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TÌNH HUỐNG 2.3 

THỊ TRƢỜNG QUỐC TẾ – CON ĐƢỜNG GIAN KHÓ  

 

Tình Huống A: Cây Giả Ra “Quả” Đôla 

 Mùa hè tại Kuwait nóng tới hơn 50 đô ̣C. Vì vậy, hầu hết moị tru ̣sở, cừa hàng và trong 

cả tư gia, đều đặt rất nhiều chậu cây, vừa để trang trí, vừa có môṭ chút màu xanh cho đỡ nhức 

mắt. Tuy nhiên, người Kuwait  không thể sản xuất được cả cây lẫn chậu . 

 Và môṭ doanh nghiêp Viêṭ Nam đa ̃không bỏ lỡ cơ hôị. Công ty này đã xuất sang Kuwait 

những chiếc châụ men gốm với giá chỉ bằng môṭ nửa so với sản phẩm cùng loaị bán trên thi ̣ 

trường. Chẳng mấy chốc, chiếc chậu made in Vietnam này đa ̃len lỏi vào tâ ̣n các siêu thi ̣ ở thủ đô 

đất nước dầu lửa này. 

 Có chậu, có cây rồi, nhưng lấy gì để nuôi cây , trong khi nơi đây chỉ toàn cát nó ng bỏng? 

Biết đươc̣ thông tin này, môṭ công ty khác của Viêṭ Nam cũng nhanh chân xuất sang các bao đấ t 

mầu, đóng thành bao 50kg, 25kg. Hàng bán đắt như tôm tươi. 

 Nhưng không phải đơn vi ̣ nào cũng nhaỵ  bén và biết xử lý t hông tin như vâỵ. Trường hơp̣ 

ông Giám đốc của môṭ công ty có tên tuổi, đươc̣ tham gia đoàn doanh nhân đi khảo sát thi ̣ trường 

Mỹ hồi đầu năm là môṭ ví du .̣ Chỉ sau một ngày tiếp xúc và tìm hiểu đối tá c, ông tỏ ra hoan hỉ và 

khoe khéo với moị người “se ̃thắng và thắng đâṃ” . Tối hôm đó, ông mời cả đoàn đi ăn. Ai cũng 

mừng cho ông vì mới đi lần đầu đa ̃mở đươc̣ thi ̣ trường. Ông cho biết tháng tới, công ty ông se ̃

xuất sang Mỹ 10 container áo sơ mi giấy . Ngay ngày mai , đối tác se ̃mang mâũ và cả nhân viên 

kỹ thuật sang bàn chi tiết . Ông giải thích thêm, ở Mỹ, người ta thường dùng loaị sơ mi làm bằng 

giấy cho các công viêc̣ như liêṃ xác , mai táng hay làm công tác điều dưỡng trong khoa nhiễm 

của bệnh viện. Sau khi làm viêc̣ , người dùng có thể bỏ vào thùng rác riêng để hủy trong lò đốt y 

tế. 

 Sáng hôm sau, môṭ thương nhân và thơ ̣kỹ thuâṭ của công ty Mỹ đến thật, nhưng sau khi 

nghe ho ̣trình bày xong , mọi người mới té ngửa ra rằng : họ đi chào hàng để bán cho ta chứ không 

phải đi mua. Thơ ̣kỹ thuâṭ đến là để hướng dâñ cách thu nhỏ laị cho vừa với cỡ người Viêṭ Nam. 

Ông Giám đốc no ̣chữa ngươṇg: “cái thằng cha ấy  (chỉ đối tác Mỹ) nói khó nghe quá. Mình học 

ở nhà đạt bằng C rồi chứ đâu có kém”. 

