơ cấu nhu cầu đó mang đặc tính cơ bản của thị trường quốc tế, bị chi phối bởi 
tập quán văn hoá, ngôn ngữ lối sống, điều kiện tự nhiên của các nước đó... 
 Nói tóm lại: Thị trường chính là nơi giúp cho doanh nghiệp  "người bán" xác định 
được. 
 + Sản xuất kinh doanh cái gì?. 
 + Cho đối tượng khách hàng nào?. 
 + Và sản xuất kinh doanh như thế nào?. 
      Còn giúp người tiêu dùng ( người mua )biết được: 
 + Ai sẽ đáp ứng nhu cầu của mình?. 
 + Nhu cầu được thoả mãn đến mức nào?. 
 + Khả năng thanh toán ra sao?. 
2- Các yếu tố của thị trường: 
 Đối với các doanh nghiệp  thì việc xác định các yếu tố của thị trường cũng rất 
cần thiết. Điều đó giúp cho doanh nghiệp  hiểu hơn về mối quan hệ tương tác giữa 
các yếu tố đó và đưa ra các chiến lược kinh doanh  phù hợp. 
 Các yếu tố của thị trường gồm cung, cầu và giá cả thị trường. 

Tổng hợp các nhu cầu của khách hàng tạo nên cầu của hàng hoá. Đối với các 
doanh nghiệp  thì nhu cầu đòi hỏi phải cụ thể hơn đó là các nhu cầu có khả năng 
thanh toán và đặc biệt là các nhu cầu về các mặt hàng của doanh nghiệp  đã, sẽ và có 
khả năng kinh doanh. Đối với thị trường nước ngoài thì nhu cầu có khả năng thanh 
toán là khác nhau giữa các nước phát triển khác nhau. Đối với các nước phát triển thì 
thu nhập của người dân rất cao, mạng lưới phân phối khá hoàn chỉnh do vậy đối với 
hàng hoá thông thường, nhất là nhu cầu yếu phẩm thì nhu cầu và nhu cầu có khả năng 
thanh toán là tương đương nhau. Nhưng đối với các nước kém phát triển thì hai loại 
nhu cầu có sự khác biệt rất lớn đòi hỏi doanh nghiệp phải nghiên cứu và điều tra kỹ 
lưỡng. 
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Tổng hợp các nguồn cung ứng sản phẩm cho khách hàng trên thị trường tạo 
nên cung hàng hoá. Hay chính xác hơn đó chính là doanh nghiệp và các đối thủ cạnh 
tranh của doanh nghiệp đó. Đối với doanh nghiệp xuất nhập khẩu thì đối thủ cạnh 
tranh không phải chỉ là doanh nghiệp trong nước mà quan trọng hơn là các doanh 
nghiệp  quốc tế với đủ loại hình kinh doanh khác nhau. 

Sự tương tác giữa cung và cầu (tương tác giữa người mua và người bán, người 
bán và người bán, người mua và người mua) hình thành giá cả thị trường. Giá cả thị 
trường là đại lượng biến động do sự tương tác của cung và cầu trên thị trường của 
một loại hàng hoá ở địa điểm và thời điểm cụ thể. Nhưng ở thị trường xuất khẩu thì 
giá cả không chỉ bị chi phối của cung và cầu mà còn bị chi phối bởi hai yếu tố nữa đó 
là sự tác động của địa phương (chính phủ các nước) và tỷ giá hối đoái, hai yếu tố này 
có tác động mạnh và chi phối lớn đến giá cả hàng hoá. Vì vậy điều đầu tiên đối với 
doanh nghiệp khi nghiên cứu giá cần xem xét đến hai yếu tố này. 

Một yếu tố nữa của thị trường đó là cạnh tranh yếu tố này chỉ xuất hiện một 
cách rõ nét khi kinh tế hàng hoá phát triển với mức độ cao. Đối thủ cạnh tranh là 
những doanh nghiệp trong cùng một ngành hoặc có những sản phẩm có khả năng 
thay thế loại hàng hoá của doanh nghiệp trên cùng một thị trường và trong cùng một 
thời kỳ. Đối với thị trường xuất khẩu thì đối thủ cạnh tranh không chỉ hiểu là các 
doanh nghiệp trong nội địa (có ưu thế khuyến khích dùng hàng nội địa), mà còn là 
các đối thủ nước ngoài với nguồn lực mạnh và các chiến lược cạnh tranh nổi trội hơn. 

Tìm hiểu và nắm, biết cách điều phối yếu tố thị trường sẽ giúp cho doanh 
nghiệp chinh phục được thị trường và đạt được hiệu quả kinh doanh như mong muốn.  
3- Các chức năng của thị trường: 
 Thị trường có 4 chức năng cơ bản, trên cơ sở hiểu rõ được 4 chức năng này sẽ 
giúp cho doanh nghiệp khai thác được tối đa những lợi ích cần khai thác được tốt. 

 a, Chức năng thừa nhận: 
  Thị trường là nơi gặp gỡ giữa người mua và người bán trong quá trình trao đổi 
hàng hoá. Người bán (doanh nghiệp ) đưa hàng hoá của mình vào thị trường với 
mong muốn là bán được để bù đắp chi phí và thu được lợi nhuận. Người mua tìm đến 
thị trường để mua hàng hoá đúng với công dụng, hợp thị hiếu và có khả năng thanh 
toán theo đúng mong muốn của mình. Trong quá trình trao đổi đó nếu hàng hoá 
không phù hợp với khả năng thanh toán hoặc không phù hợp với công dụng thị hiếu 
người tiêu dùng hàng hoá sẽ không bán được tức là không được thị trường thừa nhận 
và ngược lại sẽ được thừa nhận. Để được thừa nhận trên thị trường quốc tế doanh 
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nghiệp phải nghiên cứu thị trường để hiểu được nhu cầu của khách hàng, hàng hoá 
của doanh nghiệp phải phù hợp nhu cầu (phù hợp về số lượng, chất lượng sự đồng bộ 
qui cách, cỡ loại, màu sắc, giá cả, thời gian, địa điểm...) của khách hàng. 

b) Chức năng thực hiện: 
 Trên thị trường người bán thì cần tiền, người mua cần hàng. Sự trao đổi giữa 
hai bên mua và bán phải được thực hiện thông qua giá trị trao đổi giá hàng bằng tiền 
hoặc bằng vàng hoặc bằng những chứng từ có giá trị khác. Chức năng này đối với 
doanh nghiệp rất quan trọng là yếu tố quyết định đến thu nhập của doanh nghiệp. Để 
tiêu thụ được hàng doanh nghiệp không chỉ đưa ra được mức giá hợp lý ( thu được lợi 
nhuận ) mà doanh nghiệp phải xem xét đến tỉ giá hối đoái, chính sách của chính phủ 
và các yếu tố ảnh hưởng đến giá, khả năng thanh toán của khách hàng trên thị trường 
đó để đảm bảo chức năng này của thị trường được thực hiện. 

c) Chức năng điều tiết và kích thích: 
 Thông qua sự trao đổi hàng hoá và dịch vụ trên thị trường, thị trường điều tiết 
và kích thích sản xuất kinh doanh phát triển. Với điều kiện quan hệ quốc tế ổn định 
và thuận lợi hàng hoá tiêu thụ nhanh sẽ kích thích doanh nghiệp kinh doanh xuất 
khẩu nhiều hơn. Và ngược lại. Chức năng điều tiết kích thích của thị trường nó điều 
tiết sự ra nhập hoặc rút ra khỏi một số ngành kinh doanh của doanh nghiệp. Nó 
khuyến khích các nhà kinh doanh giỏi và điều chỉnh theo hướng đầu tư kinh doanh có 
lợi, các mặt hàng mới có chất lượng cao có khả năng bán với khối lượng lớn. 

d) Chức năng thông tin: 
 Theo PA SAMUELSON nói thì thị trường chính là nơi giúp doanh nghiệp 
quyết định 3 vấn đề kinh tế cơ bản của mình đó là: Sản xuất cái gì? sản xuất như thế 
nào? và phân phối cho ai?. Tại sao thị trường lại giúp doanh nghiệp quyết định được 
là bởi vì thị trường chính là nơi cung cấp thông tin cho doanh nghiệp. Thị trường  
chứa đựng các thông tin về tổng số cung cầu và cơ cấu cung cầu quan hệ cung cầu 
của từng loại hàng hoá và chi phí giá cả thị trường... 
 Tuy vậy không phải bất cứ thông tin nào của thị trường đều đúng đắn. doanh 
nghiệp  phải biết chắt lọc các thông tin của thị trường để đưa ra các quyết định đúng 
đắn nhất cho kế hoạch kinh doanh của mình. 
4- Vai trò của thị trường:                 
 Xuất khẩu đó chính là sự trao đổi mua bán hàng hoá với các nước (ngoài biên 
giới). Sự trao đổi đó là một hình thức của mối quan hệ xã hội và phản ánh sự phụ 
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thuộc lẫn nhau về kinh tế giữa những người sản xuất hàng hoá riêng biệt với các quốc 
gia khác nhau. Thị trường xuất khẩu không chỉ đóng vai trò quan trọng đối với các 
doanh nghiệp xuất nhập khẩu, người tiêu dùng và nó có đóng vai trò đặc biệt quan 
trọng đối với nhà nước trong thời kỳ "mở cửa". 

a) Đối với nhà nước: 
 - Xuất khẩu giúp cho nước đó phát huy được lợi thế so sánh của đất nước và 
tăng hiệu quả kinh tế làm cho kinh tế đất nước phát triển và phồn thịnh hơn. Nó 
khuyến khích kích thích sự phát triển trong nước (do tăng được thị trường tiêu thụ 
hàng hoá). Nó nâng cao chất lượng hàng hoá trong nước (do sự cạnh tranh toàn cầu 
hoá cao). Xuất khẩu còn tạo sự gắn kết quan hệ phụ thuộc tương hỗ giúp đỡ lẫn nhau 
giữa các nước cùng phát triển. Thông qua kinh doanh xuất khẩu sẽ phát huy, sử dụng 
tốt được nguồn lao động và tài nguyên của đất nước, góp phần nâng cao trình độ kỹ 
thuật công nghệ trong nước, tạo vốn cho phát triển cơ sở hạ tầng, sản xuất kinh doanh 
cuả doanh nghiệp trong nước. 

Để phát triển xuất khẩu thì tất yếu doanh nghiệp phải phát triển thị trường xuất 
khẩu. Vì vậy phát triển thị trường đối với Nhà nước là yếu tố quan trọng trong sự 
phồn thịnh của đất nước.  

b) Đối với người tiêu dùng: 
 Thị trường xuất khẩu phát triển sẽ giúp cho kinh tế xã hội phát triển, đời sống 
nhân dân nâng cao tạo điều kiện cho sức mua lớn. Mặt khác mở rộng thị trường xuất 
khẩu cho phép người tiêu dùng được tiêu dùng tất cả các mặt hàng với số lượng nhiều 
hơn, chất lượng tốt hơn đa dạng và phong phú, chi phí tiêu dùng trên một đơn vị sản 
phẩm thấp hơn giá trị nhận được khi chưa có thị trường xuất nhập khẩu. 

c) Đối với doanh nghiệp đặc biệt doanh nghiệp xuất nhập 
khẩu: 
 Thị trường xuất khẩu có một vai trò rất quan trọng đối với doanh nghiệp xuất 
nhập khẩu nó là nơi sống còn của doanh nghiệp. Thị trường chính là môi trường kinh 
doanh của doanh nghiệp, các hoạt động kinh doanhcủa doanh nghiệp đều được giải 
quyết trên thị trường. 
 Thị trường chính là nơi cung cấp thông tin kinh doanh cho doanh nghiệp  
(thông tin về cung, cầu, giá cả, số lượng, chất lượng sản phẩm...) thị trường chính là 
nơi quyết định được các vấn đề về kinh doanh (sản xuất cái gì? như thế nào? và cho 
ai?) và thị trường cũng chính là mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp thông qua 
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chức năng thực hiện thị trường tiêu thụ sản phẩm hàng hoá cho doanh nghiệp và 
mang lại lợi nhuận cho doanh nghiệp. Do vậy chiếm lĩnh được thị trường chính là sự 
dành lợi nhuận- đó chính là mục tiêu sống còn của doanh nghiệp. 
5- Phân loại thị trường hàng hoá: 
 Như đã nói ở trên  muốn thành công trong kinh doanh thì phải hiểu cặn kẽ về 
thị trường. Để hiểu rõ về thị trường và có thể chiếm lĩnh được thì cần phải phân loại 
chúng. Có rất nhiều cách phân loại tuỳ từng mục đích kinh doanh khác nhau mà ta có 
các phân loại khác nhau. Ở bài viết nhỏ này chỉ giới thiệu một số cách phân loại đối 
với doanh nghiệp  xuất nhập khẩu. 

 
a) Căn cứ vào mức độ xã hội hoá của thị trường: 
 - Thị trường địa phương: Là nơi diễn ra các hoạt động mua bán với dung lượng 
thị trường nhỏ. Và chịu ảnh hưởng của phong tục tập quán của địa phương đó. 
 - Thị trường quốc gia: Là nơi diễn ra hoạt động mua bán giữa những người 
trong cùng một quốc gia và chịu ảnh hưởng chung bởi các quan hệ kinh tế chính trị 
trong nước. 
 - Thị trường quốc tế: Là nơi diễn ra hoạt động mua bán giữa các quốc gia khác 
nhau và chịu tác động chung của các thông lệ quốc tế và biến đổi theo từng quốc gia 
đặc thù. 
 Cách phân chia này giúp cho doanh nghiệp hiểu hơn về phong tục tập quán, 
chính trị, luật pháp của từng thị trường. 

b) Căn cứ vào phương thức hình thành giá cả thị trường: 
 - Thị trường độc quyền: Trên thị trường này giá cả và các quan hệ kinh tế khác 
do các nhà độc quyền áp đặt, thường là những độc quyền, độc tôn hoặc các liên minh 
độc quyền. 
 - Thị trường cạnh tranh: Đó là thị trường mà ở đó người bán và người mua 
tham gia với số lượng lớn và không ai có ưu thế để cung ứng hay mua trên thị trường, 
không ai quyết định giá mà chỉ chấp nhận giá. Các sản phẩm mua bán trên thị trường 
là đồng nhất không có sự dị biệt.    

- Cách phân loại này giúp cho doanh nghiệp hiểu được bản chất của thị trường 
để có những phương hướng, kế hoạch kinh doanh thích hợp đặc biệt là các chiến lược 
cạnh tranh phù hợp với từng đặc tính của thị trường. 

c) Căn cứ theo khả năng tiêu thụ: 
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 - Thị trường thực tế: Là thị trường thực tại doanh nghiệp đang tồn tại và chiếm 
lĩnh (còn gọi là thị trường hiện tại). 
 - Thị trường tiềm năng: Là thị trường doanh nghiệp chuẩn bị và có khả năng 
chiếm lĩnh trong thời gian tới (còn gọi là thị trường tương lai). 
 Cách phân chia này giúp cho doanh nghiệp đưa ra được các chiến lược về thị 
trường một cách đứng đắn về việc mở rộng thị trường hay xâm nhập thị trường. 

d) Căn cứ vào tỷ trọng hàng hoá: 
- Thị trường chính: Là thị trường mà số lượng hàng hoá bán ra chiếm đại đa số 

so với tổng khối lượng hàng hoá được đưa ra tiêu thụ của Công ty. Hiện nay thị 
trường chính của doanh nghiệp xuất nhập khẩu ở Việt Nam chủ yếu ở 4 khu vực lớn: 
Châu Á Thài Bình Dương, Tây Bắc Âu, Nam Mỹ, Châu Phi và Tây Nam Á. 
 - Thị trường phụ: Là thị trường có khối lượng hàng hoá bán ra rất thấp so với 
tổng khối lượng tiêu thụ. Thị trường này tính chất bổ sung giới thiệu và quảng cáo 
sản phẩm cho Công ty. 
 Cách phân chia nàygiúp cho doanh nghiệp đưa ra cách phân phối sản phẩm 
hàng hoá một cách hợp lý, có phương cách xúc tiến khuyếch trương sản phẩm phù 
hợp. 
 Đó là cách phân chia các loại thị trường. Tuy rằng với cách phân loại này đã 
giúp cho doanh nghiệp định hình được các đặc điểm thị trường, nhưng nó chưa giúp 
cho doanh nghiệp xác định được nhu cầu khách hàng một cách cụ thể mà đối với 
doanh nghiệp muốn phát triển thị trường phải biết và đáp ứng được nhu cầu của 
khách hàng do vậy tất yếu doanh nghiệp phải phân nhỏ thị trường theo nhu cầu thị 
hiếu của khách hàng đó chính là phân đoạn thị trường. 
 Phân đoạn thị trường là sự phân chia thị trường thành những bộ phận nhỏ dựa 
vào phân loại nhu cầu của từng nhóm khách hàng cụ thể. Tất cả các thị trường nhỏ 
trong tổng thể thị trường đều có điểm đồng nhất giống nhau, xong ở từng đoạn thị 
trường thì nhu cầu của nhóm khách hàng lại khác nhau do vậy đòi hỏi phân đoạn thị 
trường phải đáp ứng được các yêu cầu sau: 
 + Nhu cầu và hành vi ứng xử của các cá nhân trong nhóm phải hoàn toàn đồng 
nhất (giống nhau). 
 + Nhu cầu và hành vi ứng xử của các khách hàng thuộc các nhóm khác nhau 
(phân đoạn thị trường khác nhau) phải có sự khác biệt đủ lớn. Và số lượng khách 
hàng phải đủ lớn ở mỗi nhóm để đạt hiệu quả khi khai thác cơ hội kinh doanh . 
 + Phải lựa chọn chính xác tiêu thức của sự khác biệt giữa các nhóm để xác 
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định được đặc điểm của từng nhóm. 
 Đó là yêu cầu của phân đoạn thị trường. Tuỳ từng loại mặt hàng, mục tiêu kinh 
doanh mà doanh nghiệp lựa chọn tiêu thức phân loại phù hợp ví dụ như phân đoạn 
theo lứa tuổi, theo giới tính, theo thu nhập, theo thị hiếu.... 
 Tất cả các kiến thức về thị trường đã nói ở trên đều nhằm giúp doanh nghiệp 
xuất nhập khẩu  hiểu hơn về bản chất qui luật của thị trường xong để tiếp cận và 
chiếm lĩnh vào thị trường thì doanh nghiệp cần phải phát triển thị trường xuất khẩu 
của mình. 

II- Nội dung và biện pháp phát triển thị trường của doanh 
nghiệp  xuất nhập khẩu : 

 
1- Phát triển thị trường và vai trò phát triển thị trường đối với 
doanh nghiệp  xuất nhập khẩu . 
a) Quan điểm về phát triển thị trường: 
 Đối với mỗi loại hàng hoá đều có một lượng nhu cầu nhất định. Song không 
phải doanh nghiệp nào cũng chiếm được toàn bộ nhu cầu đó mà chỉ chiếm được một 
phần nhất định gọi là thị phần của doanh nghiệp và thị phần này cũng luôn luôn biến 
đổi. Để đảm bảo được kinh doanh có hiệu quả thì doanh nghiệp phải kinh doanh có 
lợi nhuận trên cơ sở tăng khả năng tiêu thụ được sản phẩm, tức là chiếm được nhiều 
thị phần trên thị trường hàng hoá đó. Muốn vậy cách tốt nhất để đạt được điều đó là 
doanh nghiệp phải phát triển thị trường. Vậy phát triển thị trường là gì?. 
 Phát triển thị trường là tổng hợp các cách thức biện pháp của doanh nghiệp để 
đưa khối lượng sản phẩm tiêu thụ trên thị trường đạt mức tối đa.  
Phát triển thị trường của doanh nghiệp bao gồm việc đưa sản phẩm hiện tại vào tiêu 
thụ ở thị trường mới; khai thác tốt thị trường hiện tại; nghiên cứu dự đoán nhu cầu thị 
trường, đưa sản phẩm mới đáp ứng nhu cầu của thị trường hiện tại và khu vực thị 
trường mới. 

Để hiểu rõ việc phát triển thị trường ta xem xét và phân tích sơ đồ: 
 
Biểu 1.1: SƠ ĐỒ BIỂU DIỄN THỊ TRƯỜNG CỦA MỘT LOẠI HÀNG HOÁ. 
 

Thị trường hiện tại sản 
phẩm 

Thị trường lý thuyết sản 
phẩm 

Thị trường không tiêu 
dùng tuyệt đối 

 
Thị trường hiện tại 
của đối thủ cạnh 

tranh 

Thị trường hiện tại 
của doanh nghiệp 

Thị trường không 
tiêu dùng tương đối
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Thị trường tiềm năng lý thuyết của 
doanh nghiệp 

Thị trường tiềm năng thực tế 
của doanh nghiệp 

 
Trước hết ta cần phải hiểu về sản phẩm: Sản phẩm ở đây được hiểu là một 

nhóm sản phẩm cùng loại. Sản phẩm cùng loại có thể xác định là chủng loại tương tự 
nhau hoặc sản phẩm thay thế sản phẩm của doanh nghiệp. 

- Thị trường không tiêu dùng tuyệt đối: Đó là nhóm khách hàng mà trong mọi 
trường hợp đều không quan tâm đến sản phẩm của doanh nghiệp vì những lý do khác 
nhau: Giới tính, lứa tuổi, nơi cư trú...hoặc các đặc trưng khác biệt khác. Sự loại trừ 
này cho ta biết thị trường sản phẩm (lý thuyết và thực tế) đang xét biểu hiện số lượng 
khách hàng tối đa và số lượng tiêu dùng tối đa đối với sản phẩm đó. 

- Thị trường không tiêu dùng tương đối: Là tập hợp những người hoặc doanh 
nghiệp hiện tại không tiêu dùng loại sản phẩm đó vì nhiều lý do khác nhau: 
   + Vì thiếu thông tin về sản phẩm 
           + Vì thiếu khả năng tài chính để tiêu dùng 
  + Vì chất lượng sản phẩm không đạt yêu cầu 
   + Vì thiếu mạng lưới cung ứng sản phẩm 
   + Vì thói quen tập quán tiêu dùng... 

Việc xác định thị trường không tiêu dùng không tương đối này khá khó khăn. 
Nhưng nó rất cần thiết đối với doanh nghiệp, doanh nghiệp cần tìm ra nguyên nhân 
không tiêu dùng đó để đưa ra các biện pháp khắc phục như tăng cường quảng cáo, 
giảm giá hoặc bán chịu... bên cạnh đó doanh nghiệp cũng cần xác định đối thủ cạnh 
tranh (đối thủ cạnh tranh là các doanh nghiệp có cùng sản phẩm cùng loại hoặc sản 
phẩm có khả năng thay thế đối với sản phẩm doanh nghiệp ). Việc xác định này giúp 
doanh nghiệp đưa ra chiến lược cạnh tranh phù hợp từng bước chiếm lĩnh thị trường. 

- Thị trường  tiềm năng lý thuyết bao gồm 3 bộ phận. 
  + Thị trường hiện tại của doanh nghiệp (được xác định qua  các báo cáo 
thống kê nội bộ doanh nghiệp về số lượng khách hàng, hàng hoá bán ra và tình hình 
biến động của nó). 

+  Một phần thị trường các đối thủ cạnh tranh mà doanh nghiệp có thể 
hy vọng chiếm lĩnh dần dần. 

  +  Một phần thị trường không tiêu dùng tương đối có thể sẽ tiêu dùng 
sản phẩm của doanh nghiệp do sử dụng biện pháp tăng cường khuyếch trương. 

-  Thị trường tiềm năng thực tế: Là sự thu hẹp của thị trường tiềm năng lý 
thuyết sao cho nó mang tính hiện thực hơn trên cơ sở năng lực hiện có của doanh 
nghiệp, các hạn chế vốn, nguồn lực và sự cản trở của các yếu tố thị trường và đối thủ 
cạnh tranh. 

Vậy phát triển thị trường chính là các hoạt động khai thác triệt để thị trường 
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tiềm năng lý thuyết của doanh nghiệp. Nó bao gồm các hoạt động sau: 
 
Biểu đồ1.2: HOẠT ĐỘNG PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG CÁC DN. 

 Sản phẩm hiện tại Sản phẩm mới 
Thị trường hiện tại 
của doanh nghiệp  

Khai thác tốt thị trường 
hiện tại 

Đưa sản phẩm mới đáp ứng 
nhu cầu ở thị trường  hiện tại

Thị trường mới Xâm nhập mở rộng thị 
trường mới 

Đưa sản phẩm mơí đáp ứng 
nhu cầu thị trường  mới 

 
 Và kết quả đánh giá hiệu quả hoạt động phát triển kinh doanh thường thể hiện 
trên một số tiêu thức sau: Doanh số bán, thị phần, số lượng khách hàng, số lượng sản 
phẩm tiêu thụ và các chỉ tiêu tài chính... 
b) Vai trò của việc phát triển thị trường xuất khẩu  đối với 
doanh nghiệp  xuất nhập khẩu : 
 Một doanh nghiệp hoạt động kinh doanh trên thị trường thường theo đuổi rất 
nhiều mục tiêu. Tuỳ từng thời điểm và vị trí cạnh tranh của doanh nghiệp trên thương 
trường mà mục tiêu thường được đặt lên hàng đầu. Song tựu chung lại thì ba mục tiêu 
cơ bản lâu dài của doanh nghiệp vẫn là: Lợi nhuận, thế lực, an toàn. ba mục tiêu này 
đều được đo, đánh giá và thực hiện trên thị trường thông qua khả năng tiêu thu sản 
phẩm hàng hoá của doanh nghiệp trên thị trường đó. Do vậy phát triển thị trường là 
yếu tố quan trọng để doanh nghiệp đạt được thành công trong kinh doanh . 
 Mặt khác: Thị trường là tấm gương phản chiếu  hiệu quả kinh doanh của doanh 
nghiệp, phản ánh việc thực hiện các chính sách, chiến lược kinh doanh  của doanh 
nghiệp có đạt hiệu quả hay không. Vì vậy thông qua việc phát triển thị trường doanh 
nghiệp có thể đánh giá được hoạt động kinh doanh, phát huy tiềm năng, hiệu quả đạt 
được và điều chỉnh những thiếu sót. 
 Quy luật cạnh tranh của nền kinh tế thị trường rất khắc nghiệt, nó đào thải tất 
cả các doanh nghiệp không theo kịp sự phát triển của thị trường. Và một trong cách 
hữu hiệu nhất để tránh sự tụt hậu trong cạnh tranh đó là phát triển thị trường. Phát 
triển thị trường xuất khẩu vừa đảm bảo giữ được thị phần, tăng doanh số ban, tăng lợi 
nhuận vừa củng cố được uy tín sản phẩm của doanh nghiệp trên  thị trường quốc tế. 
Tóm lại: Phát triển là quy luật của mọi hiện tượng, kinh tế, xã hội. Chỉ có phát triển 
thì doanh nghiệp mới tồn tại vững chắc phù hợp xu hướng chung của nền kinh tế. 
Phát triển thị trường chính là mục tiêu, chỉ tiêu tổng hợp phản ánh sự phát triển của 
doanh nghiệp . 
c) Yêu cầu và nguyên tắc đối với việc phát triển thị trường: 
* Yêu cầu: 
  - Phát triển thị trường phải phù hợp với kế hoạch sản xuất kinh doanh của 
doanh nghiệp (phù hợp về vốn, quy mô, chiến lược sản phẩm...) phải đảm bảo cho 
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toàn bộ quá trình sản xuất kinh doanh được tiến hành đồng bộ liên tục và có  hiệu 
quả. 

