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PH N 1Ầ  T ng quan v  th ng m i qu c tổ ề ươ ạ ố ế

1. Ngu n g c c a Marketing qu c tồ ố ủ ố ế : C  h i và thách th cơ ộ ứ

Minh ho  v  Marketing : S  phát sinh vi c đa qu c t ch hoá các t p đoàn.ạ ề ự ệ ố ị ậ

Khác nhi u công ty c a M , không ch  đích ho t đ ng kinh doanh  n c ngoài, Beatriceề ủ ỹ ủ ạ ộ ở ướ  

Foods – m t công ty th c ph m và s n ph m tiêu dùng l n th  2  M  đã t  nh n mình là m tộ ự ẩ ả ẩ ớ ứ ở ỹ ự ậ ộ  

doanh nghi p qu c t  mà trong đó M  là m t trong các th  tr ng công ty đang ho t đ ng. Mongệ ố ế ỹ ộ ị ườ ạ ộ  

mu n tr  thành công ty đ ng đ u th  gi i nh  t p đoàn Nestle.A c a Th y Sĩ. Công ty Beatriceố ở ứ ầ ế ớ ư ậ ủ ụ  

đã nh n ra đi u t t y u r ng n u là m t pháp nhân M  ho t đ ng theo lu t pháp M  thì s  bậ ề ấ ế ằ ế ộ ỹ ạ ộ ậ ỹ ẽ ị 

gi i h n ho t đ ng và g p nh ng khó khăn v  thu . Công ty này đã t  b  qu c t ch M  b ngớ ạ ạ ộ ặ ữ ề ế ừ ỏ ố ị ỹ ằ  

vi c chuy n tr  s  đăng ký sang qu c gia khác, m c dù tr  s  chính v n   Chicago. T  “foods”ệ ể ụ ở ố ặ ụ ở ẫ ở ừ  

trong tên c a t p đoàn này tr c đây nh m ng  ý Beatrice Foods là m t công ty M  có th  sủ ậ ướ ằ ụ ộ ỹ ể ẽ 

đ c lo i b . M c tiêu c a công ty Beatrice trong 10 năm t i là tăng doanh thu trên th  tr ngượ ạ ỏ ụ ủ ớ ị ườ  

qu c t  t  23% so v i t ng doanh thu lên 40%.ố ế ừ ớ ồ

Tr ng h p c a công ty Beatrice đã nêu lên t m quan tr ng c a marketing qu c t  và sườ ợ ủ ầ ọ ủ ố ế ự  

mong mu n chuy n đ i t  công ty qu c gia thành công ty đa qu c gia. Khi c nh tranh qu c tố ể ổ ừ ố ố ạ ố ế 

ngày càng tr  nên m nh m  thì các công ty n u không có khuynh h ng qu c t  hoá k p th i sở ạ ẽ ế ướ ố ế ị ờ ẽ 

g p nhũng nh h ng b t l i. M t doanh nghi p khôn ngoan ph i có tâm lý quy t đoán và cáiặ ả ưở ấ ợ ộ ệ ả ế  

nhìn ti n b , linh ho t v  th  tr ng th  gi i h n là ch  ph n ng hay t  v . Theo đó mà các v nế ộ ạ ề ị ườ ế ớ ơ ỉ ả ứ ự ệ ấ  

đ  có th  g p ph i s  đ c chuy n thành nh ng th  thách hay c  h i.ề ể ặ ả ẽ ượ ể ữ ử ơ ộ

Cu n sách này t p trung vào vi c l p k  ho ch, ti n hành th c hi n và ki m soát cácố ậ ệ ậ ế ạ ế ự ệ ể  

ngu n l c h p tác v i m c tiêu cu i cùng là t i đa hoá các c  h i th  tr ng toàn c u. Cu n sáchồ ự ợ ớ ụ ố ố ơ ộ ị ườ ầ ố  

đánh giá t m quan tr ng c a marketing qu c t , đ i v i M  và đ i v i c  th  gi i. M  r ngầ ọ ủ ố ế ố ớ ỹ ố ớ ả ế ớ ở ộ  

h n là s  đánh giá t m nh h ng c a các n n văn minh khác nhau trên th  gi i t i quá trìnhơ ự ầ ả ưở ủ ề ế ớ ớ  

marketing qu c t . Sách đ a ra quan ni m rõ ràng, đ y đ  v  các khái ni m và v n đ  c  b nố ế ư ệ ầ ủ ề ệ ấ ề ơ ả  

trong th ng m i qu c t  nói chung và marketing qu c t  nói riêng. Cu i cùng, sách sâu chu iươ ạ ố ế ố ế ố ỗ  

các khái ni m và kĩ năng marketing căn b n thành m t h  th ng n m trong th  gi i th ng m i,ệ ả ộ ệ ố ằ ế ớ ươ ạ  

g n k t tr c ti p chúng v i các quy t đ nh marketing qu c t  mà tr ng t m là s  h p tác trongắ ế ự ế ớ ế ị ố ế ọ ầ ự ợ  

marketing.

Sách ti p c n t  t ng th  đ n chi ti t. C  th  là ph n 1 và 2 đ a ra cái nhìn t ng quát vế ậ ừ ổ ể ế ế ụ ể ầ ư ổ ề 

th ng m i th  gi i và môi tr ng kinh doanh trên th  tr ng th  gi i. Ph n 3 t p trung vàoươ ạ ế ớ ườ ị ườ ế ớ ầ ậ  

vi c l p k  ho ch thâm nh p th  tr ng, nh n m nh vào các v n đ  thông tin th  tr ng, phânệ ậ ế ạ ậ ị ườ ấ ạ ấ ề ị ườ  

tích th  tr ng và các chi n l c xâm nh p th  tr ng. Ph n 4 đ  c p t i v n đ  đ a ra quy tị ườ ế ượ ậ ị ườ ầ ề ậ ớ ấ ề ư ế  

đ nh marketing – cũng là ph n quan tr ng nh t c a cu n sách. Ph n 5 là nh ng quy t đ nh tàiị ầ ọ ấ ủ ố ầ ữ ế ị  



chính trên th  tr ng th  gi i. Ph n này b n đ c có th  không c n quan tâm nhi u, nh ng khôngị ườ ế ớ ầ ạ ọ ể ầ ề ư  

nên hoàn toàn b  qua, b i vì th  tr ng tài chính xuyên su t các qu c gia luôn có m i quan hỏ ở ị ườ ố ố ố ệ 

ch t ch , không th  đ a ra các quy t đ nh tài chính n u không có s  cân nh c các v n đ  tàiặ ẽ ể ư ế ị ế ự ắ ấ ề  

chính có liên quan.

B t đ u m i ch ng là m t ví d  minh ho t v  marketing, m t nghiên c u ng n g n vắ ầ ỗ ươ ộ ụ ạ ề ộ ứ ắ ọ ề 

th  gi i kinh doanh nh m giúp cho vi c gi i thi u n i dung c a t ng ch ng. Các đo n qu ngế ớ ằ ệ ớ ệ ộ ủ ừ ươ ạ ả  

cáo và các ví d  marketing th c t  s  đ c s  d ng trong các ch ng cho m c đích minh ho .ụ ự ế ẽ ượ ử ụ ươ ụ ạ  

K t thúc ch ng là đo n tóm t t, các câu h i v  nh ng khái ni m bao trùm, m t bài th o lu nế ươ ạ ắ ỏ ề ữ ệ ộ ả ậ  

đ  b n đ c có th  đ a ra các ý ki n tranh lu n, đ a ra m t hay nhi u tr ng h p khác nhau để ạ ọ ể ư ế ậ ư ộ ề ườ ợ ể 

có th  cùng phân tích. Chú ý r ng các s  li u t ng ng xu t hi n  cu i ch ng là nh ng sể ằ ố ệ ươ ứ ấ ệ ở ố ươ ữ ố 

li u th c t  và trích d n.ệ ự ế ẫ

Thông qua cái nhìn t ng quan v  marketing qu c t , ch ng này tr  l i câu h i marketingổ ề ố ế ươ ả ờ ỏ  

qu c t  bao g m nh ng đ i t ng nào, bao g m cái gì, t i sao có marketing qu c t , th  nào làố ế ồ ữ ố ượ ồ ạ ố ế ế  

marketing qu c t ? Bài th o lu n b t đ u b ng m t ví d  v  vi c marketing nói chung đ cố ế ả ậ ắ ầ ằ ộ ụ ề ệ ượ  

đ nh nghĩa ra sao và đ nh nghĩa này đ c hi u th  nào trong marketing qu c t . Bên c nh đóị ị ượ ể ế ố ế ạ  

ch ng này cũng đ  c p đ n vai trò c a marketing trong các n n kinh t . Đ  tránh nh ng quanươ ề ậ ế ủ ề ế ể ữ  

ni m sai l m th ng th y, m t nghiên c u rõ ràng và toàn di n v  l i ích c a th ng m i qu cệ ầ ườ ấ ộ ứ ệ ề ợ ủ ươ ạ ố  

t  s  đ c trình bày. Ch ng 1 s  xem xét nh ng tiêu chu n ph i đ c xác đ nh khi m t côngế ẽ ượ ươ ẽ ữ ẩ ả ượ ị ộ  

ty chuy n đ i thành công ty đa qu c gia. Cu i cùng ch ng 1 cũng s  nghiên c u các nguyênể ổ ố ố ươ ẽ ứ  

nhân tr c ti p và gián ti p d n đ n s  th t b i c a m t s  công ty M  khi kinh doanh t i các thự ế ế ẫ ế ự ấ ạ ủ ộ ố ỹ ạ ị 

tr ng n c ngoài năng đ ng.ườ ướ ộ

Quá trình c a marketing qu c t .ủ ố ế

Tr c khi nghiên c u v  marketing qu c t , c n ph i hi u marketing là gì và nó ho tướ ứ ề ố ế ầ ả ể ạ  

đ ng ra sao trên ph m vi qu c t . Do có r t nhi u sách v  nói v  marketing nên hi n nay có r tộ ạ ố ế ấ ề ở ề ệ ấ  

nhi u đ nh nghĩa v  marketing đang đ c s  d ng. Ph n l n các đ nh nghĩa này th ng có đi mề ị ề ượ ử ụ ầ ớ ị ườ ể  

chung và trình bày nh ng khái ni m c  b n v  marketing theo cùng m t cách. M i đ nh nghĩaữ ệ ơ ả ề ộ ọ ị  

đ u đ c ch p nh n mi n là h i t  đ  các y u t  thi t y u, và v i đi u ki n ta cũng có th  chề ượ ấ ậ ễ ộ ụ ủ ế ố ế ế ớ ề ệ ể ỉ 

ra đ c các u đi m cũng nh  h n ch  c a đ nh nghĩa đó.ượ ư ể ư ạ ế ủ ị

M t trong nh ng đ nh nghĩa v  marketing đ c ch p nh n r ng rãi là đ nh nghĩa mà Hi pộ ữ ị ề ượ ấ ậ ộ ị ệ  

H i Marketing M  (AMA) đã s  d ng trong nhi u th p k  qua: marketing là “m t đ c tính c aộ ỹ ử ụ ề ậ ỷ ộ ặ ủ  

các ho t đ ng kinh doanh nh m đ nh h ng ngu n hàng hoá và d ch v  mà ng i cung c p đ aạ ộ ằ ị ướ ồ ị ụ ườ ấ ư  

ra v  phía khách hàng ho c ng i s  d ng”. Đ  đ nh nghĩa marketing qu c t , m t s  chuyênề ặ ườ ử ụ ể ị ố ế ộ ố  

gia ch  đ n gi n kèm theo m t c m t  “đa qu c gia” vào sau đ nh nghĩa v  marketing v a nêu.ỉ ơ ả ộ ụ ừ ố ị ề ừ  

M c dù đ nh nghĩa c a Hi p H i Marketing M  t  ra h u d ng trong m t s  tr ng h p, nh ngặ ị ủ ệ ộ ỹ ỏ ữ ụ ộ ố ườ ợ ư  



nó l i tr  nên thi u xót trong m t vài tr ng h p gi  đ nh m c nhiên. Nh ng h n ch  này càngạ ở ế ộ ườ ợ ả ị ặ ữ ạ ế  

tr  nên l n h n khi đ nh nghĩa đ c m  r ng ra thành marketing qu c t .ở ớ ơ ị ượ ở ộ ố ế

M t h n ch  c a đ nh nghĩa này là nó đã gi i h n marketing ch  là “các ho t đ ng kinhộ ạ ế ủ ị ớ ạ ỉ ạ ộ  

doanh”. M t h n ch  khác n a là đ nh nghĩa áp đ t r ng m t s n ph m khi s n xu t xong thìộ ạ ế ữ ị ặ ằ ộ ả ẩ ả ấ  

ph i s n sàng đ c đem bán cho khách hàng trong khi r t nhi u tr ng h p m t công ty ph iả ẵ ượ ấ ề ườ ợ ộ ả  

đ nh rõ nhu c u tiêu dùng c a khách hàng tr c khi t o ra m t s n ph m nh m tho  mãn nhuị ầ ủ ướ ạ ộ ả ẩ ằ ả  

c u c a khách hàng. Nhu v y h ng c a đ nh nghĩa này là “chúng ta bán nh ng gì chúng ta làm”ầ ủ ậ ướ ủ ị ữ  

mà đáng ra là “chúng ta làm cái ta có th  bán”. Ch c năng c a marketing ch a tr n v n vì đ nhể ứ ủ ư ọ ẹ ị  

nghĩa d ng l i khi hàng hoá đ c bán đi, mà s  hài lòng c a khách hàng sau khi mua m i có tínhừ ạ ượ ự ủ ớ  

ch t quy t đ nh trong nh ng l n mua hàng ti p theo. Chính nh ng l i phàn nàn c a nh ng nhàấ ế ị ữ ầ ế ữ ờ ủ ữ  

nh p kh u Châu á và c a nh ng ng i s  d ng là nguyên nhân d n đ n s  th t b i c a cácậ ẩ ủ ữ ườ ử ụ ẫ ế ự ấ ạ ủ  

công ty M  khi h  cung c p ph  tùng thay th  và d ch v  h u mãi cho các thi t b  đã bán.ỹ ọ ấ ụ ế ị ụ ậ ế ị

Thêm m t h n ch  c a đ nh nghĩa này là s  tiêu t n ti n c a khi quá nh n m nh vàoộ ạ ế ủ ị ự ố ề ủ ấ ạ  

vi c  phân ph i  các s n ph m đi  các n i so v i  các khía c nh khác c a quá trình k p h pệ ố ả ẩ ơ ớ ạ ủ ế ợ  

marketing. Ph i th a nh n chính đ nh nghĩa nh  h p  này đã là nguyên nhân làm cho m t s  côngả ừ ậ ị ỏ ẹ ộ ố  

ty M  nghĩ r ng ch c năng kinh doanh qu c t  c a h  ch  đ n gi n là xu t kh u nh ng s nỹ ằ ứ ố ế ủ ọ ỉ ơ ả ấ ẩ ữ ả  

ph m có th  đ c t  m t n c này sang m t n c khác.ẩ ể ượ ừ ộ ướ ộ ướ

C m t  “đa qu c gia” khi đ c thêm vào đ nh nghĩa cũng không lo i b t đi đ c các h nụ ừ ố ượ ị ạ ớ ượ ạ  

ch  c a đ nh nghĩa này. H n n a,  c m t  này c ng đi u hoá nh ng nét gi ng nhau gi a cácế ủ ị ơ ữ ụ ừ ườ ệ ữ ố ữ  

qu c gia, bên c nh đó còn quan ni m b n ch t c a marketing qu c t  m t cách quá đ n gi n khiố ạ ệ ả ấ ủ ố ế ộ ơ ả  

nhìn nh n quá trình x  lý marketing nh  m t b n sao chép các quy t sách và s  d ng chúngậ ử ư ộ ả ế ử ụ  

gi ng nhau t i m i đ a đi m kinh doanh khác nhau.ố ạ ọ ị ể

Vào năm 1985, m t đ nh nghĩa m i đã kh c ph c đ c h u h t nh ng h n ch  này đ cộ ị ớ ắ ụ ượ ầ ế ữ ạ ế ượ  

Hi p H i Marketing M  thông qua. Theo đó, nó đ c s  d ng nh  m t đ nh nghĩa c  b n c aệ ộ ỹ ượ ử ụ ư ộ ị ơ ả ủ  

marketing qu c t  và đ c phát bi u nh  sau: marketing qu c t  là quá trình x  lý mang tínhố ế ượ ể ư ố ế ử  

ch t đa qu c gia trong vi c l p k  ho ch và th c thi các công đo n hình thành, đ nh giá, qu ngấ ố ệ ậ ế ạ ự ạ ị ả  

bá, phân b  nh ng ý t ng, hàng hoá và d ch v  nh m m c đích t o ra các trao đ i đ  có thố ữ ưở ị ụ ằ ụ ạ ổ ể ể 

tho  mãn nh ng yêu c u c a cá nhân hay t  ch c. Trong đ nh nghĩa m i đ c thông qua b iả ữ ầ ủ ổ ứ ị ớ ượ ở  

Hi p H i Marketing M  này ch  có m t t  “đa qu c gia” đ c thêm vào. V i ng  ý r ng nh ngệ ộ ỹ ỉ ộ ừ ố ượ ớ ụ ằ ữ  

ho t đ ng marketing ph i đ c m t vài qu c gia cùng tham gia, và nh ng ho t đ ng này b ngạ ộ ả ượ ộ ố ữ ạ ộ ằ  

m i cách nên đ c liên k t xuyên su t gi a các qu c gia.ọ ượ ế ố ữ ố

Nh ng d nh nghĩa m i này v n không hoàn toàn thoát kh i nh ng m t h n ch . V i vi cư ị ớ ẫ ỏ ữ ặ ạ ế ớ ệ  

tách riêng nh ng yêu c u c a cá nhân thành m t ph n và nh ng yêu c u c a t  ch c thành m tữ ầ ủ ộ ầ ữ ầ ủ ổ ứ ộ  

ph n khác, đ nh nghĩa đã quá tách bi t m i quan h  gi a cá nhân và t  ch c. K t qu  là, nó đãầ ị ệ ố ệ ữ ổ ứ ế ả  



lo i tr  marketing mang tính ch t công nghi p, lo i marketing này đòi h i nh ng giao d ch di nạ ừ ấ ệ ạ ỏ ữ ị ễ  

ra gi a hai t  ch c v i nhau. Trong th  gi i marketing qu c t ,…..ữ ổ ứ ớ ế ớ ố ế

Tuy nhiên, đ nh nghĩa này đã th c s  có đ c m t s  u đi m. Nó g n gi ng nh  đ nhị ự ự ượ ộ ố ư ể ầ ố ư ị  

nghĩa d  hi u, đ c th a nh n r ng rãi đã đ c Hi p H i Marketing M  đ a ra tr c đây.ễ ể ượ ừ ậ ộ ượ ệ ộ ỹ ư ướ  

Trong nhi u ph ng di n, đ nh nghĩa này đã đ a ra m t cách chi ti t nh ng tính ch t c  b n c aề ươ ệ ị ư ộ ế ữ ấ ơ ả ủ  

marketing qu c t . Đ u tiên, đ nh nghĩa làm sáng t  nh ng gì đ c trao đ i không ch  h n ch  làố ế ầ ị ỏ ữ ượ ổ ỉ ạ ế  

nh ng s n ph m h u hình (hàng hoá) mà nó còn bao g m c  nh ng ý t ng đ c hình thành,ữ ả ẩ ữ ồ ả ữ ưở ượ  

nh ng d ch v  đ c cung c p. Khi M  mu n qu ng bá ý t ng h n ch  vi c sinh đ  và nuôiữ ị ụ ượ ấ ỹ ố ả ưở ạ ế ệ ẻ  

con b ng s a m , công vi c này ph i nên đ c coi là m t quá trình marketing qu c t . Minhằ ữ ẹ ệ ả ượ ộ ố ế  

ho  kèm theo 1-1 và 1-2 ch  ra hai t  ch c này đã làm th  nào đ  th c hi n ý đ nh qu ng bá choạ ỉ ổ ứ ế ể ự ệ ị ả  

vi c b o v  r ng nhi t đ i. Cũng nh  v y, nh ng d ch v  đ c cung c p hay nh ng s n ph mệ ả ệ ừ ệ ớ ư ậ ữ ị ụ ượ ấ ữ ả ẩ  

h u hình đ u thích h p đ i v i đ nh nghĩa này, b i vì nh ng chuy n bay, d ch v  tài chính, d chữ ề ợ ố ớ ị ở ữ ế ị ụ ị  

v  qu ng cáo, t  v n qu n lý, nghiên c u marketing, và nhi u th  khác đ u đóng m t vai trò r tụ ả ư ấ ả ứ ề ứ ề ộ ấ  

quan tr ng trong cán cân th ng m i c a M .ọ ươ ạ ủ ỹ

Th  hai, đ nh nghĩa này đã lo i b  ng  ý r ng marketing qu c t  ch  thích ng v i nh ngứ ị ạ ỏ ụ ằ ố ế ỉ ứ ớ ữ  

giao d ch mua bán hay th ng m i. Ch  có m t vài đi m b t l i nh  không đáng chú ý khi th cị ươ ạ ỉ ộ ể ấ ợ ỏ ự  

hi n marketing qu c t . Công vi c marketing c a các t  ch c chính ph  và t  ch c tôn giáo làệ ố ế ệ ủ ổ ứ ủ ổ ứ  

nh ng  đi m  c n  g ch  chân.  Nh ng  t  ch c  chính  ph  th ng  r t  năng  đ ng  trong  vi cữ ể ầ ạ ữ ổ ứ ủ ườ ấ ộ ệ  

marketing đ  có th  thu hút v n đ u t  c a n c ngoài. Chính quy n c a bang Pennsalvania làể ể ố ầ ư ủ ướ ề ủ  

m t ví d , h  đã có nh ng nh ng b  tr  giá 75 tri u USD đ  khuy n khích Volkswagen ch nộ ụ ọ ữ ượ ộ ị ệ ể ế ọ  

M  làm n i t p trung thi t b  xây d ng nhà máy s n xu t. Con s  này s  là không đáng k  gì khiỹ ơ ậ ế ị ự ả ấ ố ẽ ể  

so sánh v i  kho n mi n thu  và vi n tr  tr c ti p c a bang Illinois tr  giá 276 tri u USD choớ ả ễ ế ệ ợ ự ế ủ ị ệ  

Chrysler Mitsubishi đ  h  đ u t  máy móc thi t b . Cũng t ng t , Nissan, Honda, và Mazdaể ọ ầ ư ế ị ươ ự  

cũng nh n đ c nh ng kho n vi n tr  hào phóng c a các chính quy n Tennessee, Ohio, vàậ ượ ữ ả ệ ợ ủ ề  

Michigan  cho  t ng  công  ty.  Minh  ho  1-3  cho  th y  nh ng  ng i  đân  Canada  t i  t nhừ ạ ấ ữ ườ ạ ỉ  

Saskatchewan đã c  g ng thu hút nh ng nhà sáng ch  n c ngoài nh  th  nào. Tôn giáo cũng làố ắ ữ ế ướ ư ế  

m t công vi c kinh doanh béo b , th  nh ng h u h t m i ng i đ u không mu n nhìn v n độ ệ ở ế ư ầ ế ọ ườ ề ố ấ ề 

này theo cách nh  v y.  Tôn giáo đã đ c marketing hàng th  k  nay. Nh ng ng i th c hi nư ậ ượ ế ỉ ữ ườ ự ệ  

công vi c này đ c bi t đ n nhi u có th  k  t i Billy Graham và Jimmy Swaggart. Ch ngệ ượ ế ế ề ể ể ớ ươ  

trình truy n hình c a h  đ c chi u t i nhi u qu c gia. Nh ng chuy n đi v t đ i d ng c aề ủ ọ ượ ế ạ ề ố ữ ế ượ ạ ươ ủ  

nh ng nhân v t này t o ra s  qu ng bá hêt s c r ng rãi t i gia đình  kh p các n c.ữ ậ ạ ự ả ứ ộ ạ ở ắ ướ

Th  ba, đ nh nghĩa này nh n ra r ng s  là không thích h p n u các hãng s n xu t t o raứ ị ậ ằ ẽ ợ ế ả ấ ạ  

các s n ph m r i sau đó m i tìm ki m th  tr ng đ  tiêu th . S  là không thích h p n u nhà s nả ẩ ồ ớ ề ị ườ ể ụ ẽ ợ ế ả  

xu t đi tìm ki m khách hàng cho nh ng s n ph m đã s n xu t, công vi c s  mang tính logic h nấ ế ữ ả ẩ ả ấ ệ ẽ ơ  

khi chúng ta tìm hi u nhu c u c a khách hàng tr c, sau đó s  t o ra các s n ph m đ  tho  mãnể ầ ủ ướ ẽ ạ ả ẩ ể ả  



nhu c u đó. Đ  đáp ng nh ng th  tr ng  ngoài n c, quá trình này c n ph i có nh ng s nầ ể ứ ữ ị ườ ở ướ ầ ả ữ ả  

ph m đ c c i ti n. Trong m t vài tr ng h p, n u s n xu t s n ph m theo cách th c này sẩ ượ ả ế ộ ườ ợ ế ả ấ ả ẩ ứ ẽ 

có th  đ a đ n ph ng pháp m i đ  đáp ng nhu c u c a khách hàng ngoài n c ( m t s nể ư ế ươ ớ ể ứ ầ ủ ướ ộ ả  

ph m m i là s n ph m đ c t o ra dành riêng cho th  tr ng ngoài n c).  Ph ng h ng c aẩ ớ ả ẩ ượ ạ ị ườ ướ ươ ướ ủ  

công ty AT&T tr c đây là thi t k  nh ng s n ph m dành riêng cho ng i tiêu dùng M , sau đóướ ế ế ữ ả ẩ ườ ỹ  

áp d ng v i các s n ph m cho nh ng th  tr ng ngoài n c. Cho đên bây gi  công ty này đãụ ớ ả ẩ ữ ị ườ ướ ờ  

hi u r ng h  ph i đ nh h ng qu n lý sao cho có th  nhìn xa h n đ c nh ng nhu c u c a thể ằ ọ ả ị ướ ả ể ơ ượ ữ ầ ủ ị 

tr ng M .ườ ỹ

Th  t , đ nh nghĩa này th a nh n r ng đ a đi m hay s  phân b  ch  là m t ph n trong sứ ư ị ừ ậ ằ ị ể ự ố ỉ ộ ầ ự 

k t h p marketing và kho ng cách gi a các th  tr ng làm cho nó không quan tr ng h n mà cũngế ợ ả ữ ị ườ ọ ơ  

ch ng kém đi so v i nh ng thành ph n khác c a quá trình k p h p này. Đ a đi m, s n ph m,ẳ ớ ữ ầ ủ ế ợ ị ể ả ẩ  

vi c qu ng bá và giá c  (4P), 4 thành ph n này ph i th ng nh t và xuyên su t v i m c đích đ aệ ả ả ầ ả ố ấ ố ớ ụ ư  

ra đ c m t s  k p h p marketing đ c ng i tiêu dùng a chu ng.ượ ộ ự ế ợ ượ ườ ư ộ

Quy mô c a marketing qu c t .ủ ố ế

M t cách đ  có th  hi u khái ni m marketing qu c t  là xem xét nh ng khác nhau vàộ ể ể ể ệ ố ế ữ  

gi ng nhau c a các đ nh nghĩa v  marketing n i đ a, marketing ngoài n c, marketing so sánh,ố ủ ị ề ộ ị ướ  

th ng m i qu c t , và marketing đa qu c gia. ươ ạ ố ế ố Marketing n i đ a ộ ị đ c đ nh nghĩa là công vi cượ ị ệ  

th c hành marketing n m trong ph m vi  nghiên c u ho c nh ng th  tr ng trong n c.  Tự ằ ạ ứ ặ ữ ị ườ ướ ừ 

nh ng tri n v ng c a marketing n i đ a, các ph ng pháp marketing đ c s  d ng ngoài ph mữ ể ọ ủ ộ ị ươ ượ ử ụ ạ  

vi th  tr ng trong n c là marketing ngoài n c. Nh  v y, ị ườ ướ ướ ư ậ marketing ngoài n c ướ bao g m quáồ  

trình ho t đ ng marketing n i đ a nh ng đ c th c hi n trong ph m vi m t n c th  hai. M tạ ộ ộ ị ư ượ ự ệ ạ ộ ướ ứ ộ  

công ty c a M  s  th c hi n ph ng pháp marketing n i đ a trên n c M  và th c hi n ph ngủ ỹ ẽ ự ệ ươ ộ ị ướ ỹ ự ệ ươ  

pháp marketing ngoài n c t i Anh. Đ i v i m t công ty c a Anh thì ng c l i, h  th c hi nướ ạ ố ớ ộ ủ ượ ạ ọ ự ệ  

ph ng pháp marketing n i đ a t i Anh và marketing ngoài n c t i M .ươ ộ ị ạ ướ ạ ỹ

Ph ng pháp ươ marketing so sánh đ c s  d ng v i m c đích làm sáng t  hai hay nhi u hượ ử ụ ớ ụ ỏ ề ệ 

th ng marketing, l n h n là xem xét nh ng đ c thù c a h  th ng marketing qu c gia, l i ích c aố ớ ơ ữ ặ ủ ệ ố ố ợ ủ  

h  th ng này v i qu c gia đó. Nh ng đi m gi ng nhau và khác nhau c a các h  th ng s  đ cệ ồ ớ ố ữ ể ố ủ ệ ố ẽ ượ  

nh n bi t. Theo đó, marketing so sánh đòi h i ph i có hai qu c gia ho c nhi u h n và sau đó đ aậ ế ỏ ả ố ặ ề ơ ư  

ra m t b n phân tích so sách các ph ng pháp marketing s  đ c s  d ng cho các qu c gia này.ộ ả ươ ẽ ượ ử ụ ố

Marketing qu c t  ph i đ c phân bi t v i th ng m i qu c t . ố ế ả ượ ệ ớ ươ ạ ố ế Th ng m i qu c t  ươ ạ ố ế là 

lu ng hàng hoá và ti n v n l u thông xuyên các n c. Tr ng tâm c a vi c phân tích th ng m iồ ề ố ư ướ ọ ủ ệ ươ ạ  

qu c t  là nh ng đi u ki n buôn bán và ti n t  làm nh h ng đ n cán cân thanh toán và quáố ế ữ ề ệ ề ệ ả ưở ế  

trình trao đ i tài nguyên. Ph ng h ng kinh t  này đ a ra m t cái nhìn máy móc v  th  tr ngổ ươ ướ ế ư ộ ề ị ườ  

 m c đ  qu c gia, không đ a ra đ c c  th  nh ng đi m đáng chú ý trong quá trình marketingở ứ ộ ố ư ượ ụ ể ữ ể  

c a 1 công ty đ  h  có th  can thi p k p th i. Trong khi đó marketing qu c t  nghiên c u theoủ ể ọ ể ệ ị ờ ố ế ứ  



m t cách khác, v i m c đ  th  tr ng th p h n, chúng liên quan t i nhau nhi u h n, s  d ngộ ớ ứ ộ ị ườ ấ ơ ớ ề ơ ử ụ  

các công ty nh  nh ng đ n v  phân tích. Tr ng tâm chính c a quá trình phân tích nh m câu h iư ữ ơ ị ọ ủ ằ ỏ  

nh ng s n ph m đ c s n xu t đã thành công hay th t b i nh  th  nào khi xâm nh p th  tr ngữ ả ẩ ượ ả ấ ấ ạ ư ế ậ ị ườ  

ngoài n c, t i sao, thêm vào đó là marketing đã có tác đ ng th  nào vào quá trình tiêu th  s nướ ạ ộ ế ụ ả  

ph m đó.ẩ

M t s  chuyên gia marketing phân bi t marketing qu c t  (international marketing) vàộ ố ệ ố ế  

marketing đa qu c gia (multinational marketing) là hai quá trình khác nhau, h  cho r ng marketingố ọ ằ  

qu c t  mang ý nghĩa là quá trình marketing gi a các qu c gia v i nhau. T  “international” theoố ế ữ ố ớ ừ  

cách đó ng  ý r ng m t công ty không ph i là m t t  ch c thành viên c a th  gi i mà đúng h nụ ằ ộ ả ộ ổ ứ ủ ế ớ ơ  

ch  là m t c  s  đ c thành l p d a trên n n móng c a m t qu c gia. V i nh ng chuyên gia nàyỉ ộ ơ ở ượ ậ ự ề ủ ộ ố ớ ữ  

thì marketing đa qu c gia (hay marketing toàn c u, trên toàn th  gi i) s  có gi i h n l n h n, khiố ầ ế ớ ẽ ớ ạ ớ ơ  

đó s  không có khái ni m ngoài n c và n i đ a trong th  tr ng th  gi i và nh ng c  h i mangẽ ệ ướ ộ ị ị ườ ế ớ ữ ơ ộ  

tính toàn c u.ầ

Câu h i đ c đ t ra khi c n phân bi t nh ng khác bi t khó nh n bi t gi a marketingỏ ượ ặ ầ ệ ữ ệ ậ ế ữ  

qu c t  và marketing đa qu c gia là r t quan tr ng, đ c bi t khi nh ng công ty đa qu c gia khôngố ế ố ấ ọ ặ ệ ữ ố  

có m t khác bi t nào gi a hai gi i h n này. V i m c đích th o lu n thêm v  ch  đ  này, hai quáộ ệ ữ ớ ạ ớ ụ ả ậ ề ủ ề  

trình marketing qu c t  và marketing đa qu c gia s  đ c hoán đ i v  trí cho nhau. Thêm vào đó,ố ế ố ẽ ượ ổ ị  

bài h c s  s  d ng ví d  n c M  ( cùng v i Nh t, Tây Đ c đ  m  r ng h n m t chút cho bàiọ ẽ ử ụ ụ ướ ỹ ớ ậ ứ ể ở ộ ơ ộ  

h c) nh  m t đi m g c đ  đ a ra nh ng ý ki n khác nhau xoay quanh quá trình marketing qu cọ ư ộ ể ố ể ư ữ ế ố  

t . Không nên áp đ t ph ng pháp gi i quy t v n đ  này thành m t đ nh h ng ch  đ o choế ặ ươ ả ế ấ ề ộ ị ướ ủ ạ  

m i qu c gia. Đúng h n, ph ng pháp gi i quy t này ch  là m t s  ki n x y ra t t y u, t i vìọ ố ơ ươ ả ế ỉ ộ ự ệ ả ấ ế ạ  

cu c th o lu n s  s  d ng nh ng qu c gia khác nhau nh  nh ng đi m đ  tham kh o. Bên c nhộ ả ậ ẽ ử ụ ữ ố ư ữ ể ể ả ạ  

đó s  là thích h p h n n u chúng ta ch n M  là đi m g c t i vì nh ng ng i s  d ng cu n sáchẽ ợ ơ ế ọ ỹ ể ố ạ ữ ườ ử ụ ố  

này đ u tiên đ u r t thân quen v i th  tr ng n c M .ầ ề ấ ớ ị ườ ướ ỹ

Không ph i bàn cãi gì n a khi ta nói r ng s  s ng và cái ch t là hai quy lu t gi ng nhauả ữ ằ ự ố ế ậ ố  

trong t  nhiên. Có v  nh  s  là sai n u chúng ta cho r ng marketing n i đ a và marketing qu c tự ẻ ư ẽ ế ằ ộ ị ố ế 

là hai quá trình t ng t  trong t  nhiên, nh ng không ph i nh  v y, có th  hi u r ng quá trìnhươ ự ự ư ả ư ậ ể ể ằ  

marketing qu c không ph i là cái gì khác mà chính là quá trình marketing n i đ a v i m c đố ả ộ ị ớ ứ ộ 

r ng h n. Nh ng ý ki n sai l m có th  là nguyên nhân c a vi c đ a ra nh ng quy t đ nh chộ ơ ữ ế ầ ể ủ ệ ư ữ ế ị ủ  

quan trong quá trình marketing k t h p t i M  khi chuy n sang nh ng th  tr ng khác, gi ngế ợ ạ ỹ ể ữ ị ườ ố  

nh   bi u di n t i s  đ  1-4. Marketing n i đ a bao g m m t t p h p nh ngư ể ễ ạ ơ ồ ộ ị ồ ộ ậ ợ ữ