 Trường hơp̣ bà Giám đốc Công ty C.H laị khác. Được mời đi khảo sát thị trường Trung 

Đông, nhưng sơ ̣tốn tiến, bà đành bỏ cuộc. Sau khi đoàn về, nghe kết quả các hơp̣ đồng đa ̃ký, bà 

mới thấy tiếc . Thế rồi, nhân có mấy cán bô ̣sang bên đó dư ̣hôị nghi ,̣ bà gởi sang đaị sứ quán môṭ 

chiếc áo lê ̃hôị dành cho phu ̣nữ Ảrâp̣ do công ty bà sản xuất. Khi xem áo, đối tác ở đây trầm trồ 

khen vì áo quá đẹp, thêu haṭ cườm công phu và đúng mốt địa phương. Khen rồi, họ hỏi một cách 



Tình huống 2.3  2 

hồn nhiên: “Thế quần đâu, khăn trùm đâu?”. Thì ra một bộ trang phục lễ hội của phụ nữ Ảrập 

phải gồm 3 thứ áo choàng, quần và môṭ chiếc khăn trùm đầu. Vì chỉ ở nhà , nghe kể laị, nên bà 

Giám đốc no ̣nghi ̃rằng, chiếc áo đó là đủ. Giá như bà chịu bỏ ra một chút kinh phí để tham gia 

chuyến khảo sát thì đâu phải để vuôṭ mất cơ hôị như vâỵ . 

 

(Theo Công Nghiêp̣) 

Vnexpress, 16/10/2002 

 

Tình Huống B: Phòng Thông Tin Kinh Tế Đối Ngoaị (Bô ̣ Ngoaị Giao): Môṭ Cầu Nối 

Thông Tin Chƣa Đƣơc̣ Tâṇ Duṇg 

 Cuối năm 1998, bô ̣ngoại giao đã có quyết định thành lâp̣ Phòng Thông tin kinh tế đối 

ngoại (TTKTĐN). Phòng TTKTĐN có ba chức năng chính: làm cầu nối thông tin về các hoaṭ 

đôṇg kinh tế đối ngoaị giữa các cơ quan, doanh nghiêp̣ và doanh nhân trong nước và nước ngoài, 

hỗ trơ ̣các đối tác trong nước và nước ngoài thưc̣ hiê ṇ các quan hê ̣hơp̣ tác kinh tế; kiểm chứng tư 

cách pháp nhân và tình traṇg tài chính  của các đối tác trong nước và nước ngoài; và đánh giá 

chiều hướng hơp̣ tác giữa Viêṭ Nam và các nước, kiến nghi ̣ các biêṇ phá p thích ứng nhằm thúc 

đẩy các quan hê ̣kinh tế  đối ngoaị. Phòng TTKTĐN hiêṇ đang tâp̣ trung đẩy maṇh các hoaṭ đôṇg 

trơ ̣giúp doanh nghiêp̣. Ông Phaṃ Quang Nhuê ̣– Tổng biên tâp̣ phu ̣trách trang chủ TTKTĐN, 

cho biết thêm: 

 Lơị thế lớn nhất mà chúng tôi có là mối quan hê ̣rất ch ặt chẽ với 64 cơ quan đaị diêṇ 

ngoại giao của Viêṭ Nam ở nước ngoài, đó là các cơ quan đaị diêṇ của Chính Phủ Viêṭ Nam với 

khoảng 200 quốc gia trên thế giới mà Viêṭ Nam đang có quan hê ̣ngoaị giao. 

 Các yêu cầu liên quan đến tìm kiếm bạn hàng , thị trường và các thông tin khác có liên 

quan của các doanh nghiêp̣. Đơn vi ̣ trong nước gửi đến cho chúng tôi đều se ̃đươc̣ chuyển ngay 

lâp̣ tức đến cơ quan đaị diêṇ ngoaị giao ở  nước ngoài có liên quan ; cơ quan này sẽ tìm kiếm 

thông tin, phản hồi cho phòng và chúng tôi sẽ thông báo lại cho doanh nghiệp . Tương tư ̣như 

vâỵ, khi các doanh nghiêp̣ nước ngoài có yêu cầu tìm kiếm thông tin và baṇ hàng Viêṭ Nam, họ 

sẽ thông qua các cơ quan đại diện ngoai giao , các cơ quan này sẽ chuyễn về cho Phòng 

TTKTĐN. Ngay sau đó chúng tôi se ̃thông tin rôṇ raĩ hoăc̣ có thông báo đến các đơn vi,̣ doanh 

nghiêp̣ có nhu cầu. Các thông tin này còn được đưa lên website của phòng để cá c đơn vi ̣ có nhu 

cầu tham khảo trưc̣ tiếp qua maṇg. Do vâỵ các doanh nghiêp̣ có các yêu cầu gì liên qan đến xúc 

tiến thương maị cứ gửi trưc̣ tiếp cho chúng tôi có thể bằng điêṇ thoaị , fax, e-mail, hoăc̣ cũng có 

thể gửi thư trưc̣ tiếp trong website nói trên. 