- Hoạt động phát triển thị trường phải kết hợp một cách nhịp nhàng các chiến 
lược về sản phẩm, giá, phân phối, xúc tiến. Có như vậy mới tạo được sự đồng bộ 
trong khâu tiêu thụ. 
- Việc phát triển thị trường phải đảm bảo được sự hiệu quả tức là sản phẩm đưa ra 
trên thị trường phải đảm bảo tiêu thụ nhanh chóng với số lượng nhiệu hơn; tốc độ thu 
hồi và vòng quay vốn nhanh hơn. 
* Nguyên tắc: 
  - Hoạt động phát triển thị trường phải dựa trên cơ sở gắn liền sản xuất với tiêu 
dùng với môi trường và điều kiện kinh doanh quốc tế, đặc biệt quá trình nghiên cứu 
phát triển thị trường phải thấy hết được lợi ích trước mắt cũng như lợi ích lâu dài của 
người tiêu dùng. 
  - Phải đảm bảo lợi ích kinh tế cao: Đây là nguyên tắc trung tâm xuyên suốt 
quá trình phát triển thị trường của doanh nghiệp. Muốn vậy doanh nghiệp  phải xây 
dựng chính sách giá cả, sản phẩm, phân phối, xúc tiến hợp lý với từng thời điểm, 
từng khu vực và cũng như từng mục tiêu để đáp ứng mọi nhu cầu của khách hàng một 
cách tốt nhất với chi phí tối thiểu  
 - Các hoạt động thị trường phải tuân thủ theo những quy định của pháp luật đề 
ra cũng như định luật chính sách của Đảng, Nhà nước. 
d) Các hướng phát triển thị trường xuất khẩu : 
* Phát triển thị trường xuất khẩu theo chiều rộng: 
 Phát triển thị trường theo chiều rộng tức là doanh nghiệp cố gắng mở rộng 
phạm vi thị trường tăng thị phần sản phẩm  bằng các khách hàng mới. Phương thức 
này được doanh nghiệp sử dụng trong các trường hợp: 
 + Thị trường sản phẩm hiện tại của doanh nghiệp có xu hướng bão hoà: 
 + Doanh nghiệp không có khả năng cạnh tranh được trên thị trường hiện tại: 
 + Rào cản về chính trị luật pháp (quan hệ quốc tế) quá lớn đối với doanh 
nghiệp trên thị trường hiện tại. 
 + Doanh nghiệp có đủ điều kiện năng lực để mở rộng thêm thị trường mới để 
tăng doanh thu lợi nhuận hoặc không có khả năng tăng thêm thị phần của mình trên 
thị trường đang kinh doanh. 
 Đây là một hướng đi đúng đắn để doanh nghiệp tăng thêm thị phần sản phẩm 
của mình trên thị trường quốc tế góp phần nâng cao doanh thu lợi nhuận doanh 
nghiệp. 
   Phát triển thị trường theo chiều rộng có thể hiểu theo ba cách: 
 * Theo tiêu thức địa lý: Phát triển thị trường theo chiều rộng chính là tăng 
cường sự hiện diện của doanh nghiệp tại địa bàn mới bằng các sản phẩm hiện tại tức 
là doanh nghiệp mang sản phẩm sang tiêu thụ tại các vùng mới để thu hút thêm khách 
hàng tăng doanh số bán sản phẩm. Tuy nhiên để đảm bảo thành công cho công tác 
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phát triển thị trường  lúc này doanh nghiệp  cần phải nghiên cứu thị trường, xác định 
điều kiện thị trường, đặc điểm khách hàng và nhu cầu khách hàng tại địa bàn mới để 
đưa ra các chiến lược tiếp cận thị trường phù hợp. 
 * Theo tiêu thức sản phẩm: Phát triển thị trường theo chiều rộng tức là doanh 
nghiệp đem bán những sản phẩm mới vào thị trường hiện tại (thực chất là phát triển 
sản phẩm) doanh nghiệp. Luôn đưa ra những sản phẩm mới có tính năng phù hợp với 
người tiêu dùng hơn, khiến họ có mong muốn tiếp tục tiêu dùng sản phẩm của doanh 
nghiệp. Thường áp dụng chính sách đa dạng hoá sản phẩm theo yêu cầu của khách 
hàng. 
 * Theo tiêu thức khách hàng: Phát triển thị trường theo chiều rộng tức là doanh 
nghiệp kích thích, khuyến khích các nhóm khách hàng mới tiêu thụ sản phẩm của 
doanh nghiệp, có thể khách hàng của đối thủ cạnh tranh, có thể khách hàng không 
tiêu dùng tuyệt đối (khách hàng tiềm năng của doanh nghiệp ). Muốn thực hiện được 
điều đó doanh nghiệp cần hiểu được rõ nhu cầu của khách hàng, điểm mạnh điểm yếu 
của đối thủ cạnh tranh để có những hoạt động hợp lý trong việc giành khách hàng của 
thị trường. 
* Phát triển thị trường theo chiều sâu: 
  Tức là doanh nghiệp cố gắng tăng khả năng tiêu thụ sản phẩm của doanh 
nghiệp  trên thị trường hiện tại. Hướng phát triển này thường chịu ảnh hưởng bởi sự 
cạnh tranh, rào cản về sức mua, địa lý... do vậy doanh nghiệp phải nghiên cứu kỹ về 
thị trường, qui mô, cơ cấu mặt hàng và sự cạnh tranh, tiềm lực của doanh nghiệp để 
đảm bảo cho sự thành công của hoạt động phát triển thị trường. Phát triển thị trường 
theo chiều sâu thường được doanh nghiệp sử dụng khi: 
 + Thị trường hiện tại lớn và ổn định có xu hướng điều kiện môi trường tốt cho 
sản phẩm của doanh nghiệp. 
 + Doanh nghiệp có khả năng và điều kiện cạnh tranh tại thị trường này. 
 + Sản phẩm doanh nghiệp có uy tín trên thị trường và đang được ưa chuộng. 
    Phát triển thị trường theo chiều sâu cũng được hiểu theo ba cách: 
 * Theo tiêu thức địa lý:  Phát triển thị trường theo chiều sâu tức là doanh 
nghiệp cố gắng bán thêm hàng hoá vào địa bàn vốn là thị trường của doanh nghiệp. 
Doanh nghiệp sử dụng các công cụ marketting các chiêu dụ khách hàng,   đánh bật 
đối thủ cạnh tranh và có thể  tiến tới độc chiếm thị trường  
 * Theo tiêu thức khách hàng : Phát triển thị trường theo chiều sâu là việc doanh 
nghiệp nỗ lực bán thêm sản phẩm của mình vào nhóm khách hàng của doanh nghiệp. 
Bằng cách phục vụ của mình doanh nghiệp muốn biến nhóm khách hàng đó trở thành  
khách hàng trung thành của mình. 
 * Theo tiêu thức sản phẩm thì phát triển thị trường có nghĩa là doanh nghiệp 
tăng cường bán một loại sản phẩm với mức cao nhất có thể trên thị trường doanh 
nghiệp. Để làm tốt công việc này doanh nghiệp phải xác định được ngành hàng, lĩnh 
vực mà mình có lợi thế nhất để đầu tư mạnh cho sản xuất kinh doanh tạo được thế 
độc quyền. 
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2- Nội dung hoạt động phát triển thị trường xuất khẩu :  
 Phát triển thị trường là một hoạt động rất quan trọng, đảm bảo cho doanh 
nghiệp đạt được ba mục tiêu cơ bản của kinh doanh đó là: Lợi nhuận, an toàn và thế 
lực. Và doanh nghiệp cũng dựa trên các mục tiêu kinh doanh này để đưa ra chiến 
lược phát triển thị trường. Song cho dù phát triển thị trường theo mục tiêu nào hoặc 
theo chiều nào (rộng hoặc sâu) thì doanh nghiệp vẫn thường thực hiện theo qui trình 
sau: 
 - Nghiên cứu thị trường. 
 - Lập kế hoạch và chiến lược phát triển. 
 - Thực hiện kế hoạch và chiến lược phát triển thị trường. 
 - Đánh giá và kiểm tra việc thực hiện kế hoạch. 
a) Nghiên cứu thị trường: 
* Nghiên cứu thị trường  
 Thị trường đóng vai trò rất quan trọng đối với tất cả các doanh nghiệp tham gia 
vào hoạt động kinh doanh. Thị trường chính là nơi giúp doanh nghiệp xác định được 
vấn đề kinh doanh cơ bản: Sản xuất cái gì? sản xuất như thế nào? và sản xuất cho ai? 
Do vậy nghiên cứu thị trường là điều kiện cấn thiết để phát triển kinh doanh đúng 
hướng, là xuất phát điểm để mọi doanh nghiệp xác định và xây dựng các chiến lược, 
kế hoạch kinh doanh, nâng cao khả năng thích ứng với thị trường của các sản phẩm 
doanh nghiệp kinh doanh. 
 Mặt khác: Do chu kỳ sống của sản phẩm cũng như nhu cầu tiêu dùng của 
khách hàng luôn thay đổi nên để thành công lâu dài các doanh nghiệp phải biết cách 
tìm và phát hiện ra những khả năng mới của thị trường để không bị tụt lùi đi sau đối 
với sự phát triển của thị trường. 
 Việc tiếp cận kinh doanh ở thị trường xuất khẩu không dễ dàng như thị trường 
nội địa, nó chịu ảnh hưởng của rất nhiều yếu tố: 
  + Môi trường vĩ mô như chính sách xuất nhập khẩu  của chính phủ, mức 
thuế, hạn ngạch xuất khẩu  , tỷ giá hối đoái . 
  + Văn hoá , phong tục và thói quen tiêu dùng của khách hàng ... 
  + Ngôn ngữ phong cách lối sống con người ... 
 Nghiên cứu thị trường chính là nghiên cứu các yếu tố trên để biết rõ những 
thận lợi và khó khăn cuả môi trường để tiếp cận . 
 Để đảm bảo tính khoa học cũng như tính hiệu quả thì quá trình nghiên cứu thị 
trường thường được tiến hành theo trình tự sau: 
* Phát hiện vấn đề và xác định mục đích nghiên cứu. 
 Trong giai đoạn đầu doanh nghiệp  và các nhà nghiên cứu phải xác định rõ vấn 
đề cũng như mục tiêu nghiên cứu. Nếu muốn các cuộc nghiên cứu này đem lại ích lợi 
thì việc xác định đúng vấn đề là yếu tố đảm bảo tới 50% sự thành công. Ở cấp Công 
ty, các mục tiêu có thể đề ra một cách chung nhất chỉ phương hướng. Nhưng ở cấp 
đơn vị thành viên, các bộ phận chức năng thì mục tiêu phải được cụ thể hoá chẳng 
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hạn: Khi đề ra mục đích nghiên cứu ở cấp Công ty các nhà chiến lược xác định: 
Nghiên cứu thị trường để tăng mức lợi nhuận của Công ty trong thời gian tới thì ở vị 
trí lãnh đạo cấp đơn vị thành viên hay bộ phận chức năng thì mục đích nghiên cứu thị 
trường sẽ là phương cách cải tiến sản phẩm hay mở rộng mạng lưới bán để đảm bảo 
tăng doanh thu, tăng lợi nhuận. 
* Thu thập thông tin. 
 Sau khi xác định chính xác vấn đề cần nghiên cứu, người ta cũng đồng thời xác 
định được nhu cầu về thông tin. Số lượng thông tin trên thị trường thường có rất 
nhiều nhưng không phải thông tin nào cũng có giá trị nên doanh nghiệp phải thu thập 
các nguồn thông tin thích hợp, chính xác, tin cậy thoả mãn nhu cầu cho mục tiêu đặt 
ra. 

Có hai phương pháp thu thập thông tin mà các doanh nghiệp hay dùng đó là 
thu thập tại bàn và điều tra tại thị trường. Thu thập tại bàn hay đó chính là hình thức 
thu thập thông tin từ các nguồn có sẵn (đã qua xử lý sơ bộ ) như: đài, báo, tạp chí, 
internet ... 
       Điều tra tại hiện trường tức là doanh nghiệp thu thập thông tin từ nguồn thực tế 
như đi khảo sát thị trường, dự hội chợ, chào hàng, bán hàng trực tiếp... khi thu thập 
thông tin từ nguồn thực tế này, người nghiên cứu phải xử lý thông tin từ  A->Z. Vì 
vậy, việc thu thập thông tin từ nguồn này khá chính xác, cập nhật nhưng khá tốn kém 
gấp nhiều lần so với thu thập thông tin tại bàn đặc biệt đối với việc nghiên cứu thị 
trường xuất khẩu. Phương pháp nghiên cứu tại hiện trường chỉ dùng với thị trường có 
thông tin hạn hẹp hoặc thị trường nhiều biến động... Đối với doanh nghiệp xuất nhập 
khẩu ở Việt Nam thì thị trường phải nghiên cứu phương pháp tại hiện trường như: 
Thị trường EU, Bắc Mỹ...  
 Nghiên cứu thị trường chính là nghiên cứu các nhân tố ảnh hưởng... 
 *Nghiên cứu các nhân tố thuộc môi trường chính trị và luật pháp. 
 Các nhân tố này quyết định việc thâm nhập được vào thị trường xuất khẩu đó hay 
không. Yếu tố chính trị và luật pháp các doanh nghiệp không chỉ phải nghiên cứu môi 
trường trong nước mà quan trọng là nghiên cứu môi trường quốc tế. 

- Môi trường chính trị và luật pháp trong nước: Đó là các chính sách, pháp luật 
quy định về:  
     + Hoạt động xuất nhập khẩu  

+Mặt hàng xuất nhập khẩu  
+Điều phối tiền tệ  
+Tỷ giá hối đoái  
+Các hoạt động về quan hệ quốc tế ...Các yếu tố này để thu thập và tìm 

hiểu .  
- Môi trường chính trị và luật pháp ngoài nước: Các yếu tố phải nghiên cứu 

cũng giống như các yếu tố phải nghiên cứu trong nước nhưng khó khăn hơn trong 
vấn đề thu thập thông tin một cách cập nhật nhất. Và các yếu tố này ít khi có lợi cho 
doanh nghiệp xuất nhập khẩu. Nói chung ở môi trường này chú ý đặc biệt đến: 
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 +Quan hệ quốc tế . 
  +Quy định về mặt hàng kinh doanh xuất nhập khẩu  
  +Các yếu tố về điều phối tiền tệ và tỷ giá hối đoái . 
*Nghiên cứu môi trường kinh tế:  

Thông qua nghiên cứu môi trường này doanh nghiệp sẽ xác định được nhu cầu 
về mặt hàng, khả năng thanh toán của khách hàng ở thị trường đó ( hay đó chính là độ 
hấp dẫn  của thị trường ). Có ba đặc tính của môi trường  kinh tế thể hiện sự ảnh 
hưởng đó. 

+Cấu trúc công nghiệp của nước đó : Dựa trrên cấu trúc công nghiệp sẽ xác 
định được nhu cầu về sản phẩm, dịch vụ cần nhập khẩu: 

Đối với nền kinh tế tự cung tự cấp: Thì sản phẩm tự làm ra để tiêu dùng do vậy 
rất ít cần đến hàng nhập khẩu. Đối với nền kinh tế xuất khẩu nguyên vật liệu thô: Thì 
các nước này tài nguyên phong phú nhưng lại nghèo các phương diện khác, do vậy 
nhu cầu nước này là các trang thiết bị khai thác, dụng cụ, thiết bị xử lý và các mặt 
hàng xa xỉ phương tây... Đối với nền kinh tế đang công nghiệp hoá: Các nước này 
công nghiệp chế biến chiếm 20-30% tổng sản lượng quốc dân, do vậy cần nhập khẩu 
nguyên liệu dệt, thép, cơ khí nặng: Và công nghiệp hoá tạo ra một tầng lớp giàu có 
mới và tầng lớp trung lưu đang phát triển có nhiều nhu cầu về hàng máy móc chủ  
yếu hàng nhập khẩu. Đối với nền kinh tế công nghiệp hoá: Các nước này khá phát 
triển chủ yếu có các nhu cầu về nguyên vật liệu thô và sơ chế. Và tầng lớp trung lưu 
lớn khá phát triển do vậy có nhu cầu với mọi mặt hàng nhập khẩu  

+ Phân phối thu nhập: ảnh hưởng đến sức mua và khả năng thanh toán hàng 
hoá.Tuỳ từng mức thu nhập trung bình của các hộ gia đình khác nhau mà có các 
chính sách cung ứng các loại hàng hoá với mức giá khác nhau. Có ba mức thu nhập: 
Thấp, trung bình, cao. 

+ Động thái của nền kinh tế: (tốc độ tăng trưởng kinh tế ). ảnh hưởng đáng kể 
đến tổng mức nhu cầu thị trường và tổng mức nhập khẩu hàng hoá. Có bốn loại đồng 
thái đó là: 

- Các nước có tốc độ tăng trưởng cao ( Trung Quốc, NIC, Đông Nam á). 
- Các nước công nghiệp đi vào thế ổn định tăng trưởng thấp. 
- Các nước công nghiệp đang phát triển có tốc độ tăng trưởng thấp. 

   - Các nước kém phát triển. 
 * Nghiên cứu môi trường văn hoá: 
  Mỗi nước đều có những tập tục, quy tắc kiêng kị riêng. Chúng được hình thành 
theo truyền thống văn hoá cuả mỗi nước và có ảnh hưởng to lớn đến tập tính tiêu 
dùng của khách hành nước đó. Tuy sự giao lưu văn hoá các nước đã làm xuất hiện 
khá nhiều tập tính tiêu dùng cho mọi dân tộc, song những yếu tố văn hoá truyền 
thống phương Đông và phương Tây, giữa các tôn giáo và giữa các chủng tộc. Những 
vấn đề mà doanh nghiệp cần phải nghiên cứu là những tập tục, qui tắc, kiêng kỵ 
riêng, lối sống, ngôn ngữ... của dân tộc đó. Những điều đó ảnh hưởng đến thị hiếu 
tiêu dùng ( sản phẩm ), hình thức giao dịch, hình thức khuyếch trương ( quảng cáo ) 
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... 
* Nghiên cứu nhân tố cạnh tranh: 

Sức hấp dẫn của thị trường nước ngoài còn chịu ảnh hưởng của mức độ cạnh 
tranh của thị trường đó. Thông tin về đối thủ cạnh tranh có thể thu thập được những 
thông tin về điểm mạnh, điểm yếu của đối thủ thì rất khó khăn vì nó phụ thuộc vào 
việc đánh giá và nhận thức của khách hàng. 
 Đối với thị trường xuất khẩu thị doanh nghiệp xuất nhập khẩu không phải đối 
mặt với một mà là hai đối thủ cạnh tranh đó là đối thủ cạnh tranh đó là đối thủ cạnh 
tranh nội  địa và đối thủ cạnh tranh quốc tế. 
 Đối thủ cạnh tranh nội địa có thể được hưởng rất nhiều yếu tố thuận lợi đó là 
được hưởng sự ủng hộ ưu đãi của Chính Phủ tìm và thu thập và hiểu được sâu sắc các 
thông tin về khách hàng thị hiếu tiêu dùng phong tục tập quán văn hoá của môi 
trường kinh doanh. Nhưng có một bất lợi là có thể bị quan điểm trọng hàng ngoại áp 
chế. 

Đối thủ cạnh tranh quốc tế là đối thủ có tiềm lực mạnh kế hoạch chiến lược 
cạnh tranh tinh vi và mạnh bạo hơn, nguồn lực và chất lượng  mặt hàng tốt hơn với 
đủ loại hình thức kinh doanh khác nhau. 
* Nghiên cứu về nhu cầu thị trường:  

Đây là nhân tố trung tâm của thị trường và là yếu tố trọng yếu nhất trong thông 
tin doanh nghiệp cần thu thập  và nghiên cứu. Nghiên cứu về nhu cầu thị trường hay 
chính là nghiên cứu về khách hàng nước ngoài. Các nhân tố doanh nghiệp cần nghiên 
cứu đối với vấn đề về định tính của nhu cầu thị trường. 
*Đánh giá phân tích thị trường : 

Việc thu thập và xử lý thông tin thị trường là công việc khởi đầu và quan trọng 
trong việc phát triển thị trường song để các thông tin “ thích ứng “ với mục tiêu kinh 
doanh đề ra thị phải phân tích đánh giá. Phân tích đánh giá thị trường đó chính là việc 
dựa vào thông tin thị trường thu thập được để đánh giá xác định sự ảnh hưởng của 
các yếu tố đó đối với kế hoạch, mục tiêu kinh doanh sự đánh giá phân tích dựa trên 
điều kiện và nguồn lực hiện có của doanh nghiệp. Có hai phương pháp phân tích thị 
trường đó là phương pháp định tính và phương pháp định lượng. Phương pháp định 
lượng là các phương pháp thống kê ( phương pháp chọn mẫu, phương pháp hồi quy 
tương quan.. ). Phương pháp này cho phép doanh nghiệp xác định được lượng sản 
phẩm tiêu thụ, lượng khách hàng, doanh thu... 
Kết quả phương pháp này giúp cho doanh nghiệp biết được cụ thể thực trạng hiệu quả 
kinh doanh của doanh nghiệp tại thị trường và trên cơ sở đó đưa ra những mục tiêu kế 
hoạch cụ thể để đạt được một cách khoa học và hợp lý. 

Phương pháp định tính: Đó là dựa trên những thông tin thị trường thu thập 
được về văn hoá, kinh tế, chính trị, khách hàng, cạnh tranh... để đưa ra kế hoạch 
chiến lược thị trường đạt được mục tiêu đó, khắc phục nhược điểm, phát huy cơ hội, 
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lợi thế của thị trường. 
Để thực hiện phân tích doanh nghiệp thường sử dụng các phương pháp như : 

Ma trận SWOT (điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội, nguy cơ ), phân tích danh mục vốn 
đầu tư ... tuỳ điều kiện phân tích và mục tiêu đặt ra mà doanh nghiệp sử dụng phương 
pháp nào cho hợp lý. Song thông thường doanh nghiệp thường sử dụng phương pháp 
phân tích ma trận SWOT vì phương pháp này đơn giản nhưng bao quát được các yếu 
tố trong và ngoài doanh nghiệp.  
* Dự báo thị trường 
 Là khâu cuối cùng của nghiên cứ thị trường xuất khẩu của doanh nghiệp, nó 
đóng vai trò quan trọng đối với doanh nghiệp trong việc hoạch định các chính sách 
kinh doanh trong tương lai. 
 Dựa trên phân tích thị trường ta hiểu rõ về thực trạng thị trường, trên cơ sở đó 
đưa ra các dự báo về thị trường. Có nhiều phương pháp dự báo. Đối phương pháp 
ngăn hạn có phương pháp chuyên gia ( hay còn gọi là phương pháp định tính ), dự 
báo dựa trên trưng cầu ý kiến của một tập thể chuyên gia về thị trường phương pháp 
này đòi hỏi phải có đội ngũ chuyên gia am hiểu về thị trường thì mới có độ chính xác 
trong nội dung dự báo. Phương pháp thứ hai mà các doanh nghiệp hay dùng đó là 
phương pháp thống kê (phương pháp định lượng ). Dựa trên các hàm thống kê, kết 
hợp của sự biến động của từng yếu tố trên cơ sở đưa ra kết quả dự báo. Phương pháp 
này đồi hỏi việc xác định xu hướng biến động phải chính xác. Song cho dù bằng 
phương pháp dự báo nào thì nội dung dự báo bao gồm các đặc trưng quan trọng nhất 
của thị trường: 
 + Tổng mức nhu cầu thị trường và cơ cấu nhu cầu 
 + Mức thu nhập 
 + Cơ cấu sản phẩm trong tương lai 
 + Biến động của thị trường trong tương lai... 
 Trong dự báo thị trường xuất khẩu thì độ chính xác của dự báo không phụ 
thuộc vào mức độ phức tạp của các mô hình dự báo mà chủ yếu phụ thuộc vào việc 
lựa chọn đúng đắn phương pháp dự báo. Vì thế cần kết hợp nhiều phương pháp dự 
báo khác nhau để kết quả dự báo đạt được độ chính xác cần thiết. 

b) Lập kế hoạch phát triển thị trường: 
- Phát triển thị trường xuất khẩu đó là việc doanh nghiệp  cố gắng mở rộng 

phạm vi thị trường của mình theo chiều rộng hoặc theo chiều sâu tức là tăng thị phần 
sản phẩm của mình trên thị trường hiện tại hoặc trên thị trường mới. Theo cách phân 
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tích sản phẩm và thị trường ta có bốn cách cơ bản để phát triển thị trường như sau: 
 
 Thị trường hiện tại Thị trường mới 
Sản phẩm truyền 
thống 

Xâm nhập thị trường Mở rộng thị trường 

Sản phẩm mới Phát triển sản phẩm Đa dạng hoá 
 
* Xâm nhập thị trường 
 Xâm nhập thị trường đó là một dạng phát triển thị trường doanh nghiệp tăng 
doanh số bán bằng cách tăng thị phần của những sản phẩm hiện có trên những thị 
trường hiện tại của mình. Có ba phương thức để doanh nghiệp tăng thị phần của 
mình: 
 Thứ nhất: doanh nghiệp khuyến khích các khách hàng của mình tiêu thụ sản 
phẩm của mình nhiều hơn nữa. Dựa trên kết quả nghiên cứu và khảo sát thị trường 
doanh nghiệp nhận thấy rằng các khách hàng của mình vẫn chưa được thoả mãn nhu 
cầu hoặc khách hàng vẫn có khả năng có nhu cầu về loại sản phẩm của mình, nhưng 
chưa thấy hết lợi ích của sản phẩm doanh nghiệp nên chưa sử dụng hoàn toàn sản 
phẩm của doanh nghiệp. Do vậy doanh nghiệp sử dụng biện pháp khuyến khích mua 
như là quảng cáo khuyến mại cung cấp dịch vụ và các lợi ích cho khách hàng... đáp 
ứng các lợi ích của khách hàng (lợi ích về thời gian, địa điểm, tài sản, dạng có ích) 
giúp khách hàng hiểu rõ hơn về lợi ích của sản phẩm doanh nghiệp. Thông qua đó để 
tăng sức mua của khách hàng truyền thống. 
 Thứ hai: Doanh nghiệp cố gắng lôi kéo khách hàng của đối thủ cạnh tranh 
chuyển sang tiêu dùng sản phẩm của doanh nghiệp. Doanh nghiệp sử dụng các chiêu 
để tăng khả năng cạnh tranh như giảm giá, khuyếch trương quảng cáo tìm hiểu sản 
phẩm của đối thủ và khắc phục những nhược điểm của sản phẩm mà khách hàng 
không hài lòng. Để có thể tăng khả năng cạnh tranh độc chiếm thị trường đòi hỏi 
doanh nghiệp không những tìm hiểu rõ thị trường, nhu cầu của khách hàng lợi thế 
điểm mạnh điểm yếu của đối thủ cạnh tranh mà còn đòi hỏi doanh nghiệp phải đủ 
năng lực để có thể thực hiện các chiến lược cạnh tranh đó. 
 Thứ ba: Doanh nghiệp cố gắng thuyết phục những khách hàng chưa sử dụng 
sản phẩm hay còn gọi là khách hàng không tiêu dùng tương đối của doanh nghiệp bắt 
đầu sử dụng sản phẩm của doanh nghiệp. Các khách hàng này không tiêu dùng vì 
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nhiều lý do như thiếu thông tin về sản phẩm, chất lượng sản phẩm chưa đạt... do vậy 
đòi hỏi doanh nghiệp phải khêu gợi được nhu cầu của khách hàng và tìm ra nguyên 
nhân để đưa ra biện pháp khắc phục như quảng cáo, giảm giá, mở rộng kênh phân 
phối...  
* Mở rộng thị trường xuất khẩu : 
  Mở rộng thị trường xuất khẩu cũng là một dạng của phát triển thị trường xuất 
khẩu. Doanh nghiệp tăng doanh số bán bằng cách tăng thị phần sản phẩm truyền 
thống của doanh nghiệp trên thị trường mới tức là tìm kiếm người tiêu dùng mới ở 
các thị trường hiện chưa xâm nhập. Phương thức này thường được doanh nghiệp sử 
dụng khi thị trường hiện tại bắt đầu có xu hướng bão hoà về sản phẩm của doanh 
nghiệp. Đối với thị trường xuất khẩu thì việc mở rộng thị trường phụ thuộc khá nhiều 
vào các yếu tố vĩ mô như chính sách nhà nước, tập quán văn hoá, yếu tố về thương 
mại quốc tế...vì vậy điều kiện đầu tiên để mở rộng thị trường xuất khẩu thì yếu tố vĩ 
mô phải được thuận lợi (quan hệ quốc tế tốt). Và trên cơ sở các điều kiện đó thuận lợi 
thì doanh nghiệp xuất nhập khẩu có thể mở rộng thị trường xuất khẩu theo 3 góc độ: 
Sản phẩm, khách hàng, địa lý. 
 - Mở rộng thị trường theo tiêu thức địa lý: Đó chính là tăng cường sự hiện diện 
của doanh nghiệp tại các vùng, các nước mới bằng các sản phẩm hiện tại (sản phẩm 
truyền thống) xủa doanh nghiệp. Đối với các ngành xuất nhập khẩu thì phương pháp 
này được dùng một cách thường xuyên hơn. Vì thị trường quốc tế rất rộng lớn (cả về 
diện tích và nhu cầu khách hàng) và việc thâm nhập vào một thị trường mục tiêu 
không phải là dễ dàng. Vì vậy việc chuyển hướng sang thị trường khác nhau trên thế 
giới là một hướng đi đúng đắn mà các doanh nghiệp xuất nhập khẩu hay dùng để 
nâng cao thị phần sản phẩm, doanh số bán, lợi nhuận... 
 -Thị trường mở rộng theo tiêu thức khách hàng: Đồng nghĩa với việc doanh 
nghiệp cố gắng tăng thị phần sản phẩm thông qua các khách hàng tiềm năng mới của 
doanh nghiệp. Tức là ngoài nhóm khách hàng trọng điểm của doanh nghiệp, doanh 
nghiệp muốn mở rộng tiêu thụ sản phẩm đối với nhóm khách hàng mới lần đầu tiên 
sử dụng sản phẩm của doanh nghiệp. 
 - Thị trường mở rộng theo tiêu thức sản phẩm: Tức là doanh nghiệp tăng thêm 
thị trường mới của mình bằng cách tạo ra các công cụ mới của sản phẩm hiện có của 
hãng. Khách hàng mới này có thể là khách hàng thuộc thị trường hiện tại, có thể ở thị 
trường mới. Song nó đều mang lại cho doanh nghiệp một số doanh số bán cao hơn. 
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* Phát triển sản phẩm: 
 - Phát triển sản phẩm là một dạng của phát triển thị trường đó chính là hình 
thức tăng thị phần bằng cách phát triển sản phẩm mới để tiêu thụ trên thị trường hiện 
tại hoặc bán cho khách hàng hiện tại. Phương thức này được doanh nghiệp sử dụng 
khi sản phẩm của doanh nghiệp đến thời gian bão hoà hoặc để tăng khả năng cạnh 
tranh hoặc khách hàng phát sinh nhu cầu mới. 
 - Sản phẩm mới có thể hiểu theo nhiều nghĩa bởi vì sản phẩm là một hệ thống 
thống nhất các yếu tố có liên hệ chặt chẽ với nhau nhằm thoả mãn đồng bộ nhu cầu 
của khách hàng bao gồm cả sản phẩm cốt lõi (sản phẩm vật chất, bao bì, nhãn hiệu...) 
và sản phẩm bổ sung gồm các dịch vụ kèm theo hoặc các cách thức bán hàng khuyến 
mại... ta có thể quy sản phẩm mới thành 2 loại: 
 Thứ nhất: Trên cơ sở sản phẩm hiện tại doanh nghiệp cải tiến mẫu mã, bao bì, 
chất lượng hoặc dịch vụ kèm theo để phù hợp với nhu cầu mới của khách hàng. 
 Thứ hai: Dựa trên những phát minh, sáng chế, hệ thống công nghệ mới mà 
doanh nghiệp tạo ra một sản phẩm hoàn toàn mới. Đối với loại sản phẩm này đòi hỏi 
doanh nghiệp phải nghiên cứu rõ thị trường để xác định được nhu cầu của thị trường 
tạo ra sản phẩm mới. Đem giới thiệu và chào bán, thiết lập kênh phân phối. Một quy 
trình tốn kém khá nhiều chi phí và công lực của doanh nghiệp. Do vậy doanh nghiệp 
phải thận trọng khi tạo sản phẩm mới này. 
 *Đa dạng hoá kinh doanh:  

Đây cũng là một dạng của phát triển thị trường: doanh nghiệp giành thị trường 
bằng cách đa dạng hoá sản phẩm để đáp ứng tốt nhất mọi nhu cầu của khách hàng 
trên thị trường mới có hai hình thức cơ bản đa dạng hoá kinh doanh các mặt hàng có 
mối quan hệ với nhau (về kỹ thuật công nghệ hoặc công dụng) và đa dạng hoá kinh 
doanh các mặt hàng tổng hợp. Song cho dù dưới hình thức nào cũng nhằm mục đích 
tăng doanh số bán với mức cao nhất, tăng thị phần doanh nghiệp, tăng uy tín của 
doanh nghiệp trên thị trường. Đây là một phương thức mà doanh nghiệp xuất nhập 
khẩu cũng hay sử dụng nhất đặc biệt là sau khi nghị định 57/TM ra đời (được phép 
xuất nhập khẩu mọi loại hàng hoá trừ hàng hoá nhà nước cấm) thì các doanh nghiệp 
xuất nhập khẩu sử dụng hình thức đa dạng hoá các mặt hàng kinh doanh để tận dụng 
nguồn lực giảm được chi phí, tăng doanh thu tạo mối quan hệ trên thị trường quốc tế 
và củng cố bù đắp thêm cho các mặt hàng chính của doanh nghiệp . 

c) Thực hiện kế hoạch chiến lược phát triển thị trường:  
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  Trên thực tế ở nhiều doanh nghiệp thường chú trọng đến việc đề ra các chiến 
lược kinh doanh là ít quan tâm đến việc tổ chức thực hiện các chiến lược. Việc thực 
hiện chiến lược khẳng định sự đúng đắn của việc lập kế hoạch, chiến lược  và đó là 
khâu thực hiện mục tiêu của doanh nghiệp. Đối với hoạt động thực hiện kế hoạch 
chiến lược phát triển thị trường bao gồm các bước sau: 
c.1) Xem xét lại mục tiêu, thực trạng thị trường, nguồn lực doanh nghiệp và chiến 
lược thị trường. Đây là bước đầu tiên và quan trọng bởi vì tất cả các mục tiêu, kế 
hoạch phát triển thị trường đều phải đặt trong mối quan hệ với nguồn lực doanh 
nghiệp và thực trạng sự biến động của thị trường kinh doanh. Việc xem xét này để 
đảm bảo tính xác thực của các mục tiêu phát triển thị trường và giúp cho việc thực 
hiện đạt hiệu quả cao. Sau khi xem xét tính đúng đắn của kế hoạch và chiến lược phát 
triển thị trường, doanh nghiệp bắt đầu thực hiện phân phối nguồn lực. 
c.2) Phân phối nguồn lực hợp lý là cơ sở để thực hiện mục tiêu chiến lược một cách 
hiệu quả nhất. Đối các doanh nghiệp thông thường có 4 loại nguồn lực chính: 
 - Nguốn lực tài chính. 
 - Nguồn lực vật chất và tiềm lực vô hình. 
 - Nguồn lực kỹ thuật và công nghệ 
 - Nguồn lực nhân lực. 