đ c b t ngu n t  th  tr ng n i đ a. Marketing qu c t  ph c t p h n vì m t nhà làmượ ắ ồ ừ ị ườ ộ ị ố ế ứ ạ ơ ộ  

công tác th  tr ng ph i gi i quy t các v n đ  khó khăn v  h  th ng ti n t , tài chính, pháp lu tị ườ ả ả ế ấ ề ề ệ ố ề ệ ậ  

và văn hoá khác nhau. Ví d  nh : các công ty M  làm vi c  Nam Phi ph i đ u tranh v i các tụ ư ỹ ệ ở ả ấ ớ ổ 

ch c ng i da đen t i đó và c  v i s  ph n đ i trong chính n c M . Ph c t p h n là lu t c aứ ườ ạ ả ớ ự ả ố ướ ỹ ứ ạ ơ ậ ủ  



m t s  Thành ph  và m t s  bang l i yêu c u công ty ho t đ ng  Nam Phi cũng ph i đóngộ ố ố ộ ố ạ ầ ạ ộ ở ả  

nh ng kho n ti n  cho qu  phúc l i xã h i. ữ ả ề ỹ ợ ộ

Hình 1.5 cho th y cho th y s  giao nhau c a m t s  nhân t  môi tr ng, đó là s  chia sấ ấ ự ủ ộ ố ố ườ ự ẻ 

nh ng đi m t ng đ ng gi ã các qu c gia có liên quan. M c đ  giao d ch gi a M  và Ph ngữ ể ươ ồ ư ố ứ ộ ị ữ ỹ ươ  

Tây l n h n gi a M  và các châu l c trong các qu c gia khác.ớ ơ ữ ỹ ụ ố

Chi n l c Marketing h n h p đ c xác đ nh b i các nhân t  không th  ki m soát đ cế ượ ỗ ợ ượ ị ở ố ể ể ượ  

trong môi tr ng kinh doanh c a m i qu c gia cũng nh  s  tác đ ng gi a các nhân t  ( xem hìnhườ ủ ỗ ố ư ự ộ ữ ố  

1.6). Đ  có đ c k t qu  t i u nh t, chi n l c Marketing h n h p c a m t công ty ph iể ượ ế ả ố ư ấ ế ượ ỗ ợ ủ ộ ả  

đ c gi m nh  b t đ  phù h p v i m t  môi tr ng m i. M c đ  giao d ch gi a các y u tượ ả ẹ ớ ể ợ ớ ộ ườ ớ ứ ộ ị ữ ế ố 

không th  ki m soát đ c s  cho bi t m c đ  mà 4P c a chi n l c Marketing ph i thay đ i –ể ể ượ ẽ ế ứ ộ ủ ế ượ ả ổ  

giao d ch càng l n, càng ph i gi m nh  b t.ị ớ ả ả ẹ ớ

Kh  năng ng d ng c a Marketingả ứ ụ ủ

M t câu h i khá thú v  đ c đ t ra là li u các n c xã h i ch  nghĩa và các n c kémộ ỏ ị ượ ặ ệ ướ ộ ủ ướ  

phát tri n có c n áp d ng các chi n l c Marketing (M) hay không. C n nh n m nh r ng nh ngể ầ ụ ế ượ ầ ấ ạ ằ ữ  

n c này thì nhu c u c  b n c a ng i tiêu dùng v n r t d i dào nh ng ch a đ c đáp ng vàướ ầ ơ ả ủ ườ ẫ ấ ồ ư ư ượ ứ  

do đó s  kích thích nhu c u v n dĩ là m t ch c năng chính tr  c a M là không c n thi t. Theo k tự ầ ố ộ ứ ị ủ ầ ế ế  

qu  c a m t cu c nghiên c u thì các t p đoàn đa qu c gia không ph i quá chú tr ng đ n y u tả ủ ộ ộ ứ ậ ố ả ọ ế ế ố 

M t i các n c đang phát tri n. Nh ng công ty c a các t p đoàn này cũng v i nh ng s n ph mạ ướ ể ữ ủ ậ ớ ữ ả ẩ  

h o h ng c a mình, riêng nó đã đ  t o ra l i th  c nh tranh cao mà không c n quá t p trung vàoả ạ ủ ủ ạ ợ ế ạ ầ ậ  

các chi n l c M. Trong nh ng tr ng h p này, v n đ  chính là ngu n cung c p, nói cách khácế ượ ữ ườ ợ ấ ề ồ ấ  

là thi u cung và v n đ  có th  gi i quy t thông vi c đ y m nh hi u qu  s n xu t.ế ấ ề ể ả ế ệ ẩ ạ ệ ả ả ấ

N u v y thì vô hình chung đã làm thu h p l i n i dung c a ho t đ ng M và ch a nói nênế ậ ẹ ạ ộ ủ ạ ộ ư  

đ c m t khái ni m đ y đ  v  M. Th  nh t, nh ng n c xã h i ch  nghĩa nh  Trung Qu c vàượ ộ ệ ầ ủ ề ứ ấ ữ ướ ộ ủ ư ố  

Hungari đã cho phép m t s  lo i hình doanh nghi p t  nhân và m t s  h  kinh doang cá thộ ố ạ ệ ư ộ ố ộ ể 

tham gia ho t đ ng trong n n kinh t . Liên bang Xô Vi t cũng đã chuy n đ i n n kinh t  theoạ ộ ề ế ế ể ổ ề ế  

h ng này. Th  hai, m c đích c a M là ph i th ng xuyên h ng t i m c tiêu t i đa hoá l iướ ứ ụ ủ ả ườ ướ ớ ụ ố ợ  

nhu n và không c n thi t và không c n thi t ph i t i đa hoá l ng hàng bán hay tho  mãn, đápậ ầ ế ầ ế ả ố ượ ả  

ng t i đa nhu c u tiêu d ng. Vì l  đó mà M đ c s  d ng đ  kìm hãm nhu c u mà v n duy trìứ ố ầ ụ ẽ ượ ử ụ ể ầ ẫ  

m t m c l i nhu n nh  v y, m t  khi đã đ t ra chi n l c M. Th  ba, M có thê k c oh c ph nộ ứ ợ ậ ư ậ ộ ặ ế ượ ứ ắ ụ ầ  

nào v n đ  thi u cung thông qua vi c  v n d ng các công c  c a nó trong M h n h p (Mấ ề ế ệ ậ ụ ụ ủ ỗ ợ  

min).S  h n h p này có th  đi u ch nh đ c (ví d  nh  gi m b i qu ng cáo, phân ph i có ch nự ỗ ợ ể ề ỉ ượ ụ ư ả ớ ả ố ọ  

l c h n, giá cao h n) đ  làm gi m nhu c u xu ng t i m c g n v i kh  năng cung h n n a .ọ ơ ơ ể ả ầ ố ớ ứ ầ ớ ả ơ ữ  

Cu i cùng, M khuy n khích nh ng hay đ i t o ra nh ng cách th c m i và t t h n nh m thoố ế ữ ổ ạ ữ ứ ớ ố ơ ằ ả 

mãn nhu c u ng i tiêu dùng m t cách có hi u qu . Tóm l i , M là m t ho t đ ng không thầ ườ ộ ệ ả ạ ộ ạ ộ ể  

thi u đ i v i m i qu c gia th m trí v i c  nh ng n n kinh t  phát tri n nh  M .ế ố ớ ọ ố ậ ớ ả ữ ề ế ể ư ỹ



M là m t ho t đ ng ph  bi n có th  áp d ng r ng rãi nh ng đi u đó không có nghĩa làộ ạ ộ ổ ế ể ụ ộ ư ề  

ph i hay c u tho  mãn nhu c u c a ng i tiêu dùng  kh p m i n i trên th  gi i v i cùng m tả ầ ả ầ ủ ườ ở ắ ọ ơ ế ớ ớ ộ  

cách th c. Ng i tiêu dùng  nh ng n c khác nhau có nh ng nhu c u tiêu dùng khác nhau vìứ ườ ở ữ ướ ữ ầ  

văn hoá, thu nh p, trình đ  phát tri n kinh t  …  nh ng n c này là không gi ng nhau. Do đó,ậ ộ ể ế ở ữ ướ ố  

khách hàng s  d ng cùng m t lo i s n ph m vì nh ng nhu c u và m c đích khác nhau hay hử ụ ộ ạ ả ẩ ữ ầ ụ ọ  

mua nh ng s n ph m khác nhau đ  tho  mãn cùng m t nhu c u gi ng nhau nào đó. Ví d  nhữ ả ẩ ể ả ộ ầ ố ụ ư 

cùng m t nhu c u ăn thì  nh ng n c khác nhau, s  d ng nh ng th c ph m khác nhau. Hayộ ầ ở ữ ướ ử ụ ữ ự ẩ  

nh  cùng m t nhu c u s i m, ng i M  s  s  d ng lò s i b ng đi n ho c b ng ga cònư ộ ầ ưở ấ ườ ỹ ẽ ử ụ ưở ằ ệ ặ ằ  

ng i n Đ  thì l i s i m b ng cách đ t phân bò.ườ ấ ộ ạ ưở ấ ằ ố

Đ  m  r ng th  tr ng n c ngoài, h u h t m i công ty c a M  đ u mu n d n choể ở ộ ị ườ ướ ầ ế ọ ủ ỹ ề ố ọ  

mình m t con đ ng đi ít chông gai nh t. Vì l  đó, các công ty ôtô c a M  d  đ nh t o ra m t “ộ ườ ấ ẽ ủ ỹ ự ị ạ ộ  

h i ch ng xe to”, có nghiã là s  a chu ng xe to c a nh ng khách hàng M  s  đ c áp đ t nhuộ ứ ự ư ộ ủ ữ ỹ ẽ ượ ặ  

m t khuynh h ng chung đ  h ng t i xu t kh u nh ng s  thích c a ng i dân M  l i khôngộ ướ ể ướ ớ ấ ẩ ư ở ủ ườ ỹ ạ  

ph i là s  thích c a t t c  m i ng i. Chính suy nghĩ sai l m này đã làm cho r t nhi u công tyả ở ủ ấ ả ọ ườ ầ ấ ề  

c a M  đã l a ch n cách th c d  dãi và thi u sáng su t đ n gi n hoá nh ng chi n l c Mủ ỹ ự ọ ứ ễ ế ố ơ ả ữ ế ượ  

nh m m  r ng th  tr ng ra n c ngoài.ằ ở ộ ị ườ ướ

Ng i ta th ng nh m l m Mar mix và Mar truy n th ng. Mar truy n th ng nghe có vườ ườ ầ ẫ ề ố ề ố ẻ 

nh  là ph  bi n và vì th  có th  áp d ng cho m i qu c gia. Nh ng M truy n th ng th c t  l iư ổ ế ế ể ụ ọ ố ư ề ố ự ế ạ  

ng  ý m t M mix v i cùng m t tiêu chu n cho t t c  th  tr ng. Ví d : đ nh h ng (h ng d n)ụ ộ ớ ộ ẩ ấ ả ị ườ ụ ị ướ ướ ẫ  

tiêu dùng thì không có nghĩa là nên áp d ng l i cùng m t chi n l c M trong nh ng môi tr ngụ ạ ộ ế ượ ữ ườ  

kinh doanh khác nhau.

Nh ng đ c đi m c a các t p đoàn đa qu c gia (MNCs)ữ ặ ể ủ ậ ố

Các t p đoàn đa qu c gia là nh ng di n viên chính trong các ho t đ ng kinh t  qu c t .ậ ố ữ ễ ạ ộ ế ố ế  

Nh  đã trình bày ví d  v  t p đoàn Beatrice, các công ty con luôn mong mu n đ c có cùngư ụ ề ậ ố ượ  

khuynh h ng ho t đ ng mang tính qu c t  h n. Vì v y, c n ph i bi t rõ m t MNC là gì và nóướ ạ ộ ố ế ơ ậ ầ ả ế ộ  

đóng vai trò nh  th  nào trong ho t đ ng kinh t  qu c t .ư ế ạ ộ ế ố ế

Xung quanh MNCs v n còn r t nhi u ý ki n khác nhau và r t khó có th  lý gi i cho đúng.ẫ ấ ề ế ấ ể ả  

Ng i ta cho r ng MNCs có nhi u nh h ng và có uy tín. Bên c nh đó MNCs còn t o ra l i íchườ ằ ề ả ưở ạ ạ ợ  

cho xã h i làm thu n ti n h n cho cán cân kinh t . Ông Miller gi i thích: “ các ngu n v n tàiộ ậ ệ ơ ế ả ồ ố  

nguyên, v n l ng th c và công ngh  đã phân b  m t cáh không đ ng đ u trên kh p hành tinhố ươ ự ệ ổ ộ ồ ề ắ  

và t t c  đ u là nh ng ngu n cung ng n h n, vì th  c n nh t là có m t công c  hi u l c đấ ả ề ữ ồ ắ ạ ế ầ ấ ộ ụ ệ ự ể 

thúc đ y ho t đ ng s n xu t và phân ph i nh ng hàng hoá và d ch v  m t cách nhanh chóng,ẩ ạ ộ ả ấ ố ữ ị ụ ộ  

hi u qu . Công c  hi u l c đó ch  là MNC. M t khác đi cùng v i MNC là s  khai thác bóc l tệ ả ụ ệ ự ỉ ặ ớ ự ộ  

tàn kh c. Các MNC b  nên án vì đã di chuy n các ngu n l c vào và ra kh i m t qu c gia màố ị ể ồ ự ỏ ộ ố  

không quan tâm nhi u đ n l i ích xã h i. B t ch p vi c các MNC đ c nhìn nh n có tính tiêuề ế ợ ộ ấ ấ ệ ượ ậ  



c c hay tích c c thì chúng v n t n t i và đi u quan tr ng là hi u đ c khi nào m t công ty sự ự ẫ ồ ạ ề ọ ể ượ ộ ẽ  

tr  thành thành viên c a MNC.ở ủ

Thu t ng  MNC này nh n m nh đ n s  to l n. M i t p đoàn đa qu c gia kh ng l  hàng đ uậ ữ ấ ạ ế ự ớ ườ ậ ố ổ ồ ầ  

không có s  hi n di n c a M  đánh gia d a trên doanh thu đó là: Royal Dutch/ Shell, Britishự ệ ệ ủ ỹ ự  

Petroleum, Toyota, IRI, ENI, Unilever, Pemex, Elf Aquitaive, Cie. Francaise desPetroles và Tokyo 

Electric Power. Ng i ta không th ng xuyên s  d ng tiêu trí doanh thu làm tiêu trí chính trongườ ườ ử ụ  

vi c nhìn nh n li u m t công ty có làm đa qu c gia hay không. Trên th c t  thì, theo ban kinh tệ ậ ệ ộ ố ự ế ế 

và xã h i c a Liên H p Qu c thì v i doanh thu 100 tri u $ không đ c xem là đa qu c gia. D aộ ủ ợ ố ớ ệ ượ ố ự  

trên tiêu trí đó, t p đoàn Culligan s  không đ  tiêu chu n là m t công ty đa qu c gia trong nămậ ẽ ủ ẩ ộ ố  

1977 vì nó h  đ t 93 tri u $ dù công ty này đã có m c doanh thu trong kinh doanh  n c ngoàiỉ ạ ệ ứ ở ướ  

tăng m nh t  33 nghìn $ nên 47 tri u $. H u h t các t p đoàn đa qu c gia là l n nh ng khôngạ ừ ệ ầ ế ậ ố ớ ư  

nên s  d ng doanh thu c a công ty làm tiêu trí duy nh t đ  đánh giá tính ch t đa qu c gia. M tử ụ ủ ấ ể ấ ố ộ  

u  viên hành chính qu n tr  c a IBM cho r ng, IBM không tr  thành công ty đa qu c gia b i quyỷ ả ị ủ ằ ở ố ở  

mô l n c a nó, đúng h n là IBM có quy mô l n là nh  vi c tham gia vào vi c ho t đ ng qu cớ ủ ơ ớ ờ ệ ệ ạ ộ ố  

t . Có nh ng tài li u đ ng ý v i quan ni m này.ế ữ ệ ồ ớ ệ

Không có tiêu trí nào ch ng t  đ c s  đúng đ n trong vi c xác nh n m t MNC t i m iứ ỏ ượ ự ắ ệ ậ ộ ạ ọ  

th i đi m b i l  MNC không ph i là m t kh i u r ng l n. Đ  đ nh nghĩa m t MNC, ng i ta đãờ ể ở ẽ ả ộ ố ộ ớ ể ị ộ ườ  

s  d ng r t nhi u lý gi i khác nhau nh ng nh ng nh n đ nh này không có tính th ng nh t c nử ụ ấ ề ả ư ữ ậ ị ố ấ ầ  

thi t. Vì th  mà m t công ty li u có đ c x p vào là m t MNC hay không ph  thu c m t ph nế ế ộ ệ ượ ế ộ ụ ộ ộ ầ  

vào vi c s  d ng các tiêu trí gì đ  đánh giá. Theo  Aharonni thì, 1 MNC có ít nh t 3 đ c đi mệ ử ụ ể ấ ặ ể  

quan tr ng là: c  c u ho t đ ng và hành vi.ọ ơ ấ ạ ộ

Đ nh nghĩa qua c  c u MNCị ơ ấ

Yêu c u v  c  b n đ  có h  là m t MNC g m có s  qu c gia mà công ty tham gia ho tầ ề ơ ả ể ể ộ ồ ố ố ạ  

đ ng kinh doanh, và qu c t ch cho giám đ c và ch  các chi nhánh. Ví d  t p đoàn Singer bán s nộ ố ị ố ủ ụ ậ ả  

ph m máy khâu c a mình trên 180 n c, vì th  nó tho  mãn đ c yêu c u v  s  n c mà nóẩ ủ ướ ế ả ượ ầ ề ố ướ  

ho t đ ng kinh doanh. Hình 1.7 cho th y v  công ty Broken Hill Proprietary n i ti ng nh  thạ ộ ấ ề ổ ế ư ế 

nào b i s  l ng qu c gia trên toàn c u mà công ty này có m t. Coca – cola thì d  dàng đáp ngở ố ượ ố ầ ặ ễ ứ  

đ c yêu c u v  s  đa qu c gia b i các nhà qu n lý cao c p nhi u v i qu c t ch khác. Ch  t chượ ầ ề ự ố ở ả ấ ề ớ ố ị ủ ị  

u  viên chính h i đ ng qu n tr  là ng i Cuba, 4 u  viên khác là ng i Mêxicô, argentina, Aiỷ ộ ồ ả ị ườ ỷ ườ  

c p và m t ng i mang qu c t ch M .ậ ộ ườ ố ị ỹ

Đ nh nghĩa qua ho t đ ng c a MNCị ạ ộ ủ

  Vi c đ nh nghĩa m t MNC theo ho t đ ng c a nó d a trên nh ng đ c đi m nh  ti nệ ị ộ ạ ộ ủ ự ữ ặ ể ư ề  

l ng, doanh thu và tài s n. Nh ng đ c đi m này cho th y m c đ  cam k t c a các ngu n l cươ ả ữ ặ ể ấ ứ ộ ế ủ ồ ự  

t ng h p cùng v i s  đi u hành c a nhân t  n c ngoài và kho n th ng t  cam k t đó. Camổ ợ ớ ự ề ủ ố ướ ả ưở ừ ế  

k t và th ng càng l n thì m c đ  qu c t  hoá càng cao. IBM đ t doanh thu 3 t  $ t i Nh t cóế ưở ớ ứ ộ ố ế ạ ỷ ạ ậ  



th  tho  mãn nhu c u v  ho t đ ng này. M c tiêu c a Daimler Benz là có đ c m c tăngể ả ầ ề ạ ộ ụ ủ ượ ứ  

tr ng hàng năm n đ nh là 5% trong khi duy trì đ c s  cung ng s n ph m c a mình  các thưở ổ ị ưọ ự ứ ả ẩ ủ ở ị 

tr ng trên h n 160 qu c gia. Hãng bút Parker có 80% doanh thu t  n c ngoài thì có tính đaườ ơ ố ừ ướ  

qu c gia h n ít nh t là d a trên tiêu trí doanh thu công ty A.T Cross, có doanh thu h n đ c tố ơ ấ ự ơ ượ ừ 

kinh doanh  th  tr ng n c ngoài tính ra ch  chi m kho ng 20% t ng doanh thu. M i công tyở ị ườ ướ ỉ ế ả ổ ườ  

đ ng đ u c a M  trong vi c  kinh doanh thu l i  t  th  tr ng n c ngoài  là  exxon, Mobil,ứ ầ ủ ỹ ệ ợ ừ ị ườ ướ  

Texaco, IBM, Ford, Phibro – Salom, General motors, DuPort, ITT và Chevron.

Ngu n l c con ng i hay là nh ng ng i làm thuê ngo i qu c đ c xem bình th ngồ ự ườ ữ ườ ạ ố ượ ườ  

nh  là m t ph n c a nh ng đòi h i c a m t MNC v  ho t đ ng h n là xem nó nh  là m t ph nư ộ ầ ủ ữ ỏ ủ ộ ề ạ ộ ơ ư ộ ầ  

c a đòi h i v  m t c  c u dù cho các nhà qu n lý hàng đ u ch c h n mu n có nh ng nhân côngủ ở ề ạ ơ ấ ả ầ ắ ẳ ố ữ  

có khá năng ho t đ ng đ c l p. Ng i ta cũng xem t ng l ng công nhân thuê  n c ngoài c aạ ộ ộ ậ ườ ổ ượ ở ướ ủ  

m t công ty nh  m t tiêu trí đánh gía MNC c  c u. Trong nhi u tr ng h p, s  s n lòng sộ ư ộ ơ ấ ề ườ ợ ự ẵ ử 

d ng nhân công n c ngoài đ c xem nh  m t tiêu trí quan tr ng đ  đánh giá đa qu c gia. Ví dụ ướ ượ ư ộ ọ ể ố ụ 

nh  Avon đã m n 370.000 ph  n  Nh t B n đ  bán các s n ph m c a mình t i t ng h  trongư ướ ụ ữ ậ ả ể ả ẩ ủ ớ ừ ộ  

n c Nh t. Siemens n i ti ng toàn th  gi i v  khách hàng tiêu dùng s n ph m c a mình và cácướ ậ ổ ế ế ớ ề ả ẩ ủ  

s n ph m công nghi p có kho ng 300.000 nhân công trong 123 qu c gia trên th  gi i.ả ẩ ệ ả ố ế ớ

Đ nh nghĩa MNC thông qua hành viị

Hành vi là m t cài gì đó có ph n ít chính xác đ  là th c đo cho tính ch t đa qu c gia c aộ ầ ể ướ ấ ố ủ  

m t công ty h n qua c  c u và ho t đ ng m c dù nó không kém ph n quan tr ng. Tiêu trí nàyộ ơ ơ ấ ạ ộ ặ ầ ọ  

liên quan đ n đ c đi m v  hành vi c a ng i qu n lý đ ng đ u. B i v y, m t công ty s  có thế ặ ể ề ủ ườ ả ứ ầ ở ậ ộ ẽ ể 

mang tính đa qu c gia h n khi nh ng nhà qu n tr  c a nó suy nghĩ có t m quoc t  h n. Suy nghĩố ơ ữ ả ị ủ ầ ế ơ  

này, đ c bi t đ n nh  tâm c a qu  đ t và ph i phân bi t đ c gi a hai thái đ  hay khuynhượ ế ế ư ủ ả ấ ả ệ ượ ữ ộ  

h ng khác, đó là khuynh h ng coi tr ng tính dân t c (Ethuocentricty) và khuynh h ng coiướ ướ ọ ộ ướ  

tr ng tính k  thu t (Polycentricity) .ọ ỹ ậ

“ Ethuocentricity” h ng m nh vào th  tr ng trong n c. Th  tr ng và khách hàngướ ạ ị ườ ướ ị ườ  

n c ngoài không đ c đánh giá cao và th m trí còn b  coi là thi u kh  năng th ng th c, thi uướ ượ ậ ị ế ả ưở ứ ế  

tinh t  và có ít c  h i. Vi c t p trung đ a ra quy t đ nh vì th  là m t s  c n thi t. Th ngế ơ ộ ệ ậ ư ế ị ế ộ ự ầ ế ườ  

xuyên s  d ng nh ng c  s  trong n c đ  s n xu t các s n ph m tiêu chu n (có nghĩa là nh ngử ụ ữ ơ ở ướ ể ả ấ ả ẩ ẩ ư  

s n ph m không c n có s  bi n đ i đ c bi t nào) xu t kh u nh m đ t đ c m c đích kinhả ẩ ầ ự ế ổ ặ ệ ấ ẩ ằ ạ ượ ụ  

doanh t ong x ng. “ H i ch ng xe to”  c a Detroit là m t minh ch ng cho khuynh h ng “ư ứ ộ ứ ủ ộ ứ ướ  

Ethuocentricity” . T i m t th i đi m, t ng công ty Môtô (General motor – GM) đãc coi xe choạ ộ ờ ể ổ  

nh ng công ty con  n c ngoài c a mình s n xu t ra nh  s n ph m n c ngoài. G n đây h nữ ở ướ ủ ả ấ ư ả ẩ ướ ầ ơ  

tính ch t qu c t  hoá đang thay ch  cho tính dân t c m t cách õ ràng, đi u này d  th y khi côngấ ố ế ỗ ộ ộ ề ễ ấ  

ty này đã t  ch c l i ho t đ ng qu c t  c a mình và đ c ng i đ ng đâù c a công ty con ổ ứ ạ ạ ộ ố ế ủ ượ ườ ứ ủ ở  

n c ngoài c a công ty GM lên ch c phó ch  t ch ( nh  quy n l i c a các b  ph n trong n c ).ướ ủ ứ ủ ị ư ề ợ ủ ộ ậ ướ



“ Polycentricity” khuynh h ng đ i ng c l i v i “ Ethuocentricity” h ng m nh vào thướ ố ượ ạ ớ ướ ạ ị 

tr ng n c kinh doanh. Nó t p trung vào s  khác bi t gi a 2 th  tr ng đ c t o ra b i nh ngườ ướ ậ ự ệ ữ ị ườ ượ ạ ở ữ  

bi n đ i bên trong nh  là thu nh p, văn hoá lu t và các chính sách. Gi  đ nh r ng m i th  tr ngế ổ ư ậ ậ ả ị ằ ỗ ị ườ  

là duy nh t và vì th  mà khó cho nh ng ng i đ ng ngoài có th  hi u d c. B i v y nên tuy nấ ế ữ ườ ứ ể ể ượ ở ậ ể  

nh ng nhà qu n tr  doanh nghi p và cho phép h  đ c t  mình đ a ra nh ng quy t đ nh kinhữ ả ị ệ ọ ượ ự ư ữ ế ị  

doanh.

Ông Hout, Porter và Rudder s  d ng thu t ng  công nghi p “đa n i đ a” (multidonestic)ử ụ ậ ữ ệ ộ ị  

mà cũng gi ng nh  Polycentricity. Theo h , m t công ty trong h  th ng công nghi p đa n i đ aố ư ọ ộ ệ ố ệ ộ ị  

theo đu i nh ng chi n l c đ c l p trong các th  tr ng n c ngoài c a nó trong khi quan sátổ ữ ế ượ ộ ậ ị ườ ướ ủ  

các y u t  c nh tranh m t cách đ c l p t  th  tr ng này t i th  tr ng khácế ố ạ ộ ộ ậ ừ ị ườ ớ ị ườ

Geocentricity (siêu qu c gia) là m t khuynh h ng xem toàn b  th  gi i là th  tr ngố ộ ướ ộ ế ớ ị ườ  

m c tiêu ch  không ch  gi i h n  b t kỳ m t qu c gia nào. M t công ty siêu qu c gia có thụ ứ ỉ ớ ạ ở ấ ộ ố ộ ố ể 

đ c xem là phi qu c gia hoá. Vì th , các phòng hay th  tr ng “qu c t ” hay “đ i ngo i”  sượ ố ế ị ườ ố ế ố ạ ẽ 

không t n t i b i các công ty này không g n cho m t th  tr ng nào là qu c t  hay n c ngoài.ồ ạ ở ắ ộ ị ườ ố ế ướ  

Các ngu n l c c a công ty đ c phân b  không ph  thu c biên gi i qu c gia và không có sồ ự ủ ượ ổ ụ ộ ớ ố ự 

gi i h n cho đ u t  tr c ti p ra n c ngoài khi c n. Trong ph n l n các tr ng h p, công tyớ ạ ầ ư ự ế ướ ầ ầ ớ ườ ợ  

ki u này s  không g n mình v i m t qu c gia c  th . Vì th , s  r t khó xác đ nh công ty nàyể ẽ ắ ớ ộ ố ụ ể ế ẽ ấ ị  

c a n c nào tr  phi xem xét đ a đi m đ t tr  s  và n i đăng ký kinh doanh c a công ty.ủ ướ ừ ị ể ặ ụ ở ơ ủ

Các công ty siêu qu c gia cho r ng, các qu c gia có s  khác bi t nh ng s  khác bi t nàyố ằ ố ự ệ ư ự ệ  

có th  hi u đ c và qu n lý đ c. B ng vi c ph i h p và ki m soát các n  l c makerting toànể ể ượ ả ượ ằ ệ ố ợ ể ỗ ự  

c u, các công ty này khi n các ch ng trình marketing c a mình tr  nên phù h p v i các nhu c uầ ế ươ ủ ở ợ ớ ầ  

c a đ a ph ng nh ng v n n m trong khuôn kh  r ng l n c a chi n l c t ng th . Cách ti pủ ị ươ ư ẫ ằ ổ ộ ớ ủ ế ượ ổ ể ế  

c n nh  v y bao hàm c  các v n đ  t p trung hoá và phi t p trung hoá trong m t m i quan hậ ư ậ ả ấ ề ậ ậ ộ ố ệ 

c ng sinh mà cho phép m t m c đ  linh ho t nào đó.ộ ộ ứ ộ ạ

Thu t ng  “global” (toàn c u) mà các ông Hout, Porter và Rudden dùng v  b n ch t là đậ ữ ầ ề ả ấ ể 

ch  tính siêu qu c gia. Các ví d  mà h  đ a ra v  lo i hình công ty này có th  k  đ n nhỉ ố ụ ọ ư ề ạ ể ể ế ư 

Caterpillar, Komatsu, Timex, Seiko, Citizen, General Electric, Siemens và Mitsubishi. Các công ty 

này có nh ng chi n l c đa d ng  các qu c gia nh ng ph  thu c l n nhau trong vi c v n hànhữ ế ượ ạ ở ố ư ụ ộ ẫ ệ ậ  

và v  m t chi n l c chung. M t chi nhánh  m t qu c gia có th  t p trung hoá vào s n xu tề ặ ế ượ ộ ở ộ ố ể ậ ả ấ  

ch  m t b  ph n c a s n ph m và trao đ i s n ph m v i chi nhánh khác... M t công ty có thỉ ộ ộ ậ ủ ả ẩ ổ ả ẩ ớ ộ ể 

đ t ra các m c giá  m t qu c gia đ  c  ý t o ra nh h ng t i m t qu c gia khác”. Chi n l cặ ứ ở ộ ố ể ố ạ ả ưở ớ ộ ố ế ượ  

nh  v y g i là chi n l c t p trung hoá m c dù v  các khía c nh khác trong v n hành có thư ậ ọ ế ượ ậ ặ ề ạ ậ ể  

không nh  v y. M t công ty toàn c u “s  tìm cách đáp ng các nhu c u c  th  c a th  tr ngư ậ ộ ầ ẽ ứ ầ ụ ể ủ ị ườ  

đ a ph ng và tránh s  v n hành đ ng nh t trên bình di n toàn c u. Trên th c t , các công tyị ươ ự ậ ồ ấ ệ ầ ự ế  

c nh tranh trên toàn b  h  th ng ch  không ch   m c đ  đ a ph ng.ạ ộ ệ ố ứ ỉ ở ứ ộ ị ươ



Ví d  c a Beatrice  đ u ch ng minh ho  m t hình th c marketing siêu qu c gia trênụ ủ ở ầ ươ ạ ộ ứ ố  

bình di n toàn c u. M t ví d  khác có th  là v  Jardine, Matheson & Co. M c dù đây là công tyệ ầ ộ ụ ể ề ặ  

c a H ng Kông t  h n m t th  k  r i qua, Jardine đã thay đ i lãnh th  v  m t pháp lý sangủ ồ ừ ơ ộ ế ỷ ưỡ ổ ổ ề ặ  

vùng Bermuda tr c khi H ng Kông đ c tr  l i cho Trung Qu c vào năm 1997. S  thay đ iướ ồ ượ ả ạ ố ự ổ  

nh  v y đã đem l i cho Jardine nh ng l i ích c  v  thu  l n an ninh. Công ty này đã có đ cư ậ ạ ữ ợ ả ề ế ẫ ượ  

nh ng u đãi thu  do sau đó H ng Kông đã tăng thu  thu nh p công ty t  17% lên 18,5%. Cònữ ư ế ồ ế ậ ừ  

v  m t an ninh, nh ng l i ích kinh doanh c a công ty  ngoài lãnh th  H ng Kông (chi m đ nề ặ ữ ợ ủ ở ổ ồ ế ế  

28% t ng thu nh p c a công ty) đã đ c b o v  không b  nh h ng b t l i do thay đ i trongổ ậ ủ ượ ả ệ ị ả ưở ấ ợ ổ  

môi tr ng kinh doanh vì gi  đây, b t kỳ s  ki n t ng nào cũng đ c xem xét theo lu t Bermudaườ ờ ấ ự ệ ụ ượ ậ  

ch  không ph i lu t H ng Kông.ứ ả ậ ồ

Các công ty Thu  Đi n nhìn chung đã ti p nh n khuynh h ng qu c t  này. Là m t n cỵ ể ế ậ ướ ố ế ộ ướ  

nh , Thu  Đi n có m t s  ít các nhà cung c p n i đ a, và s  h n ch  này đã khi n cho vi c sỏ ỵ ể ộ ố ấ ộ ị ự ạ ế ế ệ ử 

d ng các nhà cung c p n c ngoài tr  nên c n thi t. Và m t đi u r t t  nhiên là các công tyụ ấ ướ ở ầ ế ộ ề ấ ự  

Thu  Đi n có “tinh th n dân t c” r t th p và th ng có thái đ  u ái đ i v i các nhà cung c pỵ ể ầ ộ ấ ấ ườ ộ ư ổ ớ ấ  

ngoài châu Âu h n h n cáơ ơ c công ty  m t s  n c châu Âu l n.ở ộ ố ướ ớ  

Nh ng l i ích c a Marketing qu c tữ ợ ủ ố ế

Trong m t báo cáo kinh t  g i lên qu c h i năm 1985, T ng th ng M  Reagan đã đ a raộ ế ử ố ộ ổ ố ỹ ư  

nh n xét: “Nh ng l i ích c a t  do th ng m i th t rõ ràng: nó t o ra nhi u vi c làm h n,ậ ữ ợ ủ ự ươ ạ ậ ạ ề ệ ơ  

khi n cho vi c s  d ng các ngu n l c qu c gia hi u qu  h n, t o ra s  đ i m i nhanh h n,ế ệ ử ụ ồ ự ố ệ ả ơ ạ ự ổ ớ ơ  

m c  s ng  đ c  nâng cao   c  qu c  gia  này  và  các  qu c  gia  t  do  th ng  m i  v i  nó.”ứ ố ượ ở ả ố ố ự ươ ạ ớ  