 Đối với các yêu cầu về kiểm chứng tư cách pháp nhân hay tình trạng tài chính của đối tác 

nước ngoài, chúng tôi đều thông qua các cơ quan đại diện ngoại giao ở nước ngoài để thực hiện 
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qua hai kênh chính thức và không chính thức . Kênh chính thức là thông tin xác nhâṇ từ các tổ 

chức ở nước có liên quan như các hiêp̣ hôị , các trung tâm xúc tiến thương mại hay phòng thương 

mại và công nghiệp…còn kênh không chính thức là qua các mối quan hê ̣của cơ quan đaị diêṇ 

ngoại giao và chính các quan chức của cơ quan đaị diêṇ ngoaị giao, với giới quan chức , doanh 

nhân nước ngoài và Việt Kiều. Phối hơp̣ các nguồn tin này lại, chúng tôi sẽ có những tư vấn bổ 

ích cho các đối tác trong nước về bạn hàng của họ . 

 Đối với thông tin kiểm chứng các đối tác trong nước , khi có yêu cầu, chúng tôi có công 

văn do chính chánh văn phòng bô ̣hay môṭ thứ trưởng ký gửi đến các cơ quan quả n lý trong 

nước, như ủy ban nhân dân tỉnh thành , các sở ngoại vụ, kế hoạch và đầu tư hay thương mại… để 

các cơ quan này giải đáp . 

 Ông Nhuê ̣cho biết , vừa qua có môṭ điạ phương nhờ Phòng TTKTĐN kiểm chứng hô ̣khả 

năng tài chính của một doanh nghiệp nước ngoài, muốn hơp̣ tác với điạ phương thưc̣ hiêṇ môṭ dư ̣

án khá lớn. Nhờ thông tin kiểm chứng này mà điạ phương đó đa ̃tránh đươc̣ những thiêṭ haị có 

thể xảy ra khi biết rằng đối tác này khô ng có khả năng như họ giới thiệu . 

 Hiêṇ taị các yêu cầu của doanh nghiêp̣ đươc̣ thưc̣ hiêṇ miêñ phí . Tuy nhiên, tùy theo mức 

đô ̣thông tin mà doanh nghiêp̣ cần, nếu những thông tin mà ở phía nước ngoài đòi hỏi phải có 

dịch vụ phí thì phòng sẽ thông báo lại cho doanh nghiệp được biết và sẽ phải thu khoản chi phí 

này nhưng cũng chỉ như mức thu mà phía nước ngoài đòi hỏi mà thôi . Trong tương lai quyết 

điṇh có thu dic̣h vu ̣phí hay không còn tùy thuôc̣ vào qu yết điṇh của Bô ̣Ngoaị Giao. 

 Từ đầu năm đến giờ đa ̃có khoảng 300 yêu cầu và đơn đăṭ hàng của các doanh nghiêp̣ 

trong nước, cùng một con số tương đương như vậy từ các doanh nghiệp  nước ngoài, đa ̃đươc̣ 

chúng tôi tiếp nhận và xử lý; chúng tôi cũng đã giúp cho 150 cuôc̣ tiếp xúc giữa doanh nghiêp̣ 

trong nước và nước ngoài. Kết quả bước đầu khá tốt, đươc̣ các doanh nghiêp̣ ghi nhâṇ . Con số 

này chưa kể đến các giao dịch hay quan hệ đối tác có thể có  thông qua website của chúng tôi. 