Mỗi nguồn lực đều có đặc điểm và công dụng khác nhau trong quá trình thực 
hiện chiến lược và kế hoạch phát triển thị trường. Tuỳ từng mục tiêu, tuỳ từng giai 
đoạn mà có sự phân bố nguồn lực khác nhau sao cho việc phân phối nguồn lực phải 
chủ động kịp thời, tác ứng được việc khai thác thực hiện thời cơ xuất hiện bất ngờ, 
phát huy được tính chủ động sáng tạo của đội ngũ cán bộ và có thể điều chỉnh được 
khi cần thiết. 
c.3) Để thực hiện được các mục tiêu kế hoạch chiến lược phát triển thị trường doanh 
nghiệp sử dụng các chính sách, công cụ để thực hiện thông thường doanh nghiệp 
thường sử dụng 4 công cụ đó là: Công cụ sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến. Trong  
suốt thời gian thực hiện mục tiêu doanh nghiệp có thể sử dụng một công cụ hoặc kết 
hợp các công cụ trên để đảm bảo tính năng hiệu quả của mục tiêu. Tuỳ từng thời 
điểm điều kiện cụ thể mà doanh nghiệp sử dụng như thế nào cho phù hợp. 
 Thứ nhất: Huy động nguòn lực doanh nghiệp 
 + Huy động vốn: Để thực hiện được kế hoạch phát triển thị trường thì nguồn 
lực đầu tiên doanh nghiệp cần phải sử dụng đó là vốn. Vốn được huy động bằng 
nhiều nguồn khác nhau: Được tiết kiệm tích luỹ thông qua các kỳ kinh doanh có lãi, 
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vốn được hỗ trợ ủng hộ của Nhà nước và Công ty nước ngoài, vốn vay ngân hàng và 
các doanh nghiệp khác, vốn khi chiếm dụng...daonh nghiệp phải huy động đủ vốn (tài 
chính) điều đó mới đảm bảo được sự thành công. 
 + Đảm bảo nguồn nhân lực: Thực hiện bất kỳ hoạt động kinh doanh cũng cần  
phải đủ về nguồn nhân lực (cả về số lượng và chất lượng). Nguồn nhân lực chính là 
yếu tố quyết định đến sự thành công hay thất bại của kế hoạch từ việc lập cho đến 
việc thực hiện kế hoạch. Nhân lực doanh nghiệp phải đảm bảo về chất lượng tức là đủ 
kiến thức kinh nghiệm và được sắp xếp một cách hợp lý trong cơ cấu lao động của 
doanh nghiệp. Về cơ sở vật chất: Đối với doanh nghiệp xuất nhập khẩu thì điều kiện 
cơ sở vật chất không đòi hỏi quá cao như doanh nghiệp sản xuất nhưng cũng phải đầy 
đủ để đảm bảo hiệu quả của việc thực hiện kinh doanh như là các thiết bị văn phòng 
phương tiện vận tải... 
 Thứ hai: Sử dụng các công cụ marketting 
 * Chính sách về sản phẩm: 
  Sản phẩm chính là yếu tố cốt lõi trong việc đáp ứng nhu cầu của thị trường. 
doanh nghiệp  có thể sử dụng các chính sách về sản phẩm để đạt mục tiêu phát triển 
thị trường theo chiều rộng hay chiều sâu. Các chính sách như: 
 - Chính sách về chất lượng sản phẩm (phát triển sản phẩm) 
 - Chính sách về chủng loại sản phẩm (đa dạng hoá sản phẩm) 
 - Chính sách về bao gói nhãn hiệu sản phẩm 
 - Chính sách về dịch vụ-hàng hoá bổ sung của sản phẩm 
 - Chính sách về sản phẩm mới; doanh nghiệp  sử dụng chính sách sản phẩm 
mới khi sản phẩm cũ đã vào giai đoạn bão hoà .Khi đó nâng cao doanh số bán sản 
phẩm  của mình doanh nghiệp  tạo sản phẩm  mới .Sản phẩm mới ở đây được nói đến 
là đứng ở vịi trí khách hàng vì vậy có thê hiểu theo 3 cách ;  

+Sản phẩm cũ nhưng lần đầu tiên đưa đến thị trường mới này  
+Sản phẩm được cải tiến về mẫu mã , nhãn hiệu , chất luợng , dịch vụ .. 

 +Sản phẩm được chế tạo hoàn toàn mới  
 Đây là một trong các chính sách sử dụng để phát triển thị trường bằng cách 
giữ, chiếm lĩnh khách hàng nhiều hơn  ở thị trường hiện tại hoặc thị trường mới  
 * Chính sách về giá cả:  

Giữa nhu cầu và nhu cầu có khả năng thanh toán  là khác nhau. Một sản phẩm 
hoàn hảo khi cung cấp cho khách hàng ngoài chất lượng sản phẩm thì yếu tố giá cả 
cũng rất quan trọng nó quyết định đến sự chấp  nhận của khách hàng. Do vậy chính 
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sách giá cũng là một công cụquan trọng để doanh nghiệp  thu hút khách hàng về phía 
mình,là một yếu tố trực tiếp quyết định đến sự tăn trưởng của lượng bán và lợi nhuận 
của doanh nghiệp. 

Nguyên lý của chính sách giá ở thị trường xuất khẩu và thị trường nội đại về cơ 
bẩn là không khác nhau: Tức là phải làm được cho khách hàng thấy được họ đã nhận 
được giá trị tương ứng với số tiền họ bỏ ra và đồng thờ doanh nghiệp phải thu được 
lợi nhuận ngắn hạn hoặc dài hạn. Tuy nhiên chính sách giá trên thị trường xuất khẩu 
phức tạp hơn nhiều vì bị chi phối nhiều yếu tố hơn. Như: Chi phí nhu cầu và tiêu thụ, 
nhu cầu thị trường , mức độ cạnh tranh sự kiểm soát và quản lý của chính quyền địa 
phương ... mặt khác, ở thị trường xuất khẩu thì giá còn bị ảnh hưởng rất mạnh bởi tỷ 
giá hối đoái . Kinh tế phát triển chính trị ổn định sẽ phần nào đảm bảo được yếu tố 
này ổn định. Trong hoạt động kinh doanh xuất khẩu doanh nghiệp thường sử dụng 
các loại chính sách giá sau. 
  - Chính sách giá về sự linh hoạt của giá. 
  + Chính sách một giá 
  + Chính sách giá linh hoạt 
 - Chính sách về mức giá theo chu kỳ sống của sản phẩm 
  + Chính sách giá "hớt váng" 
  + Chính sách giá "xâm nhập" 
  + Chính sách giá "giới thiệu" 
  + Chính sách giá theo "thị trường"    
 - Chính sách hạ giá và chiếu cố giá 
  + Hạ giá theo khối lượng nhằm khuyến khích mua nhiều 
  + Hạ giá theo thời vụ 
  + Hạ giá theo thời hạn thanh toán 
  + Hạ giá theo đơn đặt trước . 
  + Hạ giá "ưu đãi" 
  + Hạ giá theo truyền thống 

- Chính sách giá theo chi phí vận chuyển: Đối với hoạt động xuất nhập khẩu  
thì chính sách giá theo chi phí vận chuyển hay được áp dụng nhiều nhất. Thông 
thường có hai loại giá, đó là giá FOB (giá không có chi phí vận chuyển), đối với loại 
giá này người bán có thể giao hàng taị kho, tại biên giới, hoặc tại một địa điểm do hai 
bên quy định nhưng thuộc địa phận bên người bán. Giá CIF (giá có chi phí vận 
chuyển)thường được giao hàng tại bên nước người bán. Ở Việt Nam do giao thông 
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vận tải còn kếm phát triển, đặc biệt giao thông vận tải đường biển. Bên  cạnh đó 
nghiệp vụ xuất khẩu theo giá CIF cũng yếu do vậy chủ yếu là sử dụng bán hàng theo 
giá FOB điều đó gây nhiều hạn chế trong hoạt động xuất khẩu. Thứ nhất làm mất lợi 
nhuận trong hoạt đông vận chuyển. Thứ hai gây khó khăn trong hoạt động bán hàng 
nếu đối tác cũng kếm trong hoạt động vận chuyển, ví dụ như ở Nga hiện nay... Thứ 
ba thiếu sự chủ động trong khâu giao hàng  đối với người bán  
   * Chính sách phân phối:  

Phương cách chuyển hàng hoá tới tay người tiêu dùng là cả một nghệ thuật 
kinh doanh của doanh nghiệp để tiêu thụ được sản phẩm: Đặc biệt trong nền kinh tế 
với xu hướng quốc tế hoá toàn cầu như hiện nay thì công tác chuyển hàng hoá tới 
khách hàng là một công việc không thể thiếu đối với tiêu thụ sản phẩm - đó chính là 
hoạt động phân phối sản phẩm của doanh nghiệp.  

Chính sách phân phối là việc sử dụng hợp lí các kênh phân phối tuỳ từng địa 
điểm đặc điểm tính chất sản phẩm, điều kiện vận chuyển, mà doanh nghiệp lựa chọn 
kênh phân phối cho phù hợp. Có hai loại kênh phân phối : Kênh phân phối gián tiếp 
và kênh phân phối trực tiếp.  

-Kênh phân phối trực tiếp: 
  +Từ người sản xuất đến người tiêu dùng. 
 -Kênh gián tiếp: 

+Từ người sản xuất -> bán lẻ -> người tiêu dùng 
  +Từ người sản xuất -> bán buôn -> bán lẻ -> người tiêu dùng. 
  +Từ người sản xuất -> môi giới trung gian -> bán buôn -> bán lẻ -> 
người tiêu dùng. 

Kênh phân phối gián tiếp trong hoạt động xuất khẩu là hình thức phân phối 
thông qua các phần tử trung gian để  xuất khẩu ra nước ngoài. Đây là loại kênh mà 
các doanh nghiệp khi mới tham gia vào thị trường quốc tế thường xuyên sử dụng 
hoặc thị trường quốc tế này có có rào cản lớn mà không cho phép doanh nghiệp tiếp 
cận được.Ưu điểm kênh này ít phải đầu tư, không phải triển khai một lực lượng bán 
hàng tại nước nhập khẩu hạn chế rủi ro có thể xảy ra ở nước nhập khẩu  nhưng hạn 
chế lớn ở hình thức phân phối này là: giảm lợi nhuận do phải chia sẻ với các tổ chức 
tiêu thụ, không trực tiếp liên hệ buôn bán với thị trường nước khác nên việc nắm bắt 
thông tin về thị trường nước khác bị hạn chế, không thích ứng nhanh với biến động 
của thị trường. Các phần tử trong kênh : 

+ Hãng buôn xuất khẩu : Đó là các doanh nghiệp xuất nhập khẩu  trong nước 
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được sự uỷ nhiệm hoặc cấp giấy phếp cho phép kinh doanh xuất khẩu ra nước ngoài. 
Các doanh nghiệp không có giấy phép hoặc khó khăn trong xuất khẩu  một lọại hàng 
nào đó ra nước ngoài có thể thông qua các hãng xuất khẩu  này để tiêu thụ sản phẩm 
ra nước ngoài. Thông thường các doanh nghiệp này hay sử dụng phương thức uỷ 
thác. 

+ Các đại lý trung gian môi giới ở nước ngoài: Đó là các doanh nghiệp ở nước 
ngoài, đóng vai trò đại lý trung gian, môi giới trong hoạt động nhập khẩu- đối với các 
doanh nghiệp xuất khẩu thường hay sử dụng các hãng này để tiếp cận và thâm nhập 
thị trường mới. 

Kênh phân phối trực tiếp là sự buôn bán trực tiếp diễn ra giữa người xuất khẩu 
và người tiêu dùng hoặc người sản xuất. Kênh này thường được áp dụng trong trường 
hợp doanh nghiệp phát riển đủ mạnh tiến tới tổ chức bán hàng trực tiếp để có cơ hội 
nắm và kiểm soát được thị trường và cũng không bị chia sẻ lợi nhuận cho trung gian  
đặc biệt đối với hàng tiêu dùng thủ công mỹ nghệ thì hình thức bán hàng này rất thích 
hợp vì doanh nghiệp trực tiếp xúc với người tiêu dùng nên có thể hiểu và nắm được 
nhu cầu của khách hàng và bên cạnh đó còn có cơ hội chào và giới thiệu sản phẩm 
với khách hàng. 

+ Đầu tư trực tiếp cũng là một cách để tạo kênh bán hàng trực tiếp. Thông qua 
hãng được đầu tư, doanh nghiệp tạo thành phần tử bán hàng trực tiếp sản phẩm của 
mình trên thị trường này. Tuỳ từng thị trường và khả năng nguồn lực của mình mà 
doanh nghiệp chọn loại kênh phân phối nào cho phù hợp và đạt hiệu quả tiêu thụ cao 
 * Chính sách xúc tiến: 

 Xúc tiến là các hoạt động chủ đích trong lĩnh vực Marketting của các doanh 
nghiệp  nhằm tìm kiến thúc đẩy cơ hội mua bán hàng hoá và cung ứng dịch vụ 
thương mại. Xúc tiến bao gồm các hoạt động: Quảng cáo, Khuyến mại, Hội chợ triển 
lãm, Bán hàng trực tiếp, Quan hệ công chúng và các hoạt động khuyếch chương 
khác. Chính sách xúc tiến giúp cho doanh nghiệp  tìm kiếm và có quan hệ bạn hàng 
nắm được các thông tin về khách hàng cũng như đối thủ cạnh tranh, nó là một công 
cụ trong việc chiếm lĩnh thị trường bằng cách tăng tính cạnh tranh của hàng hoá dịch 
vụ của doanh nghiệp  trên thị trường. Sử dụng chính sách xúc tiến không những 
doanh nghiệp  chiếm lĩnh được khách hàng nhiều hơn và còn góp phần thay đổi cơ 
cấu tiêu dùng và hướng dẫn thị hiếu khách hàng. 
 Tóm lại: Việc sử dụng một cách nhịp nhàng 4 công cụ chính sách trên sẽ tạo 
điều kiện thuận lợi cho các mục tiêu để phát triển thị trường của doanh nghiệp  biến 
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thành hiện thực một cách hiệu quả nhất. 

d) Kiểm tra đánh giá việc thực hiện kế hoạch chiến lược phát 
triển thị trường. 
 Sau khi thực hiện chiến lược kinh doanh, doanh nghiệp  cần phải kiểm tra đánh 
giá  việc thực hiện chiến lược đó. Có thể các kế hoạch chiến lược đó hoàn toàn phù 
hợp và lô gíc nhưng không thể thực hiện một cách hiệu quả một nguyên nhân nào đó 
như không đủ nguồn lực hoặc thực hiện các công cụ Marketting chưa ơhù hợp...khi 
kiểm tra cần phải xác định được rõ nội dung cần kiểm tra: 
 + Kiểm tra, đánh giá môi trường kinh doanh , thực trạng thị trường nhằm đánh 
giá xem môi trường bên trong cũng như môi trường bên ngoài có gì thay đổi. 
 + Kiểm tra chiến lược hệ thống mục tiêu chiến lược gồm cả chiến lược để phát 
triển thị trường và chiến lược bộ phận marketting để thực hiện được kế hoạch phát 
triển đó. 
 Ngoài xác định nội dung thì khi kiểm tra đánh giá cần phải xác định tiêu chuẩn 
kiểm tra. Trong quá trình đánh gía người ta chủ yếu so sánh những cái làm được và 
chưa làm được. Những cái chưa làm được cần xác định rõ nguyên nhân để rút kinh 
nghiệm cho việc lập kế hoạch tiếp theo. Và bên cạnh đó doanh nghiệp  cũng phân 
tích đánh giá những việc đã thực hiện được thông qua các chỉ tiêu như: Khối lượng 
hàng hoá tiêu thụ, Doanh thu bán, Thị phần của doanh nghiệp , Tỷ trọng từng loại 
hàng hoá đã được tiêu thụ trong kỳ thực hiện chiến lược. 
3)Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động phát triển thị trường của 
doanh nghiệp  xuất nhập khẩu     
 Hoạt động phát triển thị trường là một trong các hoạt động kinh doanh  của 
doanh nghiệp , hoạt động này chịu tác động cả yếu tố bên trong và các yếu tố bên 
ngoài, yếu tố chủ quan và yếu tố khách quan. Để thực hiện hoạt động phát triển thị 
trường được hiệu quả tất yếu doanh nghiệp phải xem xét đánh giá các yếu tố đó .  

a) Yếu tố kinh tế chính trị luật pháp ; 
 Đối với mỗi nước khác nhau thì chế độ chính trị, luật pháp, và tình trạng kinh 
tế là khác nhau yếu tố này anhhr hưởng rất lớn đến hoạt động kinh doanh  của doanh 
nghiệp xuất nhập khẩu  ảnh hưởng cả đầu ra và đầu vào của doanh nghiệp. Đầu vào 
đó là môi trường trong nước. Các yếu tố này ảnh hưởng đến hình thức kinh doanh. 
Sản phẩm kinh doanh (chính phủ cho phép hay không cho phép xuất khẩu) nguồn 
hàng và các yếu tố thuộc nguồn lực kinh doanh của doanh nghiệp. Ở  thị trường xuất 
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khẩu  thì các yếu tố này ảnh hưởng đến điều kiện tiêu thụ, hàng, chi phối đến chi phí 
tiêu thụ hàng ví dụ như mức thuế nhập khẩu, hạn ngạch lượng hàng nhập khẩu.. .đối 
với hàng nhập khẩu vào trong nước. Bên cạnh đó tình hình ổn định kinh tế chính trị 
cũng góp phần lớn vào hoạt động phát triển thị trường  của doanh nghiệp nó đảm bảo 
sự an toàn cho doanh nghiệp và ảnh hưởng đến sức mua của khách hàng . 
 Tóm lại cho dù ở môi trường nào nơi xuất khẩu , nơi nhập khẩu  , yếu tố này 
cũng ảnh hưởng quyết định lớn đến hoạt động phát triển thị trường  nói chung và kinh 
doanh nói riêng của doanh nghiệp  

b) Yếu tố tỷ giá hối đoái và tỷ sất ngoại tệ đến xuất khẩu 
 Nhân tố này quyết định các mặt hàng. Bạn hàng và phương án kinh doanh , 
quan hệ kinh doanh đối với doanh nghiệp xuất nhập khẩu . Sự biến đổi của nhân tố 
này sẽ gây ra biến động lớn trong tỷ trọng giữa xuất khẩu  và nhập khẩu , chẳng hạn 
như tiền nội tệ giảm giá tương đối so với đồng ngoại tệ thì sẽ khuyến khích xuất khẩu  
và hạn chế nhập khẩu . 
 Hiện nay tương quan giữa cung và  cầu về ngoại tệ ở trong nước biến động rất 
phức tạp vì còn một phần ngoại tệ không nhỏ vận động ngoài các trung tâm mua bán 
của Nhà nước. Vì vậy đi đôi với việc mở rộng thỉtường ngoại hối trong nước luôn 
phải chú trọng các yếu tố khuyến khích xuất khẩu  khi ấn định tỷ giá. Đây là những 
quyết định có tính chủ quan nhưng rất cần thiết vì không đẩy mạnh được xuất khẩu  
để tạo nguồn ngoại tệ tự có, chúng ta sẽ không đủ ngoại tệ để cân bằng cán cân thanh 
toán quốc tế    

c) Ảnh hưởng của hệ thống giao thông vận tải liên lạc  
 Việc thực hiện xuất khẩu gắn liền với công việc vận chuyển và hệ thống thông 
tin liên lạc. Nhờ có thông tin liên lạc mà các thoả thuận có thể tiến hành nhanh chóng, 
kịp thời. Thực tế cho thấy rằng ảnh hưởng của hệ thống thông tin như fax, Telex.. đã 
đơn giản hoá công việc của hoạt động xuất khẩu  rất nhiều giảm đi hàng loạt các chi 
phí, nâng cao tính kịp thời nhanh gọn và việc hiện đại hoá các phương tiện vận 
chuyển, bốc dỡ, bảo quản góp phần đem quá trình hoạt động xuất khẩu  được nhanh 
chóng và an toàn . 
 Nước ta có vị trí thuận lợi về giao thông, là trung tâm vận hành đường biển 
trong khu vực Đông Nam á, rất thuận tiện cho hoạt động ngoại thương. Tuy nhiên 
phương tiện đường xá của ta còn rất lạc hậu. Vì vậy khắc phục và đổi mới hệ thống 
giao thông vận tải là hết sức cần thiết trong hoạt động xuất khẩu. 
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d)Ảnh  hưởng của hệ thống tài chính ngân hàng  
 Hệ thống tài chính ngân hàng có vai trò quan trọng trong xuất khẩu  nói riêng 
và thương mại quốc tế nói chung. Nó giúp cho việc quản lý, cung cấp vốn, đảm trách 
việc thanh toán một cáh thuận tiện, nhanh chóng, chính xác và an toàn  cho doanh 
nghiệp.Điều này rất quan trọng đối với các doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực 
xuất khẩu . Hiện nay hệ thống tài chính ngân hàng đã phát triển hết sức lớn mạnh, can 
thiệp đến tất cả các doanh nghiệp  trong nền kinh tế, làm cho hoạt động xuất khẩu  
hết sức thuận lợi. 

e) Yếu tố đối thủ cạnh tranh:  
Đối thủ cạnh tranh là các doanh nghiệp có mặt hàng giống mặt hàng của doanh 

nghiệp  hoặc mặt hàng có thể thay thế lẫn nhau. Đối thủ cạnh tranh là một rào cản lớn 
để doanh nghiệp chiếm lĩnh được thị trường. Đối thủ cạnh tranh là một yếu tố tác 
động thường xuyên và trong suốt thời kỳ hoạt động thị trường của doanh nghiệp. Khi 
nghiên cứu về đối thủ cạnh tranh doanh nghiệp  cần xem xét các vấn đề sau: 
 + Tiềm lực doanh nghiệp cạnh tranh 
 + Cơ cấu đặc điểm hàng hoá của đối thủ cạnh tranh 
 + Chiến lược và chính sách kinh doan 
 + Điểm mạnh và điểm yếu của đối thủ cạnh tranh 
 Trên cơ sở đó Công ty sẽ đưa ra các chiến lược phát triển thị trường phù hợp. 

f) Các yếu tố -tiềm lực doanh nghiệp . 
 Biết cách kết hợp giữa các yếu tố bên ngoài và các yếu tố bên trong một cách 
hài hoà để đưa ra chiến lược kế hoạch kinh doanh hợp lý là cả một nghệ thuật của 
mỗi doanh nghiệp trong hoạt động kinh dfoanh. Các yếu tố bên trong đóng vai trò 
chủ chốt trong việc lập và thực hiện hoạt động phát triển thị trường. Các yếu tố cơ 
bản đó là: 
* Tiềm lực về tài chính:  

Tiềm lực tài chính đó là một yếu tố tổng hợp phản ánh sức mạnh của doanh 
nghiệp thông qua khối lượng (nguồn) vốn mà doanh nghiệp  có thể huy động vào 
kinh doanh. Tiềm lực tài chính càng lớn càng giúp cho hoạt động kinh doanh thuận 
lợi và chống đỡ được những rủi ro biến động của thị trường. Tiềm lực tài chính là 
một yếu tố đảm bảo sự cạnh tranh thành công nó chính là một lợi thế của doanh 
nghiệp . Muốn có được tiềm lực tài chính vững mạnh doanh nghiệp phải biết tích luỹ 
thường xuyên như nâng cao doanh số bán, đi vay, liên doanh liên kết... 
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* Tiềm lực lao động-cơ sở vật chất:  
Muốn thực hiện được hoạt động phát triển thị trường tất yếu phải có đội ngũ 

lao động đủ theo yêu cầu (cả về chất lượng và số lượng) và một cơ sở vật chất đảm 
bảo hiệu suất và công suất công việc. Đội ngũ lao động phải được đào tạo thường 
xuyên về năng lực trình độ chuyên môn nghiệp vụ về các mặt quản lý và các chức 
năng công việc... 
* Tiềm lực vô hình: 

Tiềm  lực vô hình là một điều kiện rất thuận lợi cho doanh nghiệp tiếp cận và 
chiếm lĩnh thị trường. Nó là giấy thông hành cho hàng hoá doanh nghiệp đến với 
khách hàng. Tiềm lực vô hình là hình ảnh uy tín của doanh nghiệp trên thương 
trường, mức độ nổi tiếng của sản phẩm nhãn hiệu hàng hoá, uy tín của doanh nghiệp 
trong quan hệ xã hội...tất cả các tiềm lực đó ảnh hưởng trực tiếp đến quan hệ kinh tế 
của doanh nghiệp trên thị trường. 
* Yếu tố sản phẩm và kênh phân phối của doanh nghiệp.  
Sản phẩm là một hệ thống các yếu tố thoả mãn đồng bộ nhu cầu của khách hàng bao 
gồm mẫu mã, chất lượng  công dụng giá cả của sản phẩm... mỗi loại hàng hoá có tính 
chất và đặc điểm riêng do vậy chỉ phù hợp với yêu cầu của một số khách hàng nhất 
định. Nếu hàng hoá càng thích ứng với khách hàng nhiều thì uy tín của doanh nghiệp 
và độ tin cậy của sản phẩm đôí với khách hàng càng cao-dễ chiếm lĩnh thị trường. Và 
ngược lại thì sẽ gây khó khăn để doanh nghiệp  chiếm lĩnh được thị trường. Ví dụ  
như các sản phẩm điện tử của Nhật uy tín, chất lượng do vậy rất dễ chiếm lĩnh thị 
trường trên trường quốc tế. 
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CHƯƠNG 2: 

PHÂN TÍCH KẾT QUẢ KINH DOANH VÀ HOẠT ĐỘNG 
PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG Ở CÔNG TY XNK THỦ CÔNG 

MỸ NGHỆ. 
 

I- Giới thiệu về mặt hàng thủ công mỹ nghệ :   

Hàng thủ công mỹ nghệ là một mặt hàng đã có từ lâu đời và là một mặt hàng 

truyền thống của Việt Nam. Nó gắn liền với điều kiện tự nhiên, văn hoá, con người 

Việt Nam. Mặt hàng này được sản xuất một cách thủ công thông qua các bàn tay 

nghệ nhân (cha truyền con nối). Cơ sở sản xuất nằm rải rác trên mọi miền đất nước 

nó thuộc các làng nghề truyền thống Việt Nam. Hiện nay khi trình độ khoa học kỹ 

thuật công nghệ ngày càng phát triển với trình độ cao thì xu hướng tiêu dùng sử dụng 

các đồ thủ công ngày càng cao. Do vậy hàng thủ công mỹ nghệ là một mặt hàng ngày 

càng cao trên thế giới đặc biệt đối với các nước phát triển như Nhật. Đài loan, Thái 

Lan, các nước EU... 

Hàng thủ công mỹ nghệ là một mặt hàng vừa mang tính sử dụng và vừa mang 

tính nghệ thuật mà tính nghệ thuật chiếm ưu thế hơn trong việc đánh giá sản phẩm. 

Do vậy, sản phẩm này là một hàng hoá đặc biệt không có tư tưởng đánh giá xác định, 

tiêu chuẩn đánh giá sản phẩm chỉ thông qua khách hàng với thị hiếu của họ trên các 

mặt của sản phẩm như sau: 

 + Chất lượng sản phẩm: Mặt hàng này mang cả tính sử dụng do vậy chất 

lượng sản phẩm cũng là một yếu tố để đánh giá. Chất liệu phải bền chắc, có tính sử 

dụng tốt phù hợp tính năng và nhu cầu của khách hàng. Ví dụ hàng sơn mài phải 

phẳng bền không vênh cong. Hàng gỗ phải cứng chắc... 

 + Mẫu mã: Hàng thủ công mỹ nghệ là một hàng mang tính nghệ thuật cao 

mà tính nghệ thuật này chủ yếu thể hiện ở hình dáng mẫu mã sản phẩm. Hình dáng 

sản phẩm chủ yếu thể hiện ở các sản phẩm cói mây tre gỗ mỹ nghệ. Mộu mã sản 
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phẩm thể hiện ở các đồ gỗ, gốm, thêu, ren, sơm mài mỹ nghệ... nó mang đặc tính của 

văn hoá đời sống con người. 

 + Màu sắc chất liệu: Đó chính là nền tảng để tạo nên mẫu mã của sản 

phẩm. Màu sắc chất liệu ngoài tính năng hài hoà phù hợp mẫu mã còn phải đảm bảo 

tính bền đẹp sản phẩm. Ví dụ đồ gốm sứ phải có lớp men bóng láng thanh nhã sắc nét 

không bị sần sùi phai nhạt màu... 

 + Và một số tiêu chuẩn khác theo yêu cầu và điều kiện địa lý, văn hoá, lối sống 

của khách hàng... 

 Cụ thể các mặt hàng thủ công mỹ nghệ chính: 

1) Mặt hàng thêu ren:  
Là mặt hàng có từ lâu đời (cách đây 350 năm) do ông tổ là Trần Quốc Khải ở 

Quất Động Thường Tín Hà Tây sáng lập. Qua thời gian phát triển đến nay mặt hàng 

này khá phổ biến trên mọi miền đất nước thu hút một lượng lớn lao động nhàn rỗi ở 

nông thôn và mang lại thu nhập không những cho người dân mà còn mang  lại cho 

đất nước thông qua hoạt động xuất khẩu. Thị trường xuất khẩu mặt hàng này chủ yếu 

là ở Châu á và Tây Bắc Âu. Nơi cung ứng chủ yếu là các làng nghề trên mọi miền tổ 

quốc nhưng chủ yếu nhất vẫn là các cơ sở ở Hà Tây, Ninh Bình, Hà Nội và một số 

tỉnh Nam Bộ... các sản phẩm này có hoa văn đường nét nhỏ tinh sảo mẫu mã đa dạng 

và phong phú. Sản phẩm chủ yếu là các tranh thêu, thảm thêu, mũ nón quần áo thêu 

và các loại thảm ren... 

2) Mặt hàng gốm sứ: 
   Là một mặt hàng thủ công mỹ nghệ truyền thống đặc sắc của Việt Nam. Sản 

phẩm không chỉ gắn với truyền thống văn hoá dân tộc mà còn phụ thuộc vào điều 

kiện địa lý (chất đất). Với xu hướng trở về cội nguồn văn hoá dân tộc mặt hàng này 

cũng khá được ưa chuộng hiện nay đặc biệt là các nước Nhật, các nước Châu  á, Châu 

âu và Mỹ...và cùng với đó là chính sách khuyến khích khôi phục các làng nghề truyền 
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thống thì các làng nghề gốm sứ của Việt Nam dược khôi phục trên khắp mọi miền đất 

nước. Song nơi cung ứng chính vấn là các làng nghề Bát Tràng ở Gia Lâm , Hà Nội ( 

thu hút lực lượng lớn lao động khoảng 6000-7000 lao động nhàn dỗi trong vùng  với 

đủ loại sản phẩm có các hoa văn khác nhau).Và các làng nghề ở Nam Bộ ( Hiệp Hoà , 

Tân Bản, Hoà An ,Tam Hiệp .. )và Nam Bộ còn có hẳn một trường đào tạo ;Trường 

thủ công mỹ nghệ thực hành Biên Hoà . 