Marketing qu c t  nh h ng hàng ngày đ n ng i tiêu dùng M  theo nhi u cách, m c dù t mố ế ả ưở ế ườ ỹ ề ặ ầ  

quan tr ng c a nó thì v n ch a đ c hi u th u đáo ho c không đ c nhìn nhọ ủ ẫ ư ượ ể ấ ặ ượ n.  Cácậ  

quan ch c chính ph  và nh ng quan sát viên khác th ng hay nói đ n nh ng khía c nh tiêu c cứ ủ ữ ườ ế ữ ạ ự  

c a kinh doanh qu c t . M c dù, r t nhi u trong s  nh ng khía c nh đó là hoàn toàn t ngủ ố ế ặ ấ ề ố ữ ạ ưở  

t ng ch  không có th t. Nh ng l i ích c a marketing qu c t  c n đ c bàn lu n công khaiượ ứ ậ ữ ợ ủ ố ế ầ ượ ậ  

nh m lo i b  nh ng quan ni m sai l m này.ằ ạ ỏ ữ ệ ầ

Đ  t n t iể ồ ạ

Vì ph n l n các qu c gia không đ c may m n nh  n c M  v  quy mô th  tr ng,ầ ớ ố ượ ắ ư ướ ỹ ề ị ườ  

ngu n l c và các c  h i, h  ph i ti n hành th ng m i v i các n c khác đ  t n t i. H ngồ ự ơ ộ ọ ả ế ươ ạ ớ ướ ể ồ ạ ồ  

Kông là lãnh th  hi u r t rõ v n đ  này. Không có l ng th c và n c t  Trung Qu c, thu c đ aổ ể ấ ấ ề ươ ự ướ ừ ố ộ ị  

này c a Anh s  không th  t n t i lâu dài. M t s  qu c gia  châu Âu cũng v y b i ph n l n cácủ ẽ ể ồ ạ ộ ố ố ở ậ ở ầ ớ  

qu c gia châu Âu có quy mô t ng đ i nh . Không có th  tr ng n c ngoài, các công ty châuố ươ ố ỏ ị ườ ướ  

Âu không th  có đ c tính kinh t  nh  quy mô đ  có th  c nh tranh v i các công ty M . Trongể ượ ế ờ ể ể ạ ớ ỹ  

m t qu ng cáo c a mình, Nestlé đã đ  c p t i qu c gia Thu  S  c a mình nh  m t n i thi uộ ả ủ ề ậ ớ ố ỵ ỹ ủ ư ộ ơ ế  

ngu n l c t  nhiên và do đó công ty đã bu c ph i d a vào th ng m i và đi theo xu h ng siêuồ ự ự ộ ả ự ươ ạ ướ  



qu c gia. V i M , qu c gia đ c nh ng u đãi v  ngu n l c, quy mô dân s  và là n i có m cố ớ ỹ ố ượ ữ ư ề ồ ự ố ơ ứ  

tiêu dùng cao nh t, thì s  đi xu ng c a kinh t  trong n c cũng s  gây ra nh ng nh h ng. Vìấ ự ố ủ ế ướ ẽ ữ ả ưở  

th , M  cũng c n th ng m i nh  các n c khác đ  có th  t n t i và phát tri n. V  s p đ  c aế ỹ ầ ươ ạ ư ướ ể ể ồ ạ ể ụ ụ ổ ủ  

th  tr ng ch ng khoán  M  năm 1987 v i nh h ng lan sang c  các th  tr ng khác trên toànị ườ ứ ở ỹ ớ ả ưở ả ị ườ  

th  gi i đã khi n nhi u ngh  s  M  ph i xem xét l i các bi n pháp b o h  và h  đã th y r ng,ế ớ ế ề ị ỹ ỹ ả ạ ệ ả ộ ọ ấ ằ  

n n kinh t  các qu c gia ph  thu c r t ch t ch  vào nhau. M t d  th o b o h  đ c đ a raề ế ố ụ ộ ấ ặ ẽ ộ ự ả ả ộ ượ ư  

nh m làm nh h ng t i n n kinh t  c a n c khác s  r t d  gây ra chính nh h ng cho kinhằ ả ưở ớ ề ế ủ ướ ẽ ấ ễ ả ưở  

t  M .ế ỹ

S  phát tri n c a các th  tr ng ngoài n cự ể ủ ị ườ ướ

Nh ng ng i làm công ty th  tr ng c a M  không th  b  qua nh ng ti m năng to l nữ ườ ị ườ ủ ỹ ể ỏ ữ ề ớ  

c a th  tr ng qu c t , nh t là có t i 95% dân s  th  gi i s ng ngoài n c M  và n m gi  75%ủ ị ườ ố ế ấ ớ ố ế ớ ố ướ ỹ ắ ữ  

tài s n c a toàn th  gi i. Th  tr ng n c ngoài vì th  không ch  r t l n mà còn có th  đangả ủ ế ớ ị ườ ướ ế ỉ ấ ớ ể  

phát tri n nhanh h n th  tr ng M . S  suy gi m tăng tr ng dân s  M  đã khi n cho nh ngể ơ ị ườ ỹ ự ả ưở ố ỹ ế ữ  

ngành ngh  kinh doanh th c ăn tr  em, đ  ăn nhanh và đ  u ng b  nh h ng. L i s ng thay đ iề ứ ẻ ồ ồ ố ị ả ưở ố ố ổ  

cũng gi i thích vì sao s  tăng tr ng c a các th  tr ng khác c n ph i đ c xem xét m t cáchả ự ưở ủ ị ườ ầ ả ượ ộ  

nghiêm túc. Ch ng h n nh  vi c chăm lo cho s c kho  đã khi n do doanh s  thu c lá và r u bẳ ạ ư ệ ứ ẻ ế ố ố ượ ị 

gi m sút. Không có th  tr ng n c ngoài, các công ty kinh doanh r u c a M  s  b  chínhả ị ườ ướ ượ ủ ỹ ẽ ị  

l ng r u th a cu n trôi. M t ví d  khác, Singer là m t công ty đã t ng b  nh ng đe do  vượ ượ ừ ố ộ ụ ộ ừ ị ữ ạ ề  

tình tr ng s n xu t d  th a khi ph  n  M  tham gia vào l c l ng lao đ ng nhi u h n. Nh ngạ ả ấ ư ừ ụ ữ ỹ ự ượ ộ ề ơ ữ  

ph  n  này s  t  may vá ít h n và mua đ  may s n nhi u h n.ụ ữ ẽ ự ơ ồ ẵ ề ơ

Doanh  l i và l i nhu n.ợ ợ ậ

     Th  tr ng n c ngoàI chi m m t th  ph n r t l n trong t ng ho t đ ng kinh doanh c a r tị ườ ướ ế ộ ị ầ ấ ớ ổ ạ ộ ủ ấ  

nhi u công ty M , các công ty này có hàng lo t các  th  tr ng v i trình  đ  văn hóa cao  n cề ỹ ạ ị ườ ớ ộ ở ướ  

ngoài. Các công ty nh  IBM, Hewlett Packard, Exxon, Mobil, Texaco, Pan Am, và Tupperware cóư  

t i h n m t n a doanh thu thu đ c t  th  tr ng n c ngoàI . V  m t l i nhu n thì các công tyớ ơ ộ ử ượ ừ ị ườ ướ ề ặ ợ ậ  

Canada Dry, Max Factor, Milton Bradlery, Coca-cola, và ITT có t i h n m t n a  l i nhu n ròngớ ơ ộ ử ợ ậ  

c a h  thu đ c t  các ho t đ ng kinh doanh  n c ngoàI . Trong r t nhi u tr ng h p, nh ngủ ọ ượ ừ ạ ộ ở ướ ấ ề ườ ợ ữ  

ho t đ ng  n c ngoàI có th  đóng g p vào l i nhu n c a công ty nh ng t  l  không gi ngạ ộ ở ướ ể ớ ợ ậ ủ ữ ỷ ệ ố  

nhau khi so sánh nó v i t ng doanh thu t o ra. M t s  thua l  5% trong doanh thu t  các  ho tớ ổ ạ ộ ự ỗ ừ ạ  

đ ng kinh doanh n c ngoàI có th    d n t i s  m t h n 5% trong l i nhu n. Hi n t ng nàyộ ướ ể ẫ ớ ự ấ ơ ợ ậ ệ ượ  

gây ra b i chi phí c  đ nh rõ ràng đã đ c tính t i n i đ a th p h n chi phí lao đ ng và  nguyênở ố ị ượ ạ ộ ị ấ ơ ộ  

li u  n c ngoàI , làm gi m c ng đ  c nh tranh  n c ngoàI và ti p t c nh  th . Trongệ ở ướ ả ườ ộ ạ ở ướ ế ụ ư ế  

tr ng h p c a Coca- Cola, nh ng ho t đ ng kinh doanh  n c ngoàI t o ra 38% doanh thu vàườ ợ ủ ữ ạ ộ ở ướ ạ  

53% l i nhu n. Ân t ng h n n a là t p đoàn ITT mà các ho t đ ng  n c ngoàI ch  chi mợ ậ ượ ơ ữ ậ ạ ộ ở ướ ỉ ế  

37% t ng doanh thu nh ng l i t o ra 67% l i nhu n. Nh ng công ty M  v i nh ng kho n l iổ ư ạ ạ ợ ậ ữ ỹ ớ ữ ả ợ  



nhu n  kh ng  l  thu  đ c  t  th  tr ng   n c  ngoàI  là  Exxon,  Occidential,  IBM,  Phillip,ậ ổ ồ ượ ừ ị ườ ướ  

Bchlumberger , Mobil, Texaco, Chevron, Allied, và Amoco.

Đa d ng hóa.ạ

Nhu c u đ i v i h u h t  các s n ph m đ u ch u nh h ng b i các nhân t  mang tínhầ ố ớ ầ ế ả ẩ ề ị ả ưở ở ố  

chu kỳ nh  chu kỳ kinh t  và các nhân t  theo mùa nh  th i ti t. Và k t qu   không mong mu nư ế ố ư ờ ế ế ả ố  

c a s  bi n đ i này là s  bi n đ ng v  doanh thu, cáI mà ti p đó có th   bi n đ ng đ  m nh đủ ự ế ổ ự ế ộ ề ế ể ể ộ ủ ạ ể  

gây ra vi c xa th I ng i lao  đ ng. M t cách đ  phân tán r i ro là l a ch n nh ng th  tr ng ệ ả ườ ộ ộ ể ủ ự ọ ữ ị ườ ở  

n c ngoàI nh  m t gi I pháp cho v n đ  nhu c u đa d ng. Nh ng th  tr ng này th m chíướ ư ộ ả ấ ề ầ ạ ữ ị ườ ậ  

nh ng bi n đ ng b i t o ra các th  tr ng tiêu th  cho s n ph m cho doanh nghi p có công xu tữ ế ộ ở ạ ị ườ ụ ả ẩ ệ ấ  

s n xu t d  th a. Ví d  , th i ti t l nh có th   làm gi m s c tiêu th  c a n c ng t. Nh ngẩ ấ ư ừ ụ ờ ế ạ ể ả ứ ụ ủ ướ ọ ư  

không ph I t t c  các n c đ u b c vào  mùa đông đ ng th i cùng m t lúc và m t  vàI n cả ấ ả ướ ề ướ ồ ờ ộ ộ ướ  

v n có th i ti t khá m áp quanh năm. M t tình hu ng t ng t  cũng x y ra đ i v i chu kỳ kinhẫ ờ ế ấ ộ ố ươ ự ả ố ớ  

doanh: Chu kỳ kinh doanh t i Châu Âu th ng mu n h n chu kỳ kinh doanh t i M . Vi c bánạ ườ ộ ơ ạ ỹ ệ  

hàng t i th  tr ng  n i đ a và  t i th  tr ng n c ngoàI trong s  khác bi t v  th i  gian x y raạ ị ườ ộ ị ạ ị ườ ướ ự ệ ề ờ ả  

chu kỳ kinh t   v n cól i  cho các công ty ch ng h n nh  Culligan. M c dù, Culligan ph I đ iế ẫ ợ ẳ ạ ư ặ ả ố  

đ u v i m c suy gi m v  doanh thu t i th  tr ng n i đ a trong nh ng năm 1970 và  1971,ầ ớ ứ ả ề ạ ị ườ ộ ị ữ  

nh ng t ng doanh thu c a công ty v n không m y thay đ i b i có s  tăng lên trong doanh thu ư ổ ủ ẫ ấ ổ ở ự ở 

n c ngoàI. Nói cách khác, doanh thu  n c ngoàI  s t  gi m l i đ c v c d y b i doanh thuướ ở ướ ụ ả ạ ượ ự ậ ở  

trong n c đang tăng m nh.ướ ạ

L m phát và giá c  c a hi n đ i hóa.ạ ả ủ ệ ạ

L i nhu n c a vi c xu t kh u rõ ràng là đ y s c thuy t ph c. Nh ng nh p kh u cũngợ ậ ủ ệ ấ ẩ ầ ứ ế ụ ư ậ ẩ  

đem l i l i nhu n cao cho th  tr ng M , b i vì chúng góp ph n d  tr  năng l c s n xu t choạ ợ ậ ị ườ ỹ ở ầ ụ ữ ự ả ấ  

n n kinh t  M . N u không có nh p kh u ( ho c có m t vàI h n ch  trong nh p kh u ) thì sề ế ỹ ế ậ ẩ ặ ộ ạ ế ậ ẩ ẽ 

không mang l i đ ng l c cho các doanh  nghi p n i đ a trong vi c n đ nh giá c  hàng hóa c aạ ộ ự ệ ộ ị ệ ổ ị ả ủ  

h .Vi c thi u c  h i l a ch n s n ph m nh p kh u bu c nh ng ng i tiêu dùng ph I tr  ti nọ ệ ế ơ ộ ự ọ ả ẩ ậ ẩ ộ ữ ườ ả ả ề  

nhi u h n, gây ra l m phát và đ y nhanh l i nhu n c a các công ty trong n c  lên  quá cao. Sề ơ ạ ẩ ợ ậ ủ ướ ự 

bi n đ ng này th ng đóng vai trò  kh i đ u cho yêu c u c a công nhân v  m c l ng cao h n;ế ộ ườ ở ầ ầ ủ ề ứ ươ ơ  

đ y m nh h n n a n n l m phát . Nh ng h n ngh ch nh p kh u đ c đ a ra đ i v i lo i ôtôẩ ạ ơ ữ ạ ạ ữ ạ ạ ậ ẩ ượ ư ố ớ ạ  

c a Nh t đã gi  đ c  46200 vi c làm trong ngành công nghi p c a M  nh ng v i m t chi phíủ ậ ữ ượ ệ ệ ủ ỹ ư ớ ộ  

lên đ n 160000$ cho m t vi c làm m t năm. Chi phí quá l n này đã gây ra vi c tăng thêm (vàoế ộ ệ ộ ớ ệ  

năm 1983) 400$ vào giá m i ôtô c a M  và 1000$ vào giá m i  hàng  nh p kh u t  Nh t .ỗ ủ ỹ ỗ ậ ẩ ừ ậ  

Kho n l i này thu c v  Detroit t o nên m t m c l i nhu n cao k  l c đ i v i các nhà s n xu tả ợ ộ ề ạ ộ ứ ợ ậ ỷ ụ ố ớ ả ấ  

ôtô c a M . Nh ng kho n l i ng n h n này thu đ c t  nh ng bi n pháp qu n lý c a chínhủ ỹ ữ ả ợ ắ ạ ượ ừ ữ ệ ả ủ  

ph  trong v n đ  cung hàng nh p kh u có th  trong dàI h n s  quay l i đánh tr  các công tyủ ấ ề ậ ẩ ể ạ ẽ ạ ả  

trong n c. Các bi n pháp h n ch  th ng m i không ch  làm gi m c nh tranh b ng giá cướ ệ ạ ế ươ ạ ỉ ả ạ ằ ả 



ng n h n, mà chúng còn có nh h ng m nh trong nhu c u tiêu dùng trong nhi u năm t i. ắ ạ ả ưở ạ ầ ề ớ Ơ 

Châu Âu khi giá c a n c cam ép tăng lên, ng i tiêu dùng chuy n sang dùng n c tráI  câyủ ướ ườ ể ướ  

khác. Cũng nh  th  nh ng ng i tr ng cam Florida c m th y lo s  khi th y giá quá cao khi nư ế ữ ườ ồ ả ấ ợ ấ ế  

ng i tiêu dùng chuy n sang tiêu dùng hàng hóa khác. Sau mùa đông l nh giá năm 1962 ngànhườ ể ạ  

cam quýt  c a n c này ph I m t 10 năm m i giành l i đ c khách hàng c a h . Nh ng ng iủ ướ ả ấ ớ ạ ượ ủ ọ ữ ườ  

tr ng cam c a M  cu i cùng cũng h c đ c cách cùng t n t i v i hàng hóa nh p ngo i b i hồ ủ ỹ ố ọ ượ ồ ạ ớ ậ ạ ở ọ 

hi u ra r ng n c qu  nh p t  Brazil, thông qua vi c gi m t i đa m c tăng giá, l i có th  giể ằ ướ ả ậ ừ ệ ả ố ứ ạ ể ữ 

đ c ng i tiêu dùng.ượ ườ

Vi c làm.ệ

Nh ng bi n pháp h n ch  th ng m i nh  thu  nh p kh u cao gây lên b i  hãng Smoot-ữ ệ ạ ế ươ ạ ư ế ậ ẩ ở

Hawley Bill năm 1930, đã bu c m c thu  xu t nh p kh u trung bình lên t i 60%, đã đánh vàoộ ứ ế ấ ậ ẩ ớ  

Great Depression và có nguy c  gây ra n n th t nghi p  r ng rãI m t l n n a. Nói cách khác,ơ ạ ấ ệ ộ ộ ầ ữ  

th ng m i không có các bi n pháp h n ch , nâng cao GDP c a th  gi i và tăng vi c làm choươ ạ ệ ạ ế ủ ế ớ ệ  

h u h t   các qu c gia. Th m chí các s n ph m nh p kh u cũng có th  đem l i l i ích cho m tầ ế ố ậ ả ẩ ậ ẩ ể ạ ợ ộ  

qu c gia. Trong tr ng h p c a M , vi c nh p kh u ôtô t o ra t i h n 20 t  USD trong doanhố ườ ợ ủ ỹ ệ ậ ẩ ạ ớ ơ ỷ  

thu m t năm, t o ra 165000 vi c làm và t o c  h i cho 7000 hãng kinh doanh đ c l p.ộ ạ ệ ạ ơ ộ ộ ậ

V i nh ng đ  c p v  vi c xu t kh u, nh ng s  li u t  phòng th ng m i ch   ra r ngớ ữ ề ậ ề ệ ấ ẩ ữ ố ệ ừ ươ ạ ỉ ằ  

250 công ty s n xu t c a M  thu đ c n a t  đôla trong doanh thu  n c ngoàI trong nămả ấ ủ ỹ ượ ử ỷ ở ướ  

1980. S  ph  thu c c a các ngành công nghi p c a M  vào hàng nh p kh u đ  phát tri n  đ cự ụ ộ ủ ệ ủ ỹ ậ ẩ ể ể ượ  

ch ng minh b ng các  con s  sau: 79% toàn b  vi c làm trong ngành công nghi p vào năm 1977-ứ ằ ố ộ ệ ệ

1980 đ u liên quan đ n xu t kh u và trong năm 1980 g n 47 tri u vi c làm liên quan đ n xu tề ế ấ ẩ ầ ệ ệ ế ấ  

kh u s n ph m công nghi p.ẩ ả ẩ ệ

Theo báo cáo c a Census Bureau năm 1987 v  “ngu n g c v  xu t  kh u hàng côngủ ề ồ ỗ ề ấ ẩ  

nghi p” thì h n 4 tri u vi c làm c a M  liên quan đ n xu t kh u, riêng Califorlia đã có t iệ ơ ệ ệ ủ ỹ ế ấ ẩ ớ  

501400 vi c làm . H n m t n a trong s  các vi c làm trên n m trong ngành công nghi p, chi mệ ơ ộ ử ố ệ ằ ệ ế  

11% trong s  các ngành công nghi p c a M . Theo m t báo cáo khác do phòng th ng m i đ aố ệ ủ ỹ ộ ươ ạ ư  

ra vào đ u năm nay v  “đóng góp c a xu t kh u vào vi c gi I quy t v n đ  vi c làm c a M ”ầ ề ủ ấ ẩ ệ ả ế ấ ề ệ ủ ỹ  

đã ch  ra r ng xu t kh u t o ra 5,5 tri u vi c làm vào năm 1989 trong đó c  1 t  xu t kh u t oỉ ằ ấ ẩ ạ ệ ệ ứ ỷ ấ ẩ ạ  

ra 25800 vi c làm và kho ng 17% ngh  trong ngành công nghi p. Trong su t th i kỳ 1980-1984ệ ả ề ệ ố ờ  

s  vi c làm t o ra t  xu t kh u gi m 25% do s  gi m trong kh i l ng xu t kh u (900000 vi cố ệ ạ ừ ấ ẩ ả ự ả ố ượ ấ ẩ ệ  

làm); s  tăng năng su t (700000 vi c làm)và vi c s  d ng nhi u h n các linh ki n nh p kh uự ấ ệ ệ ử ụ ề ơ ệ ậ ẩ  

(200000 vi c làm).ệ

L i ích v  vi c làm đã đ c kh ng đ nh trong các khóa h p phân tích các s  li u này c aợ ề ệ ướ ẳ ị ọ ố ệ ủ  

các c  quan chính ph  c a M  v i mô hình hàng hóa ra- vào c a n n kinh t  M . Xu t kh u 10ơ ủ ủ ỹ ớ ủ ề ế ỹ ấ ẩ  

t  đôla t o ra kho ng 193000 vi c làm m i và 82600 vi c  cho ng i lao đ ng. Nh p kh u m tỷ ạ ả ệ ớ ệ ườ ộ ậ ẩ ộ  



l ng t ng t  l i làm m t đi179000 vi c làm v i 100600 vi c c a nh ng ng i đang làm vi c.ượ ươ ự ạ ấ ệ ớ ệ ủ ữ ườ ệ  

H n m t n a  s  vi c  làm m i do  k t  qu  c a vi c tăng xu t kh u là các công vi c c a nhânơ ộ ử ố ệ ớ ế ả ủ ệ ấ ẩ ệ ủ  

viên c  tr ng v i doanh thu và v  trí marketing thu đ c  m c cao nh t.ổ ắ ớ ị ượ ở ứ ấ

M c s ng.ứ ố

Th ng m i cho phép các n c và ng i dân c a h  đ c h ng m c s ng cao h n màươ ạ ướ ườ ủ ọ ượ ưở ứ ố ơ  

t  h  có th  có. N u không có th ng m i thì s  khan hi m hàng hóa bu c h  ph I tr  nhi uự ọ ể ừ ươ ạ ự ế ộ ọ ả ả ề  

h n cho m t l ng hàng hóa ít h n. Vi c tìm ki m các hàng hóa nh  chu i có th  không th  cóơ ộ ượ ơ ệ ế ư ố ể ể  

đ c. Cu c s ng t i M  s  tr  lên r t khó khăn n u không có nhi u lo i kim lo i mang tínhượ ộ ố ạ ỹ ẽ ở ấ ế ề ạ ạ  

chi n l c đ i v i  n n kinh t , nh ng lo i này ph I nh p vào. Th ng m i cũng khi n cho cácế ượ ố ớ ề ế ữ ạ ả ậ ươ ạ ế  

ngành d  dàng ti n hành vi c chuyên môn hóa và thu đ c l i trong vi c s  d ng nghuyên li uễ ế ệ ượ ợ ệ ử ụ ệ  

thô, trong khi cùng lúc đó l i tăng đ c hi u qu  s n xu t. M t s  lan truy n quá trình đ i m iạ ượ ệ ả ả ấ ộ ự ề ổ ớ  

qua bi n  gi i qu c gia là r t h u ích thông qua s n ph m c a th ng  m i qu c t . Thi uế ớ ố ấ ữ ả ẩ ủ ươ ạ ố ế ế  

th ng m i qu c t  s  c n tr  lu ng sóng đ i m i truy n đI trên th  gi i.ươ ạ ố ế ẽ ả ở ồ ổ ớ ề ế ớ

Hi u bi t v  quy trình Marketing.ể ế ề

Marketing  qu c  t  không nên đ c  hi u  là  m t  tr ng  h p  ph  hay  đ c  bi t  c aố ế ượ ể ộ ườ ợ ụ ặ ệ ủ  

Marketing n i đ a. Th c t  thì đi u ng c l i m i đúng. Theo nh  đi u gi I thích c a Cox thì “ộ ị ự ế ề ượ ạ ớ ư ề ả ủ  

đi u này nghe có v  ngh ch lý nh ng nó đúng là th . CáI mà m i chúng ta d a vào ch  y u là tề ẻ ị ư ế ỗ ự ủ ế ừ  

nh ng so sánh c a h  th ng Marketing n i đ a ch  không ph I cáI mà h  nói v i chúng ta vữ ủ ệ ố ộ ị ứ ả ọ ớ ề 

nh ng th  khác, mà là h  bu c chúng ta tìm hi u v  chính chúng ta đ  hi u cáI chúng ta s  quanữ ứ ọ ộ ể ề ể ể ẽ  

sát th y  n c ngoài.” Thorelli và Becker có cùng ý ki n “B ng vi c tìm hi u Marketing trongấ ở ướ ế ằ ệ ể  

nh ng n n văn hóa khác nhau nhà nghiên c u (ho c sinh viên) thu đ c nh ng s  hi u bi t sâuữ ề ứ ặ ượ ữ ự ể ế  

s c h n v  Marketing theo cách c a riêng h ”. Vi c h c Marketing qu c t  do đó th c s  có giáắ ơ ề ủ ọ ệ ọ ố ế ự ự  

tr  trong vi c đ a ra nh ng hi u bi t th u su t v  mô hình hành vi th ng nh n th y  trongị ệ ư ữ ể ế ấ ố ề ườ ậ ấ ở  

n c.ướ

Ph n l n các nhà xu t kh u th   c a th  gi i.ầ ớ ấ ẩ ờ ơ ủ ế ớ

M  v a là n c xu t kh u l n nh t th  gi i ( cho t i khi b  thay ch  m t cách t m th iỹ ừ ướ ấ ẩ ớ ấ ế ớ ớ ị ỗ ộ ạ ờ  

cho Tây Đ c vào năm 1980) và đ ng th i cũng là n c thi u chú ý t i  vi c xu t kh u nh t trênứ ồ ờ ướ ế ớ ệ ấ ẩ ấ  

th  gi i. Trong nhi u năm, M  th ng tr  th ng m i th  gi i nh  l i d ng hoàn c nh nghèoế ớ ề ỹ ố ị ươ ạ ế ớ ờ ợ ụ ả  

túng c a nh ng n c khác do chi n tranh  th  gi i th  hai. Nh ng n c này đã r t n  l c trongủ ữ ướ ế ế ớ ứ ữ ướ ấ ỗ ự  

vi c khôI ph c l i m t v  trí có s c c nh tranh manh h n. Tuy nhiên, M  d ng nh  cũng cệ ụ ạ ộ ị ứ ạ ơ ỹ ườ ư ố 

g ng nhi u nh ng ch  là đ  khai thác s c c nh tranh c a nó. S  tăng lên tuy t đ i v  kh iắ ề ư ỉ ể ứ ạ ủ ự ệ ố ề ố  

l ng th ng m i và t ng thu nh p qu c n i đã khi n các công ty M  hi u l m và coi th ngượ ươ ạ ổ ậ ố ộ ế ỹ ể ầ ươ  

m i là hi n nhiên và do đó đã th t b i ph I ch ng ki n s  đI xu ng c a v  trí th ng m i c aạ ể ấ ạ ả ứ ế ự ố ủ ị ươ ạ ủ  

mình (xem b ng 1-1). Còn các n c Nh t B n và  Tây Âu l i thu đ c kho n l i kh ng l  trongả ướ ậ ả ạ ượ ả ợ ổ ồ  

khi M  tr t dàI trong t  tr ng hàng xu t kh u so v i l ng xu t kh u  c a toàn th  gi i. Đỹ ượ ỷ ọ ấ ẩ ớ ượ ấ ẩ ủ ế ớ ể 



gi I quy t v n đ  này, M  đã vay n  r t nhi u đ  trang tr I cho s  thâm h t c a mình, trả ế ấ ề ỹ ợ ấ ề ể ả ự ụ ủ ở 

thành m t con n  th c s  vào năm 1985 l n đ u tiên trong 71 năm. Thêm vào đó có s  thay đ iộ ợ ự ự ầ ầ ự ổ  

trong ch  n  và con n , M  cũng chuy n t  m t xã h i s n xu t sang m t xã h i tiêu dùng.ủ ợ ợ ỹ ể ừ ộ ộ ả ấ ộ ộ  

B ng 1-9 đã cung c p m t th c tr ng khá chính xác v   th ng m i c a M .ả ấ ộ ự ạ ề ươ ạ ủ ỹ

   B ng 1-1  Cán cân th ng m i c a M .ả ươ ạ ủ ỹ

            

                              Xu t kh u                                  Nh p kh u                             Cán cân            ấ ẩ ậ ẩ

                                                                                                                            Th ng m iươ ạ

Th i kỳ     Giá tr  bán FAS     % thay đ i       Giá tr  mua CIF   % thay đ i        Xu t FASờ ị ổ ị ổ ấ

                  (t  USD)                                              (t  USD)                                 Nh p CIFỷ ỷ ậ

                                                                                                                               (t  USD) ỷ

1987          252.9                       +16.4                 424.1                   +9.6               -171.2

1986          217.3                       +2.0                   387.1                   +7.1               -169.8            

1985          213.1                       -2.2                    361.6                   +6.0               -148.6

1984          217.8                       +8.7                   341.1                   +26.4             -123.3

1983          200.4                       -5.5                    269.8                   +5.9               -69.3  

1982          212.1                       -9.2                    254.8                   -6.8                -42.6

1981          233.6                       +5.9                   273.3                   +6.3               -39.6

FAS : free aslong side ship ( xem ch ng 16)ươ



CIF  : cost, insurance and freight (xem ch ng 16)ươ

Ngu nồ : Bureau of the Census c a Mủ ỹ

Nguyên nhân và k t qu .ế ả

Không ph I t t c  các công ty M  đ u ph I có trách nhi m v  s  suy gi m s c c nhả ấ ả ỹ ề ả ệ ề ự ả ứ ạ  

tranh c a M  trong th ng m i qu c t . B y công ty c a M  đã ho t đ ng khá thành công t iủ ỹ ươ ạ ố ế ẩ ủ ỹ ạ ộ ạ  

n c ngoàI và còn ti p t c thành công n a. Th m chí t i c  th  tr ng r t khó tính là th  tr ngướ ế ụ ữ ậ ạ ả ị ườ ấ ị ườ  

Nh t B n, các t p đoàn Mc Donald’s; Coca-Cola và Kentncky Fried Chicken, cùng v i các côngậ ả ậ ớ  

ty c a M  khác đã thu đ c nh ng thành công đáng k . V n đ  là  ch  m t l ng l n cácủ ỹ ượ ữ ể ấ ề ở ỗ ộ ượ ớ  

công ty M  không th  bi n s c m nh  trong n c c a mình thành s c m nh t i th  tr ngỹ ể ế ứ ạ ở ướ ủ ứ ạ ạ ị ườ  

n c ngoài.ướ

Không có gì đáng ph I ng c nhiên là không m t ai mu n th a nh n r ng đIũu đó là doả ạ ộ ố ừ ậ ằ  

các ho t đ ng nghèo nàn c a các công ty M . Các nhà qu n lý thì đ  l i cho ng i lao đ ng vàạ ộ ủ ỹ ả ổ ỗ ườ ộ  

chính ph ; ng i lao đ ng thì đ  l i cho chính ph  và nhà qu n lý, và c  th  . Th c t  thì nh ngủ ườ ộ ổ ỗ ủ ả ứ ế ự ế ữ  

đIũu y là ch a đ  cho m i ng i g m c  nhà qu n lý, nhà khoa h c, ng i lao đ ng và chínhấ ư ủ ọ ườ ồ ả ả ọ ườ ộ  

ph .ủ

Nhà qu n lýả : Theo m t nghiên c u do phòng th ng m i c a M  ti n hành, 92% cácộ ứ ươ ạ ủ ỹ ế  

công ty M  ch  ho t đ ng trong th  tr ng n i đ a , g n 250000 nhà s n xu t M  nh ng ch  cóỹ ỉ ạ ộ ị ườ ộ ị ầ ả ấ ỹ ư ỉ  

10% trong s  h  là xu t kh u v i ch a đ n 1% tron s  các công ty này đã xu t 80% s n ph mố ọ ấ ẩ ớ ư ế ố ấ ả ẩ  

xu t kh u c a M . Nh ng s  phát hi n này d ng nh  kh ng đ nh thêm quan đI m r ng vi cấ ẩ ủ ỹ ữ ự ệ ườ ư ẳ ị ể ằ ệ  

kinh doanh  M   không có đ nh h ng qu c t .ở ỹ ị ướ ỗ ế

T i sao r t nhi u hãng đã th t b i trong vi c m  r ng th  tr ng thông qua xu t kh u vàạ ấ ề ấ ạ ệ ở ộ ị ườ ấ ẩ  

cáI gì đã c n tr  h ? Nh ng l i bào ch a là:(1) th  tr ng n c ngoàI quá nh , (2) th  tr ngả ở ọ ữ ờ ữ ị ườ ướ ỏ ị ườ  

n c ngoàI qua xa,(3) l i nhu n xu t kh u qua nh , (4) vi c xu t kh u quá khó khăn, (5) nh ngướ ợ ậ ấ ẩ ỏ ệ ấ ẩ ữ  

hàng hóa này đ u bán đ c r t t t t i th  tr ng n i đ a. Nh ng l i bào ch a này không còn giáề ượ ấ ố ạ ị ườ ộ ị ữ ờ ữ  

tr  khi m t ai đó cân nh c v   tr ng h p c a Nh t B n và Tây Đ c đã đ t hi u qu  r t caoị ộ ắ ề ườ ợ ủ ậ ả ứ ạ ệ ả ấ  

trong th ng m i qu c t .ươ ạ ố ế

M  là n n kinh t  l n nh t th  gi i, th  tr ng l n nh t, là nhà nh p kh u l n nh t d nỹ ề ế ớ ấ ế ớ ị ườ ớ ấ ậ ẩ ớ ấ ẫ  

đ u th  gi i và  cùng v i Tây Đ c và Nh t B n đ ng đ u th  gi i v  xu t kh u.ầ ế ớ ớ ứ ậ ả ứ ầ ế ớ ề ấ ẩ

Xu t kh u hàng hoáấ ẩ



• Kim ng ch buôn bán hai chi u c a M  lên đ n t ng s  677 t  đôla vào năm 1987,v iạ ề ủ ỹ ế ổ ố ỷ ớ  

xu t kh u đ t 252 t  đô la và nh p kh u là 424 t  đô la và m c thâm h t cán cân th ngấ ẩ ạ ỷ ậ ẩ ỷ ứ ụ ươ  

m i là 171 t  đô la.ạ ỷ

• M  xu t kh u 5.4% s n ph m qu c n i vào năm 1987- sau m c đ nh đI m là 8,1% vàoỹ ấ ẩ ả ẩ ố ộ ứ ỉ ể  

năm 1980 và gi m 5,1% vào năm 1986. Vào năm 1986, Tây Đ c xu t kh u đ c 25,9%;ả ứ ấ ẩ ượ  

Canada 25,1%; M  19,3% và Nh t B n là 10,5%.ỹ ậ ả

• Hàng xu t kh u chi m kho ng 14% t  tr ng hàng công nghi p c a M .ấ ẩ ế ả ỷ ọ ệ ủ ỹ

• T ng l ng hàng xu t kh u g m có 79% là hàng công nghi p ; 12% là hàng nông s n vàổ ượ ấ ẩ ồ ệ ả  

9% là khoáng s n và nguyên nhiên v t li u.ả ậ ệ

• T ng l ng hàng hoá nh p kh u g m 80% là hàng công nghi p;11% là hàng nguyênổ ượ ậ ẩ ồ ệ  

nhiên li u và 12% là hàng nông s n cùng các hàng hoá khác.ệ ả

• M c trung bình kho ng 25000 vi c làm c a M  t o ra t ng ng 1 t  đô la hàng xu tứ ả ệ ủ ỹ ạ ươ ứ ỷ ấ  

kh u vào năm 1987.ẩ

• Hàng xu t kh u chi m kho ng 5,5 tri u vi c làm  M  năm 1987.ấ ẩ ế ả ệ ệ ở ỹ

• C  6 vi c làm trong ngành công nghi p thì có  1 vi c t o ra xu t kh u năm 1987.ứ ệ ệ ệ ạ ấ ẩ