 Tuy vâỵ, hiêṇ nay số doanh nghiêp̣ yêu cầu mức đô ̣thông tin mà doanh nghiêp̣ cần , nếu 

những thông tin mà ở phía nước ngoài đòi hỏi phải có dic̣h vu ̣phí thì phòng se ̃thông báo laị cho 

doanh nghiêp̣ đươc̣ biết và se ̃phải thu hỗ trơ ̣thông tin còn ít . Phòng đang có kế hoạch thông tin 

rôṇg raĩ hơn hoaṭ đôṇg của mình. Có thể tới đây Phòng TTKTĐN sẽ được nâng cấp thành một 

trung tâm để mở rôṇg các hoaṭ đôṇg. 

 Phòng cũng đang tập trung giúp xúc tiến thương maị cho từng ngành hàng cu ̣thể . Ví dụ 

như để phuc̣ vu ̣chương trình xuất khẩu lao đôṇg , chúng tôi đã gửi yêu cầu đến tất cả các sứ quán 

ở nước ngoài; và chỉ sau một thời gian ngắn , đa ̃có trên 30 sứ quán trả lời. Qua tổng hơp̣ phân 

tích các thông tin từ các sứ quán, chúng tôi đã lập ra được một bản báo cáo rất chi tiết về thị 

trường lao đôṇg của nhiều nước và nhiều khu vực trên thế giới; khả năng hợp tác lao động trong 

thời gian tới cho từng thi ̣ trường… 
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 Về website của Phòng TTKTĐN, đa ̃thiết kế được khoảng 100 trang bằng hai thứ tiếng 

Anh và Viêṭ , gồm các thông tin về thi ̣ trường, các cơ hội làm ăn, đầu tư, các hội chợ, triển lãm và 

hôị thảo se ̃diêñ ra trong thời gian sắp tới ở trong nước và nước ngoài , các chào hàng hay quảng 

bá của doanh nghiệp trong và ngoài nước ; giúp thông tin về du hoc̣ ở các nước… trang chủ thông 

tin về xúc tiến thương mại của ngành ngoại giao này vẫn đang được nâng cấp để đa dạng và h ữu 

ích hơn cho doanh nghiệp . 

 

Cao Cƣơng 

Thời Báo Kinh Tế Sài Gòn (số 26 22/06/00 trang 12) 

 

Câu hỏi 

1. Theo baṇ haṇ chế lớn nhất của doanh nghiêp̣  Viêṭ Nam khi tham gia thương maị quốc tế 

là gì? Nêu môṭ vài gơị ý để vươṭ qua những haṇ chế nà y? 

2. Hãy so sánh về mục tiêu , loại thông tin thu thâp̣, chất lươṇg thông tin thu thâp̣, và những 

vấn đề mà doanh nghiêp̣ cần chuẩn bi ,̣ của ba hình thức thu thâp̣ thông tin nêu trong tình 

huống: tham dư ̣hôị chơ,̣ tham dư ̣đoàn đi khảo sát thi ̣ trường, và thu thập thông tin qua 

các tổ chức cung cấp thông tin (như Phòng TTKTĐN)? 

3. Phòng thông tin kinh tế đối ngoaị, trong tình huống này, đóng vai trò gì trong hê ̣thống 

thông tin tiếp thi ̣ của các cônng ty Viêṭ Nam? Phòng này sẽ cung cấp những thô ng tin gì 

về thi ̣ trường nước ngoài mà công ty Viêṭ Nam muốn xâm nhâp̣ ? 

4. Hãy chỉ ra một số đơn vị trong nước và nước ngoài thực hiện việc cung cấp thông tin cho 

doanh nghiêp̣. Hãy cho biết cụ thể tên, điạ chỉ liên lac̣ , loại dịch vụ mà từng đơn vị cung 

cấp. 

5. Hãy cho biết 5 điạ chỉ website trên Internet mà doanh nghiệp có thể truy cập để tìm kiếm 

thông tin về xuất nhâp̣ khẩu. 

6. Hãy phỏng vấn một doanh nghiệp xuất khẩu và cho biết những loại thông tin nào về 

khách hàng, sản phẩm, thị trường mà doanh nghiệp cần có khi tham gia xuất khẩu và cho 

biết phương pháp doanh nghiêp̣ thu thâp̣ những thông tin này . 

 

 