 Sản phẩm gốm sứ này khá đa dạng phong phú gồm : 

  + Đồ gia dụng: Đĩa Chậu , bát chén khay , ấm bình lọ ... 

  +Đồ thờ cúng: Chân đèn chân nến lư hương  

  +Đồ trang trí: Tượng nho các loại .. 

 Với đủ loại màu sắc văn hoa ; Hoa văn thừng, văn chải, văn in, văn vai đắp nổi, 

văn chìm kết hợp ... 

3)Sản phẩm sơn mài mỹ nghệ ; 
  Được bắt nguồn và phát triển từ sơn ta và đến nay thì sơn mài khá phát triển 

với hai loại chính Sơn mài mỹ nghệ và Sơn mài nghệ thuật với chất liệu màu sắc đặc 

sắc, mặt tranh nhẵn bóng nhưng nhìn tranh có chiều sâu. Và ngoài râ sơn mài còn có 

các sản phẩm soan mài khắc và sơn mài phù diêu . Các mặt hàng chủ yếu đó là ; 

Tranh tượng, bình hợp, đồ gỗ đồ thiết kế nội thất, đồ thờ đồ thiết kế. Và ngoài râ sơn 

mài còn có các sản phẩm soan mài khắc và sơn mài phù diêu . Các mặt hàng chủ yếu 

đó là: Tranh tượng , bình hợp, đồ gỗ đồ thiết kế nội thất, đồ thờ , đồ trang trí ...Hiện 

nay mặt hàng này cũng khá được ưa chuộng chủ yếu là Nhật và Châu á ... 

        Địa điểm nơi cung ứng là các làng nghề ở Hà Tây, Hà Nội, Tp Hồ Chí Minh .. 

 Bên cạnh đố thì sản phẩm này còn bị tri phối về nguyên vật liệu. Ngoài nguyên 

vật liệu chủ yếu là sơn ta được cung cấp ở Vĩnh Phú ... thì nguyên vật liệu làm vóc 

phải nhập từ CamPuChia và nguyên vật liệu phủ phải nhập ở Nhật. 

4)Mặt hàng gỗ mây tre mỹ nghệ:  
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Các mặt hàng khá thủ công nguyên vật liệu khá nhiều trong nước và có thể 

phát triển ngành nghề ở bất cứ đâu. mặt hàng này trước đây ít phát triển, nhưng hiện 

nay được sự khuyến khích của Nhà nước và nhu cầu thị trường xuất khẩu tăng nên 

mặt hàng này đang dần được phát triển chủ yếu là mặt hàng gỗ trong trang trí nội thất 

và đồ thờ. Nguồn hàng chủ yếu ở Hà Tây, Nam Bộ (Thủ Dầu I, Cần Đước, Mỹ 

Tho...) các thị trường có nhu cầu lớn và lâu dài như Nhật, Đài Loan, các nước EU... 

5)Vai trò của hàng thủ công mỹ nghệ: 
 Hàng thủ công mỹ nghệ là một mặt hàng truyền thống của Việt Nam khi xu 

hướng mậu dịch hoá toàn cầu phát triển thì hàng thủ công mỹ nghệ chính là lợi thế 

của Việt Nam trên thị trường quốc tế. Hàng thủ công mỹ nghệ là một trong 10 mặt 

hàng có kim ngạch xuất khẩu lớn nhất nước ta. Trong năm 1998 trị giá xuất khẩu mặt 

hàng này thu về 120 triệu USD, năm 1999 trị giá xuất khẩu là 180 triệu USD và năm 

2000 trị giá xuất khẩu là 250 triệu USD đứng thứ 8 trong tổng số mặt hàng xuất khẩu 

lớn nhất nước ta va dự kiến đến năm 2005 sẽ đạt khoảng 500-600 triệu USD. Đóng 

góp lớn vào tổng thu nhập quốc dân. 

 Mặt khác: Nước ta là một nước nông nghiệp chiếm tới 70% lao động là nông 

thôn do vậy tình trạng bán thất nghiệp chiếm một con số hết sức lớn. Hàng thủ công 

mỹ nghệ là một sản phẩm thủ công chủ yếu sử dụng lao động ở nông thôn do vậy 

phát triển hàng thủ công mỹ nghệ (đặc biệt là hướng xuất khẩu) đã giải quyết được 

tình trạng bán thất nghiệp ở nông thôn và nâng cao thu nhập cho người dân. Đó cũng 

chính là hướng phát triển lâu dài của nước ta trong thời gian tới. Xuất khẩu thủ công 

mỹ nghệ góp phần vào quá trình chuyển dịch cơ cấu kinh tế thúc đẩy sản xuất phát 

triển (tăng cường thành phần tiểu thủ công nghiệp) nhanh chóng đưa đất nước ta tiến 

kịp các nước khác. 
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II- Lịch sử hình thành và phát triển của Công ty. 
1. Quá trình hình thành và phát triển của Công ty xuất nhập khẩu 
thủ công mỹ nghệ : 
 Mặt hàng thủ công mỹ nghệ đó là sản phẩm của các làng nghề truyền thống 
Việt Nam. Biết khai thác và sử dụng làm mặt hàng xuất khẩu thì đó là lợi thế của Việt 
Nam trên thị trường thế giới. Nhận thức được rõ sự lợi thế đó ngày 23 tháng 12 năm 
1964 Bộ Ngoại thương tách hai phòng Nghiệp vụ: Phòng thủ công và Phòng Mỹ 
nghệ của Công ty xuất nhập khẩu tạp phẩm (TOCONTAP) thành tổng Công ty xuất 
nhập khẩu thủ công mỹ nghệ theo Quyết định số 617/BNT-TCCB của Bộ Ngoại 
thương và bổ nhiệm Mai Văn Nghiêm làm tổng giám đốc. Cơ cấu tổ chức và mặt 
hàng kinh doanh của Công ty thời kỳ này còn rất đơn giản. 
 Đến năm 1990 khi hai Bộ Nội thương và Ngoại thương sáp nhập thành Bộ 
Thương Mại thì tổng Công ty được quyết định thành lập lại theo Quyết định số 
334/TM-TCCB ngày 31/3/1993 của Bộ Thương Mại. Với tên giao dịch: CÔNG TY 
XUẤT NHẬP KHẨU THỦ CÔNG MỸ NGHỆ. Cơ cấu tổ chức có 6 phòng quản lý và 
12 phòng kinh doanh Tổng Giám đốc mới được bổ nhiệm là Đỗ Văn Khôi. Đồng 
quyết định của Bộ Thương Mại lúc đó là hai đơn vị trực thuộc: Công ty xuất nhập 
khẩu thủ công mỹ nghệ Thăng Long và Công ty BARDTEXT được tách ra hoạt động 
độc lập. 
 + Tên giao dịch đối ngoại: Vietnam national Art and handicraft products 
Export Company. Tên viết tắt ARTEXPORT  
 + Giấy phép kinh doanh số: 10874 ngày 14 tháng 5 năm 1993 do trọng tài kinh 
tế nhà nước cấp. 
 + Số tài khoản:     Tiền Việt nam:  300110-000016 
           Tiền ngoại tế:    220110-370016 
 + Vốn điều lệ của Công ty: 26691,7 triệu VNĐ 
         Trong đó:  Vốn cố định:     5708,9 triệu VNĐ 
    Vốn lưu động: 20983,2 triệu VNĐ 
 + Điện thoại:  
 + Tex: 
 + Công ty hoạt động theo chế độ hạch toán kinh tế, tự chủ về tài chính, có tư 
cách pháp nhân, có con dấu riêng để giao dịch. Và chịu sự quản lý của Bộ Thương 
Mại 
 + Trụ sở chính của Công ty tại 31-33 Ngô Quyền, quận Hoàn Kiếm, Hà Nội.  
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 + Công ty có 3 chi nhánh lớn ở Bắc, Trung, Nam 
* Miền Bắc:  

Là Công ty thủ công mỹ nghệ Hải Phòng tại số 23 phố Đà Nẵng Tp Hải Phòng. 
Công ty giao nhận tái chế, đóng gói hàng xuất nhập khẩu của Công ty và hàng xuất 
khẩu trực thuộc  Công ty. Công ty hạch toán độc lập có tư cách pháp nhân, có tài 
khoản ngoại tệ và tiền Việt Nam tại ngân hàng và có con dấu riêng để giao dịch. 
* Miền Trung: 

 Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ tại Đà Nẵng là một Công ty trực 
thuộc Công ty, nhưng hạch toán độc lập và có tư cách pháp nhân có tài khoản ngoại 
tệ và tiền Việt Nam tại ngân hàng và có con dấu riêng để giao dịch. Địa điểm tại 74 
Trưng Nữ Vương, Đà Nẵng. 
* Miền Nam:  

Đó là văn phòng đại diện tổng Công ty xuất nhập khẩu thủ công Tp HCM tại 
31 phố Trần Quốc Toản Q3, Tp HCM. (Thành lập 1990) văn phòng hạch toán theo 
chế độ báo sổ, trực thuộc Công ty và được sự uỷ nhiệm của tổng giám đốc đàm phán 
đối ngoại trực tiếp quan hệ với các tỉnh phía nam để ký kết hợp đồng kinh tế tổ chức 
sản xuất và giao nhận hàng tại Tp HCM. 
 Để đảm bảo cho nguồn hàng xuất khẩu được đầy đủ kịp thời  và chất lượng, 
Công ty có một số cơ sở gia công và một số cơ sở liên doanh liên kết. 
Các cơ sở sản xuất gia công 

*Xưởng sản xuất tái chế giặt là , pha cắt và thu gom đóng gói , thu nhận hàng 
thêu , địa điểm đóng tại 105 Bạch Mai số 9 Láng Hạ , Giảng Võ ,Hà Nội. 

* Xưởng sản xuất phục chế thu hoá đóng gói và giao nhận hàng sơn mài mỹ 
nghệ thuộc phòng mỹ nghệ của  Công ty địa điểm tại số 9 Láng Hạ. 

* Xưởng tái chế thu hoá đóng gói và thu nhận hàng nông lâm đặc sản thuộc 
phòng xuất nhập khẩu tổng hợp 2 của Công ty. Địa điểm tại xã Đông Kỳ huyện 
Thuờng Tín, Hà Tây. 

a) Giai đoạn từ 1964-1989. 
 Đây là thời kỳ nền kinh tế nước ta là nền kinh tế kế hoạch hoá tập trung quan 
liêu bao cấp. Đặc trưng của thời kỳ này là mọi hoạt động đều có sự chỉ đạo quản lý 
chặt chẽ từ cấp trên Nhà nước độc quyền về ngoại thương, Nhà nước đảm bảo mọi 
chỉ tiêu kế hoạch từ sản xuất trong nước đến thị trường tiêu thụ ở nước ngoài. Công 
tác xuất khẩu của tổng Công ty thời kỳ này chủ yếu xuất khẩu theo nghị định thư. 
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Dưới sự chỉ đạo của Nhà nước và sự cố gắng nỗ lực của cán bộ công nhân viên của 
Công ty nên Công ty luôn hoàn thành chỉ tiêu xuất khẩu của Nhà nước giao, kim 
ngạch xuất khẩu  của Công ty không ngừng tăng từ 4,196 triệu R/USD (trong đó có 
512 000$ xuất khẩu  cho khu vực II là các nước tư bản) năm 1964 lên 5,6 triệu năm 
1965. Sau năm 1975 Tổng Công ty bắt tay vào việc quản lý xuất khẩu hàng thủ công 
mỹ nghệ, do đó Công ty có nhiều thuận lợi trong việc sản xuất, tìm hiểu nguôn hàng 
xuất khẩu và cạnh tranh xuất khẩu . Đồng thời để đảm bảo việc thực hiện kim ngạch 
xuất khẩu nghị định thư thì Nhà nước và Bộ Thương mại có chủ trương khuyến khích 
xuất khẩu , vì vậy kim ngạch xuất khẩu của tổng Công ty trong thời gian này tăng 
nhanh. 
 Thị trường xuất khẩu chính của thời kỳ này là các nước Liên Xô cũ, các  nước 
Đông Âu và một số ít các nước TBCN như Hồng Kông, Đan Mạch, Nhật, Ý...nhưng 
kim ngạch xuất khẩu sang các nước TBCN chiếm tỷ trọng rất nhỏ trong tổng kim 
ngạch xuất nhập khẩu của tổng Công ty. Có thể thấy tình hình đó qua bảng sau:                 

 Bảng1 : KIM NGẠCH XUẤT KHẨU GIAI ĐOẠN 1964 - 1989 
Mặt hàng Tổng số 

(1000R/USD) 
Khu vực II 

(1000R/USD) 
% 

Tổng giá trị 98.688 2.648 2,7 
Thêu ren 15.375 1.675 1,1 
Dép 14.570 - - 
Cói, ngô, dừa 49.888 54 0,1 
Sơn mài, mỹ nghệ 14.913 373 2,5 
Gốm 3.420 194 5,7 
Hàng khác 524 352 67,2 

Nguồn: Báo cáo về qúa trình hình thành và phát triển của Công ty 
 

Qua bảng trên ta thấy tỷ lệ xuất khẩu của Tổng Công ty  sang các nước thuộc 
khu vực II so với tổng số là rất thấp, kim ngạch xuất nhập khẩu chỉ đạt 2648000 
R/USD hay chiếm tỷ lệ là 2,7%. Trong các mặt hàng đó, mặt hàng thêu ren chiếm tỷ 
lệ cao nhất xong cũng chỉ chiếm 11% (1.675.375). 

b) Giai đoạn từ 1989 đến nay: 
 Trong giai đoạn này nền kinh tế Việt Nam có sự chuyển biến lớn: Chuyển từ 
nền kinh tế kế hoạch hoá tập trung quan liêu bao cấp sang nền kinh tế thị trường đó là 
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một điều kiện thuận lợi đối với môi trường kinh doanh của doanh nghiệp nó cho phép 
các doanh nghiệp "thể hiện mình" trong hoạt động kinh doanh và Nhà nước quản lý 
bằng hạch toán kinh tế. Cùng với sự chuyển mình của nền kinh tế doanh nghiệp  xuất 
nhập khẩu  thủ công mỹ nghệ cũng có những chuyển đổi: Tổng Công ty chủ động 
trong kinh doanh tích cực tìm kiếm phát triển thị trường mới và duy trì thị trường sẵn 
có để tăng kim ngạch, tăng doanh thu và tăng lợi nhuận. 
 Và cũng trong giai đoạn này thị trường của Công ty cũng có những biến đổi thị 
trường truyền thống -các nước Liên Xô cũ và các nước Đông Âu biến động và đã đơn 
phương huỷ bỏ và giả số lượng hàng của hợp đồng theo kim ngạch nghị định thư. Do 
vậy kim ngạch xuất khẩu của Công ty giảm. Điều đó càng đòi hỏi Công ty thời kỳ 
này phải chủ động tìm hiểu thị trường mới:  Như thị trường khu vực II (tư bản chủ 
nghĩa), thị trường  Đông Nam Á... và điều đó đã được khẳng định qua kết quả từ năm 
1993 trở đi Công ty bắt đầu ổn định và phát triển. Cụ thể tổng kim ngạch xuất khẩu từ 
năm 1989-1991 giảm từ 98.688 000R/USD xuống còn 8.962.000R/USD và từ năm 
1993 bắt đầu tăng dần. 
            Bảng 2: GIÁ TRỊ XUẤT KHẨU TỪ 1989 ĐẾN NAY 
 

Năm Tổng kim ngạch XK 
(1.000R/USD) 

Tỷ lệ phát triển (%) 

1989 98.688 - 
1990 59.331 -39.88 
1991 8.962 -84.89 
1992 9.018 0.62 
1993 9.325 3.4 
1994 9.742 4.47 
1995 10.566 8.46 
1996 7.439 -29.59 
1997 10.718 44.08 
1998 11.228 4.76 
1999 11.491 2.43 
2000 11.924 3.77 

  Nguồn: Báo cáo sự hình thành và phát triển Công ty. 
 Và đến năm 2000 Công ty đã đạt kim ngạch xuất khẩu là 11.924 
(1.000R/USD). 
Thị trường: Trước đây Công ty chủ yếu xuất khẩu theo kim ngạch nghị định thư (thị 
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trường Đông Âu và Liên Xô là chủ yếu) sau khi tìm hiểu và phát triển thị trường mới 
Công ty đã bắt đầu tạo dựng được  các thị trường Châu á Thái Bình Dương, Tây Bắc 
Âu... và cho đến nay thị trường của Công ty đã có mặt trên 40 nước trên thê giới. 
Nằm chủ yếu ở 4 khu vực lớn: Châu á-Thái Bình Dương, Tây Bắc Âu, Đông Âu-
SNG. 
2) Chức năng nhiệm vụ Công ty. 
 Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ ra đời từ năm 1964 với chức năng 
chủ yếu là hoạt động kinh doanh  xuất nhập khẩu các mặt hàng thủ công mỹ nghệ 
(gốm, cói, ngô dừa, thêu ren, sứ sơn mài mỹ nghệ) và một số các mặt hàng Nhà nước 
cho phép (hàng tiểu thủ công nghiệp, hàng tiêu dùng công nghiệp, công  nghệ phẩm, 
nông lâm đặc sản và sản phẩm do liên doanh liên kết với các đơn vị khác). 
 Nhưng theo qui chế hiện nay của Nhà nước thì Công ty được phép xuất nhập 
khẩu tất cả các mặt hàng có khả năng trừ các mặt hàng Nhà nước cấm. 
      Để đáp ứng được nhu cầu thị trường và đẩy nhanh hoạt động kinh doanh, Công ty 
quản lý và hoạt động cả phần gia công chế biến và sản xuất hàng thủ công mỹ nghệ. 
 Với chức năng hoạt động kinh doanh trên cụ thể Công ty có các chức năng 
nhiệm vụ sau: 

a/ Chức năng của Công ty: 
 Công ty tổ chức gia công chế biến và thu mua hàng thủ công mỹ nghệ và các 
hàng khác được Bộ cho phép để xuất khẩu và trực tiếp xuất khẩu các mặt hàng đó. 
 Công ty được phép nhập nguyên vật liệu vật tư máy móc thiết bị phương tiện 
vận tải phục vụ cho sản xuất kinh doanh theo qui định của Bộ Thương mại. 
 Công ty có chức năng uỷ thác và nhận uỷ thác các mặt hàng xuất nhập khẩu  
của Bộ cho phép. 

b/ Nhiệm vụ của Công ty. 
 Công ty có nhiệm vụ xây dựng tổ chức thực hiện kế hoạch sản xuất kinh doanh 
và kiến nghị đề xuất khó khăn vướng mắc trong hoạt động sản xuất kinh doanh với 
Bộ Thương Mại. 
 Công ty phải tuân thủ luật pháp, quản lý tài chính, quản lý xuất nhập khẩu và 
thực hiện tốt các hợp đồng mua bán ngoại thương. 
 Công ty quản lý và sử dụng hiệu quả các nguồn vốn và thực hiện nghiêm chỉnh 
nghĩa vụ nộp ngân sách nhà nước. 
 Công ty có trách nhiệm quản lý chỉ đạo tạo điều kiện cho các Công ty trực 
thuộc chủ động sản xuất kinh doanh có hiệu quả. 
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c/ Quyền hạn của Công ty. 
 Công ty có quyền chủ động giao dịch đàm phán, ký kết và thực hiện hợp đồng 
mua bán ngoại thương, hợp đồng liên doanh liên kết. 
 Công ty được quyền vay vốn trong và ngoài nước phục vụ cho sản xuất kinh 
doanh. 
 Công ty được phép liên doanh liên kết hợp tác sản xuất với các tổ chức kinh tế 
cá nhân kể cả các đơn vị khoa học kỹ thuật trong và ngoài nước. 
 Công ty được mở các cửa hàng trong và ngoài nước (khi Bộ cho phép) để giới 
thiệu mẫu mã hoặc bán các sản phẩm do Công ty sản xuất hoặc liên doanh liên kết 
sản xuất. 
 Công ty được quyền lập đại diện chi nhánh của Công ty ở trong nước và nước 
ngoài theo qui định của Nhà nước. 
3- Cơ cấu tổ chức và bộ máy của Công ty. 
 Để đảm bảo tạo điều kiện thuận lợi cho việc thực hiện chế độ thủ trưởng tức là 
người lãnh đạo phải chịu trách nhiệm hoàn toàn về kết quả công việc của người dưới 
quyền Công ty tổ chức cơ cấu bộ máy theo mô hình trực tuyến. Tuỳ từng mục tiêu và 
thời kỳ phát triển mà Công ty thay đổi chức năng nhiệm vụ phòng ban hoặc kết cấu 
mạng lưới còn mô hình tổ chức trực tuyến vẫn được duy trì cho đến nay. Cụ thể sơ đồ 
cơ cấu tổ chức bộ máy của Công ty như sau:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

TỔNG GIÁM ĐỐC   
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  KHỐI ĐƠN VỊ QUẢN LÝ                 KHỐI ĐƠN VỊ QUẢN LÝ 
 
 
 
 
 
KHỐI ĐƠN VỊ KINH DOANH    KHỐI ĐƠN VỊ KINH DOANH 
 
 
 
 

KHỐI ĐƠN VỊ KINH DOANH  KHỐI ĐƠN VỊ KINH DOANH  
 
 
 
 
 
 

CHI NHÁNH CHÍNH                                      CHI NHÁNH CHÍNH 
 
 

Phòng 
Hành chính  

Phòng 
Gốm  

Phòng Tài chính  
Kế hoạch  

Phòng 
Tổ chức  

Phòng 
Quản trị  

Phòng 
Đông mỹ  

Phòng 
DVHQ 

Phòng 
Cói  

Phòng 
Thêu 

Phòng 
Mỹ nghệ  

Phòng 
Tổng 
hợp 2 

Phòng 
Tổng 
hợp 10 

Phòng 
Tổng 
hợp 9 

Phòng 
Tổng 
hợp 6 

Phòng 
Tổng 
hợp 5  

Phòng 
Tổng 
hợp 4  

Phòng 
Tổng 
hợp 3  

Văn phòng đại diện 
ARTEXPORT 

TP HCM 
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Công ty 
ARTEXPORT Đà 
nẵng  

Công ty ARTEXPORT 
Hải phòng  

Chức năng nhiệm vụ các phòng. 
* Giám đốc: Đứng đầu Công ty là tổng giám đốc (hiện nay là Tổng giám đốc Nguyễn 
Văn Khôi) do Bộ trưởng Bộ Thương Mại bổ nhiệm hoặc miễn nhiệm. Tổng giám đốc 
có nhiệm vụ tổ chức, điều hành mọi hoạt động của Công ty theo chế độ thủ trưởng và 
đó cũng là người đại diện mọi quyền lợi nghĩa vụ của Công ty trước pháp luật và cơ 
quan quản lý Nhà nước (Bộ Thương Mại). 
 Giúp việc cho Giám đốc có 3 phó giám đốc. Phó giám đốc Công ty do giám 
đốc đề nghị và được Bộ trưởng Bộ Thương Mại bổ nhiệm hoặc miễn nhiệm. Mỗi phó 
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giám đốc được phân công phụ trách 1 hoặc 1 số lĩnh vực công tác được giao trước 
giám đốc. Trong số các phó giám đốc có 1 phó giám đốc thường trực thay mặt giám 
đốc điều hành mọi hoạt động của Công ty khi giám đốc vắng mặt. 
* Phòng: Các phòng của Công ty có thể chia làm 2 khối cơ bản đó là: Khối quản lý 
và khối kinh doanh. Các phòng này chịu sự điều hành của Ban quản trị và chịu trách 
nhiệm trước giám đốc là các trưởng phòng do giám đốc bổ nhiệm hay miễn nhiệm. 
 Trước đây cơ cấu bộ máy Công ty gồm có 6 phòng quản lý và 12 phòng kinh 
doanh đến nay do yêu cầu giảm biên chế và đơn giản bộ máy Công ty nên cơ cấu 
gồm 4 phòng quản lý và 13 phòng kinh doanh cụ thể như sau: 
* Phòng kinh doanh: 
 Trên cơ sở các mặt hàng được giao, các chỉ tiêu kim ngạch xuất nhập khẩu 
được phân bổ (nếu có) các đơn vị tự xây dựng phương án kinh doanh và tổng giám 
đốc duyệt nếu các hợp đồng đó lớn. Trưởng các đơn vị sản xuất (các phòng kinh 
doanh) được giám đốc uỷ quyền ký kết (nội, ngoại) theo pháp lệnh của hợp đồng kinh 
tế và chịu trách nhiệm trước các việc ký kết đó. 
 Các phòng tự trang trải chi phí và đảm bảo kinh doanh có lãi. Riêng về vốn thì 
do tổng Công ty quản lý và phòng tài chính sẽ đảm bảo vốn cho các phòng kinh 
doanh. 
 Các phòng tự quản lý, điều chỉnh theo dõi và chịu trách nhiệm trước tài sản của 
mình. 
 Khối các đơn vị quản lý: Khối các đơn vị quản lý gồm có 4 phòng cơ bản: 
Phòng quản trị ,Phòng hành chính ,Phòng tài chính kế họach  
*Phòng quản trị : Bao gồm phòng giám đốc và phó giám đốc cùng vớ trợ lý giám 
đốc. Có chức năng và nhiệm vụ như ở trên đã nói  
*Phòng tổ chức ;  
 + Giúp các đơn vị tổ chức vầ sắp xếp quản lý lao động nhằm sử dụng hợp lý và 
có hiệu quả lượng lao động của Công ty . Nghiên cứu biện pháp và tổ chức thực hiện 
việc giảm lao động của Công ty  

+ Nghiên cứu xây dựng các phương án nhằm hoàn thiện việc trả lương và việc 
phân phối hợp lý tiền thưoửng trình giám đốc  
*Phòng tài chính kế hoạch ; Có các chức năng sau : 
 + Khai thác mọi nguồn vốn bảo đảm vốn cho các đơn vị khối kinh doanh hoạt 
động. Và tham mưu cho giám đốc xét duệt các phương án kinh doanh  và phân phối 
thu nhập  
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 + Chủ động tổ chức việc thực hiện nghĩa vụ làm trả hàng cho các nước. Trong 
đó cần quan tâm đúng mức đến các việc sau: Làm rõ khả năng sản xuất kinh doanh 
của Công ty, Phân bổ hợp lý chỉ tiêu kim ngạch được giao, xây dựng và trình tự giá, 
thu tiền hàng và thanh toán kịp thời cho khách hàng  
 +Kiểm  tra kĩ lưỡng các số liệu và thể thức thủ tục cần thiết của bộ chứng từ và 
việc thanh toán tiền hàng. Nếu để sơ xuất thì phòng tài chính kế hoạch phải chịu trách 
nhiệm liên đới cùng đơn vị. Do giám đốc quyết định sự chịu trách nhiệm này  
 

III- Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty xuất nhập 
khẩu thủ công mỹ nghệ 

 
1)Tình hình thực hiện kim ngạch xuất nhập khẩu những năm gần 
đây của Công ty , từ năm 1996-2000  

Sau Đại hội VI, VII của Đảng đất nước ta chuyển đổi sang cơ chế mới: Cơ chế 
thị trường có sự quản lý đổi mới, tạo điều kiện cho các doanh nghiệp tự do độc lập 
hoạt động kinh doanh. Và từ Đại hội VIII thì mục tiêu Nhà nước là sản xuất kinh 
doanh hướng ra xuất khẩu trước những chuyển biến lớn đó đã làm cho kinh tế xã hội 
Việt Nam phát triển nhanh một bước đáng kể tạo cơ hội môi trường tốt cho hoạt động 
phát triển kinh doanh. 

Cùng với sự chuyển biến của đất nước sau khi được thành lập lại năm 1993, 
Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ cũng thay đổi lại cơ cấu bộ máy lao động, 
chính sách kế hoạch kinh doanh...đặc biệt là đứng trước tình hình biến động của thị 
trường ở Liên Xô và Đông Âu-hai thị trường lớn nhất của Công ty. Sự chuyển hướng 
càng được thể hiện một cách rõ nét đó là: Củng cố tăng cường các bạn hàng quốc tế, 
khắc phục các khó khăn tồn tại, chủ động tìm kiếm thị trường và bạn hàng 
mới...những hoạt động đó đã làm cho kim ngạch xuất khẩu của Công ty từ năm 1993 
đến nay tăng một cách rõ rệt cụ thể để hiểu rõ tình trạng kinh doanh của Công ty ta 
xét hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu của Công ty một số năm gần đây (1996-
2000). 

a) Tình hình xuất khẩu: 
 Từ năm 1996 đến nay, tình hình chính trị nước ta đã ổn định chuyên chủ đi lên 
chủ nghĩa xã hội. Kinh tế phát triển đồng đều, đời sống và thu nhập nhân dân ổn định 
và được nâng cao. Nhà nước đề ra chủ trương khuyến khích phát triển xuất khẩu. Các 
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quan hệ quốc tế với các nước trên thế giới các tổ chức kinh tế được nâng lên một bậc 
đặc biệt Việt Nam ra nhập ASEAN( năm 1995 )Mỹ xoá bỏ cấm vận năm 1994... các 
yếu tố môi trường vĩ mô thuận lợi đó đã tạo thuận lợi tốt cho các Công ty xuất nhập 
khẩu phát triển. 
 Tình hình chung của Công ty thời kỳ này cơ cấu bộ máy Công ty được tổ chức 
lại, đào tạo va sắp xếp lại nguồn lực lao động thay đổi kế hoạch và chiến lược kinh 
doanh ( tự chủ trong mọi hoạt động kinh doanh ) chú trọng lớn vào phát triển - mở 
rộng thị trường xuất khẩu tăng cường các hoạt động thu thập nguồn hàng, nâng cao 
chất lượng sản phẩm. Từ những thuận lợi và chuyển đổi trên Công ty đã phát triển 
mở rộng thị trường trên 40 nước trên thế giớ, kim ngạch xuất khẩu của Công ty đã 
tăng một cách đáng kể. Cụ thể như sau ; 
 

Bảng 3;KIM NGẠCH XUẤT KHẨU THỦ CÔNG MỸ NGHỆ  1996 – 2000 
              Năm 

Kim ngạch XK 
 
1996 

 
1997 

 
1998 

 
1999 

 
2000 

Tổng kim ngạch XK 
(USD) 7.493 10.716

 
12.097 10.405 11.254

GỐM SỨ  1.395 2.894 4.203 3.815 3.772

THÊU REN  1.503 1.211 1.347 1.584 2.154

SƠN MÀI GỖ MN  1.441 925 624 1.996 1.915

CÓI MÂY TRE  1.140 1.731 957 813 1.071

MAY MẶC 380 1.028 795 965 502

HÀNG KHÁC  1.634 2.927 4.171 1.262 1.840

TĂNG TRG (%) - 43,01 12,89 -13,99 8,16

Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty 
 

 Năm 1997 với hướng đi đúng đắn, hiểu được xu hướng nhu cầu thế giới nên 
kim ngạch xuất khẩu của Công ty tâưng 30,09% (10.718.703USD) trong đó hàng 
gốm sứ được ưa chuộng nhất tăng 107,4% (2.894.039USD) hàng cói mây tre tăng 
41,46% (173.039USD) hàng theu ren tăng 12,8% ( 1730391USD) hàng sơn mài gỗ 
mỹ nghệ có giảm chút ít song không ảnh hưởng nhiều đến tổng kim ngạch xuất khẩu 
của Công ty. Sự gia tăng này chủ yếu do tiêu thụ được ở các thị trường mới thị trường 
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Tây Bắc Âu tăng 31,25% (3.362.203USD) thị trường Châu á-Thái Bình Dương tăng 
9,87% (4.237.105USD). 
 Năm 1998 do ảnh hưởng của cuộc khủng hoảng tài chính các nước Đông Nam 
á nên thị trường xuất khẩu khu vực này có phần chững lại và giảm 0,05% 
(4.215.594USD) nhưng nhu cầu của thị trường Tây Bắc Âu vẫn còn rất lớn và kim 
ngạch xuất khẩu đã tăng 28% (4.682.962USD) vì vậy kim ngạch xuất khẩu  năm 
1998 này tăng lên 12,86% (12.096.999USD) chủ yếu là các mặt hàng gốm sứ 
45,2%.Tuy vậy cũng phải kể đến những biến động về thị trường cũng như tình hình 
của công ty trong năm này. Thứ nhất : Về thị trường thì sự cạnh tranh mặt hàng này 
trên thị trường càng trở nên gay gắt bởi các mặt hàng thủ công mỹ nghệ Trung Quốc, 
Singapore  ...Và một số nước tạm nhập tái xuất như Đài Loan, Hồng Kông, Anh... 
Thứ hai Cơ cấu tổ chức bộ máy công ty được điều chỉnh lại. Do công ty  đã bước đầu 
đã thâm nhập được vào các khu vực thị trường lớn như khu vực  Châu á Thái Bình 
Dương Tây Bắc Âu ...Và để đi sâu sát, cụ thể từng thị trường và từng mặt hàng và tạo 
sự chủ động trong kinh doanh đối với từng phòng kinh doanh. Công ty phải giải 
phóng phòng thị trường và giao trách nhiệm đến từng phòng kinh doanh phải chủ 
động tìm và phát triển thị trường kinh doanh.   