• T  năm 1891 đ n h t 1970, M  đã đ c h ng liên t c th ng d  th ng m i. Sau nămừ ế ế ỹ ượ ưở ụ ặ ư ươ ạ  

1970 M  b  thâm h t cán cân th ng m i tr  các năm 1973-1975.ỹ ị ụ ươ ạ ừ

• M c thâm h t th ng m i c a M  1988 đã gi m so v i năm 1987 v i t ng m c thâmứ ụ ươ ạ ủ ỹ ả ớ ớ ổ ứ  

h t lên đ n 171 t  đô la.ụ ế ỷ

• Canada đ ng sau M  v  th  tr ng xu t kh u  n c ngoàI vào năm 1987, ti p theo làứ ỹ ề ị ườ ấ ẩ ở ướ ế  

Nh t B n, Mexico, Anh và  Hàn Qu c.ậ ả ố

• Đ u t  v n l n  nh t là các s n ph m xu t kh u c a M  , sau đó là ngành cung c p choầ ư ố ớ ấ ả ẩ ấ ẩ ủ ỹ ấ  

ngành công nghi p và nguyên li u, sau đó là th c ph m, đ  u ng và các s n ph m tệ ệ ự ẩ ồ ố ả ẩ ự 

đ ng.ộ

• Phòng th ng m i c tính kho ng 2000 công ty M  đã chi m h n 70% s n ph m xu tươ ạ ướ ả ỹ ế ơ ả ẩ ấ  

kh u công nghi p c a Mẩ ệ ủ ỹ

                                     Xu t kh u s n ph m kinh doanh d ch v .ấ ẩ ả ẩ ị ụ

• Xu t kh u kinh doanh d ch v  c a M  b ng m t ph n t  xu t kh u s n ph m c a M .ấ ẩ ị ụ ủ ỹ ằ ộ ầ ư ấ ẩ ả ẩ ủ ỹ



• Kim ng ch xu t kh u và nh p kh u các s n ph m kinh doanh d ch v  l n l t đ t đ cạ ấ ẩ ậ ẩ ả ẩ ị ụ ầ ượ ạ ượ  

58 t  đô la và 60 t  đô la vào năm 1987.ỷ ỷ

• Vào năm 1987, xu t kh u kinh doanh d ch v  c a M   chi m 1% t ng thu nh p qu c n iấ ẩ ị ụ ủ ỹ ế ổ ậ ố ộ  

c a M ; riêng m c thu c a ngành d ch v  du l ch và phí c a hành khách có liên quanủ ỹ ứ ủ ị ụ ị ủ  

chi m 1/3 kim ng ch xu t kh u d ch v .ế ạ ấ ẩ ị ụ

EXIBIT 1-9 th c tr ng th ng m i c a M .ự ạ ươ ạ ủ ỹ

Ngu n : Kinh doanh c a M  ngày 28/3/1988 trang 40.ồ ủ ỹ

C  nhân đ i h c:ử ạ ọ  Có m t nhu c u th c s  đ i v i vi c d y sinh viên đ  nh n th c rõ ràng h nộ ầ ự ự ố ớ ệ ạ ể ậ ứ ơ  

v  th  gi i ch  không ch  bi t có m t mình n c M . M t ph n c a v n đ  là ph n l n cácề ế ớ ứ ỉ ế ộ ướ ỹ ộ ầ ủ ấ ề ầ ớ  

giáo s  v   kinh doanh đ u không có m t b ng c p nào liên quan đ n kinh doanh qu c t . Như ề ề ộ ằ ấ ế ố ế ư 

chúng ta mong đ i , h  không có ham thích trong môn h c mà h  ch n đ   d y. Thêm vào đó,ợ ọ ọ ọ ọ ể ạ  

nhi u tr ng h c v  kinh doanh n i ti ng không đ a ra m t khoá h c qu c t  nào v i c  b n làề ườ ọ ề ổ ế ư ộ ọ ố ế ớ ơ ả  

nh ng k  lu t và nh ng nguyên t c c  b n c a marketing, qu n lý và các môn h c khác đ uữ ỷ ậ ữ ắ ơ ả ủ ả ọ ề  

mang tính toàn c u.ầ

H n n a, b ng ch ng v  s  th   c a th  gi i v  đào t o đ i h c là ch  có ít sách giáoơ ữ ằ ứ ề ự ờ ơ ủ ế ớ ề ạ ạ ọ ỉ  

khoa và báo chí có liên quan đ n nh ng v n đ  c  b n trong th ng m i qu c t . H n n a, vế ữ ấ ề ơ ả ươ ạ ố ế ơ ữ ề 

b n ch t, ph n l n vi c giành đ c h c b ng mang tính t ng tr ng nhi u h n là mang tính lýả ấ ầ ớ ệ ượ ọ ổ ượ ư ề ơ  

thuy t hay tính kinh nghi m ch  nghĩa. Nh ng h c b ng giành đ c mang tính t ng tr ng này,ế ệ ủ ữ ọ ổ ượ ượ ư  

trong khi r t h u ích, thì ch  là chuy n v t d a ch  y u vào l i nh n xét ng u nhiên và mangấ ữ ỉ ệ ặ ự ủ ế ờ ậ ẫ  

tính cá nhân h n là d a vào nh ng cu c đIũu tra chính xác. Cũng t ng t  các môn h c mangơ ự ữ ộ ươ ự ọ  

tính t ng tr ng cũng tr  lên th c s  quá nhanh chóng. CáI m th c s  đang thi u là các lý thuy tượ ư ở ự ự ự ự ế ế  

có th  cung c p m t n n t ng phân tích c  b n đ  có th  hi u đ c và d  đoán đ c nh ngể ấ ộ ề ả ơ ả ể ể ể ượ ự ượ ữ  

r c r i có liên quan. Các tr ng cao đ ng kinh doanh c a h  th ng các tr ng cao đ ng c a Mắ ố ườ ẳ ủ ệ ố ườ ẳ ủ ỹ 

(AACSB) đã đang khuy n khích các tr ng v  kinh doanh đ a kinh doanh qu c t  vào ch ngế ườ ề ư ố ế ươ  

trình gi ng d y. Các tr ng đ i h c có th  áp d ng ho c không áp d ng nh ng l i g i ý này .ả ạ ườ ạ ọ ể ụ ặ ụ ữ ờ ợ

Lao đ ngộ : Lao đ ng có t  ch c đã t o nên m t s  đóng góp đ y ý nghĩa trong vi c b oộ ổ ứ ạ ộ ự ầ ệ ả  

v  l i ích c a ng i lao đ ng. Nh ng trong nhi u  tr ng h p các nguyên t c lao đ ng và vi cệ ợ ủ ườ ộ ư ề ườ ợ ắ ộ ệ  

phân chia công vi c l i đ c c ng c  nh  vi c ng i lao đ ng  có khuynh h ng h n ch  năngệ ạ ượ ủ ố ờ ệ ườ ộ ướ ạ ế  

su t lao đ ng. Vi c qu n lý  đã đ c đ a vào đ i v i các t  ch c nghi p đoàn d a vào gi  thi tấ ộ ệ ả ựơ ư ố ớ ổ ứ ệ ự ả ế  

là n n kinh t  M  đ  m nh đ  trang tr I các kho n chi phí cho nh ng nguyên t clao đ ng th cề ế ỹ ủ ạ ể ả ả ữ ắ ộ ự  

s  không hi u qu . M t gi  thi t khác là các công ty khác trong đó có các công ty cùng ngành sự ệ ả ộ ả ế ẽ  



ch p nh n nh ng nguyên t c t n kém này. Nh ng hi n nay, ng i tiêu dùng đang có nh ng s nấ ậ ữ ắ ố ư ệ ườ ữ ả  

ph m tiêu dùng c a n c ngoàI r  h n đ  l a ch n. B ng 1-10 là m t ví d  đIún hình v  quanẩ ủ ướ ẻ ơ ể ự ọ ả ộ ụ ề  

đI m c a  ng i lao đ ng có t  ch c cáI mà v a đáng khen l i v a đáng chê. Theo nh  nh ngể ủ ườ ộ ổ ứ ừ ạ ừ ư ữ  

b ng ch ng hi n có  thì trong b t kỳ tr ng h p nào nh p kh u và đ u t  đ u  là đIũu t i tằ ứ ệ ấ ườ ợ ậ ẩ ầ ư ề ồ ệ 

không c n thi t cho v n đ  vi c làm c a M  .ầ ế ấ ề ệ ủ ỹ

Công chúng: Công chúng M  đã  góp ph n  m t cách mù quáng vào thâm h t th ng m i c aỹ ầ ộ ụ ươ ạ ủ  

M . Theo nh  đi u tra c a t p chí Wall Street Journal vào năm 1985 và “NBC news” đã đ a raỹ ư ề ủ ạ ư  

đ c m t vàI b ng ch ng. Trong s  nh ng ng i M  đ c h i có 51% đ u ng h  các bi nượ ộ ằ ứ ố ữ ườ ỹ ượ ỏ ề ủ ộ ệ  

pháp h n ch  nh p kh u v i m c đích là b o v  các ngành s n xu t trong n c . L i suy nghĩạ ế ậ ẩ ớ ụ ả ệ ả ấ ướ ố  

này đ c ng h  b i r t nhi u các t  ch c g m các quan ch c chính ph  và các chính tr  gia. Hượ ủ ộ ở ấ ề ổ ứ ồ ứ ủ ị ọ 

đã sai l m trong vi c đánh giá chi phí kh ng l  g n li n v i các bi n pháp h n ch  th ng  m i.ầ ệ ổ ồ ắ ề ớ ệ ạ ế ươ ạ  

M t cách đ y n c c i là b i l  nh ng tr  giá  cho mô hình này, nh ng ng i ch u nh h ngộ ầ ự ườ ở ẽ ữ ả ữ ườ ị ả ưở  

x u là nh ng ng i có thu nh p trung bình ho c th p. Nh ng h n ch  th ng m i v  qu n áo ,ấ ữ ườ ậ ặ ấ ữ ạ ế ươ ạ ề ầ  

đ ng , ôtô do đánh m t m c thu  thu nh p 23% là quá n ng đ i v i m t gia đình g m toànườ ộ ứ ế ậ ặ ố ớ ộ ồ  

nh ng ng i có thu nh p d i 10000 USD nh ng l i ch  đánh m c thu  10% đ i v i m t giaữ ườ ậ ướ ư ạ ỉ ứ ế ố ớ ộ  

đình có thu nh p 23000 USD.ậ

   Chính ph :ủ  Chính ph  M  đã đ a ra hàng lo t các nguyên t c không khuy n khích xu tủ ỹ ư ạ ắ ế ấ  

kh u . Trong vi c b o v  các hành đ ng c a chính ph  , th ng m i không  th  b  coi là táchẩ ệ ả ệ ộ ủ ủ ươ ạ ể ị  

bi t b i vì đ t n c này  còn có nh ng tham v ng khác mang tính qu c gia ngoàI v n đ  là m tệ ở ấ ướ ữ ọ ố ấ ề ộ  

n n kinh t  hùng m nh mà còn các v n đ  khác nh  : v n đ  v  an ninh qu c gia, chính sáchề ế ạ ấ ề ư ấ ề ề ố  

đ i ngo i, và nhi u th  khác  n a. Nh ng tham v ng đa d ng này đã tăng tính tác đ ng và nhố ạ ề ứ ữ ữ ọ ạ ộ ả  

h ng l n nhau. V n đ  này ngày càng tăng khi chính ph  đ c quy n th ng m i và nh ng hưở ẫ ấ ề ủ ộ ề ươ ạ ữ ỗ 

tr  v  m t kinh t  và quân s  đ  đ t đ c nh ng m c tiêu này. Khi thân thiên, nh ng qu c giaợ ề ặ ế ự ể ạ ượ ữ ụ ữ ố  

không ph I là c ng s n nh  Isael, và Pakistan b  coi là xâm ph m vào quy n con ng i ho c bả ộ ả ư ị ạ ề ườ ặ ị 

nghi ng  là có k  ho ch v  vi c s n xu t vũ khí h t nhân thì đ c chính ph  M  làm ng  đI. ờ ế ạ ề ệ ả ấ ạ ượ ủ ỹ ơ

         Nh ng khi n Đ  b  bu c t i là đã thành công trong k  thu t s n xu t vũ khí h t nhân vàư ấ ộ ị ộ ộ ỹ ậ ả ấ ạ  

các n c Nicaragua và Balan b  bu c t i là đã xâm ph m quy n con ng i thì chính ph  M  l iướ ị ộ ộ ạ ề ườ ủ ỹ ạ  

c t h t ho c áp đ t các bi n pháp qu n lý hàng xu t kh u c a nh ng n c này nh p vào M -ắ ế ặ ặ ệ ả ấ ẩ ủ ữ ướ ậ ỹ  

không quá nhi u b i vì ề ở

M t s  b c c nh tranh.ộ ố ướ ạ

S  nh n th c v  nh ng v n đ  xu t kh u là m t b c kh i đ u t t, nh ng s  nh nự ậ ứ ề ữ ấ ề ấ ẩ ộ ướ ở ầ ố ư ự ậ  

th c đó ph i đ c k  ti p b ng các b c chính xác.M t gi i pháp t t là s  d ng các đ i thứ ả ượ ế ế ằ ướ ộ ả ố ử ụ ố ủ 

c nh tranh c a M  nh  m t n n t ng đ  phân tích và so sánh đ  ch c ch n r ng nh ng b c điạ ủ ỹ ư ộ ề ả ể ể ắ ắ ằ ữ ướ  

này s  tăng c ng kh  năng c nh tranh.ẽ ườ ả ạ



Vi c Nh t và Đ c có th  b t đ u t  s  thi u v ng n n t ng công nghi p sau chi n tranhệ ậ ứ ể ắ ầ ừ ự ế ắ ề ả ệ ế  

th  gi i l n II đ t đ n m t v  trí n i b t v  th ng m i đem l i m t bài h c t t.Các n c nàyế ớ ầ ạ ế ộ ị ổ ậ ề ươ ạ ạ ộ ọ ố ướ  

có nh ng đi m chung nào mà cho phép h  đ t đ c s   thành công v t b c nh  v y? đi mữ ể ọ ạ ượ ự ượ ậ ư ậ ể  

chung này là  m i n c nhi u thành ph n trong xã h i đâ s n sàng làm vi c cùng nhau vì l iở ỗ ướ ề ầ ộ ẵ ệ ợ  

ích c a qu c gia.Ng i tiêu dùng Nh t, Đ c đ u s n sàng gi  gìn c  tài nguyên và ti n m tủ ố ườ ậ ứ ề ẵ ữ ả ề ặ  

trong khi ch p nh n giá c  cao đ i v i nhu câù t t y u.Phong cách qu n lí gia tr ng  Nh t vàấ ậ ả ố ớ ấ ế ả ưở ở ậ  

h  th ng cùng gia quy t đ nh  M  đã khích l  s  trung thành c a công nhân.Trong cùng m tệ ố ế ị ở ỹ ệ ự ủ ộ  

th i đi m, m i chính ph  đ u tích c c khuy n khích xu t kh u đ ng th i ph i h p v i ho tờ ể ỗ ủ ề ự ế ấ ẩ ồ ờ ố ợ ớ ạ  

đ ng c a hàng lo t các lĩnh v c khác.K t q a là có m t s  hy sinh và h p tác l n lao.Đi u nàyộ ủ ạ ự ế ủ ộ ự ợ ớ ề  

không có nghĩa là c  hai n c đ u s  d ng ph ng pháp t ng t  nh  nhau.Ví d , Nh t b nả ướ ề ử ụ ươ ươ ự ư ụ ậ ả  

tích c c trong vi c đ  ra k  ho ch kinh t  đ  phân b  ngu n tài nguyên và l a ch n nghànhự ệ ề ế ạ ế ể ổ ồ ự ọ  

công nghi p đ  khuy n khích tăng tr ng.Ng c l i, Đ c l i d a vào tác đ ng c a th  tr ngệ ể ế ưở ượ ạ ứ ạ ự ộ ủ ị ườ  

nhi u h n.ề ơ

Anh là m t s  so sánh có l i khác.Đã t ng là m t qu c gia th nh v ng và có công ngh  kĩộ ự ợ ừ ộ ố ị ượ ệ  

thu t tiên ti n, Anh đã v t qua cu c kh ng ho ng kinh t  kh ng khi p.Đã có l n n c Anhậ ế ượ ộ ủ ả ế ủ ế ầ ướ  

ph i đ i m t v i nh ng v n đ  t ng t  nh  nh ng v n đ  mà M  đang ph i đ i m t hi nả ố ặ ớ ữ ấ ề ươ ự ư ữ ấ ề ỹ ả ố ặ ệ  

nay.Nh ng nhà qu n lí và công nhân không tin t ng nhau và th ng phàn nàn v i chính ph  cácữ ả ưở ườ ớ ủ  

khó khăn.

  S  khác nhau c  b n gi a hai n c này là h  th ng l p k  ho ch kinh t  qu c gia cự ơ ả ữ ướ ệ ố ậ ế ạ ế ố ủ  

Anh, cái đã ch ng minh s  kém hi u qu  c a vi c thi u v ng s  h p tác gi a ng i lao đ ng vàứ ự ệ ả ủ ệ ế ắ ự ợ ữ ườ ộ  

ng i qu n lí.Ng c l i, M  nhìn chung th ng cho phép các nhóm t  ra quy t đ nh.Tuy nhiên,ườ ả ượ ạ ỹ ườ ự ế ị  

d n đ n s  thi u đoàn k t.ẫ ế ự ế ế

  M  có m t s  l a ch n.M  có th  đi theo con đ ng c a Anh ho c đi theo s  ch  d nỹ ộ ự ự ọ ỹ ể ườ ủ ặ ự ỉ ẫ  

c a Đ c và Nh t.Có th  xã h i M  quá thông thoáng nên s  can thi p c a chính ph  đ i v i sủ ứ ậ ể ộ ỹ ự ệ ủ ủ ố ớ ự  

bành tr ng c a Nh t và Đ c là không th  ho c không tho  mãn. Do đó, rõ ràng là s  h p tác vàướ ủ ậ ứ ể ặ ả ự ợ  

s  cam k t t  các  bên là r t c n thi t. Chính ph  M  có th  đóng m t vai trò quan tr ng trongự ế ừ ấ ầ ế ủ ỹ ể ộ ọ  

vi c tăng c ng s  nh t trí r ng rãi gi a các đ i di n c a chính ph , các nhà kinh doanh, cácệ ườ ự ấ ộ ữ ạ ệ ủ ủ  

h c gi  chuyên nghi p, ng i tiêu dùng và ng i lao đ ng trong vi c l p chính sách.Có m t vàiọ ả ệ ườ ườ ộ ệ ậ ộ  

d  lu t trong qu c h i đ  ngh  sáng l p m t h i đ ng đ c l p qu c gia v  h p tác đ  cung c pự ậ ố ộ ề ị ậ ộ ộ ồ ộ ậ ố ề ợ ể ấ  

m t di n đàn cho nh ng ng i đ i di n c a ng i lao đ ng, nhà kinh doanh và chính ph  độ ễ ữ ườ ạ ệ ủ ườ ộ ủ ể 

nh n bi t các v n đ  kinh t  qu c gia và phát tri n các chi n l c các chính sách đ  gi i quy tậ ế ấ ề ế ố ể ế ượ ể ả ế  

nh nh v n đ  này.ữ ấ ề

  T t c  các bên c n ph i xem xét l i vai trò c a mình trong th ng m i.Các nhà qu n líấ ả ầ ả ạ ủ ươ ạ ả  

nên đ t ra câu h i làm th  nào đ  có th  theo đu i l i nhu n mà công nhân không b  xa lánh quáặ ỏ ế ể ể ổ ợ ậ ị  

m c.Lao đ ng có t  ch c c n ph i chú ý r ng l ng, l i  nhu n và b o hi m ngh  nghi pứ ộ ổ ư ầ ả ằ ươ ợ ậ ả ể ề ệ  



không th  tăng n u không có s  tăng năng su t lao đ ng n u vi c gi m nhân công có th  đ cể ế ự ấ ộ ế ệ ả ể ượ  

h n ch  trong nh ng th i kì n n kinh t  khó khăn.Các t  ch c chuyên nghành  c n ph i đ mạ ế ữ ờ ề ế ổ ứ ầ ả ả  

b o ngân qu  cho vi c nghiên c u qu c t . H  th ng lí thuy t cũng có m t vai trò trong vi cả ỹ ệ ứ ố ế ệ ố ế ộ ệ  

gi i thi u cho ng i tiêu dùng bi t v  nh ng chi phí to l n c a ch  nghĩa b o v  th ng m iớ ệ ườ ế ề ữ ớ ủ ủ ả ệ ươ ạ  

đ  h  có th  hi u rõ h n v  vi c áp d ng hàng lo t các bi n pháp b o h (ho c không áp d ng)ể ọ ể ể ơ ề ệ ụ ạ ệ ả ộ ặ ụ  

mà các nhà s n su t, các nhà chính tr  và các nhà lãnh đ o nhân công M  đ  xu t.Chính ph  Mả ấ ị ạ ỹ ề ấ ủ ỹ 

c n m t chính sách th ng m i rõ ràng và nh t quá.Hi n t i các chính sách c a M  là không rõầ ộ ươ ạ ấ ệ ạ ủ ỹ  

ràng và không th  d  đoán đ c, nh ng n  l c n a v i c a M  trong vi c xúc ti n th ng m iể ự ượ ữ ỗ ự ử ờ ủ ỹ ệ ế ươ ạ  

đã đem l i m t k t qu  không mong mu n.Cu i cùng t t c  các đ ng phái c n ph i hi u r ngạ ộ ế ả ố ố ấ ả ả ầ ả ể ằ  

l i ích c a h  c n ph i g n li n v i nhau và ph i coi các đ ng phái khác là đ i tác h n là kợ ủ ọ ầ ả ắ ề ớ ả ả ố ơ ẻ 

thù.

Cùng v i lòng t  hào, s  cam k t, s  quy t tâm và s  hy sinh, các công ty ph i trung thànhớ ự ự ế ự ế ự ả  

v i khái ni m Marketing-không ph i ch   trong n c mà  c  n c ngoài.Theo m t cách nàoớ ệ ả ỉ ở ướ ở ả ướ ộ  

đó, các công ty Cooper và Kleinschmidt là nh ng công ty đang h ng v  chi n l c Marketing,ữ ướ ề ế ượ  

đã phát hi n ra r ng ph i phân đo n th  tr ng th  gi i và thi t k  nh ng s n ph m phù h pệ ằ ả ạ ị ườ ế ớ ế ế ữ ả ẩ ợ  

cho t ng đo n th  tr ng nh m đ t đ c s  tăng tr ng m nh v  xu t kh u.Các công ty c aừ ạ ị ườ ằ ạ ượ ự ưở ạ ề ấ ẩ ủ  

M  ph i chú tr ng t i Marketing nhi u h n  th  tr ng n c ngoài n u h  mu n nâng cao s cỹ ả ọ ớ ề ơ ở ị ườ ướ ế ọ ố ứ  

c nh tranh.ạ

K t lu n :ế ậ

Cách b  trí c a quy n sách này s  chia n i dung thành nh ng bi n c  ki m soát đ c vàố ủ ể ẽ ộ ữ ế ố ể ượ  

không ki m soát đ c.N a đ u c a cu n sách ch  y u dành cho vi c th o lu n nh ng bi n cể ượ ử ầ ủ ố ủ ế ệ ả ậ ữ ế ố 

không th  ki m soát đ c trong n c và ngoài n oc.N a sau t p trung vào nh ng bi n c  cóể ể ượ ướ ứ ử ậ ữ ế ố  

th  ki m soát đ c bao g m chi n l c 4P c a Marketing.ể ể ượ ồ ế ượ ủ

  Ch ng đ u tiên cung c p m t cái nhìn t ng th  v  ti n trình và nh ng v n đ  c  b nươ ầ ấ ộ ổ ể ề ế ữ ấ ề ơ ả  

c a Marketing qu c t .T ng t  nh  Marketing trong n c, Marketing qu c t  g n li n v í quáủ ố ế ươ ự ư ướ ố ế ắ ề ơ  

trình t o ra và th c thi m t chi n l c Marketing Mix có hiê  qu  đ  tho  mãn m c tiêu c a t tạ ự ộ ế ượ ụ ả ể ả ụ ủ ấ  

c  các bên trong vi c tìm ki m m t s  thay đ i mà không quan tâm đ n v t trao đ i là m t s nả ệ ế ộ ự ổ ế ậ ổ ộ ả  

ph m, m t d ch v  hay ý t ng và cũng không quan tâm t i li u nh ng ho t đ ng này có đemẩ ộ ị ụ ưở ớ ệ ữ ạ ộ  

l i l i ích hay không.Đó cũng là m t ph n k t qu  c a vi c li u nh ng n c khác có cùng t cạ ợ ộ ầ ế ả ủ ệ ệ ữ ướ ố  

đ  phát tri n kinh t  và h  t  t ng chính tr  hay không, vì Marketing là m t ho t đ ng toàn c uộ ể ế ệ ư ưở ị ộ ạ ộ ầ  

và đ c áp d ng trong hàng lo t các tr ng h p.ượ ụ ạ ườ ợ

  L i ích c a Marketing qu c t  là đáng k .Th ng m i đax làm gi m b t l m phát vàợ ủ ố ế ể ươ ạ ả ớ ạ  

nâng cao vi c làm và m c s ng nhân dân đ ng th i nó l i cung c p s  nh n th c t t h n v  ti nệ ứ ố ồ ờ ạ ấ ự ậ ứ ố ơ ề ế  

trình Marketing  trong n c và n c ngoài.Đ i v i nhi u công ty, S  s ng còn hay kh  năng đaở ướ ướ ố ớ ề ự ố ả  

d ng hoá tuỳ thu c vào t c đ  phát tri n và l i nhu n t  n c ngoài.M t công ty càng xu tạ ộ ố ộ ể ợ ậ ừ ướ ộ ấ  



kh u nhi u ra th  tr ng n c ngoài v  m t nhân s , l ng bán hàng va tài nguyên thì nó càngẩ ề ị ườ ướ ề ặ ự ượ  

có kh  năng h n đ  nó tr  thành m t công ty đa qu c gia....ả ơ ể ở ộ ố

  M c dù kh i  l ng xu t  kh u l n,  M  v n là  m t n c  có kim ng ch xu t  kh uặ ố ượ ấ ẩ ớ ỹ ẫ ộ ướ ạ ấ ẩ  

th p.Đi u này đ c minh ho  b i s  tăng tr ng tuy t đ i trong xu t kh u và suy thoái v  thấ ề ượ ạ ở ự ưở ệ ố ấ ẩ ề ị 

ph n.D ng nh  không ai ph i ch u trách nhi m v  v n đ  này, nh ng s  k t h p ch t chầ ườ ư ả ị ệ ề ấ ề ư ự ế ợ ặ ẽ 

h n gi a các nhà qu n lí, lao đ ng chuyên nghi p, ng i tiêu dùng và chính ph  M  là c nơ ữ ả ọ ệ ườ ủ ỹ ầ  

thi t.N u không có s  c i thi n v  quan đi m đ i v i xu t kh u thì s  không có b t kì m t sế ế ự ả ệ ề ể ố ớ ấ ẩ ẽ ấ ộ ự 

c i thi n đáng k  nào trong ho t đ ng ngo i th ng.ả ệ ể ạ ộ ạ ươ

  Các doanh nghi p M  c n hi u r ng vi c tri n khai khái ni m Marketing không ch  d ngệ ỹ ầ ể ằ ệ ể ệ ỉ ừ  

l i  biên gi i M .Marketing qu c t  còn có ý nghĩa nhi u h n là chuy n hàng hoá ra n cạ ở ớ ỹ ố ế ề ơ ể ướ  

ngoài.S n ph m, khuy n m i và giá c  cũng ph i đ c quan tâm.H n n a chi n l c 4P c aả ẩ ế ạ ả ả ượ ơ ữ ế ượ ủ  

Marketing c n đ c s a đ i cho phù h p v i t ng lo i th  tr ng.Càn ph i hi u rõ v  kháchầ ượ ử ổ ợ ớ ừ ạ ị ườ ả ể ề  

hàng n c ngoài.Do đó, th t kì l  khi các doanh nghi p M  ch  h ng vào th  tr ng trong n cướ ậ ạ ệ ỹ ỉ ướ ị ườ ướ  

nh ng l i h ng qu n lí ra n c ngoài.Nh ng nguyên t c Marketing có th  đ c k t h p nh ngư ạ ướ ả ướ ữ ắ ể ượ ế ợ ư  

s  k t h p Marketing thì l i không.Vi c th c hi n Marketing có th  ho c không th  đ c đánhự ế ợ ạ ệ ự ệ ể ặ ể ượ  

giá cao  n i khác và các m c đ  đ c đánh giá cao không th  có n u không có s  đi u tra kĩở ơ ứ ộ ượ ể ế ự ề  

càng và s  nghiên c u th  tr ng.ự ứ ị ườ

M t chính sách th ng m i h p lí cho M .ộ ươ ạ ợ ỹ

Hai tu n v a qua chúng ta đã c nh báo v  nh ng m i nguy hi m mà m t chính sách b oầ ừ ả ề ư ố ể ộ ả  

h  th ng m i s  áp đ t đ i v i n n kinh t  M  và trích d n nh ng m i quan tâm c  th  c aộ ươ ạ ẽ ặ ố ớ ề ế ỹ ẫ ữ ố ụ ể ủ  

chúng ta v i d  lu t HR4800, m t d  lu t mà th ng ngh  vi n đã thông qua s  công kích lu tớ ự ậ ộ ự ậ ượ ị ệ ẽ ậ  

th ng m i c a các qu c gia h ng v  ch  nghiã b o h .ươ ạ ủ ố ướ ề ủ ả ộ

   N u ngh  vi n quy t đ nh r ng M  cũng ph i hành đ ng trong năm nay.Chúng tôi cũngế ị ệ ế ị ằ ỹ ả ộ  

ph i đ  xu t r ng M  l n đ u tiên đ t ra m t s  m c tiêu  n c ngoài thì m t d  lu t th ngả ề ấ ằ ỹ ầ ầ ặ ộ ố ụ ở ướ ộ ự ậ ươ  

m i nh  v y s  thành công.Theo quan đi m c a chúng tôi, m t d  lu t nh  v y s :ạ ư ậ ẽ ể ủ ộ ự ậ ư ậ ẽ

• cung c p cho chính quy n-cũng nh  các chính quy n trong t ng lai m t n n t ng v ngấ ề ư ề ươ ộ ề ả ữ  

ch c v  nh ng ti n b  trong đàm phán các hi p đ nh th ng m i qu c t .M  có truy nắ ề ữ ế ộ ệ ị ươ ạ ố ế ỹ ề  

th ng thành công trong các cu c đàm phán th ng m i, tr c khi các cu c đàm phán b t đ uố ộ ươ ạ ướ ộ ắ ầ  

không có v  t ng th ng M  nào t  ra thân thi n.ị ổ ố ỹ ỏ ệ

• C ng c  t m quan tr ng c a vi c dành cho nhau nh ng u đãi.Th ng m i luôn luôn là m tủ ố ầ ọ ủ ệ ữ ư ươ ạ ộ  

ti n trình đa ph ng và trong dài h n m t tho  thu n th ng m i thành công không th  doế ươ ạ ộ ả ậ ươ ạ ể  

m t bên đ n ph ng áp đ t.ộ ơ ươ ặ



• M  r ng kh  năng ti p c n th  tr ng n c ngoài cho hàng hoá d ch v  và đ u t  M .Cũngở ộ ả ế ậ ị ườ ướ ị ụ ầ ư ỹ  

t i đây s  đàm phán có tác d ng h n là s  ép bu c:kh  năng ti p c n không th  dành đ cạ ự ụ ơ ự ộ ả ế ậ ể ượ  

b i s  ép bu c đ n ph ng c a Washington D.C.ở ự ộ ơ ươ ủ

• Đ m b o cho các quan ch c th ng m i M  m t s  linh ho t đ  gi i quy t m t cách hi uả ả ứ ươ ạ ỹ ộ ự ạ ể ả ế ộ ệ  

qu  toàn b  ph m vi c a các h  th ng kinh t  n c ngoài và các n n văn hoá.M i ng i ả ộ ạ ủ ệ ố ế ướ ề ọ ườ ở 

kh p n i đ u không gi ng nh  chúng ta, n u chúng ta mu n bán hàng hoá cho h  và muaắ ơ ề ố ư ế ố ọ  

hàng hoá t  h  thì chúng ta ph i nh n ra s  khác bi et và tho  mãn h .ừ ọ ả ậ ự ẹ ả ọ

• Báo hi u cho các đ i tác th ng m i c a chúng ta r ng M  coi th ng m i qu c t  nh  m tệ ố ươ ạ ủ ằ ỹ ươ ạ ố ế ư ộ  

ph ng ti n thúc đ y s  tăng tr ng kinh t  c a toàn th  gi i.Chính sách th ng m i Mươ ệ ẩ ự ưở ế ủ ế ớ ươ ạ ỹ 

không đ c nhìn nh n nh  m t cách đ  dành ph n l i ích l n h n cho M .ượ ậ ư ộ ể ầ ợ ớ ơ ỹ

•  thúc đ y s  nh n th c r ng th ng m i th  gi i là r t quan tr ng đ  xem xét trong nh ngẩ ự ậ ứ ằ ươ ạ ế ớ ấ ọ ể ữ  

d  lu t nh t đ nh.Qu c h i nên nh n ra r ng h u h t các d  lu t đã thông qua đ u có tácự ậ ấ ị ố ộ ậ ằ ầ ế ự ậ ề  

đ ng đ i v i th ng m i theo cách này ho c cách khác và nh ng tác đ ng đ i v i th ngọ ớ ớ ươ ạ ặ ữ ọ ố ớ ươ  

m i th  gi i luôn đáng đ c quan tâm.ạ ế ớ ượ

 Ch ng có gì khó hi u và ph c t p v  v n đ  mà chúng ta đang đ  c p t i.Các nhàẳ ể ứ ạ ề ấ ề ề ậ ớ  

kinh t  đã hào h ng tham gia th ng m i qu c t  s  ph i quan tâm t i các d  lu t là đi u hi nế ứ ươ ạ ố ế ẽ ả ớ ự ậ ề ể  

nhiên.Nh ng m t s  nhà chính tr  h c c a M  l i là nhà kinh t  h c, và m t trong s  h  quanư ộ ố ị ọ ủ ỹ ạ ế ọ ộ ố ọ  

tâm nhi u đ n th ng m i.Khi qu c h i thông qua thu  nh p kh u Smoot-Hawley vào nămề ế ươ ạ ố ộ ế ậ ẩ  

1930, nó đã v t qua đ c s  ph n đ i c a h n 1000 nhà kinh t  M .ượ ượ ự ả ố ủ ơ ế ỹ

     M c dù các nhà lãnh đ o chính tr  cao c p th ng xuyên tìm ki m các ph ng thu cặ ạ ị ấ ườ ế ươ ố  

bách b nh không gây tác h i và nhanh chóng n đ nh:Tăng c ng b o v  là m t bi n pháp đệ ạ ổ ị ườ ả ệ ộ ệ ể 

c u ch a s  thâm h t ngo i th ng.Vi c tăng thu  s  d  dàng h n là s  gi m giá tr  c a đ ngứ ữ ự ụ ạ ươ ệ ế ẽ ễ ơ ự ả ị ủ ồ  

đô la  n c ngoài ho c là gi m thâm h t ngân sách và c t gi m t  l  lãi su t  trong n c.ở ướ ặ ả ụ ắ ả ỷ ệ ấ ở ướ

     Nh ng gì mà các nhà làm lu t M  th ng b  qua là s  quan tr ng c a ngo i th ngữ ậ ỹ ườ ỏ ự ọ ủ ạ ươ  

đ i v i n n kinh t  M .Tr c đây, các nhà lãnh đ o đã không chú ý t i ngo i th ng.Trongố ớ ề ế ỹ ướ ạ ớ ạ ươ  

nh ng năm g n đây, M  đã n  l c m  r ng ra ph ng tây khi b t đ u th i đ i công nghi p.Mữ ầ ỹ ỗ ự ở ộ ươ ắ ầ ờ ạ ệ ỹ 

nh n th y mình r t giàu có v  nguyên li u thô đ  t p trung vào đáp ng nhu c u trong n c ậ ấ ấ ề ệ ể ậ ứ ầ ướ