Sự biến đổi này dã làm cho hoạt động kinh doanh của công ty  có một số biến 
động nhất định thể hiện rõ trong năm 1999. 

Trong năm 1999 các chiến lược để chống lại sự cạnh tranh mạnh mẽ thị trường 
của công ty chưa đạt được hiệu quả. Bên cạnh đó thì công tác nghiên cứu  và phát 
triển thị trường  của  các phòng chưa được triển khai đúng hướng còn mang nặng tính 
thụ động, do vậy một số thị trường của công ty bị giảm và mất dần khách hàng. Trực 
tiếp ở các mặt hàng ở các phòng chuyên và kinh doanh hoạt động chưa tốt như phòng 
gốm sứ giảm 9,4%, gỗ mỹ nghệ ....(mặc dù nhu cầu của các mặt hàng này đang 
lên.Ngoài sự khủng hoảng kinh tế ở thị trường  Châu á Thái Bình Dương thì đây cũng 
là một nguyên nhân nữa để thị trường này giảm  11,9% trong đó thị trường truyền 
thống Đài Loan giảm 40,05%, thị trường Đức giảm 28.63%, bên cạnh đó trong năm 
này còn một nguyên nhân nữa làm cho giảm kim ngạch xuất khẩu của công ty đó là 
các nước Đông Âu-SNG đặc biệt là Nga sau khi biến động, nền kinh tế bị sụt giảm, 
tài chính, ngân hàng trì trệ vì vậy không có khả năng thanh toán theo phương thức trả 
trước mà chỉ thanh toán được sau khi nhận hàng. Đối công ty, tài chính chưa cho 
phép thực hiện điều đó do vậy, công ty đã mất dần các hợp đồng ở đây mức kim 
ngạch xuất khẩu của công ty giảm tới 94,6%  cụ thể tổng kim ngạch xuất khẩu của 
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công ty trong năm này giảm 13,99% so với năm 1998. 
Trước tình hình đó năm 2000 cùng với sự thuận lợi của môi trường kinh doanh 

xuất khẩu  chung thì công ty cũng có những biện pháp giải quyết những hạn chế tồn 
đọng trên.Cùng với cơ sở sản xuất nâng cao chất lượng mặt hàng thay đổi mẫu mã 
hình dáng sản phẩm cho phù hợp nhu cầu. Có các hình thức chấn chỉnh, khuyến 
khích và hỗ trợ cùng các phòng chuyên và kinh doanh đẩy mạnh công tác nghiên cứu  
và phát triển thị trường. Giữ thị trường truyền thống, mở rộng ra cá thị trường mới. 
Vì vậy tình hình kinh doanh xuất khẩu của công ty thời kì này có những bước chuyển 
rõ rệt mặt hàng cói, mây, tre, tăng 31,73%, thêu ren tăng 35,98%, các mặt hàng khác 
tăng 45,80%... một số thị trường tăng như Châu á-Thái Bình Dương  tăng 30,40%, 
mở rộng được thêm thị trường Trung Quốc và tăng 17,42%... 

Cụ thể tổng kim ngạch xuất khẩu năm 2000 đã tăng lên 8,16%. Tuy vậy các 
hoạt động vẫn chưa đạt được hiệu quả như mong muốn, một số mặt hàng vẫn giảm 
như gốm sứ 1,28%, sơn mài gỗ mỹ nghệ giảm 2,6%... khu vực thị trường Tây Bắc Âu 
vẫn giảm 2,9%, Nhật giảm 1,97%, Đài Loan giảm 64.48%...đòi hỏi năm 2001 công ty 
cần phải có những kế hoạch kinh doanh cụ thể và sát thực hơn để kắc phục khó khăn 
hạn chế này   

b)Kim ngạch nhập khẩu  
Đối với doanh nghiệp xuất nhập khẩu thì hoạt động nhập khẩu  cũng chiếm 

một phần khá quan trọng nhất đó là cũng với xuất khẩu nâng cao doanh thu cho Công 
ty  và trong các năm 1996- 1999 doanh thu từ bán hàng nhập khẩu chiếm một tỷ trọng 
lớn đối với tổng doanh thu  của Công ty   

Nước ta là một nước đang trong thời kì công nghiệp hoá hiện đại hoá , song 
vẫn còn chậm sản phẩm công nghiệp xuất khẩu  chủ yếu là nguyên liệu thô như: dầu 
thô, hạt điều, than đá ... chủ yếu nhu cầu nhập khẩu  các loại máy moác, thiết bị vật tư 
phục vụ cho sản xuất và một số hàng tiêu dùng xa xỉ ...và đứng trước thực trạng đó để 
đáp ứng nhu cầu Công ty  tăng cường nhập khẩu  máy móc thiết bị phục vụ cho sản 
xuất cụ thể kim nạch nhập khẩu  như sau ; 

 Bảng 4; TỔNG KIM NGẠCH NHẬP KHẨU 1996-2000 
Đơn vị: 1000 USD 

      Năm 
Chỉ tiêu 

1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng KN nhập khẩu   18.295 17.827 23.094 12.826 13.520 
Uỷ thác  15.373 14.973 20.093 9.915 10.513 
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Trực tiếp  2.614 1.833 1.964 2.911 3.008 
ODA 0.303 1.021 1..037 - - 
Mặt hàng;      
Máy móc thiết bị sx 11.239 12.543 18.529 10.356 10.000 
Hàng tiêu dùng 7.056 5.284 4.565 2.470 3.500 
Tốc độ tăng trưởng  -2,55 29,54 -44,46 5,41 

               Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty 
 Thị trường nhập khẩu chủ yếu của Công ty  là thị trường Nhật, Trung Quốc 
khu vực Châu á-Thái Bình Dương , EU, Mỹ ... 
        Đó là các hoạt động xuất nhập khẩu  của Công ty  song để đánh giá đúng thực 
trạng kinh doanh của Công ty, ta phải xết đến các chỉ tiêu tài chính của Công ty   
2) Các chỉ tiêu tài chính  
 Các chỉ tiêu tài chính bao gồm các chỉ tiêu về vốn doanh thu , lợi nhuận cụ thể 
ở bảng sau ; 
   Bảng 10; CÁC CHỈ TIÊU TÀI CHÍNH NĂM 1996-2000   Đơn vị: tr VND 

          Năm 
Chỉ tiêu  

 
1996 

 
1997 

 
1998 

 
1999 

 
2000 

Vốn  45.685 53.456 60.644 61.518 63.221
Tổng doanh thu  75.863 86.882 119.014 71.081 125.000
Trong đó ; 
Bán TT nội dịa  44.091

(58,12%)
49.847

(57,35%)

 
78.775 

(66,19%) 
39.778

(55,96%)
44.000

(51,2%)
Doanh thu từ  
Xuất khẩu  

29.455
(38,83%)

34.116
(39,27%)

39.914 
(33,56%) 

26.074
(36,68%)

56.000
(44,8%)

DV& DT khác  2.319 2.919 2.008 5.229 5.000
Lợi nhuận  1.176 2.684 3.765 2.603 4.150
LN/DT (0/00) 1,55 3,09 3,16 3,66 3,32
Tốc độ PT DT 14,52 36,98 -40,27 75,85

           Nguồn: Phòng tài chính kế hoạch của Công ty  
 Vốn Công ty bao gồm vốn pháp định và vốn bổ sung. Vốn pháp định là vốn do 
Nhà nước quy định doanh nghiệp phải có khi thành lập. Vốn pháp định của Công ty 
là 26.691,7 triệuVND . Vốn bổ sung của Công ty được tăng dần hàng năm do tích luỹ 
từ lợi nhuận, hỗ trợ của Nhà nước, đầu tư của nước ngoài... Và đến nay tổng nguồn 
vốn của Công ty đã đạt được 63.221 triệu VND, tuy không phải là con số lớn so với 
điều kiện kinh doanh đòi hỏi hiện nay, nhưng đó là thành quả của nỗ lực rất lớn của 
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Công ty trong suốt 37 năm qua, đặc biệt là những năm gần đây.  
  Doanh thu là nguồn thu nhập của Công ty trong một thời kì nhất định. Doanh 
thu của Công ty chủ yếu từ hai nguồn cơ bản đó là thu từ bán hàng xuất khẩu và bán 
hàng nhập khẩu. Trong một số năn gần đây 1996-1999 thì doanh thu từ bán hàng 
nhập  khẩu là chiếm phần lớn, do một số nguyên nhân chính: Thứ nhất là do hàng thủ 
công mỹ nghệ của ta tuy rằng có mặt trên 40 nước trên thế giới nhưng tỷ trọng chưa 
cao một số thị trường lớn như EU, Mỹ còn chiếm tỷ trọng rất nhỏ so với nhu cầu. 
Thứ hai: là do kinh tế Việt Nam trong thời kì công nghiệp hoá hiện đại hoá nên cần 
nhiều trang thiết bị, nguyên nhiên vật liệu cho sản xuất công nghiệp do vậy đòi hỏi 
phải nhập nhiều để đáp ứng nhu cầu  
          Sang thế kỉ 21 với mục tiêu hướng ra xuất khẩu của Nhà nước và phát triển 
công nghiệp bắt đầu đáp ứng được các nhu cầu sản xuất và tiêu dùng trong nước thì 
cán cân doanh thu trong bán hàng xuất khẩu và nhập khẩu bắt đầu lệch về hàng xuất 
khẩu. Cụ thể năm 2000 doanh thu bán hàng xuất khẩu chiếm 53,33% và dự đốan năm 
2001 sẽ chiếm 53,64%. Từ phân tích đó ta nhận thấy rằng để tăng được doanh thu 
Công ty cần phải có phương hướng kế hoạnh năbng cao giá trị xuất khẩu đặc biệt là 
xuất khẩu trực tiếp để năng cao doanh thu và tăng lợi nhuận của Công ty  
 Chỉ tiêu lợi nhuận của Công ty : Lợi nhuận của công được tính   

Lợi nhuận = Doanh thu - Chi phí. 
Doanh thu Công ty càng lớn, chi phí càng nhỏ thì lợi nhuận cnàg tâưng. Sự 

điều hoà giữa doanh thu và chi phí một cánh hợp lý sẽ tạo ra lợi nhuận của Công ty. 
Theo thống kê kinh doanh từ năm 1996 đến nay ta thấy rằng lợi nhuận của Công ty 
được tăng đều đặn hàng năm và đặc biệt năm 1999 doanh thu của Công ty giảm 
40,27% (do  từ xuất khẩu giảm 9,87% và doanh thu từ nhập khẩu giảm 49, 5% ) 
nhưng lợi nhuận vẫn tăng do Công ty giảm đuợc chi phí ( thuế thu nhập doanh nghiệp 
đựoc giảm từ 45%xuống 32%  và thuế doanh thu được xoá bỏ thay vào đó là thuế giá 
trị gia tăng (VAT)  tính theo mức khấu trừ cụ thể là 3%, 4%, 5%, cho từng loại sản 
phẩm. Cụ thể là năm 1999 Công ty chỉ phải nộp 3.453.000VND giảm 74,6% so với 
năm trước. 
3) Thực trạng lao động của Công ty  
 Công ty thủ công mỹ nghệ khi mới thành lập chỉ có 80 lao động nhưng đến nay 
mặc dù Công ty đã thực hiện giảm biên chế theo quy chế của Nhà nước nhưng lao 
động của Công ty vẫn có 327 người . Phần lớn là trình độ đại học trở lên (chiếm 
68%)  điều đó chứng tỏ quy mô Công ty ngày càng lớn mạnh  
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Bảng 11:  TÌNH HÌNH LAO ĐỘNG  NĂM 1996-2000 
      Năm

Chỉ tiêu 
 
1996 

 
1997 

 
1998 

 
1999 

 
2000 

Tổng quĩ lương   (tr VNĐ) 2609 2868 3385 4116 4600

Tổng lao động   (người ) 384 385 355 346 327

Thu nhập TB/Người /Thg 680 745 953 1.190 1.406

                        Nguồn: Phòng tổ chức Công ty thủ công mỹ nghệ  
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 Mặt mạnh của nguồn nhân lực Công ty đó là có đội ngũ lao động đầy đủ có 
trình độ và thu nhập cao , ổn định tạo điều kiện cho công nhân viên yên tâm làm việc.  
Song bên cạnh đó cũng phải nhận thấy khó khăn trong đội ngũ lao động của Công ty 
đó là sự năng động sáng tạo chưa cao (  do Công ty có ít tầng lớp trẻ )-kinh nghiệm 
để tiếp cận thị trường thế giới  còn yếu... đòi hỏi Công ty phải sắp xếp lại cơ cấu lao 
động và đào tạo cán bộ cho phù hợp trình độ năng lực từng lao động 
4)Nghĩa vụ thực hiện Nhà nước  
          Hoạt động kinh doanh có hiệu quả tạo điều kiện Công ty hoàn thành nghĩa vụ 
đối với ngân sách Nhà nước. Đối với Công ty xuất nhập khẩu thì mức đóng góp cao 
nhất đó là thuế xuất nhập khẩu chiếm tới 70-80% tổng thuế nộp ngân sách .Từ năm 
1999  Nhà nước ban hành luật thuế mới: Thuế giá trị gia tăng, với luật thuế mới này 
thì giá trị tính thuế đối với mặt hàng tránh bị tính trùng. Song với phương pháp tính 
khấu trừ thì Công ty phải nộp thuế trước và chỉ được trừ thuế khi bán được hàng và 
được giảm nếu giá trị hàng hoá giảm , do vậy tạo sự tồn đọng vốn của Công ty ở cục 
thuế cụ thể năm 1999 là 1.560tr VND và năm 2000 là 1500trVND. Nói chung  mức 
đóng góp thuế của Công ty khá đầy đủ. Với mong muốn khuyến khích các doanh 
nghiệp kinh doanh Nhà nước đã tạo điều kiện và hỗ trợ cho các doanh nghiệp phát 
triển - giảm nhiều các loại thuế tính trùng và bất hợp lý. Do vậy mức thuế Công ty 
ngày càng giảm. Và để thuận lợi cho việc phát triển hàng thủ công mỹ nghệ Công ty  
đang muốn đề nghị giảm thuế xuất khẩu  hàng thủ công mỹ nghệ xuống 0% để tạo 
điều kiện phát triển hàng thủ công mỹ nghệ giải quyết việc làm cho lao động và tăng 
được thu nhập quốc dân  

Bảng 12 : THỰC HIỆN NỘP NGÂN SÁCH NHÀ NƯỚC NĂM 1996-2000 
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            Năm 
Chỉ tiêu  

 
1996 

 
1997 

 
1998 

 
1999 

 
2000 

Tổng nộp ngân sách  9.969 8.017 13.623 3.453 6.550 
Thuế VAT 949 1.137 1.464 -1560 -1.500
Thuế XNK 7.284 5.906 .11.724 3.505 5.600
Thuế TNDN 212 217 210 207 320
Thuế vốn  935 443 990 106 680
Nộp  năm trước  787 1153 800 1150 1000
Thuế khác  315 314 35 45 450

                     Nguồn: Phòng tài chính kế hoạch của Công ty. 
  
Nói tóm lại : Ngoài những khó khăn mà Công ty phải giải quyết và khắc phục dần thì 
những thành tựu đạt được hiện nay là điều kiện tạo đà cho Công ty phát triển kinh 
doanh  trong thời gian tới đặc biệt là hoạt động phát tiển thị trường, song để thực hiện 
hoạt động đó ta cần xem xét thực trạng thị trường của Công ty. 
 

II-Thực trạng thị trường và công tác phát triển thị truờng 
của Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ  

 
1) Một số nét về thị trường xuất nhập khẩu  của Công ty xuất nhập 
khẩu  thủ công mỹ nghệ: 
 Cuối thế kỷ 20 và đầu thế kỷ 21 thế giới vẫn tiếp tục của thời đại công nghiệp 
và tốc độ phát triển của khoa học kỹ thuật công nghệ ngày càng cao. Trái với sự phát 
triển xã hội nhu cầu tiêu dùng của xã hội có xu hướng chuyển về tiêu dùng các đồ thủ 
công mỹ nghê. Đặc biệt là các đồ trang trí nội thất thì hàng thủ công mỹ nghệ được 
"sùng ái" cao, nổi trội nhất là các nước phát triển như ở khu vực Châu Á-Thái Bình 
Dương, các nước EU, Bắc Mỹ... sản phẩm thủ công mỹ nghệ của Việt Nam cũng là 
một trong các sản phẩm được ưa chuộng nhất đối với các nước này (song song với 
Trung Quốc và một số nước Châu á). Đó chính là điều kiện khách quan tốt cho thị 
trường xuất khẩu  thủ công mỹ nghệ của Công ty. 
 Mặt khác: Trong một số năm gần đây, cùng với sự chuyển đổi của cơ chế quản 
lý, chính sách khuyến khích hướng ra xuất khẩu và khôi phục lại các làng nghề truyền 
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thống Việt Nam. Công ty cũng thay đổi cơ cấu tổ chức bộ máy kinh doanh, tăng 
cường công tác phát triển thị trường và nguồn hàng thủ công mỹ nghệ nên đã mở 
rộng thị trường ra hơn 40 nước trên thế giới, doanh thu và giá trị tăng, số vốn lớn, lao 
động đầy đủ và có trình độ kỹ thuật nghiệp vụ kinh doanh. Đó chính là điều kiện chủ 
quan thuận lợi cho Công ty phát triển thị trường. 
 Cụ thể thực trạng thị trường và công tác phát triển thị trường  của Công ty  
trong một số năm gần đây như sau: 

a) Cơ cấu mặt hàng. 
 Từ khi thành lập đến nay Công ty vẫn hoạt động kinh doanh 5 mặt hàng thủ 
công mỹ nghệ chín: Mặt hàng thêu ren, gốm sứ, hàng cói mây tre, hàng sơn mài, gỗ 
mỹ nghệ, hàng dệt may và một số loại khác. Cơ cấu và tỷ trọng của từng mặt hàng 
thay đổi liên tục theo thời gian và nó phụ thuộc lớn vào các yếu tố: 
 + Phụ thuộc và nhu cầu tiêu dùng của khách hàng. Đối với thị trường quốc tế 
thì chủ yếu là doanh nghiệp đáp ứng nhu cầu của khách hàng chứ không thể điều 
chỉnh nhu cầu của khách. Do vậy tuỳ từng thời kỳ, thời điểm mà xu hướng tiêu dùng 
của khách hàng khác nhau làm tỷ trọng, cơ cấu của từng mặt hàng của Công ty  là 
khác nhau. 
 + Phụ thuộc vào sự phát triển của từng mặt hàng. Trong mỗi thời kỳ khác nhau 
sự phát triển của làng nghề của từng mặt hàng là khác nhau (phát triển cạnh tranh 
được hay không cạnh tranh được trên thị trường quốc tế) do vậy khả năng tiêu thụ 
của từng mặt hàng là khác nhau nên tỷ trọng và cơ cấu khác nhau. 
 + Phụ thuộc vào mặt hàng của đối thủ cạnh tranh quốc tế. Với cùng một xu 
hướng nhu cầu thuận lợi sự phát triển tốt nguồn hàng trong nước nhưng hàng của đối 
thủ cạnh tranh phát triển một cách mạnh mẽ cũng làm tỷ trọng hàng đó của Công ty  
yếu thế đi. 
 + Phụ thuộc vào sự biến động của kinh tế thị trường: Với nhu cầu lớn của vùng 
thị trường đó đều yêu chuộng mặt hàng đó nhưng do biến động kinh tế xã hội (ảnh 
hưởng của kinh tế chính trị luật pháp) không cho phép tiếp tục nhập khẩu mặt hàng 
đó nữa. Điều đó cũng làm cho tỷ trọng cơ cấu mặt hàng xuất khẩu  của Công ty  biến 
động. Ví dụ thị trường SNG-Đông  Âu (biến động 1989) khu vực Châu á-Thái Bình 
Dương (biến động năm 1997) làm giảm giá trị tiêu thụ mặt hàng thủ công mỹ nghệ... 
  Cụ thể một số năm gần đây (1996-2000) cơ cấu và tỷ trọng hàng xuất khẩu  
của Công ty  biến động như sau: 
* Mặt hàng thêu ren:  
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     Mặt hàng này là một trong các mặt hàng được ưa chuộng ở Châu Âu hiện nay. 
Mặt hàng thêu ren bao gồm các sản phẩm như tranh thêu, thảm thêu, khăn trải bàn, 
đệm thêu, quần áo thêu...hàng thêu ren là một mặt hàng sử dụng lao động phổ biến 
nhất. Trước tình hình nhu cầu thế giới ưa chuộng thì các làng nghề thêu ren ở Việt 
Nam được khôi phục và phát triển nằm dải rác trên cả nước. Nơi cung cấp với số 
lượng lớn và chủ yếu nhất là các làng nghề gia truyền như ở Hà Tây, Hà Nội, Văn 
Lâm (Ninh Bình), Nam Bộ...với đủ các loại sản phẩm hoa văn tiết tấu đẹp đa dạng và 
phong phú. Mặt hàng này trước đây khá được ưa chuộng ở Nhật và một số nước 
Châu Âu (như Đức, Hà Lan, Pháp, ý...) đến nay nhu cầu về mặt hàng này ngày càng 
cao đặc biệt là ở thị trường Châu Âu làm cho giá trị xuất khẩu  của Công ty  tăng 
mạnh đặc biệt năm 2000 tăng tới 61,22% chiếm tỷ trọng 22,9% tổng giá trị xuất khẩu 
của Công ty.  

Bảng 5; KIM NGẠCH XUẤT KHẨU  HÀNG THÊU REN 1996-2000 
          Đơn vị: 1000 USD 
Năm 1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng KN xuất khẩu   7.493 10.716 12.097 10.405 11.254

KNXK  hàng thêu ren   1.503 1.211 1.347 1.584 2.154

Tốc độ tăng trưởng -19,43 11,23 17,59 35,98

Tỷ trọng 20,06 11,30 11,13 15,22 19,14

 Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch Công ty thủ công mỹ nghệ   
  

Xu hướng mặt hàng này sẽ vấn được ưa chuộng trên thế giới ở Châu á và Châu 
Âu do vậy theo dự doán mặt hàng xuất khẩu thêu ren của Công ty sẽ đạt là 2.700.000 
USD. 
* Mặt hàng gốm sứ: 
 Là mặt hàng có kim ngạch tăng cao nhất hiện nay. Để đáp ứng nhu cầu các 
làng nghề sản xuất mặt hàng này không những tăng về khối lượng mà cả về chất 
lượng. Sản phẩm về gốm sứ ngày càng được cải tiến cách tân một cách đa dạng và 
phong phú để cạnh tranh với hàng gốm sứ của Trung Quốc. Hàng gốm sứ được ưa 
chuộng nhất phải nói đến là Đức, Hà Lan, Hàn Quốc... nói chung chủ yếu là ở Châu 
Âu, Châu á-Thái Bình Dương. Mặc dù mặt hàng này được ưa chuộng lớn trên thế 
giới nhưng lại bị cạnh tranh gay gắt bởi hàng gốm sứ Trung Quốc và một số nước 
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Châu á do vậy kim ngạch xuất khẩu  từ năm 1998 có phần giảm:  
Bảng 6; KIM NGẠCH XK HÀNG GỐM MỸ NGHỆ ; 

         Đơn vị: 1000 USD 
               NĂM 1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng KN XK 7.493 10.716 12.097 10.405 11.254 

KN XK hàng Gốm   1.395 2.894 4.203 3.815 3.772 

Tốc độ tăng trưởng  - 107,45 45,23 -15,28 -1,28 

Tỷ trọng (%) 18,62 27,01 34,74 36,67 33,52 

Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch Công ty thủ công mỹ nghệ 
  

Năm 1999 giảm 9,2% năm 2000 giảm 1,12% tuy vậy bằng các chiến lược cạnh 
tranh cụ thể (nâng cao chất lượng mẫu mã sản phẩm...) Công ty  dự kiến năm 2001 
mặt hàng  này sẽ đạt 4.000.000USD chiếm 32% tổng kim ngạch xuất khẩu dự kiến 
năm 2001. 
*Mặt hàng sơn mài gỗ mỹ nghệ: 
 Mặt hàng sơn mài mỹ nghệ là một mặt hàng dùng làm trang trí nghệ thuật là 
chủ yếu. Do vậy chỉ được ưa chuộng khi đời sống vật chất của nông dân ở mức cao 
và có thị hiếu về sản phẩm văn hoá thẩm mỹ. Mặt hàng hiện nay khá được ưa chuộng 
ở Nhật, Hàn Quốc và một số nước Châu Âu... hàng Việt Nam có một đặc biệt là bóng 
dựt nhưng lại có độ sâu của tranh. Tuy có nhiều lợi thế như vậy nhưng kim ngạch 
xuất khẩu  của mặt hàng này vẫn chưa cao chiếm tỷ trọng thâp  so với tổng kim ngạch 
xuất khẩu  của Công ty, nguyên nhân sâu sa là do khách hàng chưa hiểu và biết về 
mặt hàng sơn mài mỹ nghệ. Vì vậy để tăng kim ngạch xuất khẩu mặt hàng sơn mài 
Công ty nên đẩy mạnh hoạt động quảng cáo giới thiệu chào bán hàng... 
 Hàng gỗ mỹ nghệ là một trong những mặt hàng thủ công mỹ nghệ được ưa 
chuộng nhất hiện nay (chỉ sau hàng gốm sứ) nhu cầu này đặc biệt cần ở Nhật, Đài 
Loan, Hàn Quốc và một số nước Châu Âu Anh, Pháp, Đức ở Châu Âu có kim ngạch 
nhập khẩu hàng này rất lớn nhưng thực tế là chỉ để tái xuất sang Nhật, lượng hàng gỗ 
mỹ nghệ của Anh xuất khẩu sang Nhật chiếm 3/5 lượng hàng nhập khẩu của Nhật. 
Mặt hàng này có thuận lợi là nguồn lao động phổ biến sản phẩm đẹp phù hợp nhu cầu 
khách hàng nhưng có một khó khăn lớn đó là về nguyên vật liệu gỗ ngày càng khăn 
hiếm vì mục tiêu tất cả cho ngôi nhà xanh của thế giới-chống khai thác và phá rừng.  
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Cụ thể tổng kim ngạch xuất khẩu  của 2 mặt hàng sơn mài và gỗ mỹ nghệ năm 1996-
2000 như sau: 
 
Bảng 7; KIM NGẠCH XK CỦA HÀNG SƠN MÀI GỖ MỸ NGHỆ 1996-2000 
         Đơn vị: 1000 USD 
                     Năm 1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng KN xuất khẩu 7.493 10.716 12.097 10.405 11.254 

Kim ngạch XK 1.441 925 624 1.996 1.915 

Tốc độ tăng tg - -35,58 -32,54 215,06 -2,6 

Tỷ trọng 19,23 8,63 5,16 18,89 17,02 

  Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch Công ty thủ công mỹ nghệ  
 

Nhìn bảng này ta thấy rằng kim ngạch xuất khẩu  không đều tăng giảm thất 
thường. Năm 1997, 1998 và 2000 giảm nhưng 1999 lại tăng 21,54%. Mặc dù nhu cầu 
về hàng sơn mài và gỗ mỹ nghệ lớn và ổn định nhưng do Công ty chưa có chính sách 
kế hoạch kinh doanh cụ thể của mặt hàng này để chiếm lĩnh thị trường quốc tế. Vì 
vậy giải pháp tốt nhất để phát triển mặt hàng này là đưa ra kế hoạch chiến lược cụ thể 
để phân phối mặt hàng này trên thị trường quốc tế. 
* Mặt hàng cói, ngô dừa: 
 Đây cũng là mặt hàng của làng nghề truyền thống Việt Nam song làng nghề 
này không nhiều chỉ chủ yếu ở một số nơi như Thái Bình một số tỉnh Miền Trung và 
Nam Bộ. Sản phẩm chủ yếu là các vật gia dụng như làn, âu, chiếu, đệm...mặt hàng 
này cũng được ưa chuộng nhiều ở thị trường Châu á kim ngạch xuất khẩu 1996-2000 
cụ thể như sau: 
 
 
 
 
 
Bảng  4: KIM NGẠCH XUẤT KHẨU  MẶT HÀNG CÓI MÂY TRE 1996 - 2000 
         Đơn vị: 1000 USD 
                       Năm 1996 1997 1998 1999 2000 



LUẬN VĂN TỐT NGHIỆP :  

 
 
 

56 
 

Tổng KN xuất khẩu 7.493 10.716 12.097 10.405 11.254
Gía trị xuất khẩu 1.140 1.731 957 813 1.071
Tốc độ phát triển - 51,84 -44,71 15,05 31,73
Tỷ trọng (%) 15,21 16,15 7,91 7,81 9,52

Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch Công ty thủ công mỹ nghệ   
* Hàng may mặc: 
 Đây là mặt hàng thuộc hàng xuất khẩu  chủ lực của nước ta. Nhưng Công ty 
xuất nhập khẩu  thủ công mỹ nghệ chuyên về kinh doanh mặt hàng thủ công mỹ nghệ 
nên mặt hàng xuất khẩu  này chỉ là phụ cụ thể kim ngạch xuất khẩu  của Công ty như 
sau: 
Bảng  4  : KIM NGẠCH XUẤT KHẨU  MẶT HÀNG MAY MẶC 1996 - 2000 
         Đơn vị: 1000 USD 

Năm 1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng KN xuất khẩu   7.493 10.716 12.097 10.405 11.254
 KNXK hàng may mặc  380 1.028 795 965 502
Tốc độ tăng trg(%) - 170,53 -22,66 21,38 -47,98
Tỷ trọng (%) 5,07 9,60 6,57 9,27 4,46

Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch Công ty thủ công mỹ nghệ 
 Do xu hướng tiêu dùng hàng thủ công mỹ nghệ ngày càng được ưa chuộng trên 
thế giới nên Công ty  chú trọng vào xuất khẩu  hàng thủ công mỹ nghệ hơn và giảm 
dần hàng may mặc, đến năm 2000 giảm tới 47,94% so với năm 1999 và chỉ chiếm 
4,46% tổng kim ngạch xuất khẩu  của Công ty. Đến năm 2001 Công ty  đang có định 
hướng mở rộng thêm các mặt hàng khác ngoài hàng thủ công mỹ nghệ do vậy mong 
muốn đạt được 1.200.000USD đối với giá trị xuất khẩu  hàng may mặc. 
*Hàng thủ công mỹ nghệ khác:  
 Từ khi Nhà nước có quyết định văn bản mới về chính sách xuất khẩu  đó là các 
doanh nghiệp có giấy phép xuất khẩu  được phép xuất khẩu  tất cả các mặt hàng trừ 
các mặt hàng Nhà nước cấm. Do vậy đó cũng là một cơ hội để Công ty thực hiện 
xuất khẩu  một số các mặt hàng phụ mà trước đây Công ty đã thực hiện xuất khẩu  
xong chưa nhiều. Đây không chỉ là nguồn tăng doanh thu doanh nghiệp mà đây còn 
là cơ hội để doanh nghiệp tìm hiểu khai thác sự thích ứng của mặt hàng xuất khẩu  và 
có cơ hội khai thác kinh doanh. Lợi thế trong đa dạng hoá mặt hàng xuất khẩu  của 
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Công ty ta có thể thấy ở các con số sau ; 
 
  Bảng 8; KN XUẤT KHẨU  CỦA HÀNG XUẤT KHẨU  KHÁC 1996-2000 

        Đơn vị: 1000 USD 
Năm 1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng KN xuất khẩu 7.493 10.716 12.097 10.405 11.254
KN  xuất khẩu 1.634 2.927 4.171 1.262 1.840

Tốc độ tăng trg (%) 79,13 42,50 -69,74 45,80

Tỷ trọng (%) 21,881 37,31 34,49 12,14 16,34

Nguồn ; Phòng tài chính kế toán Công ty  
 

 Ta nhận thấy kim ngạch xuất khẩu  của các mặt hàng phụ lớn hơn, song tăng 
không đều suốt 3 năm liền 96',97',98'kim ngạch xuất khẩu chiếm  tỷ trọng lớn  tổng 
kim ngạch các mặt hàng gần 1/3 xong đến năm 1999 lại giảm xuống chỉ còn 12,13 % 
và sau chính sách xuất khẩu mới thì lại tiếp tục tăng lên là 17,26% theo đánh giá và 
dự đoán về thị trường thì xu hướng kim ngạch xuất khẩu   của các mặt hàng phụ này 
sẽ ngày càng tăng do 3 lý do cơ bản ; Thứ nhất là được chính sách khuyến khích 
xuất khẩu  đa dạng mặt hàng xuất khẩu  của Nhà nước. Thứ hai là do điều kiện quan 
hệ  bạn hàng. Việc đơn nhất một loại mặt hàng không phải là mô hình kinh doanh 
hợp lý trong giai đoạn hiện nay và đây còn là điều kiện cơ hội để Công ty tìm được 
mặt hàng mới phù hợp nhu cầu thị hiếu khách hàng trong từng thời kì và địa điểm cụ 
thể.  

b) Cơ cấu khách hàng : 
    Sau năm 1989 đến nay, Công ty có rất nhiều biến động: 
          Thứ nhất: được thành lập lại năm 1993 thành Công ty xuất nhập khẩu  hoạt 
động một cách độc lập Nhà nước quản lý bằng hạch toán kinh tế. Công ty thay đổi lại 
cơ cấu tổ chức, kế hoạch kinh doanh, chủ động tìm thị trường xuất khẩu. 
   Thứ hai:  thị trường truyền thống và chủ yếu của Công ty (thị trường Đông Âu- 
SNG) biến động và giảm hẳn lượng nhập khẩu mặt hàng của Công ty vì vậy đòi hỏi 
Công ty muốn tồn tại phải tìm thị trường cho hàng xuất khẩu của mình.  
     Bên cạnh đó, điều kiện tình hình đất nước kinh tế phát triển, chủ trương “mở 
cửa” đất nước và sản xuất hướng ra xuất khẩu. Chủ động quan hệ với các nước và tổ 
chức kinh tế trên Thế Giới. Cụ thể hiện nay nước ta ký hiệp định thương mại với 57 
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nước ( tính đến ngày 25/04/2000 ) và đã có thoả thuận về đối xử  tối huệ quốc (MFN) 
với 72 nước. Tham gia tổ chức ASEAN (1995), ASEM (1996), APEC (1998) ký hiệp 
định khung với EU và năm 1995, nộp đơn gia nhập tổ chức thương mại Thế Giới 
(WTO), khai thông quan hệ với các tổ chức tài chính tiền tệ quốc tế như  IMF, WB, 
ADB, và đặc biệt là Mỹ xoá bỏ cấm vận với Việt Nam năm 1994 và kí hiệp định 
Thương mại với Việt Nam tháng 7-2000.  
 Từ những thay đổi thuận lợi đó công ty đã dần ốn định và tăng dần kim ngạch 
xuất khẩu. Năm 2000 đạt 11254262 USD, chiếm gần 10% tổng kim ngạch xuất khẩu 
thủ công mỹ nghệ cả nước. Công ty đã liên hệ và giao dịch buôn bán với 40 nước trên 
Thế Giới, trong đó có những nước lớn là thị trường truyền thống của Công ty như  
Nhật, Singgapo, Hàn Quốc, Đức, Tây Ban Nha,... Cụ thể thị trường của Công ty năm 
trên 4 khu vực: Châu á - Thái Bình Dương, Tây Bắc Âu, Đông Âu- SNG, và một số 
thị trường khác như: Mỹ, Canada,... Để xác định phân tích về thị trường ta cần biết về 
đặc điểm kết cấu và sự biến động của từng khu vực thị trường. 
  Như ta đã biết : Khách hàng đó là tác nhân, nhóm người, doanh nghiệp có nhu 
cầu và khả năng thanh toán về hàng hoá và dịch vụ của Công ty mà chưa được đáp 
ứng thoả mãn hay chính xác hơn khách hàng chính là đối tượng Công ty phục vụ . 
       Từ khi thành lập đến năm 1989. Công ty thực hiện xuất khẩu theo nghị định thư 
XK  ang các nước Đông âu -SNG và một phần nhỏ sang khu vực II -TBCN (chiếm 
2,7% tổng kim ngạch). Tóm lại khách hàng của Công ty chủ yếu là các nước ở Đông 
âu -SNG  
         Sau năm 1989 Liên xô và Đông âu tan dã làm cho Công ty gặp rát nhiều khó 
khăn. Các thị trường truyền thống biến động theo hướng xấu, còn thị trường mới 
chưa xâm nhập khai thác được .Tuy nhiên sau khi có chính sách mở cửa của Đảng và 
Nhà nước cùng với việc Mỹ bỏ cấm vận đối với VN( 3/6/1994 ) và VN gia nhập khối 
ASEAN (7/1997) thì quan hệ thương mạ của ta ngày càng được mở rộng. Trong xu 
hướng đó Công ty ARTEXPORT Hà nội cũng thay đổi cơ cấu tổ chức, tổng hợp lại 
nguồn lực, chủ động liên hệ và mở rộng bạn hàng mới và cho đến nay Công ty đã có 
lượng khách hàng trên 40 nước trên thế giới với tổng kim ngạch xuất khẩu là 
11254701R/USD (năm 2000) .Chủ yếu các thị trường này thuộc 3 khu vực chính 
Châu á-Thái Bình Dương, Tây Bắc Âu, Đông âu- SNG, và đến năm 2000 thêm được 
một số thị trường Bắc mỹ như Canada, Mỹ, Brazil.. và một số thị trường khác. Cụ thể 
ta xét từng khu vực khách hàng và sự biến động của nó  
*Khách hàng thuộc khu vực Châu á Thái Bình Dương ( Thị trường 
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Châu á Thái Bình Dương ) 
     Khu vực thị trường này là một trong khu vực thị trường lớn nhất của Công ty. 
Ngay từ khi được quyền tự chủ kinh doanh. Công ty đã tìm và là bạn hàng truyền 
thống của các nước thuộc khu vực này như: Nhật, Đài Loan, Singapore... Khu vực thị 
trường vày gồm 18 nước có một số nhỏ kinh tế còn kém phát triển như: Lào, 
Campuchia... Còn lại các nước ở đây hầu hết phát triển mạnh có tốc độ tăng trưởng 
cao trên Thế giới như Singapore, Thái lan, Nhật, Trung Quốc... biệt danh là những 
con rồng Châu á. Điều đó đảm bảo đời sống kinh tế nhân dân được nâng cao- sức 
mua cao đặc biệt đối với hàng sa xỉ như thủ công mỹ nghệ. 
         Khu vực Châu á - Thái Bình Dương  cũng là một khu vực mà nước ta có quan 
hệ kinh tế và quan hệ thương mại nhiều nhất so với các khu vực trên Thế Giới. Và 
Việt Nam cũng là một thành viên của tổ chức kinh tế khu vực ASEAN (1995). Điều 
này khá thuận lợi cho việc giao dịch hợp tác, kinh doanh của Công ty với thị trường 
các nước khu vực này đặc biệt là sự ưu đãi của thuế nhập khẩu (hàng rào thuế quan 
giảm)  
         Khu vực thị trường Châu á - Thái Bình Dương là một khu vực văn hoá phương 
Đông do vậy, văn hoá Việt Nam và văn hoá các nước khu vực này khá tương đồng, 
do vậy nhu cầu thị hiếu khách hàng không có sự khác biệt lớn do vậy sản phẩm của 
Công ty dễ thích ứng với nhu cầu thị trường khu vực. 
         Châu á - Thái Bình Dương là khu vực cận với doanh nghiệp (tức cùng thuộc địa 
phận Châu á ) do vậy xét về yếu tố địa lý thì giao thông vận tải khá thuận lợi giảm 
được chi phí chu chuyển hàng thông tin thuận lợi... 
         Từ những điều kiện trên có thấy rằng xuất khẩu của Công ty khá thuận lợi trên 
thị trường này nên 1996 chiếm tỷ trọng 51,67% tổng giá trị xuất khẩu của Công ty. 
Mặc dù năm 97, 98, 99 khu vực này chịu ảnh hưởng của cuộc khủng hoảng tài chính 
(năm 1997 từ Thái Lan) nhưng tỷ trọng vẫn chiếm 1/3 giá trị xuất khẩu và đến năm 
2000 kinh tế khu vực này bắt đầu ổn định và tăng trưởng thì giá trị xuất khẩu lại được 
nâng lên chiếm 43,03%. Cụ thể: 
 
 
 
Bảng 14: BẢNG KN XK SANG CHÂU Á THÁI BÌNH DƯƠNG (1996-2000) 
                                                                                              Đơn vị: 1000 USD 
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          Chỉ tiêu 
Năm 

Tổng KN 
xuất khẩu    

Trị giá XK    Châu 
á Thái B D  

Tăng 
trưởng (%) 

Tỷ trọng 
(%) 

1996 7.493 3856 - 51,46 
1997 10.716 4.237 -9,88 39,54 
1998 12.097 4.216 -0,49 34,85 
1999 10.405 3.714 -11,9 35,70 
2000 11.254 4.843 30,40 43,03 

                      Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty 
               Tuy rằng bạn hàng khu vực thị trường này là bạn hàng truyền thống của 
Công ty như: Nhật, Đài Loan, Singapore nhưng cũng phải xét đến sự cạnh tranh gay 
gắt ở thị trường vày đối thủ là các nước: Trung Quốc, ấn Độ, Philippin... Và sau cuộc 
khủng hoảng thì việc quản lý xuất nhập khẩu của các nước chặt chẽ hơn. Đây cũng 
chính là các khó khăn khách quan của Công ty trên thị trường xuất khẩu khu vực 
Châu á - Thái Bình Dương  này. 
             Trong khu vực Châu á - Thái Bình Dương  có một số nước là thị trường lớn 
và truyền thống của Công ty. Sự tăng, giảm kim ngạch xuất khẩu thị trường này cũng 
ảnh hưởng đến doanh thu của Công ty. Đó là: 

#Nhật Bản:  
           Nhật Bản là bạn hàng lớn của ARTEXPORT dân số là 126,3 triệu người, đạt 
khoảng 4200 tỷ USD là thị trường tiêu thụ hàng hoá đứng thứ hai trên Thế Giới (sau 
Mỹ ) kim ngạch nhập khẩu lên đến 300-400 tỷ USD. Thu nhập trên đầu người được 
xếp vào nhóm 10 quốc gia có thu nhập cao nhất trên Thế Giới. Nền kinh doanh của 
Nhật Bản phát triển tiên tiến, cao, hiện đại nhưng người Nhật có nền văn hoá đậm đà 
bản sắc dân tộc mang tính truyền thống của người phương Đông vì vậy họ rất thích 
các mặt hàng thủ công mỹ nghệ đặc biệt là hàng gốm sứ và hàng gỗ mỹ nghệ. Nhu 
cầu ở Nhật là lớn rất lớn 1 tỷ USD cho hàng gốm sứ hàng trăm triệu USD cho đồ gỗ 
mỹ nghệ. 
    Bên cạnh đó thì Chính Phủ Việt Nam cũng cải tiến rất nhiều trong quan hệ 
thương mại với Nhật: Chính Phủ hợp tác xúc tiến thương mại Nhật Bản (ZETTRO) 
cung cấp thông tin về thị trường Nhật cho Việt Nam xúc tiến hiệp định song phương 
với Nhật để có thể hạ thấp một số hàng rào phi quan thuế như các tiêu chuẩn chất 
lượng và về vệ sinh sản phẩm... 
    Đó là những thuận lợi tốt cho Công ty phát triển ở thị trường này. cụ thể kim 
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ngạch xuất khẩu ở Nhật năm gần đây 1996-2000  
Bảng 14: BẢNG TRỊ GIÁ XK SANG THỊ TRƯỜNG NHẬT (1996-2000) 

         Đơn vị: 1000 USD 
          Chỉ tiêu 
Năm 

Tổng KN 
xuất khẩu    

Trị giá XK  thị 
trường Nhật 

Tăng 
trưởng (%) 

Tỷ trọng 
(%) 

1996 7.493 1.046 - 13,96 
1997 10.716 1.492 42,64 13,92 
1998 12.097 980 -34,32 8,1 
1999 10.405 1.016 3,67 9,76 
2000 11.254 996 -1,97 8,85 

Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty    

# Đài Loan:  
 Đài Loan là một vùng lãnh thổ đứng trong hàng 20 nước giàu nhất thế giới. 

Thực chất giàu có như vậy nhưng tiêu thụ hàng nhập khẩu trong nước của Đài Loan 
không phải là chủ yếu mà Đài Loan nhập khẩu  về để xuất sang nước thứ 3. Đối với 
hàng thủ công mỹ nghệ, Đài Loan cũng chủ yếu nhập về để xuất sang Châu Âu, Nhật, 
Bắc Mỹ... 

Đối với công ty ARTEXPORT chủ yếu xuất sang thị trường này hàng gốm sứ 
và gỗ mỹ nghệ. Giá trị xuất khẩu ở thị trường Đài Loan chiếm tỷ trọng khá cao trong 
những năm 1996 (23,7% tổng kim ngạch xuất khẩu) và 16,3% năm 1997. Song từ 
năm 1998 đến nay kim ngạch xuất khẩu  của công ty ở thị trường này giảm dần đến 
năm 2000 giảm tới 64,68% so với năm 1999. Cụ thể ở bảng sau: 
Bảng 14: BẢNG TRỊ GIÁ XK SANG THỊ TRƯỜNG ĐÀI LOAN (1996-2000) 
         Đơn vị: 1000 USD 

      Chỉ tiêu 
Năm 

Tổng KN xuất 
khẩu    

Trị giá XK  thị 
trường Đài Loan 

Tăng 
trưởng (%) 

Tỷ trọng 
(%) 

1996 7.493 1.776 - 23,7 
1997 10.716 1.747 1,68 16,3 
1998 12.097 1.738 -0,52 14,37 
1999 10.405 1.042 -40,05 10,01 
2000 11.254 368 -64,68 3,27 

                            Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty    
Nguyên nhân chính lớn nhất đó là do sự cạnh tranh của hàng gốm sứ Trung 
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Quốc và hàng gỗ mỹ nghệ ở Châu Âu xuất sang. Năm 2000 gần như kim ngạch xuất 
khẩu hàng gốm sứ ở thị trường này của công ty bằng không, đó là do mẫu mã và qui 
cách chất lượng hàng không cạnh tranh nổi với hàng Trung Quốc. Còn hàng gỗ mỹ 
nghệ do Đài Loan "ưa chuộng" làm ăn với Châu Âu hơn bởi vì thuận tiện trong thanh 
toán, dịch vụ...vì vậy mặc dù chất lượng hàng Việt Nam tốt (có thể hàng Châu Âu 
xuất sang cũng chính là hàng Việt Nam) nhưng vẫn không được Đài Loan giành thị 
phần cho công ty. Đó là những hạn chế mà công ty cần phải khắc phục ở thị trường 
này. 

Trong thời gian tới thị trường xuất khẩu  Đài Loan có những thuận lợi khách 
quan để công ty  tận dụng: Thứ nhất về môi trường thương mại Đài Loan đã đưa ra và 
ký kết một loạt hiệp định thương mại với Việt Nam như  hiệp định thương mại, hiệp 
định tránh đánh thuế 2 lần... Đài Loan giành cho Việt Nam chế độ ưu đãi thuế đối 
đẳng (MFN), bên cạnh đó Đài Loan đang có xu hướng và mong muốn ra nhập WTO 
nên đã đơn phương giảm nhất hàng rào thuế và phi thuế quan những điều này sẽ nhất 
thuận lợi cho việc xuất khẩu hàng vào Đài Loan. Thứ hai về mặt hàng thủ công mỹ 
nghệ do giá nhân công trong nước không ngừng tăng lên do vậy về các hàng làm thủ 
công (hàng thủ công mỹ nghệ là một ví dụ) rất được ưa chuộng. Và đặc biệt đối với 
hàng gỗ mỹ nghệ Đài Loan có mức thuế nhập khẩu rất thấp (0-2,5%). Ngoài ra Đài 
Loan còn là nơi khá thuận lợi trong giao thông vận tải, thông tin liên lạc với Việt 
Nam. 

Để tận dụng được các cơ hội thuận lợi trên và khắc phục khó khăn đã làm giảm 
kim ngạch xuất khẩu  của công ty ở thị trường này, đòi hỏi công ty phải tăng cường 
hoạt động khuyếch trương xúc tiến giao dịch với thương nhân ở thị trường Đài Loan, 
thay đổi cách gia dịch buôn bán, thay đổi mẫu mã chất lượng hàng gốm sứ để tăng 
lượng tiêu thụ sản phẩm của công ty trên thị thị trường. 

# Trung Quốc:  
 Trung Quốc là một nước có hơn 1 tỷ dân (nguồn lao động dồi dào) kinh tế phát 
triển mạnh thu nhập quốc dân cao và là một nước giàu bản sắc văn hoá dân tộc nổi 
tiếng thế giới. Mặt hàng thủ công mỹ nghệ cũng khá phát triển đặc biệt là hàng gốm 
sứ có sức cạnh tranh rất lớn trên thị trường quốc tế.  
 Hiện nay Trung Quốc đang là thị trường tiềm năng của công ty. Kim ngạch 
xuất khẩu  có xu hướng tăng nhanh từ  62.000 USD năm 1997 lên 1.960.000 USD 
năm 2000 tăng gấp 31,6 lần  và chiếm tỷ trọng 17,42% so với tổng kim ngạch xuất 
khẩu  của công ty chủ yếu là hàng sơn mài gỗ mỹ nghệ (1.115/1.960). Cụ thể kim 
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ngạch xuất khẩu  ở thị trường thể hiện ở bảng sau: 
 
Bảng 14: BẢNG KN XK SANG THỊ TRƯỜNG TRUNG QUỐC (1996-2000) 
                   Đơn vị: 1000 USD 

      Chỉ tiêu 
Năm 

Tổng KN 
xuất khẩu    

Trị giá XK  thị 
trường Trung Quốc 

Tăng 
trưởng (%) 

Tỷ trọng 
(%) 

1996 7.493 - - - 
1997 10.716 62 - 0,58 
1998 12.097 140 125,8 1,16 
1999 10.405 702 401,43 6,75 
2000 11.254 1.960 179,20 17,42 

                              Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty 
 
              Trung Quốc là một thị trường rất khó tính khắt khe trong hoạt động buôn 
bán đặc biệt trong thanh toán. Nhưng hiện nay Trung Quốc cũng có rất nhiều thuận 
lợi: 
              Trung Quốc đã bình thường hoá quan hệ làm ăn với Việt Nam, và tăng 
cường quan hệ buôn bán biên giới "tiểu ngạch" với các nước làng giềng giảm 50% 
thuế nhập khẩu cho các hàng xuất sứ từ các nước này. Việt Nam lại là một nước láng 
giềng của Trung Quốc do vậy việc vận chuyển hàng hoá rất thuận tiện bằng đủ các 
loại phương tiến (nhưng chủ yếu là tàu và ô tô) với chi phí thấp. Việc buôn bán với 
Trung Quốc rất thuận tiện ,dễ dàng gia dịch trực tiếp ít tốn kém. Bên cạnh đó Trung 
Quốc là một trong các nước gia nhập WTO trong thời gian này do vậy hàng rào thuế 
quan giảm Trung Quốc mở rộng cửa buôn bán quốc tế. 
               Đối với mặt hàng thủ công mỹ nghệ thì hàng sơn mài và hàng cói là hai mặt 
hàng Trung Quốc ưa chuộng nhất. Mặt khác hai mặt hàng này của công ty về chất 
lượng và mẫu mã tương đối tốt. Do vậy có thể nói rằng Trung Quốc là một thị trường 
tiềm năng có xu hướng phát triển thành thị trường truyền thống của công ty trong thời 
gian tới. Đó cũng chính là mục tiêu 2001-2005 của công ty. 
*Khách hàng thuộc khu vực Bắc Tây Âu  
          Khu vực Bắc Tây Âu là khu vực hầu hết là các nước phát triển có nền kinh tế  
ổn định, thu nhập bình quân đầu người cao, sức mua lớn. Thị hiếu khách hàng thuộc 
khu vực này chủ yếu là hàng gỗ mỹ nghệ, hàng sứ sơn mài  chạm khảm phác hoạ 
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theo các bức tranh nổi tiếng Châu âu và đồ gốm sứ có mãu mã kích thước  mang đậm 
bản sắc văn hoá dân tộc (Vì sưu tầm đồ cổ là sở thích và thị hiếu của người dân Châu 
âu). Khách hàng của Công ty ở khu vực này chủ yếu là các nước Đức, Pháp ,Anh, ý 
Hà lan...thị trường này đòi hỏi chất lượng hàng hoá không cầu kì nhưng đặc biệt phải 
chính xác như trong đơn đặt hàng Gía trị xuất khẩu sang khu vực này của Công ty 
cũng chiếm tỷ trọng khá lớn và ngày càng tăng dần. Cụ thể ta có thể thấy qua bảng 
sau : 
            Bảng 15; GÍA TRỊ XUẤT KHẨU  SANG TÂY BẮC ÂU 1996-2000  
        Đơn vị: 1000 USD 

      Chỉ tiêu 
Năm 

Tổng KN 
xuất khẩu    

Trị giá XK khu 
vực Tây Bắc Âu  

Tăng 
trưởng (%) 

Tỷ trọng 
(%) 
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1996 7.493 2.486 - 33,18 
1997 10.716 3.362 35,24 31,37 
1998 12.097 4.683 39,29 38,72  
1999 10.405 6.061 29,42 58,25 
2000 11.254 5.922 -2,29 52,62 

                            Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty    
  
           Đến nay thị trường này chiếm tỷ trọng kim ngạch xuất khẩu lớn nhất so với 
tổng kim ngạch xuất khẩu của Công ty hiện nay chiếm 58,26% (năm 1999) và 
53,23% ( năm 2000) Nhu cầu hàng thủ công mỹ nghệ của thị trường này rất lớn 
Nhưng để  đạt được hiệu quả hơn nữa trong thời gian tới Công ty cần khắc phục 
những khó khăn; Vận chuyển, Nghiệp vụ xuất nhập khẩu của nhân viên trong hoạt 
động kinh doanh xuất nhập khẩu  vầ các chính sách khuyến khích, kích thích khách 
hàng như quảng cáo, khuyến mại ... 
*Khách hàng thuộc khu vực Đông âu -SNG  
         Trước đây thì khu vực Đông Âu và Liên xô cũ là thị trường trung tâm của các 
doanh nghiệp xuất nhập khẩu. Và Công ty cũng là một khách hàng truyền thông cung 
cấp hàng thủ công mỹ nghệ  thông qua sự quản lý của Nhà nước. Nhưng kể từ năm 
1991 do sự biến cố về chính trị ở Đông âu và Liên xô làm cho giá trị xuất khẩu  so 
với thời kì trước của Công ty đã giảm đi một cách đáng kể. Từ đó đến nay giá trị xuất 
khẩu sang khu vực này chiếm tỷ trọng nhỏ và không ổn định cụ thể kim ngạch xuất 
khẩu   sang thi trường này của Công ty như sau :            
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                 Bảng 17; GÍA TRỊ XK SANG ĐÔNG ÂU VÀ LIÊN XÔ 1996-2000  
                                                                                            Đơn vị: 1000 USD 

Năm Tổng KN-XK Trị giá XK sang khu 
vực Đ.Âu-SNG 

Tỷ trọng 
(%) 

1996 7.493.362 853.110 11,38 
1997 10.718.703 1.117.105 10,42 
1998 12.096.999 2.495.064 20,62 
1999 10.404.128 165.561 1,59 
2000 11.125.701 160.970 1,46 

                 Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty  
 
                Ta nhận thấy kim ngạch xuất khẩu  khu vực này gần như giảm hẳn đặc biệt 
vào năm 1999 chỉ đạt tỷ trọng 1,59% (165.970 R/USD), năm 2000đạt 1,46% 
(160.970 R/USD) bạn hàng khu vực này nổi lên chỉ còn Liên bang Nga và Ba Lan. 
Tất cả những điểm bất lợi này do ảnh hưởng bởi  cuộc khủng hoảng chính trị đó làm 
cho nền kinh tế khu vực này phát triển chậm đi, đời sống nhân thấp. Mà sản phẩm thủ 
công mỹ nghệ là các đồ trang trí nghệ thuật  chỉ được ưa chuộng khi đời sống kinh tế 
phát triển. Vì vậy muốn khai thác trở lại thị trường này đòi hỏi doanh nghiệp  phải 
tăng cường các lợi ích cho khách hàng, cung cấp các sản phẩm phù hợp mức thu 
nhập, điều kiện đời sống của nhân vùng đó  
*Khách hàng thuộc một số khu vực thị trường khác , và thị trường 
thuộc Châu Mỹ  
 Đó là tập hợp khách hàng thuộc các khu vực thị truờng nhỏ lẻ có kim ngạch 
xuất khẩu  không cao . Nhưng đây là các thị trường tiềm năng mới củaCông ty trong 
thời gian tới ví dụ: như thị trường ở khu vực Bắc Mỹ (Canada và Mỹ) cũng có xu 
hướng tiêu dùng hàng thủ công mỹ nghệ của VN  (chủ yếu là hàng gốm sứ) năm 
2000 thị trường khu vực này cũng chiếm kim ngạch xuất khẩu  của Công ty là 2,76% 
(307.557 R/USD )...Cụ thể kim ngạch xuất khẩu  ở một số thị trường này là: 
      Bảng 18; GÍÁ TRỊ XUẤT KHẨU Ở MỘT SỐ THỊ TRƯỜNG KHÁC 1996-2000  

Năm Tổng KN-XK Trị giá XK sang khu 
vực thi trường khác 

Tỷ trọng 
(%) 
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1996 7.493.362 297.892 3,98 
1997 10.718.703 2.002.290 18,68 
1998 12.096.999 703.379 5,81 
1999 10.404.128 463.562 4,46 
2000 11.254.762 100.479 0,89 

                       Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty  
 
               Nói tóm lại cơ cấu khách hàng của Công ty chủ yếu là cấc khách hàng thuộc 
khu vực Châu á - Thái Bình Dương và khu vực Tây Bắc Âu chiến tỷ trọng lớn trong 
tổng sản phẩm tiêu thụ xuất khẩu  của Công ty. Đó là khách hàng tiềm năng của Công 
ty .Muốn giữ được khách hàng này lâu dài điều cốt yếu nhất đối với Công ty là phải 
nâng cao chất lượng sản phẩm thật sự coi trọng tính nghệ thuật của sản phẩm .  

c) Cạnh tranh  
              Cạnh tranh là linh hồn sống của  nền kinh tế thị trường thị trường  . Bất kì 
mặt hàng kinh doanh  trên thị trường cũng có cạnh tranh quyết liệt và chỉ cá cạnh 
tranh mới giúp cho doanh nghiệp  kinh doanh trên thị trường có hiệu quả hơn , sản 
phẩm của họ ngày càng hoàn thịên hơn  
         Đối với mặt hàng thủ công mỹ nghệ của Công ty thì đối thủ cạnh tranh không 
chỉ là các đối thủ trong nước (Công ty thủ công mỹ nghệ Thăng Long, Công ty 
BRADTEXT)  mà chủ yếu là các đối thủ cạnh tranh  trên trường quốc tế  như Trung 
Quốc và một số nước Châu á khác.  
         Trung Quốc là quốc gia lớn có kinh nghiệm từ lâu đời về sản xuất hàng thủ 
công mỹ nghệ.  Sản phẩm của Trung quốc khá đựoc ưa chuộng trên thế giới và có 
khả năng cạnh tranh rất cao. Chủ yếu là các hàng Gốm sứ nổi tiếng ở Giang Tây, 
Thượng Hải. Nhưng Trung quốc  có một bất lợi về quan hệ chính trị  ở các nước 
phương Tây do vậy còn bị hạn chế trong việc chiếm lĩnh thị trường đó chính là lợi thế 
để Công ty tận dụng  
 Các nước Châu á khác : Thaí Lan, Philipin, Maláyia : Là những nước có tiềm 
năng xuất khẩu   rất lớn về mặt hàng thủ công mỹ nghệ . Trong mấy năm qua KN -
xuất khẩu   của các nước này tăng rất nhanh họ nhập khẩu từ Trung Quốc lục địa để 
tái xuất sang các nước EU  một bất lợi đối với các nước này đó là hàng thủ công mỹ 
nghệ phải đi nhập không tạo sự chủ động trong nguồn hàng và chất lượng mẫu mã 
không được chủ động quyết định tạo sự khó khăn trong quan hệ bạn hàng lâu dài đối 
với bên mua  
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  Nói chung  hàng thủ công mỹ nghệ  cũng như các hàng khác bị cạnh tranh khá 
gay gắt trên thị trường xong đó không phải là một khó khăn không thể khắc phục 
được của Công ty. Công ty cần hỗ trợ giúp đỡ các nơi cung cấp nguồn hàng để có 
hàng hoá đẩm bảo chất lượng, mẫu mã đa dạng và phong phú đảm bảo uy tín của 
doanh nghiệp trên thị trường ... 
2)Công tác phát triển thị trường của Công ty 
 Như trên đã nói để hoạt động thị trường được hiệu quả thì tất yếu doanh nghiệp 
phải nghiên cứu  thị trường. Công việc này phải được thực hiện một cách có hệ thống 
và thường xuyên.Trước đây, thị trường rất hạn chế chủ yếu là ở Đông Âu-SNG sau 
năm 1989 để mở rộng và phát triển thị trường  một cách nhanh nhất công ty đã lập 
một phòng thị trường. Phòng này hoạt động khá hiệu quả, qua một thòi gian ngắn 5 
năm (1993-1998) công ty đã làm bạn hàng với 40 nước trên thế giới mở rộng thêm 
hai khu vực lớn Châu á-Thái Bình Dương và Tây Bắc Âu. 
 Năm 1998 do chính sách Nhà nước đòi hỏi các công ty trực thuộc phải đơn 
giản cơ cấu bộ máy kồng kềnh, giảm biên chế và công ty cũng muốn các phòng kinh 
doanh phải có sự chủ động trong hoạt động thị trường cũng như hoạt động kinh 
doanh  của mình nên công ty đã giải phóng phòng thị trường chuyển sang đóng vai 
trò trợ lý cho giám đốc và công tác thị trường thì giao cho từng phòng chuyên doanh 
và kinh doanh tự chủ và đảm nhiệm cho hoạt động kinh doanh của mình. Do hoạt 
động này mới và chưa có kinh nghiệm và trình đọ trong hoạt động thị trường nên các 
phòng này hoạt ddộng còn nhiều bỡ ngỡ và chưa đạt hiệu quả cao, còn mang nặng 
tính thụ động. Song cho đến nay các phòng đã cố gắng và bắt đầu bắt nhịp với các 
hoạt động này. 