Nh ng ngày nay M  đã không còn cách nhìn thi n c n v  kinh t  n a Công nhân vàư ỹ ể ậ ề ế ữ  

nhân dân M  s n xu t trong b i c nh toàn c u. Các n c s  không tr  l i v i tình tr ng cô l pỹ ả ấ ố ả ầ ướ ẽ ở ạ ớ ạ ậ  

n n kinh t  th  gi i nh  tr c đây. ề ế ế ớ ư ướ

Th ng m i th  gi i còn đang xem xét cái đ c g i là d  lu t th ng m i đang cònươ ạ ế ớ ượ ọ ự ậ ươ ạ  

đ c tranh cãi. Vi c ám ch  th ng m i ph i đ c cân nh c b t kì khi nào chính ph  ti n hànhượ ệ ỉ ươ ạ ả ượ ắ ấ ủ ế  

b t kì bi n pháp naò có liên quan đ n kinh t .ấ ệ ế ế



Ch  nghĩa b o h  s  luôn b  th t b i dù cho nó luôn t  ra c  g ng. M t d  lu tủ ả ộ ẽ ị ấ ạ ỏ ố ắ ộ ự ậ  

th ng m i nh  HR4800 cũng đ c li t kê vào chính sách th t b i này. Đi u này càng t  raươ ạ ư ượ ệ ấ ạ ề ỏ  

đúng khi M  và các đ i tác th ng m i mong mu n có nh ng thành công v  kinh t . Chúng taỹ ố ươ ạ ố ữ ề ế  

th t s  hi v ng r ng Ngh  vi n s  ho t đ ng m t cách khôn ngoan và phù h p.ậ ự ọ ằ ị ệ ẽ ạ ộ ộ ợ

Tr ng h p 1-1 : T ng công ty ARIZONA SUNRAYườ ợ ổ

ARIZONA SUNRAY là m t trong nh ng công ty tiên phong v  năng l nh m t tr i ộ ữ ề ượ ặ ờ ở 

bang ARIZONA .Nh ng ng i sáng l p công tybao g m nh ng ng i ARIZONA  th  h  baữ ườ ậ ồ ữ ườ ở ế ệ  

,con cháu c a nh ng ng i sáng l p ra bang. Nh ng ng i sáng l p r t kiêu hãnh v  di s n c aủ ữ ườ ậ ữ ườ ậ ấ ề ả ủ  

t  tiên, th ng t  hào r ng s  th nh v ng t ng đ i mà h  đ t đ c là k t qu  c a vi c nghĩổ ườ ự ằ ự ị ượ ươ ố ọ ạ ượ ế ả ủ ệ  

t i ARIZONA đ i v i h  đi u đó có nghĩa là m t s  tìm ki m không ng ng các c  h i kinhớ ố ớ ọ ề ộ ự ế ừ ơ ộ  

doanh  trong bang.ở

Vào cu i nh ng năm 50 m t thành viên c a th  h  này n i lên nh  m t ki u tiên phongố ữ ộ ủ ế ệ ổ ư ộ ể  

m i- 1 ng i trong nhóm các nhà khoa h c và các doanh nhân ng i đã hy v ng phát tri n sớ ườ ọ ườ ọ ể ự 

ng d ng th c t  đ u tiên c a năngl ng m t tr i trên ph m vi mà M  có th  đáp ng. Vào đàuứ ụ ư ế ầ ủ ượ ặ ờ ạ ỹ ể ứ  

nh ng năm 60, ông đã tiên phong trong vi c s  d ng năng l ng m t tr i t i các văn phòng vàữ ệ ử ụ ượ ặ ờ ạ  

nhà , cùng v i các thành viên khác c a công ty ông đã đ a ARIZONA tr  thành m t công tyở ớ ủ ư ở ộ  

thành  công  đáng  ng c  nhiên.Cu i  cùng  mang  tên  là  ARIZONA  SUNRAY.Sau  m t  vài  thạ ố ộ ử 

nghi m  công  ty  đã  ch n  kh u  hi u  “đi  theo  h ng  m t  tr i  :đó  là  con  đ ng  c aệ ọ ẩ ệ ướ ặ ờ ườ ủ  

ARIZONA’’.V i lí do đ  có đ c nh ng công vi c kinh doanh m i là đi theo h ng m t tr iớ ể ượ ữ ệ ớ ướ ặ ờ  

công ty đã m  r ng ra m i vùng c a bang sau đó t i NEVADA và NEW MEXICO.ở ộ ọ ủ ớ

Th  h  ti p theo đã n m quy n ki m soát vi c kinh doanh vào năm 1965.K t qu  là đ a raế ệ ế ắ ề ể ệ ế ả ư  

m t quy t đ nh đ  thay th  đ a bàn kinh doanh t  khu v c ít dân c a các bang phía đong namộ ế ị ể ế ị ừ ự ủ  

chuy n sang các trung tâm đô th  đông dân h n  phía tây c a b  bi n CALIFORNIA.Khu v cể ị ơ ở ủ ờ ể ự  

Los Angeles/orange county đ c đánh giá là khu v c m  r ng đ y ti m năng v i dân c  có m cượ ự ở ộ ầ ề ớ ư ứ  

s ng cao có th  mang l i l i ích đáng k  trong vi c s  d ng năng l ng m t tr i trong gia đìnhố ể ạ ợ ể ệ ử ụ ượ ặ ờ  

h .M t vài khía c nh c a ch ng trình Marketing đã đ c đ nh h ng l i đ  thu hút tr c ti pọ ộ ạ ủ ươ ượ ị ướ ạ ể ự ế  

h n các khách hàng vùng bi n California:bao g m vi c thay đ i kh u hi u c a các nhà máy trơ ể ồ ệ ổ ẩ ệ ủ ở 

thành “ b t k p ánh sáng.Đó là con đ ng c a California’’ kh u hi u này đã ch ng t  s  thànhắ ị ườ ủ ẩ ệ ứ ỏ ự  

công và các công ty ti p t c đ c m  r ng.ế ụ ượ ở ộ

Vào kho ng 1986, các thành viên c a th  h  ti p theo đã b t đ u đ t đ c nh ng nhả ủ ế ệ ế ắ ầ ạ ượ ữ ả  

h ng và quy n l c tích c c trong công ty.Tuy nhiên nh ng nh h ng c a h  cho phép h  hi uưở ề ự ự ữ ả ưở ủ ọ ọ ể  

bi t thêm c  v  lĩnh v c du l ch và giáo d c  n c ngoài.K t qu  là h  có ý đ nh m  r ng h nế ả ề ự ị ụ ở ướ ế ả ọ ị ở ộ ơ  

n a kh u hi u “đu i theo m t tr i’’  nh ng ph m vi mà th  h  tr c ch a t ng m  cữ ẩ ệ ổ ặ ờ ở ữ ạ ế ệ ướ ư ừ ơ ướ  

đ n.H  đã tranh lu n r ng ARIZONA SUNRAY nên m  r ng lĩnh v c ho t đ ng ra toàn bế ọ ậ ằ ở ộ ự ạ ộ ộ 

Pacific Rim, đang n m gi  nh ng l i th  đáng k  c a công ngh  kĩ thu t m i trong th  gi i viắ ữ ữ ợ ế ể ủ ệ ậ ớ ế ớ  



mô đ  đáp ng đ c hàng lo t các yêu c u v  năng l ng m t tr i-t  máy tính s  d ng năngể ứ ưọ ạ ầ ề ượ ặ ờ ừ ử ụ  

l ng m t tr i đ n n i c m đi n s  d ng năng l ng m t tr i-cho phép ARIZONA l y l i ttênượ ặ ờ ế ồ ơ ệ ử ụ ượ ặ ờ ấ ạ  

là Pacific Sunray.Đ  n m gi  l i th  t i đa c a c  nh ng c  h i hi n nay và nh ng k  ho chể ắ ữ ợ ế ố ủ ả ữ ơ ộ ệ ữ ế ạ  

dài h n cho vi c m  r ng này.ạ ệ ở ộ

Các thành viên còn l i c a th h  thành l p công ty đã ph n d i k ch li t ý đ nh này, t  ch iạ ủ ế ệ ậ ả ố ị ệ ị ừ ố  

xem xét các ý t ng c p ti n. “T i sao l i phi n toái nh  v y” ch  t ch đ u tiên c a công ty đãưở ấ ế ạ ạ ề ư ậ ủ ị ầ ủ  

đ t ra câu h i “chúng ta đang ki m soát th  tr ng M ,chúng ta bi t s n ph m c a mình,bi tặ ỏ ể ị ườ ỹ ế ả ẩ ủ ế  

khách hàng, bi t nh ng ng i mi n tây.Đây là m t th  tr ng l n.Chúng ta đang thu đ c l iế ữ ườ ề ộ ị ườ ớ ượ ợ  

nhu n k ch xù.T t c  các thành viên và các công nhân trong công ty đ u đang làm vi c t t.T iậ ế ấ ả ề ệ ố ạ  

sao chúng ta l i mu n phung phí nh ng đòng v n vào vi c Marketing  nh ng khu v c mà chúngạ ố ữ ố ệ ở ữ ự  

ta ch ng bi t gì c .Th  tr ng M  đang đem l i l i nhu n l n cho chúng ta, t i sao chúng ta l iẳ ế ả ị ườ ỹ ạ ợ ậ ớ ạ ạ  

ph i tìm ki m  n c ngoài?.ả ế ở ướ

Các thành viên c a c  ba th  h  đ u đang tranh lu n v  v n đ  này.M c dù hi n nay thủ ả ế ệ ề ậ ề ấ ề ặ ệ ế 

h  đ u tiên đã v  h u nh ng v n có nh h ng đáng k .M c dù th  h  tr  nh t v n còn thi uệ ầ ề ư ư ẫ ả ưở ể ặ ế ệ ẻ ấ ẫ ế  

quy n l c, nh ng h  l i n m gi  ti n đ  sáng l ng và r ng l n h n.Th  h  th  hai m c dù cóề ự ư ọ ạ ắ ữ ề ồ ạ ộ ớ ơ ế ệ ứ ặ  

quy n đ a ra nh ng quy t đ nh quan tr ng, nh ng h  ph i dung hoà c  hai tr ng phai trên vàề ư ữ ế ị ọ ư ọ ả ả ườ  

cân nh c li u nó có tho  mãn c  hai tr ng phaí trên không.ắ ệ ả ả ườ

“ M t ph ng châm c a ng i ch  gia đình là không bao gi  tìm cách t  làm nh ng cáiộ ươ ủ ườ ủ ờ ự ữ  

mà t n nhi u chi phí h n là mua. Ng i th  may thì không t  đóng giày cho mình mà mua chúngố ề ơ ườ ợ ự  

t  nh ng ng i th  đóng giày “.ừ ữ ườ ợ

                                                               (Adam Smith)

2. Các h c thuy t th ng m i và s  phát tri n kinh t .ọ ế ươ ạ ự ể ế

Minh ho  Marketing : Nh t B n _ Th ng m i là s  s ng còn.ạ ậ ả ươ ạ ự ố

Là m t trong nh ng n c g n nh  không có gì v  tài nguyên khoáng s n . Nh t B n làộ ữ ướ ầ ư ề ả ậ ả  

n c nh p kh u tài nguyên khoáng s n l n nh t th  gi i . N c Nh t nh p kh u chi m 1/ 4ướ ậ ẩ ả ớ ấ ế ớ ướ ậ ậ ẩ ế  

t ng s n l ng nguyên v t li u thô xu t kh u c a th  gi i .(*) H u h t là nh p kh u toàn bổ ả ượ ậ ệ ấ ẩ ủ ế ớ ầ ế ậ ẩ ộ 

d u m  , qu ng kim lo i , qu ng kim lo i , qu ng bôxit, niken, cotton và cao su t  nhiên . Ngoàiầ ỏ ặ ạ ặ ạ ặ ự  

ra Nh t B n còn nh p kh u chi m 92% đ ng , 85% than c c , 40% cá và 30% nông s n trongậ ả ậ ẩ ế ồ ố ả  

t ng kh i l ng  trong n c .ổ ố ượ ướ

Nh t B n còn là n c xu t kh u máy móc và t  b n l n nh t th  gi i . Vì đ t n c cóậ ả ướ ấ ẩ ư ả ớ ấ ế ớ ấ ướ  

r t ít ngu n tài nguyên thiên nhiên nên nó tr  nên c n thi t cho Nh t B n đ  tr  thành m t n cấ ồ ở ầ ế ậ ả ể ở ộ ướ  

chuyên x  lý nguyên li u , sau đó t o ra hàng hoá đã tăng thêm v  giá tr  đ  xu t kh u. M t khiử ệ ạ ề ị ể ấ ẩ ộ  

đ c bi t đ n m t cách r ng rãi v  s n ph m kém ch t l ng , Nh t B n s  có th  xoá đi hìnhượ ế ế ộ ộ ề ả ẩ ấ ượ ậ ả ẽ ể  

nh v  s n ph m v n có ch t l ng và giá tr  cao.ả ề ả ẩ ố ấ ượ ị



M c dù chi phí lao đ ng r  đã t o ra cho Nh t B n m t s c m nh đ  c nh tranh v i cácặ ộ ẻ ạ ậ ả ộ ứ ạ ể ạ ớ  

n c công nghi p , nh ng l i th  c nh tranh này b  ph n nào m t đi do các qu c gia m i n i lênướ ệ ư ợ ế ạ ị ầ ấ ố ớ ổ  

v i lao đ ng r  h n đã tr  thành các đ i th  c nh tranh trong vi c s n xu t các s n ph m cóớ ộ ẻ ơ ở ố ủ ạ ệ ả ấ ả ẩ  

hàm l ng lao đ ng cao. Nh n th y r ng l i th  c nh tranh này ngày m t m t đi , Nh t B nượ ộ ậ ấ ằ ợ ế ạ ộ ấ ậ ả  

đang chuy n sang l i th  so sánh t ng đ i liên quan đ n các m u mã m i d a trên các yêu c uể ợ ế ươ ố ế ẫ ớ ự ầ  

v  đ u vào s n ph m khác nhau . Nó đã chuy n t  vi c s n xu t các s n ph m ch  y u sangề ầ ả ẩ ể ừ ệ ả ấ ả ẩ ủ ế  

các s n ph m tinh vi , ph c t p h n , có hàm l ng kĩ thu t cao h n hay th i trang h n. Giá trả ẩ ứ ạ ơ ượ ậ ơ ờ ơ ị  

th ng d  c ng thêm vào cũng v i nh ng s n ph m nh  v y s  cho phép Nh t B n luôn đ ng ặ ư ộ ớ ữ ả ẩ ư ậ ẽ ậ ả ứ ở 

v  trí đ u b ng  các n c nh  Singapore, Hongkong, Đailoan và Hàn Qu c.ị ầ ả ở ướ ư ố

(*): “ Tính đa qu c gia c a Nh t B n” – T p chí “ Business Week” 16/6/1980.ố ủ ậ ả ạ

 

Tr ng h p Nh t B n cho th y rõ s  c n thi t c a th ng m i , Nh t B n ph i nh pườ ợ ậ ả ấ ự ầ ế ủ ươ ạ ậ ả ả ậ  

kh u đ  t n t i và nó cũng ph i nh p kh u đ  t o ra ngo i t  đáp ng nhu c u nh p kh u c aẩ ể ồ ạ ả ậ ẩ ể ạ ạ ệ ứ ầ ậ ẩ ủ  

nó . Nhu c u nh p kh u và xu t kh u là t t nhiên , nh ng không rõ ràng r ng c n thi t các n cầ ậ ẩ ấ ẩ ấ ư ằ ầ ế ướ  

khác cũng ph i nh  v y. Ví d  nh  c n ph i có m t s  gi i thích logic đ i v i m t n c cóả ư ậ ụ ư ầ ả ộ ự ả ố ớ ộ ướ  

đ y đ  v  đi u ki n t  nhiên nh  M  l i v n th c hi n buôn bán v i các n c khác.ầ ủ ề ề ệ ự ư ỹ ạ ẫ ự ệ ớ ướ

Ch ng này có nhi m v  gi i thích các nguyên nhân , c  s  c a buôn bán qu c t  và cácươ ệ ụ ả ơ ở ủ ố ế  

nguyên t c v  l i th  so sánh tuy t đ i và l i th  so sánh t ng đ i . Nh ng nguyên t c này choắ ề ợ ế ệ ố ợ ế ươ ố ữ ắ  

bi t các qu c gia có th  thu đ c nh ng gì  và thu b ng cách nào t  các qu c gia khác . Tínhế ố ể ượ ữ ằ ừ ố  

v ng ch c c a nguyên t c này đã đ c xem xét cũng nh  nh ng n i dung chính c a các nguyênữ ắ ủ ắ ượ ư ữ ộ ủ  

t c này . Ch ng này k t thúc v i vi c đ  c p đ n v n đ  h i nh p khu v c và nh ng nhắ ươ ế ớ ệ ề ậ ế ấ ề ộ ậ ự ữ ả  

h ng c a nó đ i v í th ng m i th  gi i .ưở ủ ố ơ ươ ạ ế ớ

N n t ng c a th ng m i th  gi iề ả ủ ươ ạ ế ớ

Khi mà ng i mua và ng i bán đ n v i nhau , h  hy v ng s  đ t m t cái gì đó t  phíaườ ườ ế ớ ọ ọ ẽ ạ ộ ừ  

ng i kia . Khi các qu c gia buôn bán v i nhau thì h  cũng hy v ng nh  th  . M t qu c gia rõườ ố ớ ọ ọ ư ế ộ ố  

ràng là không th  hoàn toàn t  có đ y đ  nh ng th  c n thi t mà không làm lãng phí chi phí quáể ự ầ ủ ữ ứ ầ ế  

m c . ứ

B i v y th ng m i là m t ho t đ ng c n thi t m c dù trong m t s  tr ng h p ,ở ậ ươ ạ ộ ạ ộ ầ ế ặ ộ ố ườ ợ  

th ng m i không hoàn toàn t o ra l i ích cho các qu c gia có liên quan . Rõ ràng là t t c  cácươ ạ ạ ợ ố ấ ả  

qu c gia đ u c m th y áp l c chính tr  khi h  b  thâm h t th ng m i . N u thâm h t quá l nố ề ả ấ ự ị ọ ị ụ ươ ạ ế ụ ớ  

thì s  có nh h ng tiêu c c đ n n n th ong m i m c dù có th  không bi t là nh ng tác h iẽ ả ưở ự ế ề ư ạ ặ ể ế ữ ạ  

này có th  nhìn th y hay không nhìn th y . Ng c l i nh ng l i nhu n th ng m i ho c làể ấ ấ ượ ạ ữ ợ ậ ươ ạ ặ  

không th y rõ ho c là chúng đ c chuy n sang cho nh ng ng i công nhân hay nh ng ng iấ ặ ượ ể ữ ườ ữ ườ  

tiêu dùng.



T i sao các qu c gia l i buôn bán v i nhau ? M t qu c gia làm ăn buôn bán v i các qu cạ ố ạ ớ ộ ố ớ ố  

gia khác vì nó hy v ng đ t đ c cái gì đó t  phía đôí tác làm ăn . Có th  có câu h i li u th ngọ ạ ượ ừ ể ỏ ệ ươ  

m i có gi ng nh  m t trò ch i “đ c ăn c  ngã v  không” v i nh n th c r ng m t n c ph iạ ố ư ộ ơ ượ ả ề ớ ậ ứ ằ ộ ướ ả  

thua l  thì n c khác m i có l i nhu n . Câu tr  l i là không ph i nh  v y vì m c dù m t qu cỗ ướ ớ ợ ậ ả ờ ả ư ậ ặ ộ ố  

gia có th  không ng n ng i ki m l i nhu n t  s  thua l  c a n c khác , nh ng không ai l iể ầ ạ ế ợ ậ ừ ự ỗ ủ ướ ư ạ  

mu n tham gia vào m t th ng v  mà có r i ro v  thua l  qúa cao. Nh  v y đ  th ng m iố ộ ươ ụ ủ ề ỗ ư ậ ể ươ ạ  

đ c di n ra c  hai qu c gia ph i cùng chia l i nhu n t  nó . Hay nói cách khác thì “ th ngượ ễ ả ố ả ợ ậ ừ ươ  

m i là trò ch i t ng các s  d ng “ ạ ơ ổ ố ươ

Đ  gi i thích làm th  nào đ  thu l i nhu n t  th ng m i , vi c xem xét đ ng  gi iể ả ế ể ợ ậ ừ ươ ạ ệ ườ ớ  

h n kh  năng s n xu t c a m t qu c gia là r t c n thi t . Các l i th  tuy t đ i và l i th  soạ ả ả ấ ủ ộ ố ấ ầ ế ợ ế ệ ố ợ ế  

sánh nh h ng nh  th  nào đ n các c  h i th ng m i là d a trên các đ ng gi i h n khả ưở ư ế ế ơ ộ ươ ạ ự ườ ớ ạ ả  

năng s n su t c a các đ i tác kinh doanh . ả ấ ủ ố

Đ ng gi i h n kh  năng s n xu t ườ ớ ạ ả ả ấ

N u không có th ng m i , m t s  qu c gia s  ph i t  s n xu t t t c  nh ng hàng hoáế ươ ạ ộ ố ố ẽ ả ự ả ấ ấ ả ữ  

đ  tho  mãn nhu c u c a qu c gia đó . Hình 2-1 bi u di n 1 ví d  gi  thuy t v  1 qu c gia v iể ả ầ ủ ố ể ễ ụ ả ế ề ố ớ  

s  xem xét hai s n ph m máy vi tính và xe ôtô . Hình v  này cho ta th y s  l ng máy vi tính vàự ả ẩ ẽ ấ ố ượ  

ôtô mà n c đó có kh  năng s n xu t . Đ ng gi i h n kh  năng s n xu t cho th y s  l ngướ ả ả ấ ườ ớ ạ ả ả ấ ấ ố ượ  

l n nh t khi máy vi tính và ôtô đ c s n xu t  nh ng s  ph i h p đ u vào khác nhau khi m tớ ấ ượ ả ấ ở ữ ự ố ợ ầ ộ  

s n ph m có th  đ c thay th  b ng các s n ph m khác nhau n m trong gi i h n ngu n l cả ẩ ể ượ ế ằ ả ẩ ằ ớ ạ ồ ự  

hi n có . Qu c gia đó có th  l a ch n đ  chuyên môn hoá hay dùng t t c  ngu n l c đ  s nệ ố ể ự ọ ể ấ ả ồ ự ể ả  

xu t máy vi tính (đi m A) ho c s n xu t ôtô (đi m B) .  đi m C s  chuyên môn hoá s n ph mấ ể ặ ả ấ ể ở ể ự ả ẩ  

đã không đ c l a ch n và vì v y m t s  l ng hai s n ph m đã đ c s n xu t ra .ượ ự ọ ậ ộ ố ượ ả ẩ ượ ả ấ

Hình 2.1: Đ ng gi i h n kh  năngườ ớ ạ ả  s n xu t v i chi phí c  h i c  đ nhả ấ ớ ơ ộ ố ị

                                                                           

                                                                    A

                                                           S  máy                   Cố

                                                           Vi tính                            

                                                                    O         s  xe ôtô          Bố

m t lo i chi phí liên quan đ n s  thay th  m t s n ph m băng s n ph m khác chi phí thay thộ ạ ế ự ế ộ ả ẩ ả ẩ ế 

ph  thu c vào giá tr  s n xúât c a s n ph m t  b  so v i giá tr  s n xu t c a s n ph m khác .ụ ộ ị ả ủ ả ẩ ừ ỏ ớ ị ả ấ ủ ả ẩ  



Hình 2-1 bi u th  tình hu ng chi phí c  h i là không đ i . N c đó thôi  s n xu t m t máy vi tínhể ị ố ơ ộ ổ ướ ả ấ ộ  

đ  s n xu t m t xe ôtô . Trong tình hu ng này các tình hu ng là cân x ng gi ng nhau trong su tể ả ấ ộ ố ố ứ ố ố  

quá trính s n xu t , có ý nghĩa là t  l  trao đ i gi a hai s n ph m này là không đ i . Nh ng sả ấ ỷ ệ ổ ữ ả ẩ ổ ư ự 

gi  đ nh này là không th  có vì nhi u lí do .ả ị ể ề

                                                                       Số

Hình 2-2: Đ ng gi i h n kh          máyườ ớ ạ ả

năng s n xu t v i chi phí c              viả ấ ớ ơ

 h i tăng d n                                    tính                                                                      ộ ầ

                                                                             s  ôtôố

V  m t lý thuy t ,m t ngành công nghi p đ c l p ( ví d  : s n xu t máy tính ) có th  thuề ặ ế ộ ệ ộ ậ ụ ả ấ ể  

đ c doanh s  gi m đi khi nó m  r ng v i chi phí sang các ngành công nghi p khác (ví d  ; s nượ ố ả ở ộ ớ ệ ụ ả  

xu t ôtô ) . H n n a chi phí c  h i ngày càng tăng lên vì có th  là m i lo i hàng hoá thì s  d ngấ ơ ữ ơ ộ ể ỗ ạ ử ụ  

đ u vào s n xu t  nh ng t  l  khác nhau . Th m chí nhi u ngành ph i ch u chi phí c n biênầ ả ấ ở ữ ỷ ệ ậ ề ả ị ậ  

ngày càng tăng k t qu  là s  l ng ngày càng nhi u các hàng hoá khác ph i b  b  đi đ  s n xu tế ả ố ượ ề ả ị ỏ ể ả ấ  

ra nh ng đ n v  ti p theo c a m t hàng hoá nào đó . Đi u này có th  gi i thích t i sao khôngữ ơ ị ế ủ ộ ề ể ả ạ  

qu c gia nào hoàn toàn chuyên môn hoá s n xuât ch  m t lo i s n ph m duy nh t .ố ả ỉ ộ ạ ả ẩ ấ

Hình 2-2 bi u di n hình gi i h n kh  năng s n xu t khi chi phí c  h i tăng d n , đ ngể ễ ớ ạ ả ả ấ ơ ộ ầ ườ  

cong cho th y ngày càng tr  nên t n kém h n khi thay th   s n xu t m t s n ph m này thay choấ ở ố ơ ế ả ấ ộ ả ẩ  

m t s n ph m khác . Ph n l i nhu n ngày càng gi m khi s  l ng c a m t s n ph m gi m điộ ả ẩ ầ ợ ậ ả ố ượ ủ ộ ả ẩ ả  

đ  tăng s  l ng c a s n ph m khác . Hình 2-3 bi u di n tr ng h p ng c l i , chi phí c  h iể ố ượ ủ ả ẩ ể ễ ườ ợ ượ ạ ơ ộ  

gi m d n . Cùng v i vi c chuy n s n xu t t  m t s n ph m khác sang các s n ph m khác vi cả ầ ớ ệ ể ả ấ ừ ộ ả ẩ ả ẩ ệ  

s n xu t ra m t s n ph m thay th  tr  nên r  h n khi tăng s  l ng s n ph m thay th  . ả ấ ộ ả ẩ ế ở ẻ ơ ố ượ ả ẩ ế

M t kh  năng khác là chi phí c  h i s  thay đ i khác nhau theo s  l ng s n ph m ; cóộ ả ơ ộ ẽ ổ ố ượ ả ẩ  

nghĩa là đ i v i hai s n ph m b t kỳ đ a ra , chi phí c  h i có th  tăng ho c gi m khi m c s nố ớ ả ẩ ấ ư ơ ộ ể ặ ả ứ ả  

xu t k  ti p đ t đ c . Ví d  chi phí c n biên ban đ u có th  gi m do chuyên môn hoá  và s nấ ế ế ạ ượ ụ ậ ầ ể ả ả  

xu t  quymô l n . Nh ng đ n m t đi m nh t đ nh , vi c s n xu t ti p t c s  có th  gây nênấ ở ớ ư ế ộ ể ấ ị ệ ả ấ ế ụ ẽ ể  

tình tr ng không hi u qu  và chi phí c n biên s  l i b t đ u tăng lên .ạ ệ ả ậ ẽ ạ ắ ầ

Vì môĩ qu c gia có m t ngu n tài nguyên duy nh t nên chúng s  h u m t ngu n gi i h nố ộ ồ ấ ở ữ ộ ồ ớ ạ  

kh  năng s n xu t duy nh t . Khi phân tích đ ng cong này s  đem l i m t l i gi i thích lôgícả ả ấ ấ ườ ẽ ạ ộ ờ ả  

b n ch t c a th ng m i qu c t  . B t k  chi phí c  h i là c  đ nh hay bi n đ i , m t qu c giaả ấ ủ ươ ạ ố ế ấ ể ơ ộ ố ị ế ổ ộ ố  

ph i quy t đ nh s  k t h p lý gi a hai lo i s n ph m b t kỳ và ph i quy t đ nh li u qu c gia đóả ế ị ự ế ợ ữ ạ ả ẩ ấ ả ế ị ệ ố  

có mu n chuyên môn hoá  m t trong hai s n ph m không . S  chuyên môn hoá s  có th  x y raố ộ ả ẩ ự ẽ ể ả  

n u nó không cho phép qu c gia đó tăng l ng c a c i qua vi c trao đ i buôn bán v i các qu cế ố ượ ủ ả ệ ổ ớ ố  

gia khác . Nguyên t c l i th  tuy t đ i và l i th  so sánh t ng đ i có th  gi i thích làm th  nàoắ ợ ế ệ ố ợ ế ươ ố ể ả ế  



đ ng gi i h n kh  năng s n xu t l i có th  giúp cho m t n c quy t đ nh nên xu t nh p kh uườ ớ ạ ả ả ấ ạ ể ộ ướ ế ị ấ ậ ẩ  

nh ng gì .ữ

          Số

       Máy

       Vi 

       tính

                                          s  ôtôố

Hình 2-3: Đ ng gi i h n kh  năng s n xu t :chi phí c  h i gi m d n .ườ ớ ạ ả ả ấ ơ ộ ả ầ

Nguyên t c l i th  tuy t đ i :ắ ợ ế ệ ố

Ađam Smith là h c gi  đ u tiên xem xét m t cách chính th c nguyên nhân c  b n hìnhọ ả ầ ộ ứ ơ ả  

thành ngo i th ng . Trong cu n sách c a ông “S  giàu có c a các qu c gia ”(1776)(Wealth ofạ ươ ố ủ ự ủ ố  

Nations), Smith đã s  d ng nguyên t c l i th  tuy t đ i nh  là m t căn c  , m t c   s  choử ụ ắ ợ ế ệ ố ư ộ ứ ộ ơ ở  

th ng m i qu c t  . Theo nguyên t c này , m t n c nên xu t kh u m t hàng hoá mà nó s nươ ạ ố ế ắ ộ ướ ấ ẩ ộ ả  

xu t  chi phí th p h n các qu c gia khác . Trái l i , qu c gia đó nên nh p kh u hàng hoá màấ ở ấ ơ ố ạ ố ậ ẩ  

trong n c s n xu t v i chi phí cao h n các qu c gia khác .ướ ả ấ ớ ơ ố

L y ví d  hai n c , m i n c s n xu t hai s n ph m . B ng 2-1 cung c p nh ng sấ ụ ướ ỗ ướ ả ấ ả ẩ ả ấ ữ ố  

li u gi  thuy t v  s n l ng c a M  và Nh t v  hai lo i s n ph m máy vi tính và xe h i .ệ ả ế ề ả ượ ủ ỹ ậ ề ạ ả ẩ ơ  

Tr ng h p 1 cho th y r ng khi d a ngu n l c và lao đ ng nh t đ nh , M  có th  s n xu t 20ườ ợ ấ ằ ư ồ ự ộ ấ ị ỹ ể ả ấ  

máy vi tính ho c 10 xe h i ho c m t s  s  k t h p c  hai lo i . Trái l i , Nh t thì ch  có th  s nặ ơ ặ ộ ố ự ế ợ ả ạ ạ ậ ỉ ể ả  

xu t đ c m t n a s  máy vi tính (Ví d  : Nh t s n xu t đ c 10 chi c trong khi M  s n xu tấ ượ ộ ử ố ụ ậ ả ấ ượ ế ỹ ả ấ  

đ c 20 chi c ). S  khác bi t này có th  là do trình đ  công nhân M  làm ra  s n ph m này t tượ ế ự ệ ể ộ ỹ ả ẩ ố  

h n . Do v y M  có l i th  tuy t đ i v  s n xu t máy vi tính . Nh ng tình hu ng này đ t ra đ iơ ậ ỹ ợ ế ệ ố ề ả ấ ư ố ặ ố  

v i xe h i   thì M  ch  s n xu t đ c ra 10 chi c trong khi Nh t s n xu t đ c ra 20 chi c v iớ ơ ỹ ỉ ả ấ ượ ế ậ ả ấ ượ ế ớ  

cùng đ n v  ngu n l c . Lúc này Nh t l i có l i th  tuy t đ i . ơ ị ồ ự ậ ạ ợ ế ệ ố

Trong tr ng h p này thì th ng m i di n ra gi a hai n c là r t h p lý . M  có l i thườ ợ ươ ạ ễ ữ ướ ấ ợ ỹ ợ ế 

tuy t đ i v  máy vi tính nh ng không có l i th  tuy t đ i v  xe h i . Đ i v i Nh t thì ng cệ ố ề ư ợ ế ệ ố ề ơ ố ớ ậ ượ  

l i , Nh t ch  có l i th  tuy t đ i v  s n xu t xe h i và không có l i th  v  s n xu t máy viạ ậ ỉ ợ ế ệ ố ề ả ấ ơ ợ ế ề ả ấ  

tính. N u m i n c chuyên môn hoá vào s n xu t s n ph m mà nó có l i th  tuy t đ i thì s  sế ỗ ướ ả ấ ả ẩ ợ ế ệ ố ẽ ử 

d ng ngu n l c có ki u qu  h n . Khi đó l i ích khách hàng s  tăng lên . Khi M  s  s  d ng ítụ ồ ự ệ ả ơ ợ ẽ ỹ ẽ ử ụ  

ngu n l c h n đ  s n xu t máy vi tính , nó nên s n xu t s n ph m này đ  tiêu dùng trong n cồ ự ơ ể ả ấ ả ấ ả ẩ ể ướ  

cũng nh  xu t kh u sang Nh t . Cũng v i lí do này M  nên nh p kh u xe h i t  Nh t h n là tư ấ ẩ ậ ớ ỹ ậ ẩ ơ ừ ậ ơ ừ  



s n xu t trong  n c . T t nhiên , đ i v i Nh t B n nên xu t kh u xe h i và nh p kh u máyả ấ ướ ấ ố ớ ậ ả ấ ẩ ơ ậ ẩ  

tính .