Các hoạt động thị trường chủ yếu được thực hiện : 
Công tác thu thập thông tin: Hiểu được tầm quan trọng của thông tin thị 

trường- nó là nền tảng cho hoạt động phát triển thị trường  do vậy công ty không 
ngừng đẩy mạnh hoạt động này: Từ nghiên cứu trực tiếp đến nghiên cứu  gián tiếp. 
Đối với thị trường lớn hoặc điều kiện cho phép công ty cử các đoàn trực tiếp tham gia 
các hội chợ triển lãm, trực tiếp nghiên cứu  và giao dịch kết nối bạn hàng trên thị 
trường trực tiếp như là sang thị trường Tây Bắc Âu , Nhật, Trung Quốc, Đài 
Loan...đơn cử năm 2000 công ty cử đi năm đoàn và chủ trương năm 2001 công ty sẽ 
cử đi 7 đoàn, bên cạnh đó công ty cũng thông qua báo chí, các đại sứ quán...Để thu 
thập thông tin thị trường. 
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Về thanh toán: Công ty củng cố tài chính để hoạt động thanh toán được linh 
động hơn. Nhưng chủ yếu để đảm bảo an toàn cho cả bên mua và bán, công ty thường 
sử dụng phương thúc thanh toán bằng L/C. 

Về phương thức vận chuyển: Công ty hoạt động lâu năm trên thương 
trường nên rất có uy tín đối với các chủ tàu hàng, và đây cũng chính là lí do tại sao 
công ty lại được nhiều doanh nghiệp trong nước uỷ thác xuất khẩu đến tới 65%tổng 
kim ngạch xuất khẩu của công ty. 

Về thu thập nguồn hàng: Để nguồn hàng đầy đủ về số lượng, đảm bảo về 
chất lượng, công ty đã liên doanh liên kết với các cơ sở sản xuất hàng, như cơ sở 
Gốm sứ Bát Tràng, cơ sở Thêu ren ở Hà Nội, Hà Tây... tăng cường vốn hỗ trợ giúp 
đỡ các khó khăn về nguyên vật liệu, thiết kế mẫu mã... 

Về phân phối: Chủ yếu công ty đảm nhiệm vai trò là một doanh nghiệp 
được uỷ thác bởi các doanh nghiệp trong nước (vì công ty có thâm niên và uy tín 
trong hoạt động xuất nhập khẩu )Và doanh nghiệp trực tiếp xuất khẩu ra nước ngoài 
thông qua kênh phân phối trực tiếp hoặc kênh phân phối gián tiếp qua các trung gian 
hoặc đại lý. Trong hoạt động xuất khẩu công ty còn có một thuận lợi đó là phương 
tiện vận chuyển. Do hoạt động xuất khẩu lâu năm nên công ty rất uy tín, và thuận lợi 
về nhiều mặt. 

 

III-Những thuận lợi và khó khăn trong hoạt động kinh 
doanh và hoạt động phát triển thị trường  xuất khẩu của 

công ty 
1) Những thành tựu  
 Sau năm 1989 cơ chế kinh tế thay đổi công ty phải tự độc lập tự chủ trong kinh 
doanh, thị trường truyền thống Đông Âu-SNG biến động do vậy công ty đã gặp rất 
nhiều khó khăn tưởng chừng như không vượt qua nổi trong thời kì này, tuy vậy với 
hướng đi đúng đăn công ty đã cố gắng dần vượt qua những khó khăn đó và đạt được 
những thành tựu nhất định. 
 Công ty đã khắc phục được những khói khăn nâng dần kim ngạch xuất khẩu  
của công ty lên từ 7.493.000USD năm 1996 lên 11.254.000USD năm 2000 tăng 
50,19% chiếm hơn 10% tỷ trọng hàng xuất khẩu thủ công mỹ nghệ trong cả nước 
năng dần doanh thu  từ 29.455tr VND năm 1996 lên 56.000tr VND năm 2000, lợi 
nhuận tăng từ 1.776trVND  năm 1996 lên 4.150trVND năm 2000 tăng 133,67%, nên 
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đã tích luỹ được mức vốn đáng kể từ 45.685trVND năm1996 lên 63.221trVND năm 
2000 diều đó đã tạo điều kiện phát triển kinh doanh trong thời gian tới. Cụ thể trên 
các mặt  như sau: 

Về thị trường : Công ty đã mở rộng quan hệ bạn hàng với 40 nước trên thế 
giới các khu vực chính Châu á-Thái Bình Dương , Tây Bắc Âu, Đông Âu-SNG và có 
một số thị trường truyền thống chiếm tỷ troịng lớn như Nhật, Đài Loan, Đức, Pháp 
Nga... và hiện nay đang mở rộng thêm các thị trường Trung Quốc, Mỹ, Canada... và 
tăng thêm lượng sản phẩm tiêu thụ trên các thị trường khu vực Châu á-Thái Bình 
Dương và Tây Bắc Âu . 

Về mặt hàng: Công ty đã chủ động liên doanh liên kết với các cơ sở sản xuất 
thuộc các làng nghề truyền thống như gốm ở Bát Tràng, Nghệ An và một số vùng 
Nam Bộ... Thêu ren ở Hà Tây Hà Nội ... Cói ở Thái Bình và rất nhiều các vùng trong 
cả nước nâng cao chất lượng sản phẩm, mẫu mã, hình dạng màu sắc đa dạng và 
phong phú dần phù hợp với nhu cầu thị trường. Cùng với sự khuyến khích đa dạng 
các mặt hàng xuất khẩu (nghị định 57-TM năm 1998) công ty đã đẩy mạnh nhập 
khẩu nhiều loại mặt hàng mới nâng cao kim ngạch xuất khẩu các loại này lên 
1.84.000USD năm 2000 (tăng 45,805 so với năm 1999). 

Về hoạt động thị trường :Công tác nghiên cứu  và phát triển thị trường  đã 
được công ty chú trọng đẩy mạnh hoạt động như cho các đoàn đi tham gia hội chợ 
triển lãm ở các nước đặc biệt là thị trường EU. Liên hệ với các phòng đại sứ quán của 
Việt Nam tại nước ngoài để thu thập thông tin thị trường tìm hiểu bạn hàng. Liên 
doanh liên kết với một số đơn vị kinh doanh nước ngoài để mở rộng kênh tiêu thụ sản 
phẩm... 

Về cán bộ thị trường : Đào toạ nâng cao trình độ và nghiệp vụ cho các cán 
bộ công ty đặc biệt là các cán bộ thuộc vị trí chủ chốt trong hoạt động kinh doanh. 
Nâng cao thu nhập cho cán bôj công nhân viên thu nhập trung bình là 
1.406.000VND/tháng nộp ngân sách Nhà nước các năm đầy đủ. 

Đó là những thành tựu đạt được của công ty. Tuy rằng kết quả này chưa cao 
nhưng nó cũng góp phần ổn định phát triển công ty, là cơ sở điều kiện tạo đà cho sự 
phát triển của công ty trong thời gian tới. 
2)Những tồn tại của công ty: 

Bên cạnh những thành tựu trên không thể không kể đến những khó khăn, tồn 
tại của công ty để khắc phục cho sự phát triển trong thời gian tới: 
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Mặc dù, kim ngạch xuất khẩu có tăng nhưng tăng không đều năm 1999 giảm 
tới 13,99% so với năm 1998, xu hướng nhu cầu các mặt hàng Gốm sứ, Gỗ mỹ nghệ 
trên thế giới tăng, kim ngạch xuất khẩu hàng đó của Việt nam tăng nhưng kim ngạch 
xuất khẩu của công ty lại giảm. 

Tuy rằng công ty mở rộng được quan hệ bạn hàng với các nước trên thế giới 
nhưng kim ngạch xuất khẩu trên các thị trường này còn bấp bênh chưa ổn định khi 
tăng khi giảm chưa đảm bảo được uy tín với các bạn hàng truyền thống như Đài Loan 
Nhật, Đức... công tác phát triển thị trường  tuy được chú trọng, nhưng vẫn chưa xây 
dựng được các kế hoạch cụ thể dài hạn, và còn thụ động ở một số phòng kinh doanh. 

Các sản phẩm đã được nâng cấp  chất lượng  cải tiến mẫu mã còn nghềo nàn so 
với hàng thủ công mỹ nghệ trên thế giới (chủ yếu là hàng Trung Quốc và các nước 
Châu á... 

Tuy rằng, mức vốn công ty cũng lớn nhưng chưa đảm bảo được tốt trong hoạt 
động thanh toán trong kinh doanh của công ty như chưa coá khả năng kí kết những 
hợp đồng lớn, chưa có khả năng ứng trước lượng mặt hàng lớn cho các thị trường khó 
khăn trong thanh toán như ở Nga và các nước Đông Âu... 

Cán bộ công nhân viên được đào tạo nâng cao nghiệp vụ nhưng chưa đồng 
đều, và chưa đáp ứng được sự năng động,của thị trường thế giới. 
3) Nguyên nhân rút ra: 

Qua những nghiên cứu phân tích thực trạng kinh doanh của công ty. Ta có thể 
rút ra một số nguyên nhân chính cần phải khắc phục như sau: 

- Tuy rằng công ty đã chú trọng hoạt đọng nghiên cứu  và phát triển thị trường  
nhưng chưa đi sâu sát từng thị trường và hoạt động phát triển thị trường  ở các phòng 
kinh doanh còn thụ động  chưa chú trọng đúng mức như vai trò quan trọng của nó. 

- Các thông tin thị trường còn thiếu, rất khó khăn để thu thập, do các kế hoạch, 
chiến lược đặt ra chỉ được trong thời gian ngắn hạn chưa đủ tin cậy chính xác: 

- Nghiệp vụ về thị trường và hoạt động xuất khẩu của cán bộ công nhân viên 
còn chưa cao nên công ty hạn chế nhiều trong đánh giá thông tin thị trường và hoạt 
động mở rộng phát triển thị trường. 

- Quan hệ bạn hàng chưa tốt chưa giữ được uy tín trong kinh doanh, chuưa linh 
động trong thanh toán. Mặc dù công ty đã liên doanh liên kết giúp đỡ các cơ sở sản 
xuất sản phẩm để đảm bảo được chất lượng và đồng bộ nguồn hàng xuất khẩu  nhưng 
thật sự chưa đạt được hiệu quả như mong muốn, mẫu mã còn khá đơn giản và ít so 
với nhu cầu đặt ra. 
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- Chưa có sự liên kết chặt chẽ giữa các đơn vị xuất khẩu cùng ngành hàng cũng 
như khác ngành hàng để đẩy mạnh hoạt động xuất khẩu một cách tốt hơn   

- Và còn rất nhiều nguyên nhân khác cần phải khắc phục như kỷ luật của cán 
bộ công nhân viên, sự đoàn kết và hỗ trợ lẫn nhau giữa các phòng, tính tự giác các 
nhân chưa cao.... 
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CHƯƠNG III: 

PHƯƠNG HƯỚNG VÀ BIỆN PHÁP PHÁT TRIỂN THỊ 

TRƯỜNG XUẤT KHẨU  CỦA CÔNG TY XUẤT NHẬP 

KHẨU THỦ CÔNG MỸ NGHỆ ARTEXTPORT 

I) Mục tiêu và phương hướng của Công ty trong năm 2001 

& kế  hoạch 5 năm 2001-2005  

1)  Chủ trương của Nhà nước  

 Năm 2001 là năm khởi đầu của một thế kỷ mới - thế kỷ 21. Đó là năm bắt đầu 

thực hiện kế hoạch 5 năm (2001-2005 ) và kế hoạch 10 năm (2001-2010 ) mà Đại hội 

IX đã đặt ra. “Vạn sự khởi đầu nan” do vậy năm nay có ý nghĩa hết sức quan 

trọngtrong sự phát triển chung của một thế kỷ mới. Theo mục tiêu chung của Đảng là 

“Đưa đất nước ta ra khỏi tình trạng kém phát triển: nâng cao rõ rệt đời sống vật chất, 

văn hoá tinh thần của nhân dân: tạo nền tảng để đến năm 2020 nước ta cơ bản trở 

thành một nước công nghiệp theo hướng hiện đại. Nguồn lực con người, năng lực 

khoa học và công nghệ kết cấu hạ tầng tiềm lực kinh tế, quốc phòng, an ninh được 

tăng cường thể chế hoá kinh tế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa được hình 

thành về cơ bản: vị thế của nước ta trên trường quốc tế được nâng cao”. Để đạt được 

mục tiêu chung thì tất cả các ngành, nghề vùng kinh tế đều phải cố gắng nỗ lực phát 

huy chức năng của mình trong cỗ máy kinh tế đó, ngành thương mại cũng đẩy mạnh 

hoạt động thương mại trong nước và xuất khẩu ra quốc tế với mục tiêu, kế hoạch 

chiến lược cụ thể trong từng thị trường và từng mặt hàng. 

    Hàng thủ công mỹ nghệ là mặt hàng của nghề truyền thống Việt Nam phát 

triển mặt hàng này không những tăng kim ngạch xuất khẩu mà con tăng thu nhập cho 

dân cư và giải quyết vấn đề bán thất nghiệp ở nông thôn. Do vậy, cùng với xu hướng 
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chung Bộ thương mại cũng đặt ra kế hoạch và mục tiêu cho mặt hàng xuất khẩu thủ 

công mỹ nghệ . 

 Mục tiêu đặt ra của nhà nước đối với kim ngạch xuất khẩu của hàng thủ công 

mỹ nghệ là tăng 23% hàng năm, và năm 2001 đạt 200-250 triệu USD và đến năm 

2005 đạt khaỏng 500-600 triệu USD. Để thực hiện được mục tiêu này Bộ thương mại 

chủ trương: 

-  Thứ nhất: Tổ chức xây dựng quy hoạch phát triển các xí nghiệp, hợp tác xã, 

hàng nghề và các vùng nguyên liệu để phục vụ sản xuất, đảm bảo hàng thủ công mỹ 

nghệ cho xuất khẩu được đầy đủ cả về số lượng  và chất lượng. 

- Thứ hai thuê chuyên gia thiết kế mẫu sản phẩm, phù hợp với nhu cầu thị 

trường thế giới, đảm bảo tính nghệ thuật của sản phẩm. 

- Thứ ba Nhà nước sẽ giải quyết mọi vướng mắc về cơ chế, chính sách, về sản 

phẩm kinh doanh , công nghiệp hoá, hiện đại hoá và một số khâu hạ giá thành sản 

phẩm. 

- Thứ tư tổ chức tăng cường mở rộng quan hệ quốc tế tạo môi trường xuất khẩu 

thuận lợi và tìm hiểu thông tin cho các doanh nghiệp. 

 2) Phương hướng và mục tiêu của Công ty xuất nhập khẩu - thủ 

công mỹ nghệ   

 Bước vào năm 2001 là bước vào một thế kỷ mới với những điều kiện và môi 

trường kinh doanh có nhiều biến động : 

  Thứ nhất, về môi trường kinh doanh : thì quan hệ thương mại quốc tế giữa Việt 

Nam và các nước ở các khu vực thị trường chính khá thuận lợi như ở khu vực Châu 

Á - Thái Bình Dương , Châu Âu, và đặc biệt là đã ký hiệp định thương mại với Mỹ 

tháng 7/2000. Những điều đó đã tạo một môi trường tốt một vé vào cửa thuận tiện 

vào thị trường xuất khẩu. 
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  Thứ hai: Việt Nam ký hiệp ước quốc tế, tham gia các tổ chức quốc tế nên các 

điều kiện về thương mại đối với các doanh nghiệp ở nước ta thuận lợi hơn trong quan 

hệ buôn bán nhất là khu vực thị trường Châu Á - Thái Bình Dương. 

       Thứ ba: Xu hướng tiêu dùng hàng thủ công mỹ nghệ ngày càng ưa chuộng. Và 

bên cạnh đó Nhà nước cũng trợ giúp tạo điều kiện phát triển mặt hàng thủ công mỹ 

 nghệ . 

 Thứ tư : Năm 2000 thực hiện vượt mức kế hoạch đặt ra điều đó chứng tỏ Công 

ty đã nhận định đúng về tình hình kinh doanh của mình. 

 Từ những điều kiện trên Công ty đặt ra mục tiêu cho năm 2001 như sau: 

Bảng 19 : CÁC CHỈ TIÊU KẾ HOẠCH NĂM 2001      

   Đơn vị ; 1000 USD 

(1) Thực hiện 
năm 2000(2)

Kế hoạch năm 
2001(3) 

Tỷ lệ (%) 
00'/ 01' (4) 

1-Tổng kim ngạch XNK  27.500 106 
a) Kim ngạch XK  
Trong đó : 
      -XK trực tiếp  
      -XK uỷ thác  

11.254

4.054
7.200

12.800 
 

4.800 
8.000 

107,1 

* Mặt hàng chủ yếu : 
-Hàng thêu ren  
-Hàng gốm sứ  
-Hàng sơn mài - MN 
-Hàng cói ngô dừa  
-Hàng may mặc  
-Hàng TC MN khác  

2.154
3.772
1.915
1.071

502
1.840

12.800 
2.600 
4.300 
2.500 
1.100 

400 
1.900 

 

(1) (2) (3) (4) 
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    b) Kim ngạch NK ; 
Trong đó : 

-Nhập khẩu trực tiếp  
-Nhập khẩu uỷ thác  

13.520

3.008
10.513.

14.700 
 

3.200 
11.500 

105,1 

   * Mặt hàng chủ yếu  
-NhómNL,TB, H/C cho SX 
 -Nhóm hàng tiêu dùng  

13.520
10.000

2.520

14.700 
11.200 

3.500 

 

     2) Kế hoạch LĐTL  
-Lao động bìng quân (người) 
-Đơn giá tiền lương (trVND) 
-Tổng quỹ lương (trVND) 

327
1,406
4.600

 
340 

 1,176 
4.800 

 

   3)Các chỉ tiêu tài  chính  
-Tổng doanh thu  
  + Doanh thu  XK 
  +D.thu Hoa/h uỷ thác xnk 
  +D.thu bán hàng (NK) 
  +D.thu khác   

Tr VNĐ
125.000
56.000

4.800
64.000

200

Tr VNĐ 
130.000 
64.000 

4.600 
61.000 

400 

 
104,8 

 
 
 

 
-Các khoản nộp ngân sách( Tr VNĐ) 

  +Thuế VAT 
  +Thuế TNDN 
  +Thuế vốn  
  +Thuế XNK(chủ yếu NK) 
   +Các khoản nộp khác  
   +Nộp cho năm trước  

6550
-1500

320
680

5.600
450

1000

5.750  
-1.800 

352 
748 

5000 
250 

1.200 

 
 
 
 

-Lợi nhuận cả năm  701 1.100 110
Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch của Công ty  

 

 Và cụ thể chỉ tiêu năm 2002-2005. 
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Bảng 20: CÁC CHỈ TIÊU KẾ HOẠCH NĂM 2002 - 2005      

(1) Đơn vị 2002 2003 2004 2005

a) Kim ngạch XK  
Trong đó : 
      -XK trực tiếp  
      -XK uỷ thác  
     - XK hình thức khác  
 

Tr.USD 13.300

4.900
8.200

200

13.800 
 

5.000 
8.400 

400 

14.300

5.200
8.600
500.

14.800

5.400
8.800

600

* Cơ cấu mặt hàng: 
 - Hàng TCMN truyền thống 
 - Mặt hàng khác 

Tr. USD
11.200

2.100

 
11.500 

2.300 
11.700

2.600
12.000

2.800

2) Kế hoạch LĐTL  
-Lao động bìng quân (người) 
-Tổng quỹ lương (trVND) 

340
5.000

 
335 

5.500 
330

6.000
325

6.500

   3)Các chỉ tiêu tài  chính  
-Tổng doanh thu  

 + Doanh thu  XK 
 + D.thu bán hàng (NK) 
 + D.thu khác   

Tr.VND
123.700 
60.000 
58.700 
5.000 
 

 
128.500 
65.000 
58.400 
5.100 
 

 
130.000 
76.000 
54.900 
5.100 

135.000 
80.000 
49.300 
5.700 
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-Các khoản nộp ngân sách TrVNĐ  5.800 6.450 6.850 7.450
  + Thuế VAT  
  + Thuế TNDN -2.200 -2.500 -2.800 -3.000
  + Thuế vốn  370 400 500 600
  + Thuế XNK(chủ yếu NK)  830 850 850 850
  + Các khoản nộp khác  5.500 6.000 6.500 7.000
  + Nộp cho năm trước  300 500 500 500

1000 1.200 1.300 1.500

 
Nguồn ; Phòng tài chính kế hoạch 

   
h của Công ty
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 Trên đây là mục tiêu kế hoạch hoạt động kinh doanh năm 2001 của Công ty. 

Và  mục tiêu này chỉ đạt được khi đạt được sự thành công trên thị trường của Công 

ty. Do vậy em xin mạo muội  đưa ra một số biện pháp phát triển thị trường nhằm 

nâng cao gía trị xuất khẩu đạt được mục tiêu Nhà nước và Công ty đặt ra trong năm 

2001  

 

II) Một số biện pháp phát triển thị trường xuất khẩu của 

Công ty xuất khẩu thủ công mỹ nghệ  

  Các biện pháp phát triển thị trường được đưa ra dựa trên phương hướng mục 

tiêu của Nhà nước, phương hướng mục tiêu của Công ty năm 2001 và 5 năm 2001-

2005  và kết hợp điều kiện kinh doanh của Công ty, điều kiện thực trạng kinh tế  thị 

trường. Các biện pháp  này đưa ra dựa trên hai hướng phát triển thị trường như sau  

 + Giữ  vững và khai thác thêm khách hàng ở các thị trường truyền thống, đó là 

các khách hàng thuộc khu vực thị trường Tây Bắc âu , Châu á Thái Bình Dương và 

khu vực thị trường Đông Âu -SNG  

 +Trên cơ sở tìm hiểu thông tin và sự giíup đỡ trong quan hệ đối ngoại của Nhà 

nước. Công ty mở rộng thị trường tìm kiếm các thị trường mới đặc biệt là khu vực thị 

trường Bắc Mỹ  

1) Yêu cầu của biện pháp phát triển thị trường.   

   - Các biện pháp này phải được đưa ra một cách đúng đắn , hợp lý phù hợp 

nguồn lực của Công ty và thực trạng thị trường để đạt được mục tiêu và hiệu quả cao 

nhất có thể.  

- Các biện pháp này phải khắc phục đựơc các yếu điểm của Công ty, và các 
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nhược điểm của hoạt động thị trường. Cụ thể : 

2) Các biện pháp phát triển thị trường : 

Dựa trên lý luận về phát triển thị trường  và thực trạng về hoạt động kinh 

doanh nguồn lực của công ty và kết hợp với mục tiêu phương hướng của Nhà nước 

và của công ty em xin mạo muội đưa ra một số biện pháp phát triển thị trường kinh 

doanh của công ty. 

 Với mục tiêu chung là giữ thị phần của công ty trên thị trường cũ (truyền 

thống) mở rộng tăng cường thị phần doanh nghiệp trên thị trường mới nhiều triển 

vọng để đạt được điều đó công ty cần phải có những hoạt động trên các mặt để đạt 

được mục tiêu đó một cánh hiệu quả nhất. 

a)Tăng cường nghiên cứu  và liên hệ bạn hàng . 

Để mở rộng và phát triển được trên bất kì thị trường nào thì công việc thiết yếu 

và quan trọng đầu tiên của công ty đó là nghiên cứu và thu thập thông tin về thị 

trường. Công tác thị trường khá được công ty chú trọng trong thời kì mới chuyển đổi 

nhưng hiện nay công ty giao cho từng phòng kinh doanh nên công tác này có phần bị 

trì trệ và chỉ được phát huy ở một số phòng kinh doanh như phòng Tổng hợp 3, Tổng 

hợp 9, phòng Cói, phòng Thêu, còn lại các phòng như phòng Gốm, phòng Mỹ nghệ 

hoạt động còn chưa hiệu quả cụ thể ta thấy rằng mặc dù nhu cầu hàng Gốm và gỗ mỹ 

nghệ cao nhưng kim ngạch xuất khẩu của công ty lại giảm từ năm 1998  trở lại đây vì 

vậy công ty cần phải đẩy mạnh hoạt động thị trường, công tác nghiên cứu  thị trường 

chú trọng hơn. 

Công ty cần kết hợp các cách thu thập thông tin sử dụng từ các nguồn khác 

nhau. 

+ Đối với các thị trường truyền thống có xu hướng bị giảm thị phần và các thị 

trường mới nhiều triển vọng như Trung Quốc, Mỹ... Công ty cần phải chú trọng tìm 
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hiểu và nghiên cứu  kĩ tìm thông để hiểu rõ các nguyên nhân và điều kiện của thị 

trường đó. Chủ động nghiên cứu  thị trường và liên  hệ bạn hàng trực tiếp thông qua 

tham gia các hoạt động hội chợ triển lãm chào hàng. 

+ Đối với các công ty, nước cơ sở hạ tầng phát triển thông tin liên lạc thuận 

tiện công ty nên tận dụng các mạng lưới đó để tìm hiểu thông tin về thị trường bạn 

hàng và qua đó cũng quảng cáo, giới thiệu sản phẩm và công ty đẻ đưa thông tin của 

công ty đến với các bạn hàng quốc tế. 

+ Hiện nay, Nhà nước rất chú trọng các doanh nghiệp hoạt động trên thị trường 

quốc tế do vậy, công ty liên hệ với các cơ quan thường vụ, đại sứ quán, văn phòng 

của Việt Nam tại nước ngoài để nắm bắt thông tin một cánh cập nhật, thường xuyên 

và nếu cố thể thì thông qua đó để kiên hệ bạn hàng.  

+ Công ty có các chính sách khuyến khích vật chất cho từng cá nhân trong 

công tác giúp công ty thu thập thông tin, tìm hiểu mở rộng bạn hàng. 

b)Lựa chọn chiến lược phát triển thị trường   

Đối với các thị trường truyền thống công ty cần có những biện pháp khắc phục 

những hạn chế thiếu sót đã xảy ra, còn các thị trường mới có triển vọng cần có các 

chiến lược thâm nhập phù hợp cụ thể: 

Đối với thị trường Châu á - Thái Bình Dương. 

Thị trường này có một lợi thế lớn đó là cùng thuộc vùng điạ lý với Việt Nam, 

phương tiện giao thông, thông tin liên lạc thuận lợi. Tuy bị khủng hoảng kinh tế năm 

1997 nhưng đến nay đã ổn định và phát triển. Một số nước như Trung Quốc, Thái 

Lan, SingGapoer tham gia tổ chức WTO nên hàng rào thuế quan được giảm xuống.  

 Bên cạnh những thuận lợi trên thì phải nói đến những khó khăn ở khu vực thị 

trường này mà theo chuyên gia kinh tế dự đoán sẽ làm kim ngạch xuất khẩu sang khu 



LUẬN VĂN TỐT NGHIỆP :  

 
 
 

82 
 

vực này sẽ giảm trong thời gian tới: sau khi khôi phục kinh tế các nước bắt đầu quản 

lý xuất nhập khẩu chặt chẽ hơn, tăng khả năng cạnh tranh trên thị trường xuất khẩu 

thế giới với các mặt hàng có lợi thế. Do vậy: để giữ và phát triển thị trường khu vực 

này Công ty cần có những biện pháp: 

+ Do được ưu đãi về thuế quan, Công ty nên giảm giá một số mặt hàng cạnh 

tranh gay gắt trên khu vực này ví dụ như hàng Gốm sứ.để tăng khả năng cạnh tranh 

thông qua giá  

+ Khu vực thị trường này không chỉ là thị trường xuất khẩu mà còn là một thị 

trường nhập khẩu lớn  của Công ty nên đó cũng là một cơ hội để Công ty mở rộng thị 

trường thông qua hình thức buôn bán mậu dịch đối lưu: hàng đổi hàng 

Thị trường Nhật: 

Thị trường Nhật có hai thuận lợi lớn đối với Công ty đó là: 

Thứ nhất: thị trường này có nhu cầu cao về hai mặt hàng gốm sứ mỹ nghệ và gỗ mỹ 

nghệ. 

Thứ hai: Thuế xuất nhập khẩu hàng mây, tre đan, gốm sứ và nội thất làm bằng gỗ chỉ 

từ 0-3%. 

 Để tận dụng được thuận lợi trên trong hoạt động phát triển thị trường thủ công 

mỹ nghệ với thị trường này Công ty cần có những biện pháp sau: 

+ Do sở thích của người Nhật thường xuyên thay đổi và rất khác nhau nên 

Công ty phải đa dạng hoá chủng loại sản phẩm và thường xuyên thay đổi mẫu mã mặt 

hàng. 

+ Hàng thủ công mỹ nghệ là một loại tiêu dùng. Do vậy việc phân phối trực 

tiếp đến người tiêu dùng là cách phân phối đạt hiệu quả cao vừa giảm được chi phí 

trong lưu chuyển hàng, vừa tìm hiểu được nhu cầu của khách hàng về loại sản phẩm 

này một cách trực tiếp. 
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+ Sản phẩm gỗ là một sản phẩm cồng kềnh. Do vậy giải pháp tiêu chuẩn hoá 

sản phẩm một cách đồng bộ để dễ dàng lắp ghép khi tiêu dùng là một biện pháp tốt để  

giảm chi phí vận chuyển, dễ dàng trong khâu phân phối sản phẩm của Công ty. 