B ng 2-1 : S n l ng v t ch t có th  s n xu t.ả ả ượ ậ ấ ể ả ấ

                                  S n ph m                   M                       Nh tả ẩ ỹ ậ

Tr ng h p 1            Máy vi tính                 20                        10ườ ợ

                                  Ôtô                             10                        20

Tr ng h p 2            Máy vi tính                 20                        10ườ ợ

                                  Ôtô                             30                         20

Tr ng h p 3            Máy vi tính                 30                         10ườ ợ

                                  Ôtô                             40                         

 M t s  ví d  t ng t  có th  giúp cho th y giá tr  c a nguyên t c l i th  tuy t đ i .ộ ố ụ ươ ự ể ấ ị ủ ắ ợ ế ệ ố  

M t bác sĩ thì hoàn toàn th c hi n ph u thu t t t  h n là   m t th  máy , trong khi th  máy sộ ự ệ ẫ ậ ố ơ ộ ợ ợ ẽ 

s a xe t t h n . s  là khó khăn n u nh  v  bác sĩ ch a b nh cũng nh  s a xe khi c n đ n . Cũngử ố ơ ẽ ế ư ị ữ ệ ư ử ầ ế  

s  r t khó khăn n u có tr ng h p nào đó ng i th  máy c  g ng th c hi n ph u thu t . Vì v yẽ ấ ế ườ ợ ườ ợ ố ắ ự ệ ẫ ậ ậ  

trên th c t  thì m i ng i nên t p trung chuyên môn hoá vào m t nghè mà ng i đó có chuyênự ế ỗ ườ ậ ộ ườ  

môn . T ng t  , s  là  không th c t  n u ng i tiêu dùng c  g ng s n xu t t t c  nh ng thươ ự ẽ ự ế ế ườ ố ắ ả ấ ấ ả ữ ứ 

h  mu n tiêu dùng . M i ng i nên làm cái mà h  làm t t nh t và đ  l i vi c s n xu t nh ngọ ố ỗ ườ ọ ố ấ ể ạ ệ ả ấ ữ  

th  khác cho nh ng ng i mà h  s n xu t t t h n .ứ ữ ườ ọ ả ấ ố ơ

Nguyên t c l i th  so sánh t ng đ i ắ ợ ế ươ ố

M t v n đ  c a nguyên t c l i th  tuy t đ i là nó không th  gi i thích li u th ng m iộ ấ ề ủ ắ ợ ế ệ ố ể ả ệ ươ ạ  

có di n ra khi m t n c hoàn có l i th  tuy t đ i v i toàn b  s n ph m xem xét . Tr ng h p 2ễ ộ ướ ợ ế ệ ố ớ ộ ả ẩ ườ ợ  

c a b ng 2-1 bi u th  tình hu ng này . Chú ý th y r ng tr ng h p 2 khác tr ng h p 1 là M  ủ ả ể ị ố ấ ằ ườ ợ ườ ợ ỹ ở 

tr ng h p 2 có th  làm ra 30 chi c ôtô ch  không ph i 10 chi c nh   tr ng h p 1 . Trongườ ợ ể ế ứ ả ế ư ở ườ ợ  

tr ng h p 2 này , n c M  đ u có giá tr  tuy t đ i v i c  hai s n ph m . Do s n xu t có hi uườ ợ ướ ỹ ề ị ệ ố ớ ả ả ẩ ả ấ ệ  

qu  cho phép n c M  có th  s n xu t c  hai s n ph m v i chi phí th p h n .ả ướ ỹ ể ả ấ ả ả ẩ ớ ấ ơ

V i cách nhìn nh n đ u tiên thì có v  nh  là n c M  s  không thu  đ c gì n u buônớ ậ ầ ẻ ư ướ ỹ ẽ ượ ế  

bán v i Nh t . Nh ng vào th  k  XIX nhà kinh t  h c ng i  Anh David Ricardo , có l  là ng iớ ậ ư ế ỉ ế ọ ườ ẽ ườ  

đ u tiên đánh giá m t cách đ y đ  các chi phí so sánh t ng đ i nh  là m t n n t ng c aầ ộ ầ ủ ươ ố ư ộ ề ả ủ  

th ng m i , ông cho r ng các chi phí s n xu t tuy t đ i là không liên quan   . Mà chính là chiươ ạ ằ ả ấ ệ ố  

phí s n xu t so sánh t ng đ i s    quy t đ nh th ng m i s  di n ra nh  th  nào và nh ng m tả ấ ươ ố ẽ ế ị ươ ạ ẽ ễ ư ế ữ ặ  

hàng nên xu t kh u  hay nên nh p kh u . Theo nguyên t c l i th  so sánh c a Ricardo thì m tấ ẩ ậ ẩ ắ ợ ế ủ ộ  



n c cóth  s n xu t nhi u lo i s n ph m t t h n so v i các n c khác nh ng ch  nên s n xu tướ ể ả ấ ề ạ ả ẩ ố ơ ớ ướ ư ỉ ả ấ  

nh ng gì mà nó s n xu t có hi u qu  nh t . Th c ch t n c đó nên t p trung s n xu t s nữ ả ấ ệ ả ấ ự ấ ướ ậ ả ấ ả  

ph m b t l i v  so sánh là ít nh t . Ng c l i nên nh p kh u s n ph m có l i th  so sánh ítẩ ấ ợ ề ấ ượ ạ ậ ẩ ả ẩ ợ ế  

nh t hay b t l i v  so sánh cao nh t .ấ ấ ợ ề ấ

 Tr ng h p 2 cho th y l i th  so sánh  khác nhau nh  th  nào t  s n ph m này đ n s nườ ợ ấ ợ ế ư ế ừ ả ẩ ế ả  

ph m khác . Ph m vi l i th  so sánh có th  tìm th y d a trên s  xác đ nh t  s  gi a máy vi tínhẩ ạ ợ ế ể ấ ự ự ị ỉ ố ữ  

và xe h i . T  l  l i th  c a máy tính là 2: 1 (20: 10) nghiêng v  phía n c M  . Cũng l i thơ ỉ ệ ợ ế ủ ề ướ ỹ ợ ế 

nghiêng v  phía n c M  nh ng  m c đ  ít h n là t  l  v  xe h i 1,5:1 (30: 10) . Hai t  l  nàyề ướ ỹ ư ở ứ ộ ơ ỉ ệ ề ơ ỉ ệ  

cho th y n c M  có l i h n Nh t 100% v  s n xu t máy tính và ch  v t 80% l i th  v  s nấ ướ ỹ ợ ơ ậ ề ả ấ ỉ ượ ợ ế ề ả  

xu t ôtô . K t qu  là n c M  thì có l i th  so sánh l n h n đ i v i s n ph m máy tính . ấ ế ả ướ ỹ ợ ế ớ ơ ố ớ ả ẩ

Đ i v i Nh t B n vi c có b t l i v  so sánh th p nh t trong s n xu t ôtô cho th y r ngố ớ ậ ả ệ ấ ợ ề ấ ấ ả ấ ấ ằ  

n c này nên s n xu t và xu t kh u ôtô sang M  . Xem xét l i hai ví d  v  bác sĩ và ng i thướ ả ấ ấ ẩ ỹ ạ ụ ề ườ ợ 

máy . Ng i bác sĩ có th  t  s a ôtô nh  m t s  thích th m chí có th  ( nh ng khó có th  x y raườ ể ự ử ư ộ ở ậ ể ư ể ả  

) là ng i bác sĩ có th  s a nhanh h n ng i th  máy trong tr ng h p này thì v  bác sĩ có l iườ ể ử ơ ườ ợ ườ ợ ị ợ  

th  so sánh tuy t đ i trong c  vi c ch a b nh và s a xe , trong khi ng i th  máy không có l iế ệ ố ả ệ ữ ệ ử ườ ợ ợ  

th  tuy t đ i trong c  hai vi c này . Nh ng đi u này không có nghĩa là t t h n n u v  bác sĩ v aế ệ ố ả ệ ư ề ố ơ ế ị ừ  

th c hi n ph u thu t v a s n xu t ôtô do có các l i th  liên quan . Khi so sánh v i ng i thự ệ ẫ ậ ừ ả ấ ợ ế ớ ườ ợ 

máy thì ng i bác sĩ có th  khá h n nhi u h n nhi u khi ch a b nh nh ng ch  nh nh h n m tườ ể ơ ề ơ ề ữ ệ ư ỉ ỉ ơ ộ  

chút trong vi c s a xe . N u l i th  l n nh t c a v  bác sĩ là vi c ch a b nh thì ng i bác sĩ đóệ ử ế ợ ế ớ ấ ủ ị ệ ữ ệ ườ  

nên t p trung vào chuyên môn đó . Và khi ng i bác sĩ có v n đ  v  xe c  thì nên nh  ng i thậ ườ ấ ề ề ộ ờ ườ ợ 

máy s a vì ng i bác sĩ có l i th  t ng đ i r t ít trong lĩnh v c này . V i vi c đ a cho ng iử ườ ợ ế ươ ố ấ ự ớ ệ ư ườ  

th  máy s a xe thì ng i bác sĩ s  s  d ng th i gian hi u qu  h n , năng su t h n và thu nh pợ ử ườ ẽ ử ụ ờ ệ ả ơ ấ ơ ậ  

s  l n nh t .ẽ ớ ấ

T ng t  m t ng i giám đ c c n ph i b  quy n h n và trách nhi m cho ng i d iươ ự ộ ườ ố ầ ả ổ ề ạ ệ ườ ướ  

quy n m c dù ông ta bi t rõ v  t t c  các lĩnh v c c a công vi c h n h  . T  khi ch c năng c aề ặ ế ề ấ ả ự ủ ệ ơ ọ ừ ứ ủ  

ng i giám đ c là qu n lí thì không có lí gì ng i giám đ c l i ti t ki m nh ng kho n chi phíườ ố ả ườ ố ạ ế ệ ữ ả  

nh  nh t b ng cách th c hi n các công viêc văn phòng do có ki n th c n i tr i v   nh ng côngỏ ặ ằ ự ệ ế ứ ổ ộ ề ữ  

vi c này . Nguyên t c t ng t  cũng đ c áp d ng đ i v i nh ng ng i tiêu dùng ..ệ ắ ươ ự ượ ụ ố ớ ữ ườ  M c dùặ  

h  có th  t  s a xe hay thay d u m  m t cách d  dàng nh ng nh ng trung tâm  s a xe hay garaọ ể ự ử ầ ỡ ộ ễ ư ữ ử  

bão d ng v n làm ăn phát đ t vì ng i tiêu dùng cho r ng th i gian r i c a h  còn quý h nưỡ ẫ ạ ườ ằ ờ ỗ ủ ọ ơ  

kho n ti n ti t ki m đ c t  vi c s a xe hay b o d ng xe . H  thà tr  ti n thuê ai đó th cả ề ế ệ ượ ừ ệ ử ả ưỡ ọ ả ề ự  

hi n nh ng công vi c kia đ  h  có th  t n h ng kho ng th i gian đó .ệ ữ ệ ể ọ ể ậ ưở ả ờ

T  l  trao đ i , buôn bán và l i nhu n.ỷ ệ ổ ợ ậ

H c thuy t v  v n cung c pọ ế ề ố ấ

M y l i bình v  các h c thuy t th ng m iấ ờ ề ọ ế ươ ạ



Liên k t kinh tế ế

        Do s  thúc ép t  các phía, chính sách b o h  trên khó có th  t n t i. Các nhà ho ch đ nhự ừ ả ộ ể ồ ạ ạ ị  

chính sách c a các qu c gia bu c ph i thay đ i chính sách m i đ  áp d ng vào th c t  trongủ ố ộ ả ổ ớ ể ụ ự ế  

th ng m i qu c t . T  do hoá th ng m i toàn c u là m t ý t ng t t nhng khó có th  tr  thànhươ ạ ố ế ự ơ ạ ầ ộ ở ố ể ở  

hi n th c. H c thuy t cho chính sách kinh t  m i này cho r ng chính sách t t nh t là hình thànhệ ự ọ ế ế ớ ằ ố ấ  

các liên k t kinh t   qui mô nh . Nhi u qu c gia  cùng m t khu v c đ a lý có th  cùng thamế ế ở ỏ ề ố ở ộ ự ị ể  

gia vào các lo i hình liên k t kinh t  khác nhau đ  đ y m nh ngo i th ng và gi m b t rào c n.ạ ế ế ể ẩ ạ ạ ơ ả ớ ả  

Nh ng liên k t l n đ c li t kê trong B ng 2 -7.ữ ế ớ ợ ệ ả

          Các nhà kinh t  đã xác đ nh 5 lo i liên k t kinh t  l n. Đó là Khu v c m u d ch t  do, Liênế ị ạ ế ế ớ ự ậ ị ự  

minh thu  quan, Th  tr ng chung, Liên minh kinh t  và Liên minh chính tr . B ng 2-6 so sánh cácế ị ờ ế ị ả  

hình th c liên minh này.ứ

           Khu v c m u d ch t  do, đây là m t liên minh kinh t  gi a hai hay nhi u n c nh m m cự ậ ị ự ộ ế ữ ề ớ ằ ụ  

đích t  do hoá buôn bán, bi n pháp s  d ng là bãi mi n thu  gi a các n c thành viên, trong khiự ệ ử ụ ễ ế ữ ớ  

đó m i n c thành viên v n có bi u thu  nh p riêng áp d ng v i các n c ngoài liên minh. M t sỗ ớ ẫ ể ế ậ ụ ớ ớ ộ ố 

liên minh thu c hình th c này nh EFTA ( Khu v c m u d ch t  do Châu Âu), LAFTA (Khu v cộ ứ ự ậ ị ự ự  

m u d ch t  do Châu mĩ la tinh). Nh c đi m c a mô hình này là thi u s  h p tác gi a các n cậ ị ự ợ ể ủ ế ự ợ ữ ớ  

thành viên trong vi c xác đ nh m c thu  nh p kh u cho các n c n m ngoài liên minh, t o đi uệ ị ứ ế ậ ẩ ớ ằ ạ ề  

ki n cho các n c này có th  xu t kh u hàng hoá vào khu v c m u d ch t  do thông qua n c cóệ ớ ể ấ ẩ ự ậ ị ự ớ  

m c thu  nh p kh u th p nh t.ứ ế ậ ẩ ấ ấ

            Liên minh thu  quan là m t hình th c m  r ng h n so v i khu v c m ud ch t  do trongế ộ ứ ở ộ ơ ớ ự ậ ị ự  

đó các n c thành viên cùng thi t l p m t bi u thu  quan chung v i ph n còn l i c a th  gi i.ớ ế ậ ộ ể ế ớ ầ ạ ủ ế ớ  

u đi m c a mô hình này đ ng đ u các quy đ nh th ng m i và t o nên m t rào c n chung v iƯ ể ủ ồ ề ị ơ ạ ạ ộ ả ớ  

các n c không ph i là thành viên. Liên minh thu  quan Benelux là liên minh c  nh t thu c hìnhớ ả ế ổ ấ ộ  

th c này trên th  gi i.ứ ế ớ

            Th  tr ng chung là m t hình th c liên minh ph c t p và  trình đ  cao h n c  Liên minhị ờ ộ ứ ứ ạ ở ộ ơ ả  

thu  quan và Khu v c m u d ch t  do. Trong Thi tr ng chung, các n c thành viên bãi b  m iế ự ậ ị ự ờ ớ ỏ ọ  

thu  quan và bi n pháp b o h  khác bên c nh đó cho phép di chuy n các nhân t  c a s n xu tế ệ ả ộ ạ ể ố ủ ả ấ  

nh d ch v , nguyên li u, lao đ ng và v n trong liên minh. Do đó, lu t pháp và lu t lao đ ng đ cị ụ ệ ộ ố ậ ậ ộ ợ  

tiêu chu n hoá đ  đ m b o c nh tranh bình đ ng. Đ i v i các n c không ph i thành viên thìẩ ể ả ả ạ ẳ ố ớ ớ ả  

m c thu  nh p kh u se ngay l p t c đ c xác đ nh nh m c thu  c a các n c thành viên, đ  xâmứ ế ậ ẩ ậ ứ ợ ị ứ ế ủ ớ ể  

nh p Th  tr ng chung c n lu ý t i rào c n phi thu  quan. Thông th ng nhà xu t kh u t  bênậ ị ờ ầ ớ ả ế ờ ấ ẩ ừ  

ngoài s  xu t kh u vào n c có rào c n phi thu  quan th p nh t vì hàng hoá có th  di chuy n tẽ ấ ẩ ớ ả ế ấ ấ ể ể ự 

do m t khi nó đã vào đ n Th  tr ng chung. M t ví d  đi n hình cho hình th c này là Th  tr ngộ ế ị ờ ộ ụ ể ứ ị ờ  

chung Châu Âu đ c hình thành năm 1957 theo Hi p c Rome ban đ u g m 6 thành viên. B ng 2-ợ ệ ớ ầ ồ ả



8 li t kê nh ng m c s  ki n quan tr ng c a EC, b ng 2-9 so sánh Châu Âu v i các n n kinh tệ ữ ố ự ệ ọ ủ ả ớ ề ế 

khác.

         S  liên k t gi a các n c còn tăng thêm v i hình th c Liên minh kinh t  vì nó th c hi n hàiự ế ữ ớ ớ ứ ế ự ệ  

hoà chính sách tài chính, ti n t  gi a các n c thành viên. N u coi m i bang c a Mĩ là m t n cề ệ ữ ớ ế ỗ ủ ộ ớ  

đ c l p thì Liên bang Mĩ là m t ví d  g n gũi nh t c a Liên minh kinh t .ộ ậ ộ ụ ầ ấ ủ ế

          Liên minh chính tr  là hình th c cu i cùng c a Liên minh kinh t  vì kinh t  và chính tr  luônị ứ ố ủ ế ế ị  

g n li n v i nhau. Hi p c liên k t gi a các qu c gia b t đ u vi c xác đ nh m t chính sách kinhắ ề ớ ệ ớ ế ữ ố ắ ầ ệ ị ộ  

t  và chính tr  chung cho liên minh. C ng đ ng chung Châu Âu EC đang đi theo h ng này, đi uế ị ộ ồ ớ ề  

đó lý gi i vì sao nó đ i tên thành C ng đ ng kinh t  Châu Âu EEC.COMECON hay CMEA (H iả ổ ộ ồ ế ộ  

đ ng t ng tr  kinh t ) g m Liên bang Xô vi t và các n c Đông Âu, v  c  b n là m t liên minhồ ơ ợ ế ồ ế ớ ề ơ ả ộ  

thu  quan nhng nó có th  tr  thành Liên minh chính tr  n u Xô vi t không tan rã.ế ể ở ị ế ế

Các liên minh kinh t  theo khu v c không ph i lúc nào cũng nh t thi t thu c 1 trong 5 lo i này.ế ự ả ấ ế ộ ạ  

ASEAN bao g m h n 250 tri u dân n m trong khu v c có t c đ  tăng tr ng cao nh t th  gi i....ồ ơ ệ ằ ự ố ộ ở ấ ế ớ

B ng 2-8: Nh ng m c s  ki n quan tr ng c a C ng đ ng chung Châu Âu ả ữ ố ự ệ ọ ủ ộ ồ

         Năm 1950, Ngo i tr ng Pháp, ngài Robert Schuman, đ  xu t mô hình C ng đ ng Châu Âuạ ở ề ấ ộ ồ  

đ u tiên (gi i quy t các v n đ  than, thép) vào ngày 9 tháng 5. Ngày này đ c coi là ngày khaiầ ả ế ấ ề ợ  

sinh chính th c c a EU.ứ ủ

       Năm 1951, Hi p c Pari đ c kí k t ngày 18 tháng 4 thi t l p nên C ng đ ng than thép Châuệ ớ ợ ế ế ậ ộ ồ  

Âu.

        Năm 1957, Kí k t Hi p c Rome ngày 25 tháng 3 thi t l p C ng đ ng năng l ng nguyên tế ệ ớ ế ậ ộ ồ ợ ử  

Châu Âu và Th  tr ng chung Châu Âu.ị ờ

        Năm 1958, thành l p các u  ban và h i đ ng qu n lý th  tr ng chung Châu Âu.ậ ỷ ộ ồ ả ị ờ

       Năm 1961, cùng v i Hy l p kí k t hi p đ nh liên k t.ớ ạ ế ệ ị ế

       Năm 1962, ra đ i chính sách nông nghi p chung d a trên t ng th  tr ng và m c giá chungờ ệ ự ừ ị ờ ứ  

cho các s n ph m nông nghi p.ả ẩ ệ

        Năm 1964, thi t l p th  tr ng nông nghi p chung và h  tr  các t  ch c marketing, th ngế ậ ị ờ ệ ỗ ợ ổ ứ ố  

nh t giá ngũ c c có hi u l c vào năm 1967.ấ ố ệ ự

        Năm 1967, Hi p c v  m t C ng đ ng chung Châu Âu và m t h i đ ng chung Châu Âu cóệ ớ ề ộ ộ ồ ộ ộ ồ  

hi u l c.ệ ự



         Năm 1972, đ  ki m soát bi n đ ng t  giá trao đ i l n x n t i các n c thành viên, U  banể ể ế ộ ỉ ổ ộ ộ ạ ớ ỷ  

Châu Âu đ  ra pham vi bi n đ ng 2,25% đ  duy trì giá tr  các đ ng ti n m t cách t ng đ i.ề ế ộ ể ị ồ ề ộ ơ ố

          Năm 1973, sát nh p thêm Đan M ch, Ai-len và Anh nâng s  thành viên c a EC lên chín,ậ ạ ố ủ

          Năm 1974, thành l p Hôi đ ng Châu Âu, quy t đ nh b u c  Ngh  vi n b ng b u c  tr cậ ồ ế ị ầ ử ị ệ ằ ầ ử ự  

ti p, ph  thông.ế ổ

           Năm 1975, EU kí k t Hi p đ nh Lome vói 46 n c Châu phi, vùng bi n Carlbean, Thái Bìnhế ệ ị ớ ể  

D ng đ  tăng c ng liên k t th ng m i b ng cách cho các này t  do ti p c n th  tr ng c a EU vàơ ể ờ ế ơ ạ ằ ự ế ậ ị ờ ủ  

giành đ m b o n đ nh cho 36 m t hàng t  các qu c gia này.ả ả ổ ị ặ ừ ố

          Năm 1979, H i đ ng Châu Âu nhóm h p ngày 9 & 10 tháng 3 quy t đ nh đa H  th ng ti nộ ồ ọ ế ị ệ ố ề  

t  Châu Âu vào ho t đ ng.ệ ạ ộ

         Năm 1981, Hy L p tr  thành thành viên th  10 c a EU.ạ ở ứ ủ

         Năm 1984, Hi p đ nh Lome III đ c kí k t v i 65 n c ngoài EU tham gia.ệ ị ợ ế ớ ớ

        Năm 1986, k t n p thêm B  Đào Nha và Tây Ba Nha.ế ạ ồ

B ng 2-6: M t s n ph m t o nên đ c s  khác bi tả ộ ả ẩ ạ ợ ự ệ

        H  tr  t i đ ng c a Mercedes-Benz: hãy u  thác cho m t d ch v  h  tr  cha t ng xu t hi nỗ ợ ạ ờ ủ ỷ ộ ị ụ ỗ ợ ừ ấ ệ  

trong th  gi i ô tô.ế ớ

       D ch v  dành cho ô tô đã ti n nh ng b c đi kì di u. Chúng tôi xin gi i thi u ch ng trình hị ụ ế ữ ớ ệ ớ ệ ơ ỗ 

tr  t i đ ng trên toàn qu c đ u tiên cha t ng đ c cung c p b i b t kỳ m t nhà s n xu t ô tô nàoợ ạ ờ ố ầ ừ ợ ấ ở ấ ộ ả ấ  

khác.

       H  tr  t i đ ng Mercedes-Benz: g m m t đ ng dây nóng trên toàn qu c do các chuyên giaỗ ợ ạ ờ ồ ộ ờ ố  

c a  Mercedes-Benz  đ m  nhi m;  ph  tùng  thay  th  mi n  phí  dành  cho  ch  nhân  c a  xeủ ả ệ ụ ế ễ ủ ủ  

Mercedes-Benz.

S  h  tr  này không ch  là theo qui t c, nó đ c cung c p c  ngày l n đêm, cu i tu n cũng nhự ỗ ợ ỉ ắ ợ ấ ả ẫ ố ầ  

ngày l  và ch  b i Mercedes-Benz.ễ ỉ ở

N u chi c Mercedes c a b n c n d ch v  h  tr  trên b t c  con đ ng nào t i Mĩ. D ch v  hế ế ủ ạ ầ ị ụ ỗ ợ ấ ứ ờ ạ ị ụ ỗ 

tr  t i đ ng c a Mercedes-Benz luôn s n sàng t  5 gi  sáng cho t i n a đêm t  th  2 đ n th  6;ợ ạ ờ ủ ẵ ừ ờ ớ ử ừ ứ ế ứ  

vào ngày l , th  7, ch  nh t t  8 gi  sáng t i 12 gi  đêm. M t đ ng đi n tho i mi n phí g mễ ứ ủ ậ ừ ờ ớ ờ ộ ờ ệ ạ ễ ồ  

800 máy s  n i b n v i m t c  v n kĩ thu t c a Mercedes, ng i qua đi n tho i s  h ng d nẽ ố ạ ớ ộ ố ấ ậ ủ ờ ệ ạ ẽ ớ ẫ  

b n đ  b n có th  ti p t c hành trình. N u xe c a b n c n s  quan tâm đ c bi t h n thì m tạ ể ạ ể ế ụ ế ủ ạ ầ ự ặ ệ ơ ộ  



tr m thay th  ph  tùng l u đ ng do các kĩ s  có tay ngh  đ m nh n đ n t  m t trung tâm đi uạ ế ụ ư ộ ư ề ả ậ ế ừ ộ ề  

hành c a Mercedes.ủ

    Đ  nhanh chóng có đ c s  tr  giúp t  chuyên gia, b n ch  c n g i m t cú đi n tho i mi nể ượ ự ợ ừ ạ ỉ ầ ọ ộ ệ ạ ễ  

phí.

    Trên đ ng cao t c hay các con đ ng ph , vào đêm t i khi tr i ma, khi ng i thân b n đangườ ố ờ ụ ố ờ ờ ạ  

ng i sau tay lái, chúng tôi luôn s n sàng ph c v . Có th  b n không bao gi  c n đ n nh ng b nồ ẵ ụ ụ ể ạ ờ ầ ế ư ạ  

bi t r ng luôn có chúng tôi. 800 đ ng đi n tho i v i đ y đ  thông tin luôn s n sàng khi b n sế ằ ườ ệ ạ ớ ầ ủ ẵ ạ ở 

h u m t chi c ô tô Mercedes.ữ ộ ế

    D ch v  h  tr  t i đ ng đã ho t đ ng hoàn h o h n 1 năm qua t i Nam Cali và mi n B cị ụ ỗ ợ ạ ờ ạ ộ ả ơ ạ ề ắ  

(nh ng ng i dân  Califoria và mi n B cxin lu ý đã có s  đi n tho i d ch v  h  tr  t i đ ngữ ờ ở ề ắ ố ệ ạ ị ụ ỗ ợ ạ ờ  

m i cho toàn qu c).ớ ố

Hàng lo t các bi n pháp h  trạ ệ ỗ ợ

     Th t tuy t di u khi bi t r ng H  tr  t i đ ng ch  là m t trong các ch ng trình tr  giúp c aậ ệ ệ ế ằ ỗ ợ ạ ườ ỉ ộ ươ ợ ủ  

Mercedes-Benz, hãng Mercedes đã bi n m i cá nhân thành m t ng i tr  giúp c a khách hàng:ế ỗ ộ ườ ợ ủ  

ng i bán, qu n lý, nhân viên k  thu t.ờ ả ỹ ậ

Không c n nói thêm l i nh ng cùng v i nó là c  m t đ i ngũ nhân viên luôn s n sàng ph c v .ầ ờ ư ớ ả ộ ộ ẵ ụ ụ

Nó không hoàn toàn là m t hi p h i t  do th ng m i b i vì thu  quan gi a các thành viênộ ệ ộ ự ươ ạ ở ế ữ  

ch  đ c c t gi m mà không ph i là lo i b  hoàn toàn. Nó gi ng nh  m t hi p h i kinh t  doỉ ượ ắ ả ả ạ ỏ ố ư ộ ệ ộ ế  

các qu c gia thành viên tho  thu n h n ng ch s n xu t cho nh ng hàng hoá nh t đ nh. Ngoài ra,ố ả ậ ạ ạ ả ấ ữ ấ ị  

ASEAN còn nh m nh ng m c tiêu kinh t   vì t t c  các thành viên đ u mang đ c tr ng là nh ngằ ữ ụ ế ấ ả ề ặ ư ữ  

n n kinh t  đ nh h ng th  tr ng và ch ng l i s  công kích ch  nghĩa c ng s n Vi t Namề ế ị ướ ị ườ ố ạ ự ủ ộ ả ệ  

trong khu v c.ự

Ng i ta nghi ng  v  nh ng hình th c h i nh p kinh t  và hi p h i chính tr  thu n tuý cóườ ờ ề ữ ứ ộ ậ ế ệ ộ ị ầ  

th  tr  thành hi n th c. Ngay c  khi nó x y ra thì cũng không th  kéo dài lâu b i vì cu i cùng thìể ở ệ ự ả ả ể ở ố  

các qu c gia khác nhau đ u có nh ng m c tiêu và t  l  l m phát khác nhau. Quan tr ng h n làố ề ữ ụ ỉ ệ ạ ọ ơ  

không m t qu c gia nào s n sàng t  b  ch  quy n qu c gia vì nh ng lí do kinh t . Kh i EC,ộ ố ẵ ừ ỏ ủ ề ố ữ ế ố  

m c dù đã có nh ng b c ti n l n, cũng đã g p r c r i do s  đ i đ u gi a các qu c gia thànhặ ữ ướ ế ớ ặ ắ ố ự ố ầ ữ ố  

viên v  v n đ  l i ích qu c gia đ i l p nhau.Trên c  s  nh n th c c a các thành viên EC về ấ ề ợ ố ố ậ ơ ở ậ ứ ủ ề  

m c đ  h p tác và h i nh p lí t ng, ng i ta th y r ng có hai t  t ng chính: t  t ng c aứ ộ ợ ộ ậ ưở ườ ấ ằ ư ưở ư ưở ủ  

nh ng ng i theo phe đa s  và t  t ng c a nh ng ng i theo phe thi u s . Phe đa s  bao g mữ ườ ố ư ưở ủ ữ ườ ể ố ố ồ  

the Benelux staes, Italia, isrent, mu n c i cách  m c t i đa. Phe thi u s  bao g m Pháp, Tâyố ả ở ứ ố ể ố ồ  

Đ c, V ng qu c Anh, là nh ng qu c gia mi n c ng th c hi n nh ng hi sinh c n thi t đ  đ tứ ươ ố ữ ố ễ ưỡ ự ệ ữ ầ ế ể ạ  

đ c m c đ  h i nh p cao. Trong b t kỳ đ  xu t chung nào, vi c các qu c gia thành viên đ uượ ứ ộ ộ ậ ấ ề ấ ệ ố ề  

có quy n ph  quy t theo đó c n thi t ph i có s  nh t trí hoàn toàn ch  không ph i đa s  phi uề ủ ế ầ ế ả ự ấ ứ ả ố ế  



trong quá trình ra quy t đ nh đã làm cho v n đ  tr  nên ph c t p. Vì lu t l  c a EC đòi h i cácế ị ấ ề ở ứ ạ ậ ệ ủ ỏ  

qu c gia thành viên tham gia các cu c th o lu n th ng m i nh  m t nhóm nên b t kỳ thànhố ộ ả ậ ươ ạ ư ộ ấ  

viên nào cũng có th  gây tr  ng i cho vi c đàm phán v i các qu c gia không ph i là thành viên.ể ở ạ ệ ớ ố ả

Liên bang Xô vi t là m t minh ch ng khác cho nh ng khó khăn trong vi c hình thành m tế ộ ứ ữ ệ ộ  

hi p h i kinh t  hay chính tr  thu n tuý. Theo đu i m c tiêu chính tr  c a mình, U.S.S.R mongệ ộ ế ị ầ ổ ụ ị ủ  

mu n m  r ng CMEA theo h ng h i nh p kinh t  và chính tr  trong khi v n h n ch  th ngố ở ộ ướ ộ ậ ế ị ẫ ạ ế ươ  

m i c a kh i v i ph ng Tây. Đ ng l i này đòi h i th ng m i và vi c đ nh k  ho ch kinh tạ ủ ố ớ ươ ườ ố ỏ ươ ạ ệ ị ế ạ ế 

đ c th ng nh t h n n a nh m phân chia th  tr ng phía Đông theo các ngành kinh t . M c dùượ ố ấ ơ ữ ằ ị ườ ế ặ  

liên bang Sô vi t th ng tr  kh i liên minh phía Đông, nó v n v p ph i khó khăn trong vi c bu cế ố ị ố ẫ ấ ả ệ ộ  

các qu c gia thành viên ch p nh n các quy t đ nh th ng m i và kinh t  c a kh i hay nh ngố ấ ậ ế ị ươ ạ ế ủ ố ữ  

khó khăn trong vi c t o ra m t chính quy n siêu qu c gia nh m quy t đ nh qu c gia nào s nệ ạ ộ ề ố ằ ế ị ố ả  

xu t cáI gì, th ng m i đ c ti n hành  đâu và các nhà máy s  đ c xây d ng  đâu?ấ ươ ạ ượ ế ở ẽ ượ ự ở

Ng i nghiên c u th  tr ng ph i chú ý đ n nh ng nh h ng c a h i nh p hay h p tácườ ứ ị ườ ả ế ữ ả ưở ủ ộ ậ ợ  

kinh t  khu v c b i vì môi tr ng c nh tranh có th  thay đ i m nh m  theo th i gian. Ngay tế ự ở ườ ạ ể ổ ạ ẽ ờ ừ 

khi b t đ u, các chính sách th ng m i m i nói chung ph i có xu h ng u đãi các hãng kinhắ ầ ươ ạ ớ ả ướ ư  

doanh trong n c.Thí d  IBM đã ph I đ i m t v i nh ng v n đ  n y sinh  châu Âu là n i màướ ụ ả ố ặ ớ ữ ấ ề ả ở ơ  

các thành viên EC đã mu n b o h  công nghi p máy tính c a mình.  M t khác, các hãng bênố ả ộ ệ ủ ặ  

ngoàI có th  giành đ c l i th  t  tình hình trên đ  v t qua nh ng rào c n mà m t thành viênể ượ ợ ế ừ ể ượ ữ ả ộ  

nh t đ nh trong kh i h p tác kinh t  khu v c d ng nên. Tr c th  t c ti p nh n phi n hà c aấ ị ố ợ ế ự ự ướ ủ ụ ế ậ ề ủ  

Pháp, tr c h t Nh t b n có th  chuyên ch  VCRs đ n Tây Đ c tr c khi v n chuy n t  doướ ế ậ ả ể ở ế ứ ướ ậ ể ự  

đ n Pháp.ế

Vì môi tr ng kinh t  u đãi trong khu v c h p tác mà các hãng gia tăng  mong mu n môiườ ế ư ự ợ ố  

tr ng đ u vào và môi tr ng c nh tranh đ c tăng c ng h n n a. D ng nh  là các hãngườ ầ ườ ạ ượ ườ ơ ữ ườ ư  

trong khu v c có kh  năng c nh tranh m nh h n nh  có vi c m  r ng th  tr ng trong n c,ự ả ạ ạ ơ ờ ệ ở ộ ị ườ ướ  

đ a đ n k t qu  là nh ng n n kinh t  t t h n v  qui mô. Các hãng ngoài khu v c đang ph i đ iư ế ế ả ữ ề ế ố ơ ề ự ả ố  

m t v i vi c v t qua các rào c n th ng m i, có th  thông qua vi c hình thành  nh ng đi uặ ớ ệ ượ ả ươ ạ ể ệ ữ ề  

ki n s n xu t d  dàng trong khu v c. Thí d  isarent đã c  g ng thu hút đ u t  n c ngoài b ngệ ả ấ ễ ự ụ ố ắ ầ ư ướ ằ  

cách đ  c p đ n vi c nó là m t thành viên c a EC trong các ch ng trình qu ng cáo. Hãng Nikeề ậ ế ệ ộ ủ ươ ả  

c a Mĩ đã có th  tránh đ c hàng rào thu  quan c a EC b ng cách m  m t nhà máy s n xu t ủ ể ượ ế ủ ằ ở ộ ả ấ ở 

isarent. Nh ng nhãn mác n c ngoài mà không đ c h ng nh ng đi u ki n s n xu t d  dàngữ ướ ượ ưở ữ ề ệ ả ấ ễ  

đ u đã nhanh chóng nh n ra r ng s n ph m c a h  quá đ t  EC.ề ậ ằ ả ẩ ủ ọ ắ ở

Theo th i gian, khu v c s  tăng tr ng ngày càng nhanh nh  nh ng nh h ng th ngờ ự ẽ ưở ờ ữ ả ưở ươ  

m i , nh ng chính sách u đãi, và môi tr ng c nh tranh đã t o ra nhi u kích thích cho n n kinhạ ữ ư ườ ạ ạ ề ề  

t . Tuy nhiên h p tác kinh t  có th  đem đ n thách th c cũng nh  c  h i trong th  tr ng qu cế ợ ế ể ế ứ ư ơ ộ ị ườ ố  

t . Th  tr ng đ c m  r ng m  ra nhi u ti m năng có l i h n nh ng nó cũng có th  t o ra m tế ị ườ ượ ở ộ ở ề ề ợ ơ ư ể ạ ộ  



c m giác v  s  thông đ ng (câu k t) khi các chi nhánh hay nh ng ng i đ c c p gi y phépả ề ự ồ ế ữ ườ ượ ấ ấ  

đ c h ng đ c quy n trong nh ng qu c gia thành viên nh t đ nh.  K t qu  dàI h n có th  làượ ưở ộ ề ữ ố ấ ị ế ả ạ ể  

s  ch ng đ c quy n khu v c trong s  các hãng m i hay nh ng qu c gia không ph I là thành viênự ố ộ ề ự ố ớ ữ ố ả  

mong mu n th ng m i trong ph m vi khu v c h i nh p m t cách kinh t .ố ươ ạ ạ ự ộ ậ ộ ế

H p tác kinh t  ho c thúc đ y ho c c n tr  th ng m i qu c t , tuỳ thu c vào k t quợ ế ặ ẩ ặ ả ở ươ ạ ố ế ộ ế ả  

h p tác đ oc nhìn nh n nh  th  nào? Đ i v i tr ng h p hình thành c a EC, ng i ta nh nợ ự ậ ư ế ố ớ ườ ợ ủ ườ ậ  

th y m t s  gia tăng đáng k  trong s  l ng và t m quan tr ng t ng đ i c a th ng m i trongấ ộ ự ể ố ườ ầ ọ ươ ố ủ ươ ạ  

các ngành kinh t  gi a t t c  các đ i tác h n là s  gia tăng chuyên môn hoá gi a các lĩnh v cế ữ ấ ả ố ơ ự ữ ự  

công nghi p.Chi u h ng trên có nh h ng đ n m i thành viên c a nhóm kinh t  trong vi cệ ề ướ ả ưở ế ỗ ủ ế ệ  

thay đ i t  ng i cung c p có hi u qu  nh t trên th  gi i cho đ n ng i cung c p y u nh tổ ừ ườ ấ ệ ả ấ ế ớ ế ườ ấ ế ấ  

trong m t khu v c kinh t  đ c bi t. Tây Ban Nha vào lúc gia nh p EC bu c ph I tăng thu  quanộ ự ế ặ ệ ậ ộ ả ế  

t  20 lên 150 % đ i v i thóc lúa cho gia súc đ c tr ng ngoài khu v c kinh t . K t qu  là hànhừ ố ớ ượ ồ ự ế ế ả  

đ ng trên đã đình ch  vi c nh p kh u c a Tây ban nha đ i v i ngô và lúa mi n t  Mĩ.Do đó, vàộ ỉ ệ ậ ẩ ủ ố ớ ế ừ  

nh h ng th c có th  là tích c c ho c tiêu c c.ả ưở ự ể ự ặ ự

Li u h p tác kinh t  có th  thúc đ y toàn b  môI tr ng th  gi i v n còn là v n đ  ph iệ ợ ế ể ẩ ộ ườ ế ớ ẫ ấ ề ả  

bàn cãi. M t m t, th ng m i gi a các qu c gia thành viên ti n hành t  do h n. M t khác,ộ ặ ươ ạ ữ ố ế ự ơ ặ  

th ng m i gi a nh ng qu c gia trong và ngoài khu v c càng h n ch  h n do các n c bênươ ạ ữ ữ ố ự ạ ế ơ ướ  

ngoài nh n th y khó khăn h n trong vi c thâm nh p khu v c th ng m i vì nh ng rào c nậ ấ ơ ệ ậ ự ươ ạ ữ ả  

th ng m i. Nói tóm l i, ng i ta xem h p tác khu v c nh  m t d u hi u đ y hy v ng vàoươ ạ ạ ườ ợ ự ư ộ ấ ệ ầ ọ  

nh ng khuy n khích th ng m i m nh m  h n n a  s  đ c th c hi n trên toàn th  gi i.ữ ế ươ ạ ạ ẽ ơ ữ ẽ ượ ự ệ ế ớ

Vi c l p k  ho ch m t cách có h  th ng nh m xác đ nh nh ng c  h i xu t kh uệ ậ ế ạ ộ ệ ố ằ ị ữ ơ ộ ấ ẩ

Do s  h n ch  trong nh ng h c thuy t th ng m i mà m t h c thuy t th ng đ c xemự ạ ế ữ ọ ế ươ ạ ộ ọ ế ườ ượ  

nh  m t c  c u t  ch c rõ ràng mà đ n thu n v ch ra th ng m i trong nh ng hoàn c nh líư ộ ơ ấ ổ ứ ơ ầ ạ ươ ạ ữ ả  

t ng. Vì nh ng h c thuy t th ng m i r t có ích cho nh ng ng i nghiên c u các c  h i xu tưở ữ ọ ế ươ ạ ấ ữ ườ ứ ơ ộ ấ  

kh u nên các c  c u t  ch c ph i đ c đi u ch nh nh m l u tâm h n n a đ n nh ng thay đ iẩ ơ ấ ổ ứ ả ượ ề ỉ ằ ư ơ ữ ế ữ ổ  

trong vi c th c hi n m t cách rành m ch h n. ệ ự ệ ộ ạ ơ

M t b c kh i đ u t t đ p cho vi c xác đ nh các c  h i xu t kh u là vi c nh n bi tộ ướ ở ầ ố ẹ ệ ị ơ ộ ấ ẩ ệ ậ ế  

nh ng hàng rào xu t kh u. áp d ng phép phân tích, Bauerchmidr, Sullivan, và Gillespie đã nh nữ ấ ẩ ụ ậ  

ra 5 nhân t  đi kèm v i các rào c n th ng m i, gi ng quan đi m c a nh ng u  viên ngành côngố ớ ả ươ ạ ố ể ủ ữ ỷ  

nghi p gi y c a Mĩ. Đó là chính sách xu t kh u qu c gia, kho ng cách th  tr ng c nh tranh, sệ ấ ủ ấ ẩ ố ả ị ườ ạ ự 

thi u v ng nh ng cam k t trên lĩnh v c xu t kh u, s  thúc ép v  kinh t  t  phía ngoài (thí dế ắ ữ ế ự ấ ẩ ự ề ế ừ ụ 

nh  gía tr  đ ng đô la cao, chi phí v n chuy n cao…) và s  c nh tranh m nh m .  B ng 2-7 choư ị ồ ậ ể ự ạ ạ ẽ ả  

th y cách th c đ i phó l i m i d ng c a rào c n xu t kh u. Các hãng c a Mĩ ít nh t cũng quanấ ứ ố ạ ỗ ạ ủ ả ấ ẩ ủ ấ  

tâm đ n môi tr ng c nh tranh. Vi c các hãng đó đánh giá cao t m quan tr ng c a nhân t  v  sế ườ ạ ệ ầ ọ ủ ố ề ự 

thúc ép kinh t  ngo i sinh d ng nh  hàm ý h  tin t ng r ng h  không th  làm gì nhi u đ  tácế ạ ườ ư ọ ưở ằ ọ ể ề ể  



đ ng đ n ho t đ ng xu t kh u. Cũng không đáng ng c nhiên khi th y r ng đang thi u v ngộ ế ạ ộ ấ ẩ ạ ấ ằ ế ắ  

nh ng cam k t trong ho t đ ng xu t kh u.ữ ế ạ ộ ấ ẩ

M t k  ho ch có h  th ng s  cung c p m t cách ti p c n th c t  cho vi c đánh giá nh ngộ ế ạ ệ ố ẽ ấ ộ ế ậ ự ế ệ ữ  

c  h i xu t kh u đ i v i nhi u s n ph m. M t k  ho ch nh  v y s  đ c bi t có ích cho nh ngơ ộ ấ ẩ ố ớ ề ả ẩ ộ ế ạ ư ậ ẽ ặ ệ ữ  

qu c gia và nh ng công ty v i nhi u ch ng lo i s n ph m ( thí d  các công ty kinh doanh xu tố ữ ớ ề ủ ạ ả ẩ ụ ấ  

kh u va nh ng t p đoàn đa qu c gia l n). M t k  ho ch có h  th ng cũng r t h u d ng cho cácẩ ữ ậ ố ớ ộ ế ạ ệ ố ấ ữ ụ  

công ty nh  h n trong vi c nghiên c u tính kh  thi c a vi c xu t kh u nh ng s n ph m c aỏ ơ ệ ứ ả ủ ệ ấ ẩ ữ ả ẩ ủ  

mình.

Nghiên c u c a Kilpatrick và Miller đã c  g ng xác đ nh nh ng đ c tr ng nh m phân bi tứ ủ ố ắ ị ữ ặ ư ằ ệ  

nh ng ngành công nghi p xu t kh u th c và nh p kh u th c  Mĩ theo m t cách th c h p lí.ữ ệ ấ ẩ ự ậ ẩ ự ở ộ ứ ợ  

D a trên k t qu  đó, nh ng đ c đi m quan tr ng rút ra là m c thu nh p cho m i lao đ ng caoự ế ả ữ ặ ể ọ ứ ậ ỗ ộ  

h n, giá tr  gia tăng trên m i đ n v  s n xu t cao h n, và qui mô c a n n kinh t  l n h n.ơ ị ỗ ơ ị ả ấ ơ ủ ề ế ớ ơ

Avai cũng đã có b c ti p c n t ng t . D a trên nh ng s  li u thu th p trong lĩnh v cướ ế ậ ươ ự ự ữ ố ệ ậ ự  

xu t kh u các s n ph m ch  t o trong 65 ngành công nghi p  isarent, Ayal đã c  g ng ch ngấ ẩ ả ẩ ế ạ ệ ở ố ắ ứ  

minh r ng thành công trong lĩnh v c xu t kh u c a isarent có th  d  đoán tr c thông quaằ ự ấ ẩ ủ ể ự ướ  

nh ng đ c tr ng c  h u trong công nghi p đ c ph n ánh trong c  s  d  li u c a các qu c giaữ ặ ư ố ữ ệ ượ ả ơ ở ữ ệ ủ ố  

phát tri n khác ( trong tr ng h p này là Mĩ). Nh ng phát hi n đó ch  ra r ng nh ng nhân tể ườ ợ ữ ệ ỉ ằ ữ ố  

quy t đ nh đ n thành công c a isarent trong lĩnh v c xu t kh u là t  l  kĩ năng cao, v n trên t ngế ị ế ủ ự ấ ẩ ỉ ệ ố ừ  

lao đ ng th p, và qui mô kinh t  nh . ộ ấ ế ỏ

M i quan h  gi a rào c n v  thu  th p và c ng đ  lao đ ng y u đã t  ra là không m nhố ệ ữ ả ề ế ấ ườ ộ ộ ế ỏ ạ  

l m.,h n th  còn có th  d  đoán đ c, và c  hai thay đ i đó đ u nh m tăng c ng s c m nhắ ơ ế ể ự ượ ả ổ ề ằ ườ ứ ạ  

d  báo.ự

Nghiên c u g n đây c a Schneeweis chú tr ng đ n nh ng nhân t  quy t đ nh trong n nứ ầ ủ ọ ế ữ ố ế ị ề  

th ng m i Hoa kỳ. Theo nh ng k t qu , vi c sáng ch , nghiên c u và phát tri n và nh ng giáươ ạ ữ ế ả ệ ế ứ ể ữ  

tr  gia tăng trên m i công nhân đ u nh h ng quan tr ng đ n t  l  xu t kh u và nh p kh uị ỗ ề ả ưở ọ ế ỉ ệ ấ ẩ ậ ẩ  

trong các ngành kinh t . Nh ng đ n v  kinh doanh v i t  l  xu t kh u cao đ c bi t trong lĩnh v cế ữ ơ ị ớ ỉ ệ ấ ẩ ặ ệ ự  

công nghi p không tiêu dùng đ c đ c tr ng b i s  phát tri n năng su t lao đ ng và s n ph m.ệ ượ ặ ư ở ự ể ấ ộ ả ẩ  

M t khác, t  l  nh p kh u cũng liên quan m t cách tiêu c c đ n giá tr  gia tăng trên m i laoặ ỉ ệ ậ ẩ ộ ự ế ị ỗ  

đ ng, b ng sáng ch  và c ng đ  v n. Do đó, các đ n v  kinh doanh v i nhi u lao đ ng ho cộ ằ ế ườ ộ ố ơ ị ớ ề ộ ặ  

v n, năng su t lao đ ng cao h n có s  c nh tranh nh p kh u th p h n và doanh s  xu t kh uố ấ ộ ơ ự ạ ậ ẩ ấ ơ ố ấ ẩ  

t ng đ i cao. H n n a, nghiên c u và phát tri n th ng đi kèm v i qu ng cáo và đ c quy nươ ố ơ ữ ứ ể ườ ớ ả ộ ề  

t m th i.Cũng nh  v y, s  không hoàn h o c a th  tr ng nh  b ng đ c quy n hay tr  c pạ ờ ư ậ ự ả ủ ị ườ ư ằ ộ ề ợ ấ  

khuy n khích xu t kh u trong khi cô l p các đ n v  kh i ho t đ ng nh p kh u. Cu i cùng, quiế ấ ẩ ậ ơ ị ỏ ạ ộ ậ ẩ ố  

mô kinh t  là m t đi u ki n u đãi cho ho t đ ng xu t kh u các s n ph m đ c s n xu t.ế ộ ề ệ ư ạ ộ ấ ẩ ả ẩ ượ ả ấ



Ngoài  ra  còn có nh ng nhân t  mang tính quy t  đ nh khác trong quá  trình ho t đ ng.ữ ố ế ị ạ ộ  

Lecraw đã phân tích nh ng nhân t  xác đ nh đó c a 153 công ty xuyên qu c gia trong 6 lĩnh v cữ ố ị ủ ố ự  

s n xu t công nghi p nh   Indonexia, Philippin, Malayxia, Singapore, và Thailand. Bài phân tíchả ấ ệ ẹ ở  

đã phát hi n ra r ng kh  năng thu nhi u lãi c a các hãng liên h  m t cách tích c c đ n qu ngệ ằ ả ề ủ ệ ộ ự ế ả  

caó, c ng đ  nghiên c u và phát tri n, thu  quan và th  ph n c a doanh nghi p trên th  tr ngườ ộ ứ ể ế ị ầ ủ ệ ị ườ  

cũng nh  th  ph n c a 2 hãng l n nh t trong ngành  kinh doanh. Lãi su t có xu h ng gi m khiư ị ầ ủ ớ ấ ấ ướ ả  

t n t i nh ng đ c tr ng sau:(1) s  gia tăng v  th  ph n c a m t hãng l n th  3 trong n n kinh tồ ạ ữ ặ ư ự ề ị ầ ủ ộ ớ ứ ề ế 

(2) s  gia tăng trong quá trình thâm nh p th  tr ng nh p kh u (3) s  tăng tr ng trong doanh sự ậ ị ườ ậ ẩ ự ưở ố  

c a các hãng (4) s  gia tăng s  l ng các qu c gia n i đ a trong các t p đoàn đa qu c gia c aủ ự ố ượ ố ộ ị ậ ố ủ  

n n kinh t .ề ế

M t cách ti p c n khác liên quan đ n vi c xem xét t c đ  tăng tr ng doanh thu, không kộ ế ậ ế ệ ố ộ ưở ể 

tuy t đ i hay t ng đ i, xem nh  m t ch  s  c a c  h i kinh doanh. Giá tr  c a ph ng phápệ ố ươ ố ư ộ ỉ ố ủ ơ ộ ị ủ ươ  

này n m  tinh d  hi u c a nó. Tuy nhiên v n đ  n y sinh khi doanh thu c a năm l y làm g c làằ ở ễ ể ủ ấ ề ả ủ ấ ố  

nh  b i vì b t c  m t s  gia tăng nào h u nh  cũng b  phóng đ i v  m c đ  quan tr ng c a nó.ỏ ở ấ ứ ộ ự ầ ư ị ạ ề ứ ộ ọ ủ  

K t qu  là ng i ta đã c ng đi u nh ng c  h i kinh doanh cho các s n ph m đ c xem xét ế ả ườ ườ ệ ữ ơ ộ ả ẩ ượ ở 

qui mô doanh thu kỳ g c nh . Do v y, vi c tin c y m nh m  vào s  thay đ i ròng trong doanhố ỏ ậ ệ ậ ạ ẽ ự ổ  

s  t ng năm riêng l  có th  không đáng tin c y.ố ừ ẻ ể ậ

Phân tích th  ph n thay đ i có th  gi i quy t nh ng v n đ  đi kèm v i ph ng pháp m cị ầ ổ ể ả ế ữ ấ ề ớ ươ ứ  

tăng tr ng doanh s . Phân tích th  ph n thay đ i nh n m nh đ n s  thay đ i trong th  ph n thưở ố ị ầ ổ ấ ạ ế ự ổ ị ầ ị 

tr ng qua th i gian cu  các qu c gia nh p kh u.S  thay đ i th c bi n hi n s  khác nhau gi aườ ờ ả ố ậ ẩ ự ổ ự ể ệ ự ữ  

tăng tr ng th c và tăng tr ng d  ki n c a m i thành  viên (t c là li u t  l  tăng tr ng c aưở ự ưở ự ế ủ ỗ ứ ệ ỉ ệ ưở ủ  

m t qu c gia thành viên có cân b ng v i t  l  tăng tr ng trung bình c a nhóm hay không). Nhìnộ ố ằ ớ ỉ ệ ưở ủ  

chung, ph ng pháp phân tích d a trên s  thay đ i v  t  l  có xu h ng lo i b  nh ng s nươ ự ự ổ ề ỉ ệ ướ ạ ỏ ữ ả  

ph m v i t  l  tăng tr ng th p, v i đi u ki n th  tr ng chín mu i ho c bão hoà, v i m i quanẩ ớ ỉ ệ ưở ấ ớ ề ệ ị ườ ồ ặ ớ ố  

h  ng i bán _ng i mua hi n t i và s  c nh tranh gia tăng trong th  tr ng hi n nay b t kệ ườ ườ ệ ạ ự ạ ị ườ ệ ấ ể 

nh ng s n ph m đó có th  h a h n tri n v ng trong t ng lai theo ph ng pháp tăng tr ngữ ả ẩ ể ứ ẹ ể ọ ươ ươ ưở  

doanh thu.

M c dù m i cách ti p c n đ u h u ích cho quá trình xác đ nh nh ng c  h i xu t kh u thìặ ỗ ế ậ ề ữ ị ữ ơ ộ ấ ẩ  

m t vài d  đoán là h p l . M i ph ng pháp đ u có nh ng h n ch  nh t đ nh và kh  năng dộ ự ợ ệ ỗ ươ ề ữ ạ ế ấ ị ả ự 

đoán c a ph ng pháp này hay ph ng pháp khác ch  có th  áp d ng cho nh ng d  li u l ch sủ ươ ươ ỉ ể ụ ữ ữ ệ ị ử 

theo th i đi m xem xét h  th ng. Khi áp d ng, các ph ng pháp này nên đ c xem xét trongờ ể ệ ố ụ ươ ượ  

m i t ng quan v i ph ng pháp khác vì nh ng k t qu  t ng h p s  đáp ng s  gia tăng đ  tinố ươ ớ ươ ữ ế ả ổ ợ ẽ ứ ự ộ  

c y trong các d  đoán v  ho t đ ng th ng m i ti n năng.ậ ự ề ạ ộ ươ ạ ề

T ng k tổ ế



Đ i v i các qu c gia mu n ti n hành buôn bán v i m t n c khác,ho t đ ng c a qu c giaố ớ ố ố ế ớ ộ ướ ạ ộ ủ ố  

đó khi có th ng m i ph i t t  h n khi không ti n hành các ho t đ ng th ng m i. Nh ngươ ạ ả ố ơ ế ạ ộ ươ ạ ữ  

nguyên t c c  b n c a l i th  tuy t đ i và t ng đ i gi i thích cách th ng m i có th  gíup cácắ ơ ả ủ ợ ế ệ ố ươ ố ả ươ ạ ể  

qu c gia tăng c ng s  th nh v ng c a mình thông qua chuyên môn hoá. Th ng m i cho phépố ườ ự ị ượ ủ ươ ạ  

m t qu c gia t p trung vào s n xu t nh ng s n ph m v i ti m năng t t nh t cho quá trình tiêuộ ố ậ ả ấ ữ ả ẩ ớ ề ố ấ  

dùng cũng nh  xu t kh u c a qu c gia đó, k t qu  c a vi c s  d ng có hi u qu  các ngu n l cư ấ ẩ ủ ố ế ả ủ ệ ử ụ ệ ả ồ ự  

trong n c.ướ

Chi phí s n xu t tuy t đ i không nh h ng  nh  nh ng chi phí t ng đ i khác đ n quáả ấ ệ ố ả ưở ư ữ ươ ố ế  

trình quy t đ nh li u th ng m i có nên ti n hành và s n ph m nào s  xu t kh u hay nh pế ị ệ ươ ạ ế ả ẩ ẽ ấ ẩ ậ  

kh u. V  c  b n, m t qu c gia có th  chuyên môn hoá s n xu t s n ph m mà nó có l i th  soẩ ề ơ ả ộ ố ể ả ấ ả ẩ ợ ế  

sánh t ng đ i cao nh t. N u l i th  so sánh không t n t i thì cũng s  không có th ng m i, vìươ ố ấ ế ợ ế ồ ạ ẽ ươ ạ  

không có s  khác nhau trong chi phí s n xu t có liên quan gi a hai qu c gia (t c là tình hu ngự ả ấ ữ ố ứ ố  

cân b ng l i th  t ng đ i.ằ ợ ế ươ ố

L i th  so sánh không ph i đ c xác đ nh duy nh t thông qua lao đ ng mà còn thông quaợ ế ả ượ ị ấ ộ  

các nhân t  khác c a quá trình s n xu t c n thi t đ  s n xu t ra s n ph m đ c nói t i. L i thố ủ ả ấ ầ ế ể ả ấ ả ẩ ượ ớ ợ ế 

này th ng đ c quy t đ nh b i s  d  th a m t nhân t  s n xu t nh t đ nh c a qu c gia. Doườ ượ ế ị ở ự ư ừ ộ ố ả ấ ấ ị ủ ố  

v y, m t qu c gia s  có l i th  trong vi c xu t kh u m t s n ph m yêu c u nhân t  d  th aậ ộ ố ẽ ợ ế ệ ấ ẩ ộ ả ẩ ầ ố ư ừ  

nh  m t đ u vào s n xu t ch  y u.ư ộ ầ ả ấ ủ ế

Các h c thuy t th ng m i m c dù mang tính h u ích song ch  gi i thích đ n gi n cácọ ế ươ ạ ặ ữ ỉ ả ơ ả  

qu c gia nên làm gì h n là miêu t  nh ng hành đ ng mà các qu c gia th c s  ph i làm. M t hìnhố ơ ả ữ ộ ố ự ự ả ộ  

m u th ng m i lí t ng d a trên nh ng h c thuy t đó có liên quan đ n l i th  so sánh và v nẫ ươ ạ ưở ự ữ ọ ế ế ợ ế ấ  

đ  cung c p v n th ng xa r i m nh m  th c ti n th ng m i . Do đó c n thi t ph i đi uề ấ ố ườ ờ ạ ẽ ự ễ ươ ạ ầ ế ả ề  

ch nh các h c thuy t đ  gi i thích s  khác bi t do nh ng thay đô  khác th ng gây ra.  Thí dỉ ọ ế ể ả ự ệ ữ ỉ ườ ụ 

m c thu nh p cao c a các n c công nghi p phát tri n có th  t o u đãi cho nh ng s n ph mứ ậ ủ ướ ệ ể ể ạ ư ữ ả ẩ  

ch t l ng cao mà LDCs không có kh  năng cung c p. H n th , nh ng h n ch  th ng m i, làấ ượ ả ấ ơ ế ữ ạ ế ươ ạ  

chu n m c h n là ngo i l , nh h ng m nh m  đ n qui mô và ph ng h ng c a th ngẩ ự ơ ạ ệ ả ưở ạ ẽ ế ươ ướ ủ ươ  

m i, và b t c  nghiên c u nào n u thi u vi c đ a thu  quan, h n ng ch, và các rào c n th ngạ ấ ứ ứ ế ế ệ ư ế ạ ạ ả ươ  

m i khác vào xem xét thì đ u không hoàn ch nh.ạ ề ỉ

Có th  v n đ  quan tr ng nh t trong các h c thuy t th ng m i c  đi n là s  th t b i c aể ấ ề ọ ấ ọ ế ươ ạ ổ ể ự ấ ạ ủ  

h  trong vi c h p nh t các ho t đ ng marketing vào quá trình phân tích. S  không h p lí là ọ ệ ợ ấ ạ ộ ự ợ ở 

ch  gi  đ nh r ng th  hi u c a ng i tiêu dùng là đ ng nh t trên các th  tr ng c a qu c gia vàỗ ả ị ằ ị ế ủ ườ ồ ấ ị ườ ủ ố  

nh ng th  hi u đó có th  đ c tho  mãn t i đa b ng nh ng hàng hoá đ ng nh t. Nh ng ho tữ ị ế ể ượ ả ố ằ ữ ồ ấ ữ ạ  

đ ng marketing nh  phân ph i và xúc ti n kinh doanh b  sung giá tr  cho s n ph m và thànhộ ư ố ế ổ ị ả ẩ  

công c a s n ph m th ng đ c quy t đ nh thông qua vi c l p và th c hi n nh ng ho t đ ngủ ả ẩ ườ ượ ế ị ệ ậ ự ệ ữ ạ ộ  

đó.
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27.4

27.4

14.2

11.4

18.6

29.9

16.2

16.2

37.2

7.9

5.9

45.2

5.4

10.3

8.9

2.5

2.5

4.0

2.0

2.7

3.0



n c ngoàiướ

Nh ng  khác  nhau  vữ ề 

ngôn ng  và văn hoáữ

Nh ng  khác  nhau  vữ ề 

cách tiêu dùng s n ph mả ẩ  

 th  tr ng n c ngoàiở ị ườ ướ

S  thi u v ng các  kênhự ế ắ  

phân ph i n c ngoàiố ướ

S  c nh  tranh  t  cácự ạ ừ  

hãng trong n c trên thướ ị 

tr ng n c ngoàiườ ướ

S  c nh  tranh  t  cácự ạ ừ  

hãng  c a  Mĩ  trên  thủ ị 

tr ng n c ngoàiườ ướ

Chi  phí  chuyên ch  đ nở ế  

các  th  tr ng  n cị ườ ướ  

ngoài cao

Các tiêu chu n kĩ thu t ẩ ậ ở 

nh ng  th  tr ng  n cữ ị ườ ướ  

ngoài khác nhau

Thu  quan đánh vào cácế  

s n ph m nh p kh u caoả ẩ ậ ẩ

Nh ng lu t l  và th  t cữ ậ ệ ủ ụ  

nh p kh u khó hi u.ậ ẩ ể

113

114

113

112

114

114

113

116

117

36.3

42.1

37.2

25.9

21.9

32.5

31.0

8.6

23.1

35.4

28.1

32.7

26.8

25.4

25.4

31.9

6.0

26.5

17.7

19.3

16.8

32.1

23.7

19.3

23.9

22.4

31.6

8.6

7.9

10.6

12.5

24.6

15.8

9.7

40.5

14.5

1.8

2.6

2.7

2.7

4.4

7.0

3.5

22.4

4.3

2.0

2.0

2.1

2.4

2.6

2.4

2.2

3.6

2.5



113

112

12.4

22.3

19.5

22.3

30.1

31.3

27.4

20.5

10.6

3.6

3.0

2.6

Ngu nồ : Alan Bauerschmidt, Daniel Sullivan và Kate Gillespie “ Nh ng nhân t  ch  y u làmữ ố ủ ế  

n n t ng cho các rào c n xu t kh u. Nh ng nghiên c u trong ngành công nghi p gi y c a Mĩ”.ề ả ả ấ ẩ ữ ứ ệ ấ ủ  

T p chí nghiên c u kinh doanh Qu c t  s  16 (năm 1985) trang 116_ in l i đã đ c s  cho phép.ạ ứ ố ế ố ạ ượ ự

Tr ng h p 2_1 : Nh ng chi n l c th ng m i : H ng n i hay h ng ngo iườ ợ ữ ế ượ ươ ạ ướ ộ ướ ạ

Nh ng nhà kinh t  và nh ng nhà ho ch đ nh chính sách  các qu c gia đang phát tri n đãữ ế ữ ạ ị ở ố ể  

hoàn toàn tán thành vai trò c a chính ph  trong vi c cung c p c  s  h  t ng, thúc đ y tính hi uủ ủ ệ ấ ơ ở ạ ầ ẩ ệ  

qu  c a th  tr ng, và duy trì các chính sách n đ nh kinh t  vĩ mô. Tuy nhiên h  không đ ng ýả ủ ị ườ ổ ị ế ọ ồ  

v  các chính sách th ng m i có th  giúp các qu c gia giành đ c tăng tr ng cao và phát tri nề ươ ạ ể ố ượ ưở ể  

các ti m năng công nghi p.ề ệ

Các chính sách th ng m i có th  đ c mô t  mang tính h ng n i ho c h ng ngo i.ươ ạ ể ượ ả ướ ộ ặ ướ ạ  

M t chi n l c h ng ngo i đem đ n s  khuy n khích mang tính trung l p gi a s n xu t choộ ế ượ ướ ạ ế ự ế ậ ữ ả ấ  

th  tr ng trong n c và cho xu t kh u. Vì th ng m i qu c t  không hoàn toàn là không có l i,ị ườ ướ ấ ẩ ươ ạ ố ế ợ  

do v y m c dù đôi khi có s  hi u sai nh ng cách ti p c n này th ng đ c xem nh  s  khuy nậ ặ ự ể ư ế ậ ườ ượ ư ự ế  

khích xu t kh u. Trên th c t , b n ch t c a chi n l c h ng ngo i là s  phân bi t đ i xấ ẩ ự ế ả ấ ủ ế ượ ướ ạ ự ệ ố ử 

nh m thúc đ y xu t kh u cũng nh  khuynh h ng ch ng l i s  thay th  nh p kh u. M t khácằ ẩ ấ ẩ ư ướ ố ạ ự ế ậ ẩ ặ  

chi n l c h ng n i l i là chi n l c trong đó ng i ta h ng nh ng u tiên th ng m i vàế ượ ướ ộ ạ ế ượ ườ ướ ữ ư ươ ạ  

công nghi p vào s n xu t trong n c và ch ng l i ngo i th ng. Cách ti p c n này th ngệ ả ấ ướ ố ạ ạ ươ ế ậ ườ  

đ c hi u nh  chi n l c thay th  nh p kh u.ượ ể ư ế ượ ế ậ ẩ

Chi n l c h ng n i th ng bao hàm s  b o h  cao và công khai. Chính đi u này  làmế ượ ướ ộ ườ ự ả ộ ề  

hàng hoá xu t kh u không th  c nh tranh do s  gia tăng chi phí đ u vào c a n c ngoài s  d ngấ ẩ ể ạ ự ầ ủ ướ ử ụ  

trong quá trình s n xu t. H n n a, s  gia tăng trong chi phí t ng đ i nh ng đ u vào trong n cả ấ ơ ữ ự ươ ố ữ ầ ướ  

cũng có th  x y ra thông qua l m phát ho c do vi c đ nh giá t  giá h i đoái quá cao trong khi cácể ả ạ ặ ệ ị ỉ ố  

qu c gia đ a ra nh ng h n ch  v  s  l ng nh p kh u. Trong khi đó nh ng chính sách khuy nố ư ữ ạ ế ề ố ượ ậ ẩ ữ ế  

khích công nghi p l i đ c đi u hành b i m t b  máy ph c t p và c ng k nh.ệ ạ ượ ề ở ộ ộ ứ ạ ồ ề

Minh ho : Phân lo i các qu c gia đang phát tri n b ng đ nh h ng th ng m iạ ạ ố ể ằ ị ướ ươ ạ

Chi n l c h ng ngo iế ượ ướ ạ Chi n l c h ng n iế ượ ướ ộ



M nh mạ ẽ V a ph iừ ả M nh mạ ẽ V a ph iừ ả

H ng kôngồ

Hàn Qu cố

Singapore

Braxin

Cameroon

Colombia

Costa Rica

Cóte d’Jvoire

Guatemala

Indonexia

Israel

Malayxia

Thai lan

Bolivia

El Salvador

Honduras

Kenya

Madagasca

Mehico

Nicaragua

Nigeria

Philippin

Senegal

Argentina

Bangladesh

Chile

CH Dominica

Etiopia

Ghana

n Đấ ộ

Pakistan

Peru

Sri lanka

Sudan

Tanzania

Th  nhĩ kỳổ

Uruguay

Zambia

H ng kôngồ

Hàn Qu cố

Singapore

Braxin

Chile

Israel

Malayxia

Thai lan

Tunisia

Th  nhĩ kỳổ

uruguay

Cameroon

Colombia

Costa Rica

Cóte d’ Jvoire

El Salvador

Guatemala

Honduras

Indonexia

Kenya

Mehico

Nicaragua

Argentina

Bangladesh

Bolivia

Burundi

 CH Dominica

Etiopia

Ghana

n Đấ ộ

Madagascar

Nigeria

Peru



Pakistan

Philippin

Senegal

Sri Lanca

Yugoslavia

Sudan

Tanzania

Zamibia

Nh ng bi u thu  quan đã ng h  nh ng chính sách h ng ngo i qua nh ng s  h n ch  vữ ể ế ủ ộ ữ ướ ạ ữ ự ạ ế ề 

l ng. Nh ng bi u thu  quan này th ng k t h p v i nh ng bi n pháp khác, bao g m c  nh ngượ ữ ể ế ườ ế ợ ớ ữ ệ ồ ả ữ  

tr  c p s n xu t và s  chu n b  cho đ u vào t i giá bán s  t  do. Các chính  ph  luôn tìm cách đợ ấ ả ấ ự ẩ ị ầ ạ ỉ ự ủ ể 

gi  t  giá h i đoái  m c thích h p đ  duy trì và khuy n khích  s n xu t hàng xu t kh u và thayữ ỉ ố ở ứ ợ ể ế ả ấ ấ ẩ  

th  nh p kh u. Trong chi n l c h ng ngo i, s  b o h  th p h n so v i chi n l c h ngế ậ ẩ ế ượ ướ ạ ự ả ộ ấ ơ ớ ế ượ ướ  

n i; đi u này quan tr ng nh  vi c thu h p đ  r ng c a m c b o h  cao nh t và th p nh t.ộ ề ọ ư ệ ẹ ộ ộ ủ ứ ả ộ ấ ấ ấ

Exhibit 1 là m t s  phân lo i  41 n c phát tri n d a trên đ nh h ng th ng m i.ộ ự ạ ướ ể ự ị ướ ươ ạ

Câu h i :ỏ

1. Chính sách th ng m i nào (h ng n i hay h ng ngo i) đã giúp cho kinh t  phát tri nươ ạ ướ ộ ướ ạ ế ể  

thành công h n? Câu tr  l i d a vào th c ti n và s  nghiên c u căn c  vào th c t  chơ ả ờ ự ự ễ ự ứ ứ ự ế ứ  

không d a vào nh ng tiêu chu n lý thuy t.ự ữ ẩ ế

2. Đ a ra m t lý gi i t i sao các chính ph  c a nh ng n c phát tri n th ng do d  khi ti nư ộ ả ạ ủ ủ ữ ướ ể ườ ự ế  

hành nh ng c i cách th ng m i đ  th c hi n nh ng chính sách h ng ngo i?ữ ả ươ ạ ể ự ệ ữ ướ ạ

Ngu n : Đi u này đã đ c tóm t t và ph ng theo cu n “Công nghi p hoá và ngo i th ng”,ồ ề ượ ắ ỏ ố ệ ạ ươ  

“Tài chính và phát tri n” c a Sarath Rajapatirana (Tháng 9 – 1987) : trang 2-ể ủ
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(Homewood, IL: Irwin, 1982), 26.
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1971).