Thị trường Tây Bắc Âu: 

Đây là một thị trường tiềm năng của Công ty cũng như ở Việt Nam. Đó là thị 

trường khá phát triển, thu nhập bình quân đầu người cao, sức mua lớn. Trong những 

năm gần đây  thì thị trường này có khối lượng nhập khẩu lớn hàng thủ công mỹ nghệ, 

riêng đối với công ty thì thị trường này chiếm tỷ trọng lớn thứ hai sau khu vực Châu 

Á-Thái Bình Dương và hai năm 1999-2000 đã vươn lên chiếm tỷ trọng lớn nhất với 

kim ngạch nhập khẩu hàng công ty chiếm hơn 50% tổng kim ngạch trên tất cả các thị 

trường khác. Nhưng bên cạnh đó thị trường này cũng có những khó khăn cản trở lớn 

đến hoạt động của Công ty trên thị trường này: 

 Thứ nhất: Cạnh tranh trên thị trường này rất gay gắt. 

Thứ hai: Thông tin thị trường này rất khó thu thập. Điều đó gây khó khăn lớn 

trong hoạt động phát triển thị trường của Công ty. Để khặc phúc những khó khăn này 

Công ty cần có những biện pháp sau: 

    + Khách hàng Tây Bắc Âu cũng như khách hàng khu vực khác hết sức coi trọng 

việc thực hiện hợp đồng, giao hàng đúng chất lượng, số lượng, đúng thời gian quy 

định. Do vậy Công ty cần phải thu thập đủ hàng, kiểm tra kỹ lưỡng chất lượng hàng 

trước khi xuất. Công ty cũng cần phải xem xét đến sự thay đổi khí hậu để đảm bảo 

chất lượng hàng khi khí hậu thay đổi giữa các khu vực khác nhau. 

   + Việc thiếu thông tin về quy định và thủ tục kinh doanh cũng như thị hiếu nhu cầu 

khách hàng làm cho Công ty rất khó khăn để hiểu được nhu cầu khách hàng và tận 

dụng các cơ hội kinh doanh trên thị trường. Do vậy Công ty phải đẩy mạnh hoạt động 

nghiên cứu, thu thập thông tin thị trường để hiểu hơn về thị hiếu và nhu cầu của 
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khách hàng để cùng các cơ sở nguồn hàng thay đổi cho phù hợp. 

 +Cố gắng tìm kiếm thông tin về đố thủ cạnh tranh. Xác định được chiến lược 

và những mặt mạnh yếu của mặt hàng của đối thủ trên thị trường. Từ đó xác định 

chiến lược cạnh tranh để chiếm lĩnh được thị trường. 

 *Thị trường Nga  

 Trước đây thị trường này là một thị trường truyền thống của công ty nói riêng 

và của Việt Nam nói chung. Sau biến động năm 1989 kinh tế nước Nga giảm sút, 

khủng hoảng kéo dài, chưa có khả năng phục hồi. Khó khăn lớn nhất đối với doanh 

nghiệp này là vấn đề vốn , vì vậy rất khó khăn trong việc thanh toán đối với các 

doanh nghiệp giao dịch buôn bán ở thị trường này, đặc biệt là đối với thanh toán bằng 

L/C. Bên cạnh đó thì khí hậu của nước Nga rất khác biệt đối với Việt Nam, vì vậy sản 

phẩm thủ công mỹ nghệ không được đảm bảo chất lượng khi tới thị trường này .Để 

cạnh tranh trên thị trường này công ty nên sử dụng một biện pháp sau: 

 + Chuẩn bị đủ lượng vốn để có khả năng cho Nga ứng trước hàng một  thời 

gian. Nếu khả năng các doanh nghiệp của Nga không có khả năng chi trả, hoặc trong 

trường hợp chi trả được nhưng hoạt động Ngân hàng yếu thì công ty nên linh hoạt 

trong hình thức thanh toán.  

 + Công ty nên giảm bớt chi phí giao dịch để giảm giá thành sản phẩm tạm thời 

gác mục tiêu lợi nhuận để có thể giữ thị trường truyền thống cho hoạt động xuất khẩu 

sau này khi kinh tế Nga hồi phục và phát triển,. Thực hiện các chế độ ưu đãi với thị 

trường này như giảm giá hàng, trực tiếp thuê tàu, linh hoạt trong thanh toán... 

 + Do vận tải của Nga kém đi sau khi khủng hoảng do vậy khi kinh doanh buôn 

bán với Nga công ty nên chủ động thuê tàu và giao hàng theo yêu cầu của khách hàng 

đảm bảo tâm lý an toàn, thoả mái cho bên mua.  

 + Cố gắng duy trì củng cố quan hệ thân quen với khách hàng Nga 
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c) Biện pháp đối với từng mặt hàng  

 Đối với mặt hàng nào cũng vậy việc nâng cao chất lượng sản phẩm, mẫu mã 

mặt hàng là một yếu tố quan trọng trong cạnh tranh. Đối với hàng thủ công mỹ nghệ 

thì yếu tố này càng đặc biệt quan trọng vì hàng thủ công mỹ nghệ vừa mang tính tiêu 

dùng nhưng chủ yếu lại mang tính nghệ thuật trang trí. Do vậy để có thể chiếm được 

ưu thế “trong lòng” khách hàng thì hàng thủ công mỹ nghệ phải bền chắc về chất 

lượng mẫu mã đẹp, đa dạng, phong phú và thoả mãn được nhu cầu của khách hàng. 

Đối với Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ mặc dù không trực tiếp sản xuất 

hàng nhưng để đảm bảo yêu cầu trên thì Công ty phải chú trọng đến khâu sản xuất 

sản phẩm. Cụ thể Công ty cần phải khắc phục yếu điểm của từng mặt hàng, phát huy 

những ưu điểm, lợi thế của sản phẩm để tăng khả năng cạnh tranh. 

Đối với mặt hàng gốm sứ: 

Hàng gốm sứ hiện nay đã khôi phục được ở các làng nghề trên đất nước. Song 

có một nguy cơ lớn đối với loại sản phẩm  này trên thị trường xuất khẩu đó là sự cạnh 

tranh gay gắt của hàng gốm sứ ấn Độ, Trung Quốc... Mặt hàng Trung Quốc có một 

ưu thế hơn hẳn về mẫu mã hình dáng màu sắc, hoa văn: sản phẩm vừa sắc nét, độc 

đáo vừa mang tính lịch sử văn hoá Trung Quốc. Do vậy đứng trước tình hình đó thì 

hàng gốm sứ phải có sự cách tân để đảm bảo tính cạnh tranh trên thị trường. Vì vậy 

Công ty cần phải  có những biện pháp sau: 

+ Công ty hỗ trợ và giúp đỡ các khó khăn của các cơ sở sản xuất mặt hàng này. 

Cùng với các cơ sở này đào tạo nâng cao tay nghề công nhân, vì hàng này sản xuất 

bằng thủ công là chính do vậy nâng cao tay nghề chính là nâng cao chất lượng mặt 

hàng. 

+ Thuê chuyên gia thiết kế mẫu mã sản phẩm: Thiết kế hình dáng, hoa văn hoạ 

tiết của sản phẩm sao cho vừa mang đậm bản sắc văn hoá dân tộc Việt Nam vừa phù 
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hợp với thị hiếu tiêu dùng của khách hàng. 

Mặt hàng gỗ mây tre mỹ nghệ: 

Mặt hàng này là một loại mặt hàng rất được ưa dùng trong trang trí nội thất 

hiện nay đặc biệt là ở Nhật Bản, Đài Loan... Lượng hàng gỗ mỹ nghệ theo dự đoán 

của các chuyên gia kinh tế  Nhật sẽ  nhập tới hàng trăm triệu USD trong thơì gian tới. 

Một lợi thế của sản phẩm này đó là trình độ tay nghề ngày càng tiến bộ và được khôi 

phục dần ở các làng nghề truyền thống. Nhưng bên cạnh những thuận lợi đó thì sản 

phẩm còn có một khó khăn rất lớn đó là về nguyên vật liệu, nguyên vật liệu trong 

nước không đủ cung cấp cho sản xuất sản phẩm. Do vậy với chức năng xuất nhập 

khẩu của mình Công ty tăng cường nhập khẩu gỗ từ Lào và Campuchia cung cấp 

nguyên vật liệu cho các cơ sở sản xuất gỗ mỹ nghệ, đảm bảo được nguồn hàng cho 

Công ty trong thời kỳ nhu cầu của Thế Giới đang tăng. 

 Công ty tăng cường nghiên cứu thị hiếu khách hàng đối với sản phẩm gỗ mỹ 

nghệ- đồ trang trí nội thất. Đối với mỗi nước khác nhau có một nền văn hoá tập quán 

riêng. Do vậy trang trí nội thất cũng mang đặc tính riêng về mẫu mã, màu sắc, hoa 

văn... Công ty nghiên cứu biết được nhu cầu,thị hiếu khách hàng sẽ giúp cho sản 

phẩm thích ứng được với thị trường thế giới và đó cũng là một cơ hội để Công ty phát 

triển thị trường  tăng được thị phần của mình. 

*Mặt hàng sơn mài mỹ nghệ: 

Mặt hàng sơn mài của Việt Nam về chất lượng quy cách khá được ưa chuộng 

trên thị trường quốc tế. Sản phẩm vừa có độ bóng nhẵn vừa có độ sâu của tranh. Tuy 

vậy mặt hàng này  chưa được ưa chuộng như các mặt hàng thủ công mỹ nghệ khác 

hiện nay. Đó là do hai lý do: thứ nhất do sản phẩm sơn mài chưa thật đa dạng phong 

phú chưa đáp ứng nhu cầu khách hàng đang cần. thứ hai do giới thiệu chào hàng của 

Công ty còn kém nên phần nhiều khách hàng chưa biết cũng như chưa thấy hết giá trị 
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của mặt hàng này. Do vậy để phát triển thị trường mặt hàng này Công ty cần:  

Công ty cần đẩy mạnh hoạt động Marketing- chào và giới thiệu mặt hàng này 

trên thị trường trọng điểm thông qua kênh trực tiếp hoặc thông qua mạng Internet... 

Và thông qua đó công ty tìm hiểu nhu cầu, thị hiếu mặt hàng này để có sự đổi mới 

cách tânphù hợp với nhu cầu khách hàng. 

Bên cạnh đó thì đối với việc sản xuất sản phẩm còn có khó khăn về nguyên 

liệu đó là ngoài sử dụng nguyên vật liệu  bằng sơn ta (cung cấp ở các vùng trồng sơn 

trong nước thì còn phải dùng sơn của Campuchia và Nhật để phủ). Do vậy Công ty 

nên giúp đỡ các làng nghề về nguyên vật liệu để đảm bảo hạ giá thành sản phẩm do 

chi phí nguyên vật liệu giảm  

Mặt hàng thêu ren: 

Mặt hàng này cũng giống như mặt hàng gốm sứ và sơn mài cũng đòi hỏi khá 

lớn về mẫu mã hoạ tiết của sản  phẩm nguồn nguyên liệu mặt hàng này khá rồi rào, 

lao động lớn nhưng lại không tập trung mà nằm khá rải rác trên các vùng đất nước. 

Do vậy: 

 Công ty cần phải có mạng lưới thu mua hợp lý và tăng cường liên doanh, liên 

kết, tổ chức tập trung lao động thành từng vùng để đảm bảo nguồn hàng được đầy đủ 

và ổn định. 

Công ty nên thuê chuyên gia thiết kế mẫu mã kiểu cách sản phẩm cho sản 

phẩm mặt hàng này đa dạng và phong phú hơn. Cùng với các cơ sở sản xuất có chính 

sách với các nghệ nhân để nâng cao kinh nghiệm và tay nghề cho công nhân, nâng 

cao chất lượng sản phẩm. 

d)Đa dạng hoá các mặt hàng kinh doanh  

Thứ nhất: Do Nhà nước khuyến khích xuất khẩu qua nghị định 57/TM-1998 
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cho phép các doanh nghiệp xuất nhập khẩu  được phép xuất khẩu tất cả các mặt hàng 

trừ các mặt hàng Nhà nước cấm và quản lý mà không phải xin giấy hép cho từng mặt 

hàng như trước đây. Nên đây là diều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp hoạt động xuất 

nhập khẩu.  

Thứ hai: Do nhu cầu khách hàng rất đa dạng và phong phú không mang tính 

đơn nhất. Vì vậy để dáp ứng nhu cầu đó một cách đầy đủ và đồng bộ doanh nghiệp 

cần phải đa dạng hoá các loại mặt hàng. Đó cũng là giải pháp tốt mà được nhiều nhà 

kinh doanh áp dụng. Đa dạng hoá các loiaị mặt hàng có thể là các loại mặt hàng cùng 

ngành, các mặt hàng mang tính phụ trợ lẫn nhau, ví dụ như giường kết hợp với chăn 

ga gối đệm... hoặc là các mặt hàng khan hiếm mà các khách hàng đang cần. 

e) Đa dạng hoá các hình thức kinh doanh  

  Hiện nay công ty đang áp dụng hai hình thức xuất khẩu đó là xuất khẩu trực 

tiếp và nhận uỷ thác. Trong cơ cấu xuất khẩu trực tiếp có hai dạng, đó là  xuất khẩu 

theo Nghị định thư và xuất khẩu ngoài Nghị định thư  

 Xuất khẩu theo nghị định thư là thực hiện xuất khẩu trả nợ theo sự thoả hiệp 

giữa Nhà nước ta với chính phủ các nước. Xuất khẩu theo nghị định thư có thuận lợi 

là đã có sẵn thị trường, công ty chỉ việc thu gom và chuẩn bị hàng xuất khẩu. Vì vậy 

công ty tranh thủ sự trợ giúp của Chính phủ để có chỉ tiêu trả nợ từ đó làm tăng kim 

ngạch xuất khẩu, đồng thời cũng  qua hình thức này thiết lập mối quan hệ bạn hang 

gần gũi tin cậy để làm bước đệm trong kí kết hợp đồng xuất khẩu trực tiếp ngoài nghị 

định thư . 

 Thực hiện hình thức xuất khẩu uỷ thác là việc thu hút các nguồn hàng trong 

nước, nhận uỷ thác xuất khẩu nhằm hưởng phí uỷ thác, hình thức này hiện nay đang 

được công ty chú trọng chủ yếu do nguyên nhân khách quan . Cụ thể là trước đây 

công ty là tổng công ty thủ công mỹ nghệ được Nhà nước cho phép  độc quyền xuất 
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nhập khẩu các mặt hàng thủ công mỹ nghệ, nên bản thân công ty đã xây dựng uy tín 

trong các đơn vị nguồn hàng, hơn nữa công ty là một doanh nghiệp Nhà nưsc cấp một 

nên có nhiều thuận lợi để khách hàng hiểu hơn về công ty, từ đó gợi mở nhu cầu biến 

nhu cầu thành sức mua  thực tế.   

 Ngoài hai hình thức xuất khẩu chính trên công ty cũng nên sử dụng tổng hợp 

các hình thức kinh doanh xuất nhập khẩu: Tự doanh, gia công, tạm nhập khẩu, tái 

xuất khẩu, chuyển khẩu để đáp ứng tốt nhu cầu của thị trường. 

f) Biện pháp đối với nguồn lực doanh nghiệp  

 Để phát triển thị trường thì các kế hoạch, chiến lược cần phải cố nguồn  lực 

doanh nghiệp  để thực hiện  mục tiêu và kế hoạch đó.Vì vậy việc đảm bảo vốn, nguồn 

nhân lực, trình độ quản lý, kinh nghiệm kinh doanh... đảm bảo cho việc phát triển thị 

trường đạt hiệu quả.  

 Vốn của công ty bao gồm: Vốn pháp định và vốn lưu động. Vồn lưu động là 

nguồn vốn được tích luỹ và bổ xung hàng năm chủ yếu thông qua lãi của Công ty. Để 

đảm bảo vốn để phát triển  kinh doanh cũng như phát triển thị trường công ty cần thu 

thập và bổ sung từ các nguồn sau: Từ đi vay ngân hàng, các doanh nghiệp  khác, vốn 

do đi chiếm dụng, vốn được các công ty trong và ngoài nước, và Nhà nước hỗ trợ,  

tăng cường đòi nợ cũ của công ty ... 

 Về công tác quản lý và công tác khác : 

 Hiện nay một tồn tại lớn của công ty đó là sự tổ chức lao động của công ty. 

Trình độ nghiệp vụ lao động không đồng đều, tính tổ chức kỉ luật lao động chưa cao, 

làm giảm năng suất lao động. Vì vậy công ty cần có các chính sách khuyến khích vật 

chất lao động.  Nếu được phép quy chuyển lương theo năng suất và hiệu quả  lao 

động, điều đó sẽ tạo sự năng động trong công việc của cán bộ công ty. Cụ thể:  

 + Hoàn thiện quy chế quản lý tài chính, xuất nhập khẩu và hạch toán kinh 
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doanh trong nội bộ Công ty . 

Qui chế về quan hệ lề lối làm việc trong nội bộ Công ty. 

 - Tinh giảm bộ máy quản lý, phục vụ. Chú trọng phát triển các đơn vị sản xuất 

kinh doanh trực thuộc Công ty, tăng cường phát huy tính chủ động sáng tạo của tập 

thể cán bộ công nhân viên sao cho phù hợp với sự đổi mới trong hoạt động kinh 

doanh theo cơ thị trường . 

 - Xây dựng quy hoạch đào tạo và bồi dưỡng cán bộ kế cận có đức có tài đảm 

đương được nhiệm vụ phát triển Công ty trong thời gian tới. 

 -Bổ sung hoàn thiện các thoả ước lao động tập thể. Thực hiện hợp đồng lao 

động trong nội bộ Công ty  và hoàn thiện việc lập sổ sách BHYT. 

 -Thực hiện các chính sách về lương thưởng, kỷ luật trong sản xuất kinh doanh 

của Công ty . 

 -Củng cố các tổ chức Đảng, đoàn thể trong Công ty và các chi nhánh văn 

phòng trực thuộc . 

 -Giữ gìn đòan kết, nhất trí nội bộ , đảm bảo an ninh kinh tế, chính trị nội bộ 

đựoc an toàn đảm bảo  công ăn việc làm, chăm lo đời sống và cải thiện điều kiện ăn ở 

làm việc của cán bộ công nhân viên. 

III-Một số kiến nghị với Nhà nước  

 Hoạt động xuất khẩu nói chung và  xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ nói riêng 

chịu ảnh hưởng nhiều của hệ thống quản lý vĩ mô của Nhà nước, nó ảnh hưởng trực 

tiếp như tỷ giá hối đoái, các chính sách, luật pháp. Để có thể đẩy mạnh sản xuất và 

xuất khẩu hàng thủ công mỹ nghệ theo xu hướng và mục tiêu nêu ở phần trên, ngoài 

việc tổ chúc thực hiện tốt các chính sách và biện pháp đã có. Đề nghị Chính  phủ, 

phải cho sửa đổi và bổ sung một số chính sách biện pháp phù hợp với đặc điểm và ý 
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nghĩa của việc phát triển ngành nghề thuộc nhóm hàng thủ công mỹ nghệ. 

 Để đạt được những chỉ tiêu đề ra giai đoạn 2001-2005, Công ty đưa ra một số 

đề xuất kiến nghị với lãnh đạo Bộ Thương mại và Nhà nước . 

 *Các khách hàng đã nhận  trả  nợ nghị định thư của Công ty trong năm 1998 

bằng hàng thủ công mỹ nghệ như len thảm, thêu, may mặc.  Hiện nay có nhu cầu 

được nhận hàng của Công ty. Do vậy đề nghị Bộ thương mại- Nhà nước xem xét cho 

phép Công ty tiếp tục được giao hàng trả nợ theo NĐT hàng năm. 

 *Do có biến động về kinh tế chính trị nên hiện nay, mặc dù Công ty đã tích cực 

giải quyết nhưng hàng tồn kho khó tiêu thụ và công nợ nhiều . 

 Kính đề nghị Bộ thương mại xem xét: 

 -Ưu tiên cấp hạn nghạch dệt may EU, hạn nghạch xuất khẩu gỗ, hạn nghạch 

nhập khẩu một só mặt hàng khác. 

 -Được sử dụng ngoại tệ thu được từ xuất khẩu để nhập khẩu các mặt hàng hạn 

chế nhập khẩu.  

 *Hàng thủ công mỹ nghệ của Công ty sản xuất liên quan rất nhiều đến nguồn 

nguyên liệu gỗ , mây đề nghị Nhà nước sớm có một cơ chế chính sách ổn định để 

công ty và các cơ sở sản xuất yên tâm vào phát triển sản xuất xuất khẩu lâu dài. 

 *Cung các  các thông tin kịp thời về thị trường cho doanh nghiệp. 

 *Nhà nước nên nghiên cứu một hệ thống tỷ giá hối đoái phù hợp để hàng thủ 

công mỹ nghệ của Việt Nam có sức cạnh tranh trên thị trường thế giới . 

 Để đạt được các mục tiêu dài hạn đặt ra, Công ty đề nghị Nhà nước xem xét lại 

các vấn đề sau: 

 Thứ nhất về xúc tiến thương mại: Hiện nay khó khăn nhất đối với Công ty 

trong hoạt động thị trường đó là thu thập thông tin về thị trường. Vì vậy đề nghị Bộ 
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thương mại cũng như Nhà nước tăng cường hoạt động các văn phòng đại diện cơ 

quan tham tán thương mại của Việt Nam đặt trên các nước trên thế giới cung cập 

thông tin về nhu cầu và sự biến động của thị trường, đặc biệt là các thị trường chính- 

khó khăn về thu thập thông tin như thị trường EU, Mỹ... 

Thứ hai chính sách đối với làng nghề: Nghề thủ công mỹ nghệ của Việt Nam 

được duy trì chủ yếu ở các làng nghề. Theo một số tài liệu nghiên cứu thì ở Việt Nam 

có 52 nhóm nghề thủ công mỹ nghệ truyền thống. Trong quá trình phát triển những 

làng nghề có điều kiện và cơ hội phát triển nhanh đều gặp một số khó khăn như thiếu 

vốn cơ sở hạ tầng yếu kém ô nhiễm môi trường ... như ở làng gốm Bát Tràng giấy 

Bắc Ninh... để các làng nghề duy trì và hoạt động phát triển  kinh doanh, đảm bảo 

hàng xuất khẩu Nhà nước cần có những chính sách hỗ trợ: 

 + Phổ biến, hướng dẫn cho các nhà sản xuất kinh doanh trong làng nghề đăng 

ký hoạt động theo đúng pháp luật, hiểu biết các chính sách, các thủ tục quy định để 

được hưởng các chính sách khuyến khích, ưu đãi hiện có hoặc Nhà nước sẽ ban hành. 

 + Mặt khác làng nghề với tư cách là một đơn vị hành chính, một đơn vị tổ chức 

làm ăn có tính phường hội, cũng cần được sự hỗ trợ của Nhà nước để xử lý một số 

vấn đề như cơ sở hạ tầng, môi trường sinh thái... 

 + Nhà nước cũng cần phải có chính sách đào tạo thợ thủ công truyền thống như 

mở các trường mĩ thuật thực hành ở một số nơi có nhu cầu và trong các trường Cao 

đẳng Mỹ thuật, để đào tạo thợ thủ công mỹ nghệ cho các làng nghề . 

 + Để nâng cao được trình độ lao động trong các làng nghề Nhà nước cần có 

chính sách đối với các nghệ nhân, giúp đỡ hỗ trợ, khuyến khích họ phát huy tài năng, 

phát triển nghề, phát triển sản xuất phục vụ nhu cầu trong nước và xuất khẩu, truyền 

dạy nghề cho con cháu, đào tạo nghề cho lao động sản xuất  

 Thứ ba: Về nguyên vật liệu cung cấp cho sản xuất hàng thủ công mỹ nghệ: Để 
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tạo điều kiện thuận lợi cho các cơ sở sản xuất kinh doanh hàng thủ công mỹ nghệ 

khắc phục một số khó khăn về nguồn nguyên vật liệu gỗ, song mây... đề nghị Nhà 

nước áp dụng một số biện pháp sau: 

 + Đối với nguyên vật liệu gỗ khai thác từ rừng tự nhiên đề nghị Bộ, Ngành, Uỷ 

ban nhân dân các tỉnh thành phố trực thuộc Trung ương giao hạn mức cho các doanh 

nghiệp- đơn vị trực tiếp sản xuất kinh doanh sản phẩm gỗ mỹ nghệ thuộc ngành, địa 

phương mình quản lý. 

 +Đối với loại nguyên vật liệu khác như song mây, tre, cói... các đơn vị khai 

thác phục vụ cho sản xuất hàng xuất khẩu đề nghị Nhà nước có chính sách hỗ trợ các 

dự án đầu tư xây dựng vùng trồng nguyên vật liệu này... 

 + Đề nghị Nhà nước tổ chức, xây dựng ngành công nghiệp khai thác và xử lý 

nguyên liệu cung ứng cho các cơ sở sản xuất hàng xuất khẩu như nguyên liệu gỗ, 

gốm sứ... vì các cơ sở sản xuất không đủ khả năng về vốn và kỹ thuật để đầu tư xây 

dựng công nghiệp này. Nguyên liệu được khai thác và xử lý đúng quy trình công 

nghệ vừa đảm bảo tiết kiệm nguyên vật liệu, đảm bảo chất lượng nguyên vật liệu đầu 

vào do nâng cao chất lượng sản phẩm tăng khả năng cạnh tranh hàng hoá của ta trên 

thị trường thế giới. 

 Thứ tư chính sách về thuế: Từ năm 1999 Nhà nước ra nghị định số 102 thay 

thuế doanh nghiệp thành thuế giá trị gia tăng được tính theo hai phương pháp trực 

tiếp và khấu trừ. Đối với hàng xuất nhập khẩu thì thường tính theo phương pháp khấu 

trừ vì vậy gây ra ứ đọng vốn lớn cho doanh nghiệp. Hiện nay thủ tục hoàn thuế VAT 

của cơ quan thuế rất chậm (Công ty mới được Nhà nước hoàn thuế cho hết quý 3 năm 

1999 số tiền thuế VAT còn tồn này rất lớn gần 2 tỷ đồng do vậy đề nghị Bộ Thương 

mại kiến nghị Nhà nước tháo gỡ cho Công ty. 

 Các chính sách khuyến khích hàng thủ công mỹ nghệ: Để tận dụng được lợi thế 

so sánh của Việt Nam, nâng cao và phát triển xuất khẩu mặt hàng thủ công mỹ nghệ 
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vừa tăng doanh thu cho Nhà nước, vừa giải quyết việc làm cho một lượng lớn bán 

thất nghiệp ở nông thôn đề nghị Nhà nước có các chính sách khuyến khích và hỗ trợ 

phát triển ngành hàng này: 

 + Chính sách giải quyết về vốn: Khó khăn lớn nhất hiện nay của doanh nghiệp 

phát triển hàng thủ công mỹ nghệ đó là vốn vì vậy đề nghị Nhà nước có chính sách 

hỗ trợ về vốn như ưu đãi lãi suất vay của ngân hàng là dưới 0,5%/tháng và mang tính 

chất dài hạn từ ba đến năm năm trở lên. 

 + Chính sách giảm nhẹ cước phí vận chuyển: Hàng thủ công mỹ nghệ thường 

là những loại hàng cồng kềnh, giá trị không cao ( hàng mây tre đan, nhiều loại gốm 

mỹ nghệ xuất khẩu một container 40 feet chỉ được khoảng 7000-8000 USD theo giá 

FOB do vậy đề nghị Nhà nước giảm từ 30-50% cước vận chuyển theo biểu giá cước 

phí hiện hành. 

 + Chính sách về thuế xuất khẩu: Để khuyến khích phát triển mặt hàng thủ công 

mỹ nghệ - mặt hàng truyền thống của Việt Nam đề nghị Nhà nước giảm mức thuế 

xuất khẩu xuống từ 3 đến 0% tính theo mức thuế gía trị gia tăng. 

 Thứ năm: Để tạo môi trường pháp lý cho doanh nghiệp phát triển kinh doanh 

một cách tiện lợi và an toàn đề nghị Nhà nước sớm hoàn thiện hệ thống pháp luật 

chính sách Nhà nước, đặc biệt là luật thương mại và luật doanh nghiệp để các doanh 

nghiệp yên tâm sản xuất kinh doanh.  

 Tóm lại: Để hoạt dộng kinh doanh nói chung và hoạt động phát triển thị trường  

nói riêng thì công ty cần rất nhiều sự giúp đỡ của Nhà nước. Với những khó khăn 

vướng mắc như trên đã nói kính mong Nhà nước quan tâm và giúp đỡ để công ty phát 

triển hơn, đóng góp chung vào sự phát triển của đất nước.     
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KẾT LUẬN 

 
 Hoạt động phát triển thị trường là một hoạt động chủ yếu và quan trọng trong 
suốt quá trình kinh doanh của doanh nghiệp. Đó là hoạt động quyết định đến sự sống 
còn của doanh nghiệp. 
 Cũng giống như bất kỳ các doanh nghiệp nào, Công ty xuất nhập khẩu thủ 
công mỹ nghệ luôn luôn đẩy mạnh hoạt động phát triển thị trường. Trước năm 1989 
công ty xuất khẩu theo chỉ tiêu Nhà nước giao, do vậy hoạt động phát triển thị trường  
có phần bị coi nhẹ. Nhưng từ năm 1989 kim ngạch xuất khẩu theo nghị định thư giảm 
hẳn, Công ty phải tự tìm thị trường và độc lập kinh doanh, thì hoạt động phát triển thị 
trường là một hoạt động quyết định đến sự tôn tại của Công ty. Đến nay thông qua 
hoạt động phát triển thị trường Công ty đã giao dịch và buôn bán với 40 nước trên 
Thế Giới, kim ngạch xuất khẩu được tăng dần hàng năm từ 7.493.000 USD năm 1996 
lên 11.524.764 USD năm 2000. Và hiện nay trước tình hình cạnh tranh ngày càng 
gay gắt và khốc liệt thì việc kinh doanh để doanh nghiệp tồn tại và phát triển thị 
trường càng trở nên khó khăn và cũng có rất nhiều các doanh nghiệp đã bị phá sản, 
vai trò của hoạt động phát triển thị trường càng trở nên quan trọng hơn. Nhận thức 
được vai trò đó, với tư cách là thực tập sinh của công ty em cố gắng tìm hiểu, đánh 
giá, phân tích tình hình hoạt động phát triển thị trường của Công ty và đưa ra một số 
biện pháp đẩy mạnh hoạt động phát triển thị trường xuất khẩu của Công ty. Tuy nhiên 
do trình độ và thời gian có hạn nên luận văn không tránh khỏi những thiếu sót, em rất 
mong được sự đóng góp ý kiến của thầy cô cùng các bạn. 
 Một lần nữa em xin cảm ơn thầy giáo Hoàng Minh Đường, các thầy cô giáo 
trong khoa, cùng các cô chú trong Công ty xuất nhập khẩu thủ công mỹ nghệ đã giúp 
đỡ em trong quá trình thực tập và làm chuyên đề này. 
  
 

DANH MỤC TÀI LIỆU THAM KHẢO 
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1. Tổ chức nghiệp vụ kinh doanh thương mại quốc tế  (Nxb Thống kê 1994) 
    PTS.Trần Chí Thành 
2. QUẢN TRỊ KINH DOANH  
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