5. H. Robert Heller, Lý thuy t th ng m i qu c t  và b ng ch ng th c nghi m, tái b n l n thế ươ ạ ố ế ằ ứ ự ệ ả ầ ứ 
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“Lý thuy t th ng m i Qu c t ” tái b n : Howard S. Ellis và Lioyd A. Matzler (Homewood,ế ươ ạ ố ế ả  

IL:Iwin,  1949); Bertil  Ohlin,  Qu c t  và th ng m i Qu c t  (Cambridge,  MA: Harvardố ế ươ ạ ố ế  

University Press, 1933)

10. Wilfred Ethier, “Kinh t  h c qu c t  hi n đ i” (New York: Norton, 1983) trang 40.ế ọ ố ế ệ ạ

11. G. D. A. MacDougall, “Xu t kh u c a Anh-M : M t s  nghiên c u d a trên chi phí so sánh”ấ ẩ ủ ỹ ộ ự ứ ự  
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3. S  bóp méo th ng m i và các hàng rào Marketingự ươ ạ

Minh ho  Marketing : Các th  t t nh t trong cu c s ng (không) mi n phíạ ứ ố ấ ộ ố ễ

ý t ng c a t  do m u d ch t o nên nhi u nh n th c mang tính lý thuy t b i th c ti nưở ủ ự ậ ị ạ ề ậ ứ ế ở ự ễ  

tăng thêm hi u qu  và phúc l i kinh t  cho t t c  các qu c gia liên quan và nh ng công dân c aệ ả ợ ế ấ ả ố ữ ủ  

các n c đó. Tuy v y, m t đi u đáng bu n là t  do m u d ch trên th c t  đã b  h u h t các qu cướ ậ ộ ề ồ ự ậ ị ự ế ị ầ ế ố  

gia coi nh . Có l  không có s n ph m nào là thí d  minh ho  cho đi u này t t nh  s n ph m ôẹ ẽ ả ẩ ụ ạ ề ố ư ả ẩ  

tô. Khi ô tô c a Nh t B n đ c nh p kh u vào n c M , C  quan b o v  môi tr ng c a Mủ ậ ả ượ ậ ẩ ướ ỹ ơ ả ệ ườ ủ ỹ 

ch p nh n s  ki m tra ng u nhiên c a ng i Nh t B n đ  đ m b o đúng theo yêu c u c aấ ậ ự ể ẫ ủ ườ ậ ả ể ả ả ầ ủ  

nh ng tiêu chu n v  ô tô c a M . Ng c l i, Nh t B n không ch p nh n nh ng s  ki m traữ ẩ ề ủ ỹ ượ ạ ậ ả ấ ậ ữ ự ể  

đ c th c hi n b i b t c  n c nào xu t kh u ô tô t i Nh t B n. B i vì s  không tin c y này,ượ ự ệ ở ấ ứ ướ ấ ẩ ớ ậ ả ở ự ậ  

nh ng k  s  c a Nh t B n đã đ c g i qua M  2 tháng đ  ch ng ki n và ch ng nh n r ng sữ ỹ ư ủ ậ ả ượ ử ỹ ể ứ ế ứ ậ ằ ự 

ki m tra xe c  v n ph i đ c ti n hành  m t phòng đăng ký đ a ph ng v i nh ng dây chuy nể ộ ẫ ả ượ ế ở ộ ị ươ ớ ữ ề  

ki m tra khác. Do không ch p nh n nh ng k t qu  ki m tra c a n c ngoài, Nh t B n t t y uể ấ ậ ữ ế ả ể ủ ướ ậ ả ấ ế  

ph i ti n hành nh ng quá trình ki m tra l i t n kém  Nh t B n, kéo dài 18 tháng ho c h n.ả ế ữ ể ạ ố ở ậ ả ặ ơ  

Trong th i gian đó, nh ng ng i bán hàng, nh ng ng i nh p kh u b  bó bu c t i văn phòngờ ữ ườ ữ ườ ậ ẩ ị ộ ạ  

đăng ký thay vì  trong phòng tr ng bày đ  bán nh ng chi c xe ô tô. Không l y gì làm ng cở ư ể ữ ế ấ ạ  

nhiên, xu t kh u ô tô c a Nh t B n nhi u g p 80 l n nh p kh u. Trong năm 1984, Nh t b nấ ẩ ủ ậ ả ề ấ ầ ậ ẩ ậ ả  

bán kho ng 2 tri u ô tô  M  trong khi Chrysler đã ph i xoay s  mà ch  bán đ c có 197 xe ô tôả ệ ở ỹ ả ở ỉ ượ  

 Nh t B n.ở ậ ả

Đ  tr  đũa, b  tr ng b  công nghi p Pháp đã t  ch i đ a ra nh ng ch ng ch  v  kể ả ộ ưở ộ ệ ừ ố ư ữ ứ ỉ ề ỹ 

thu t không quan tr ng cho ô tô đ c nh p t  Nh t B n. Ví d , Mazda 626 đã b  lo i ra b i vìậ ọ ượ ậ ừ ậ ả ụ ị ạ ở  

thanh b o v  c a nó dài h n 1 cm so v i năm tr c đ y. Canada cũng v y, h  kéo dài quá trìnhả ệ ủ ơ ớ ướ ấ ậ ọ  

thanh tra và ch ng nh n cho ô tô c a Nh t B n.  M , Qu c h i đã thông qua m t cu c “bứ ậ ủ ậ ả ở ỹ ố ộ ộ ộ ỏ 



phi u đ a ph ng” đ a ra d  lu t yêu c u 90% ô  tô c a Nh t B n bán t i th  tr ng M  ph iế ị ươ ư ự ậ ầ ủ ậ ả ạ ị ườ ỹ ả  

đ c s n xu t  M .ượ ả ấ ở ỹ

Trong nhi u năm, h  đã có nhi u cu c th o lu n v  vi c h n ch  nh p kh u ô tô c aề ọ ề ộ ả ậ ề ệ ạ ế ậ ẩ ủ  

n c ngoài vào th  tr ng M . N u đi u này tr  thành hi n th c, nh ng khách hàng M  có thướ ị ườ ỹ ế ề ở ệ ự ữ ỹ ể 

ph i tr  nhi u ti n h n cho nh ng chi c xe ô tô c a n c ngoài đ c s n xu t  đ a ph ng.ả ả ề ề ơ ữ ế ủ ướ ượ ả ấ ở ị ươ  

Đ  làm cho v n đ  tr  nên x u h n, khách hàng s  nh n ra r ng giá ô tô trong n c s  tăngể ấ ề ở ấ ơ ẽ ậ ằ ướ ẽ  

đáng k  m c dù giá c  hi n t i đã r t cao r i.ể ặ ả ệ ạ ấ ồ

Nh ng nhà s n xu t thép c a M  cũng có nh n v n đ  t ng t , và h  đã liên t c đòiữ ả ấ ủ ỹ ữ ấ ề ươ ự ọ ụ  

h i chính ph  h n ch , đánh thu , ho c d ng lên các hàng rào đ i v i thép nh p kh u t  n cỏ ủ ạ ế ế ặ ự ố ớ ậ ẩ ừ ướ  

ngoài b i vì nh ng s n ph m này c a n c ngoài có giá th p h n nhi u. Không đ m x a đ nở ữ ả ẩ ủ ướ ấ ơ ề ế ỉ ế  

vi c các hãng s n xu t thép c a n c ngoài có đ c nh ng l i th  quá nhi u hay không, khôngệ ả ấ ủ ướ ượ ữ ợ ế ề  

ai có th  ph  nh n r ng ti n l ng trong ngành công nghi p thép c a M  khá cao – cao nh tể ủ ậ ằ ề ươ ệ ủ ỹ ấ  

trong t t c  các ngành công nghi p s n xu t c a M . Nh ng nhà s n xu t thép c a M  ch cấ ả ệ ả ấ ủ ỹ ữ ả ấ ủ ỹ ắ  

ch n trong nh ng v n đ  nghiêm túc, nh ng nh ng khách hàng M  có ph i ch u thi t h i b iắ ữ ấ ề ư ữ ỹ ả ị ệ ạ ở  

vi c ph i chi nhi u h n cho s  kém hi u qu  c a nh ng nhà s n xu t? N u nh ng hãng s nệ ả ề ơ ự ệ ả ủ ữ ả ấ ế ữ ả  

xu t thép và ô tô có th  có đ ng l i c a mình v  h n ch  nh p kh u, nh ng ngành côngấ ể ườ ố ủ ề ạ ế ậ ẩ ữ  

nghi p khác có th  s m làm theo. Ch ng bao lâu n a, nh ng khách hàng có th  ph i chi nhi uệ ể ớ ẳ ữ ữ ể ả ề  

h n cho ti vi, qu n áo, vân vân. Và ng i đ c l i trong tình huông này ch c ch n không ph i làơ ầ ườ ượ ợ ắ ắ ả  

khách hàng.

B t ch p nh ng l i th , các qu c gia có khuynh h ng ngăn c n t  do m u d ch. T i saoấ ấ ữ ợ ế ố ướ ả ự ậ ị ạ  

các qu c gia l i ngăn c n t  do m u d ch khi s  h n ch  là phi lý? Ch ng này s  đ a ra cácố ạ ả ự ậ ị ự ạ ế ươ ẽ ư  

lo i và tác đ ng c a các hàng rào Marketing. Nó s  xem xét nh ng h n ch  v  th ng m i vàạ ộ ủ ẽ ữ ạ ế ề ươ ạ  

nhân t  c  b n, n u có, đ ng sau nó. Hi u rõ nh ng hàng rào này, nh ng ng i làm Marketingố ơ ả ế ằ ể ữ ữ ườ  

ph i  trong m t v  trí t t h n đ  đ ng đ u v i chúng.ả ở ộ ị ố ơ ể ươ ầ ớ

Không th  nào li t kê t t c  các hàng rào Marketing b i vì đ n gi n là chúng r t nhi u.ể ệ ấ ả ở ơ ả ấ ề  

Thêm n a, các chính ph  liên t c đ a ra nh ng bi n pháp h n ch  nh p kh u m i ho c đi uữ ủ ụ ư ữ ệ ạ ế ậ ẩ ớ ặ ề  

ch nh nh ng bi n pháp hi n đang s  d ng. Theo m c đích nghiên c u, hàng rào Marketing có thỉ ữ ệ ệ ử ụ ụ ứ ể 

chia thành 2 ph m trù c  b n: hàng rào thu  quan và hàng rào phi thu  quan. Exhibit 3-1 trình bàyạ ơ ả ế ế  

chi ti t v  s  phân chia này. M i phami trù và nh ng ph m trù c a nó s  đ c bàn đ n trongế ề ự ỗ ữ ạ ủ ẽ ượ ế  

ch ng này.ươ

S  b o h  công nghi p đ a ph ngự ả ộ ệ ị ươ

M t s  gi i thích v  vi c các chính ph  can thi p vào t  do Marketing là đ  b o v  n nộ ự ả ề ệ ủ ệ ự ể ả ệ ề  

công nghi p đ a ph ng th ng do s  chi tiêu c a nh ng khách hàng đ a ph ng cũng nhệ ị ươ ườ ự ủ ữ ị ươ ư 

khách hàng trên toàn th  gi i. Nh ng quy t c đ c t o ra đ  không cho phép ho c h n ch  hàngế ớ ữ ắ ượ ạ ể ặ ạ ế  

hoá c a n c ngoài vào. Nh ng lý l  cho s  b o h  n n công nghi p đ a ph ng th ng là m tủ ướ ữ ẽ ự ả ộ ề ệ ị ươ ườ ộ  



trong nh ng d ng sau : (1) gi  ti n  l i trong n c, (2) gi m th t nghi p, (3) làm cân b ng chiữ ạ ữ ề ở ạ ướ ả ấ ệ ằ  

phí và giá c , (4) tăng c ng an ninh qu c gia, và (5) b o v  n n công nghi p non tr .ả ườ ố ả ệ ề ệ ẻ

Gi  ti n  l i qu c giaữ ề ở ạ ố

Nh ng nghi p đoàn và nh ng ng i ch  tr ng b o h  th ng tranh lu n r ng th ngữ ệ ữ ườ ủ ươ ả ộ ườ ậ ằ ươ  

m i qu c t  s  d n đ n vi c đ ng ti n “ch y ra” n c ngoài, làm cho nh ng ng i n c ngoàiạ ố ế ẽ ẫ ế ệ ồ ề ả ướ ữ ườ ướ  

tr  nên giàu h n và nh ng ng i đ a ph ng tr  nên nghèo h n. Lý l  này là do s  sai l m c aở ơ ữ ườ ị ươ ở ơ ẽ ự ầ ủ  

vi c coi ti n nh  là bi u th  s  giàu có. Ví d , không th  nói r ng m t ng i là ng i nghèo chệ ề ư ể ị ự ụ ể ằ ộ ườ ườ ỉ 

b i vì anh ta không có nhi u ti n m t trong tay trong khi anh ta có r t nhi u tài s n quý giá nhở ề ề ặ ấ ề ả ư  

đ t đai và đ  kim hoàn. Thêm n a, nh ng lý l  c a nh ng ng i ch  tr ng b o h  này đã giấ ồ ữ ữ ẽ ủ ữ ườ ủ ươ ả ộ ả 

thuy t r ng nh ng ng i n c ngoài nh n ti n mà không ph i đ a l i nh ng cái gì đó có giá tr .ế ằ ữ ườ ướ ậ ề ả ư ạ ữ ị  

Khi nh ng khách hàng đ a ph ng mua nh ng hàng hoá c a đ a ph ng hay nh ng hàng hoá c aữ ị ươ ữ ủ ị ươ ữ ủ  

n c ngoài, h  s  ph i dùng ti n đ  tr  cho nh ng s n ph m này. Trong m i tr ng h p , hướ ọ ẽ ả ề ể ả ữ ả ẩ ọ ườ ợ ọ  

nh n đ c nh ng s n ph m có giá tr  t ng đ ng v i s  ti n b  ra.ậ ượ ữ ả ẩ ị ươ ươ ớ ố ề ỏ

Gi m th t nghi pả ấ ệ

Đây là m t tiêu chu n th c t  cho nh ng nghi p đoàn và nh ng chính khách đ  t n côngộ ẩ ự ế ữ ệ ữ ể ấ  

vào vi c nh p kh u và th ng m i d i cái tên b o v  vi c làm. Exhibit 3-2 đã đ a ra lý l  c aệ ậ ẩ ươ ạ ướ ả ệ ệ ư ẽ ủ  

Liên hi p công nhân ngành thép c a M . Lý l  này d a vào s  làm ra v  r ng vi c gi m nh pệ ủ ỹ ẽ ự ự ẻ ằ ệ ả ậ  

kh u s  t o ra nhi u nhu c u h n cho nh ng s n ph m n i đ a và do đó s  t o thêm nhi u vi cẩ ẽ ạ ề ầ ơ ữ ả ẩ ộ ị ẽ ạ ề ệ  

làm. H u h t các phân tích th  tr ng xét ý ki n này trên m t khía c nh, không ph i là không cóầ ế ị ườ ế ộ ạ ả  

giá tr . T i thi u, nh p kh u cũng làm nh ng ng i ngo i qu c ki m đ c ít đô la h n v i vi cị ố ể ậ ẩ ữ ườ ạ ố ế ượ ơ ớ ệ  

h  có th  mua hàng xu t kh u c a M . Và k t qu  là, nhu c u c a n c ngoài đ i v i nh ngọ ể ấ ẩ ủ ỹ ế ả ầ ủ ướ ố ớ ữ  

s n ph m c a M  s  gi m. Ngoài ra, nh ng công ty n c ngoài có th  t  ch i đ u t  vào M .ả ẩ ủ ỹ ẽ ả ữ ướ ể ừ ố ầ ư ỹ  

H  ch  s n sàng đ u t  ch  khi nhu c u nh p kh u đ  l n đ  bù đ p chi phí xây d ng và sọ ỉ ẵ ầ ư ỉ ầ ậ ẩ ủ ớ ể ắ ự ử 

d ng các ph ng ti n c a đ a ph ng. Ví d , Mitsubishi s  d ng th  ph n th  tr ng và doanhụ ươ ệ ủ ị ươ ụ ử ụ ị ầ ị ườ  

s  hàng bán theo tiêu chu n c a h  đ  xác đ nh li u h  có nên đ u t  đ  s n xu t t i M . Côngố ẩ ủ ọ ể ị ệ ọ ầ ư ể ả ấ ạ ỹ  

ty nh n th y doanh s  bán hàng năm c a h  ph i v t h n m c t i thi u 240000 đ n v  tr cậ ấ ố ủ ọ ả ượ ơ ứ ố ể ơ ị ướ  

khi vi c s n xu t  M  đ c th c hi n. S  quan tr ng c a đ u t  n c ngoài không th  xemệ ả ấ ở ỹ ượ ự ệ ự ọ ủ ầ ư ướ ể  

nh . Nh ng tài s n và đ u t  tr c ti p n c ngoài và M  t ng ng là 418.2 t  USD và 53.3 tẹ ữ ả ầ ư ự ế ướ ỹ ươ ứ ỷ ỷ  

USD. Tám n c (Hà Lan, Anh, Canada, Tây Đ c, Nh t B n, Netherland Antilles, Th y S  vàướ ứ ậ ả ụ ỹ  

Pháp) chi m t i g n 90% t ng đ u t . V i 40% đ u t  vào ngành s n xu t, 20% đ u t  vàoế ớ ầ ổ ầ ư ớ ầ ư ả ấ ầ ư  

th ng m i, 20% đ u t  vào d u khí, 7% đ u t  vào b o hi m, đ u t  đóng góp đáng k  trongươ ạ ầ ư ầ ầ ư ả ể ầ ư ể  

vi c t o vi c làm  M .ệ ạ ệ ở ỹ

M t v n đ  c a s  b o h  đó là nó có th  d n t i l m phát. Thay vì vi c gi m b t sộ ấ ề ủ ự ả ộ ể ẫ ớ ạ ệ ả ớ ự  

b o h  đ  thu đ c ho c l y l i th  ph n cho c nh tranh thu hút đ u t , nh ng nhà s n xu t đ aả ộ ể ượ ặ ấ ạ ị ầ ạ ầ ư ữ ả ấ ị  

ph ng th ng không th  ch ng l i nh ng khuôn m u c a vi c tăng thêm nh ng ….. c a hươ ườ ể ố ạ ữ ẫ ủ ệ ữ ủ ọ



Theo Vi n Kinh t  Qu c t , vi c áp d ng h n ng ch đã t o đi u ki n cho nhi u ngành côngệ ế ố ế ệ ụ ạ ạ ạ ề ệ ề  

nghi p M  thu đ c l i  nhu n ph  thêm nh  giá cao h n vào năm 1986. Nh ng kho n l iệ ỹ ượ ợ ậ ụ ờ ơ ữ ả ợ  

nhu n ph  thêm này là r t l n: d t may-3,5t  USD, thép 2,8 t , ôtô 2,5 t .ậ ụ ấ ớ ệ ỷ ỷ ỷ

V i giá c  cao  th  tr ng trong n c, ng i tiêu dùng tr  nên nghèo t ng đ i và muáitớ ả ở ị ườ ướ ườ ở ươ ố  

h n, n n kinh t  tr  nên kén s c c nh tranh. M t s  n c khác b ng vi c t  ch i không nh pơ ề ế ở ứ ạ ộ ố ướ ằ ệ ừ ố ậ  

kh u hàng t  M  đã làm cho v n đ  tr m tr ng h n. Khi M  áp d ng thu  nh p kh u và h nẩ ừ ỹ ấ ề ầ ọ ơ ỹ ụ ế ậ ẩ ạ  

ng ch vào 160 tr USD thép đ c bi t t  Châu Âu vào năm 1983, C ng đ ng Châu Âu đã tr  đũaạ ặ ệ ừ ộ ồ ả  

b ng vi c h n ch  nh p kh u h n 200tr USD các m t hàng c a M . Năm 1986, M  áp d ngằ ệ ạ ế ậ ẩ ơ ặ ủ ỹ ỹ ụ  

thu  nh p kh u vào các s n ph m cây tuy t tùng c a Canada- tr  giá250tr USD, Canada ngay l pế ậ ẩ ả ẩ ế ủ ị ậ  

t c tr  đũa b ng vi c áp d ng thu  nh p kh u đ i v i m t s  m t hàng c a M  là: sách, báoứ ả ằ ệ ụ ế ậ ẩ ố ớ ộ ố ặ ủ ỹ  

chí, linh ki n máy tính, bán d n, thông Noel, n c táo và chè túi.ệ ẫ ướ

Không ph i m i t  ch c lao đ ng đ u ng h  vi c h n ch  nh p kh u. Hi p h i Đóngả ọ ổ ứ ộ ề ủ ộ ệ ạ ế ậ ẩ ệ ộ  

tàu Qu c t  đã xem vi c này là m t đi u b t l i. H  cho r ng vi c đó có th  làm m t t  7.500ố ế ệ ộ ề ấ ợ ọ ằ ệ ể ấ ừ  

đ n 11.600 vi c làm t i các x ng tàu. S  tăng s  vi c làm t i m t ngành này s  làm gi m cế ệ ạ ưở ự ố ệ ạ ộ ẽ ả ơ 

h i vi c làm t i các ngành khác. Các bi n pháp c a gi i b o h  do v y cũng khó mà thành công.ộ ệ ạ ệ ủ ớ ả ộ ậ  

Do v y n c M  cũng khó có th  tăng vi c làm trong dài h n theo t  duy nh  v y.ậ ướ ỹ ể ệ ạ ư ư ậ

Tác đ ng c a hàng nh p kh u và các h n ch  th ng m i t i vi c làm thì khó mà có thộ ủ ậ ẩ ạ ế ươ ạ ớ ệ ể 

xác đ nh chính xác đ c. Ng i ta s  không bi t chính xác đ c bao nhiêu vi c làm b  m t ị ượ ườ ẽ ế ượ ệ ị ấ ở 

ngành công nghi p  ôtô và các ngành có liên quan n u l nh c m nh p kh u ôtô đ i v i Nh t bệ ế ệ ấ ậ ẩ ố ớ ậ ị 

r  b . Các con s  d  tính khác nhau là: Chrysler 750 vi c làm, United Auto Worker 200 vi c làm,ỡ ỏ ố ự ệ ệ  

Merrill Lynch 50.000 vi c làm … . M c dù các c tính v  thi t h i ( chi phí) do b o h  khôngệ ặ ướ ề ệ ạ ả ộ  

đ ng nh t, nh ng t t c  đ u th ng nh t ch  ra r ng: chi phí đó c a ng i tiêu dùng là c c kỳồ ấ ư ấ ả ề ố ấ ỉ ằ ủ ườ ự  

l n. H n ng ch áp d ng vào xe h i vào đ u nh ng năm 1980 làm giá xe tăng 1300 USD (30%),ớ ạ ạ ụ ơ ầ ư  

t o ra 460tr USD l i nhu n siêu ng ch cho nh ng nhà s n xu t n i đ a M . Nhìn chung 4 năm ápạ ợ ậ ạ ữ ả ấ ộ ị ỹ  

d ng h n ng ch đã làm tăng giá xe h i 15,7 t  USD t o ra 44.000 vi c làm, do v y chi phí t oụ ạ ạ ơ ỷ ạ ệ ậ ạ  

vi c làm là357.000 USD/ vi c làm. Minh h o 3-3 cho th y chi phí c a vi c t o vi c làm b ngệ ệ ạ ấ ủ ệ ạ ệ ằ  

b o h .ả ộ

Cân b ng chi phí và giá c  gi a các n c.ằ ả ữ ướ

M t s  nhà b o h  bi n minh cho hành đ ng c a mình b ng cách vi n d n các h c thuy tộ ố ả ộ ệ ộ ủ ằ ệ ẫ ọ ế  

kinh t . H  l p lu n r ng hàng nh p kh u có đ c giá r  là do có chi phí th p. Do v y rào c nế ọ ậ ậ ằ ậ ẩ ượ ẻ ấ ậ ả  

là c n thi t đ  khi n giá đó cao h n và t o đi u ki n cho hàng cho hàng n i đ a. L p lu n này làầ ế ể ế ơ ạ ề ệ ộ ị ậ ậ  

không thuy t ph c đ i v i các nhà phân tích b i các lý do sau: ế ụ ố ớ ở

Th  nh t đ  xác đ nh các nhân t  gây ra s  chênh l ch giá là r t khó khăn. Đó là do laoứ ấ ể ị ố ự ệ ấ  

đ ng r , nguyên li u, hi u qu  hay tr  c p? H n n a chi phí và m c tiêu c a các doanh nghi pộ ẻ ệ ệ ả ợ ấ ơ ữ ụ ủ ệ  

là r t khác nhau gi a các qu c gia nên khó lòng có th  cân b ng chi phí này. Ví nh  trong ngànhấ ữ ố ể ằ ư  



công nghi p g  c a M , các hi p h i cho r ng h  m t 1/3 th  tr ng vào tay các doanh nghi pệ ỗ ủ ỹ ệ ộ ằ ọ ấ ị ườ ệ  

đ c chính ph  Canada tr  c p. Đ  ngh  áp thu  nh p kh u 65% vào g  t  Canada đã b  Bượ ủ ợ ấ ề ị ế ậ ẩ ỗ ừ ị ộ 

Th ng m i M  t  ch i vì cho r ng m c tr  c p ch  b ng 0,5% - m t con s  quá nh  đ  ápươ ạ ỹ ừ ố ằ ứ ợ ấ ỉ ằ ộ ố ỏ ể  

thu . Theo B  s  chênh l ch giá c  ph n nhi u là do cách ti p c n kinh doanh c a Canada chế ộ ự ệ ả ầ ề ế ậ ủ ứ 

không ph i tr  c p. M c đích c a Canada là vi c làm ch  không ph i l i nhu n. Nh ng ch  m tả ợ ấ ụ ủ ệ ứ ả ợ ậ ư ỉ ộ  

vài năm sau đó, chính B  l i ra m t quuy t đ nh  hoàn toàn ng c l i.ộ ạ ộ ế ị ượ ạ

Th  hai, dù các nguyên do đ c xác đ nh rõ cũng khó có th  hi u đ c t i sao chi phí vàứ ượ ị ể ể ượ ạ  

giá c  ph i đ c cân b ng gi a các n c. Có ngo i th ng là do cá s  chênh l ch v  giá gi aả ả ượ ằ ữ ướ ạ ươ ự ệ ề ữ  

các n c và chênh l ch giá chính là đ ng l c duy nh t đ  thúc đ y ngo i th ng phát tri n.ướ ệ ộ ự ấ ể ả ạ ươ ể

Th  ba, ch  nghĩa b o h  đã bu c ng i tiêu dùng M  ph i giúp đ  các doanh nghi pứ ủ ả ộ ộ ườ ỹ ả ỡ ệ  

trong n c- các công tuy cho th y kh  năng m t ki m soát v  chi phí và ti n l ng. N u khôngướ ấ ả ấ ể ề ề ươ ế  

có các s n ph m nh p kh u, ti vi RCA, Zentich và các s n ph m n i đ a khác còn đ t h n n a.ả ẩ ậ ẩ ả ẩ ộ ị ắ ơ ữ  

L ng trung bình trong ngành thép là 23 USD /1h so v i 13 USD /1h t i Nh t. Theo B  lao đ ngươ ớ ạ ậ ộ ộ  

Hàn qu c m c l ng trung bình c a n c này là1,8 USD /1h, do v y thép Hàn s  r  h n nhi u.ố ứ ươ ủ ướ ậ ẽ ẻ ơ ề

N u s  cân b ng chi phí và giá c gi a các n c là m t k t mong đ i, khi đó th ng m iế ự ằ ả ữ ướ ộ ế ợ ươ ạ  

qu c t  s  là công c  duy nh t đ  th c hi n nó. Gi  s  t i m t n c có m c l ng cao h n, nóố ế ẽ ụ ấ ể ự ệ ả ử ạ ộ ướ ứ ươ ơ  

s  thu hút lao đ ng t  các n c có lao đ ng r  h n. Quá trình này làm tăng cung lao đ ng, l ngẽ ộ ừ ướ ộ ẻ ơ ộ ươ  

gi m đi. M t khác l ng t i n c có m c l ng thâp s  tăng lên, d n đ n cân b ng ti n l ng.ả ặ ươ ạ ướ ứ ươ ẽ ẫ ế ằ ề ươ

B o v  an ninh qu c gia.ả ệ ố

Nhà b o h  luôn t  coi mình là ng i yêu n c. H  cho r ng các n c nên t  cung tả ộ ự ườ ướ ọ ằ ướ ự ự 

c p và s n sàng tr  giá cho s  thi u hi u qu  đ  b o đ m an ninh qu c gia. Đi u 232 Đ o lu tấ ẵ ả ự ế ệ ả ể ả ả ố ề ạ ậ  

M  r ng Th ng m i cho phép M  m  r ng b o h  các ngành c n thi t cho an ninh qu c gia.ở ộ ươ ạ ỹ ở ộ ả ộ ầ ế ố  

M t quan ch c c a b  Th ng m i đ  nh  t ng th ng Reagan áp d ng h n ng ch đ i v i máyộ ứ ủ ộ ươ ạ ề ị ổ ố ụ ạ ạ ố ớ  

ti n và máy đi u khi n trung tâm b ng k  thu t s  vì cho r ng các nhà s n xu t các máy mócệ ề ể ằ ỹ ậ ố ằ ả ấ  

cao c p là r t c n thi t cho an ninh qu c gia. Tác đ ng c a lu t đó làm cho các nhà cung c pấ ấ ầ ế ố ộ ủ ậ ấ  

máy c a M  thu l i nhu n l n mà không ph i gi i quy t các v n đ  v  gía c  và chi phí v nủ ỹ ợ ậ ớ ả ả ế ấ ề ề ả ố  

t n t i.ồ ạ

Nh ng các nhà ph n đ i b o h  l i cá cách nhìn khác v  an ninh qu c gia. M t đ t n cư ả ố ả ộ ạ ề ố ộ ấ ướ  

không th  nào t  cung t  c p vì tài nguyên là không đ ng đ u gi a các qu c gia. N c M  sể ự ự ấ ồ ề ữ ố ướ ỹ ẽ 

r t nguy hi m n u ngu n cung c p m t s  khoáng s n b  ng ng tr . H n n a, n u an ninh qu cấ ể ế ồ ấ ộ ố ả ị ư ệ ơ ữ ế ố  

gia đ t đ c khi chi phi b o h  quá cao thì vi c dùng ti n đó vào các m c đích khác còn có l iạ ượ ả ộ ệ ề ụ ợ  

h on nhi u. Trong tr ng h p các khoáng s n không th  tái sinh nh  d um . N c M  sư ề ườ ợ ả ể ư ầ ỏ ướ ỹ ẽ 

nhanh chóng c n ki t n u ch  khai thác c a mình, do v y t t nh t là khai thác c a n c khác.ạ ệ ế ỉ ủ ậ ố ấ ủ ướ



H u h t các n c có ph ng ti n l u tr  và ph ng ti n  tiên. Chính sách b o h  quyầ ế ướ ươ ệ ư ữ ươ ệ ư ả ộ  

đ nh m t s  ho c t t c  hàng đ n ho c t  m t n c ph i s  d ng ph ng ti n chuên ch  tị ộ ố ặ ấ ả ế ặ ừ ộ ướ ả ử ụ ươ ệ ở ừ 

n c đó. Lý do chínhcho quy đ nh này là nh m tăng tính an ninh cho mình. Nh ng ng i h uướ ị ằ ữ ườ ậ  

thu n cho vi c phân bi t đ i x  gi a các màu c  c a ph ng ti n v n t i cho r ng các h m đ iẫ ệ ệ ố ử ữ ờ ủ ươ ệ ậ ả ằ ạ ộ  

chuyên ch  ph i đ c u tiên vì chính h  s  là l c l ng chuyên ch  trong tr ngf h p kh nở ả ượ ư ọ ẽ ự ượ ở ươ ợ ẩ  

c p. Đ i v i M , các ph ng ti n u tiên có  t m kinh t  choi n l c quan tr ng b i vì 95%ấ ố ớ ỹ ươ ệ ư ầ ế ế ượ ọ ở  

các ngu n nguyên li u quan tr ng đ u  nh p kh u qua tàu n c ngoài. H n n a ph ng ti nồ ệ ọ ề ậ ẩ ướ ơ ữ ươ ệ  

v n t i u tiên còc giúp c a thi n cán cân qu c t , ti t ki m ngo i t . Quy đ nh giúp cho các nhàậ ả ư ỉ ệ ố ế ế ệ ạ ệ ị  

chuyên ch  M  thu đ c các kho n tài chính kh ng l . Tuy nhiên vi c u tiên cho các ph ngở ỹ ượ ả ổ ồ ệ ư ươ  

ti n v n t i gây ra t n th t l n v  phúc l i xã h i. Các nhà bình lu n cho r ng n u an ninh qu cệ ậ ả ổ ấ ớ ề ợ ộ ậ ằ ế ố  

gia là th c s  c n thi t, chính ph  t t h n là tr  c p tr c ti p cho ng i chuyên ch .ự ự ầ ế ủ ố ơ ợ ấ ự ế ườ ở

B o v  các ngành công nghi p non tr .ả ệ ệ ẻ

S  c n thi t ph i b o v  cho các ngành công nghi p non tr  là lý do t t nh t cho đ a raự ầ ế ả ả ệ ệ ẻ ố ấ ư  

các bi n pháp b o h . M t s  ngành c n b o h  cho t i khi chúng tr ng thành. Hàn qu c làệ ả ộ ộ ố ầ ả ộ ớ ưở ố  

m t ví d  cho vi c b o h  các ngành công nghi o h ng v  xu t kh u. C n chú ý r ng sộ ụ ệ ả ộ ệ ướ ề ấ ẩ ầ ằ ự 

chênh l ch c a m c tăng tr ng g n li n v i xúc ti n xu t kh u so v i thay th  nh p kh u làmệ ủ ứ ưở ắ ề ớ ế ấ ẩ ớ ế ậ ẩ  

tăng tính c nh tranh c a các doanh nghi p xu t kh u.ạ ủ ệ ấ ẩ

Ngay c  đ n bây gi , không ai bi t m t ngành công nghi p non tr  s  tr ng thành.ả ế ờ ế ộ ệ ẻ ẽ ưở  

Nhiêù ng i cho r ng ”m t bé đ c luông chi u là m t bé  h ”. Trong th c t  không có m tươ ằ ộ ượ ề ộ ư ự ế ộ  

đ ng l c nào khi n m t doanh nghi p non tr  tr  nên c ng cáp n u đ c b o h . Ngành da dàyộ ự ế ộ ệ ẻ ở ứ ế ượ ả ộ  

Cancda là m t ví d , các côngty giày đã th t b i trong vi c nâng cao hi u qu  ho t đ ng, k tộ ụ ấ ạ ệ ệ ả ạ ộ ế  

qu  là th  ph n đã b  gi m t  40 xu ng 38%.ả ị ầ ị ả ừ ố

H n n a lo i b o h  này cho phép đ c b o h  kéo dài th i gian giao hàng cho dù kháchơ ữ ạ ả ộ ượ ả ộ ờ  

hàng có phàn nàn. Đi u này khi n cho các khách hàng tìm ki m đ i tác n c ngoài và m c tiêuề ế ế ố ướ ụ  

b o h  b  th t b i.ả ộ ị ấ ạ

Cái giá c a b o h .ủ ả ộ

Dù các bài h c t  các cu c c i cách cho th y quá trình này là có th  đi u ch nh đ c d iọ ừ ộ ả ấ ể ề ỉ ượ ướ  

m t s  đi u ki n, nh ng nh ng l i ích t  t  do hoá th ng m i có th  tăng lên n u môi tr ngộ ố ề ệ ư ữ ợ ừ ự ươ ạ ể ế ườ  

trao đ i là hoàn toàn t  do. M t môi tr ng nh  th  s  giúp cho các n c đang phát tri n có thổ ự ộ ườ ư ế ẽ ướ ể ể 

đ ng v ng v  chính tr  thông qua th c hi  n c i cách. Nh ng trong nh ng năm g n đây l i có sứ ữ ề ị ự ệ ả ư ữ ầ ạ ự  

ph c h i c a các hàng rào phi thu . Các hàng rào phi thu  khác nhau –có nh h ng đ n vi cụ ồ ủ ế ế ả ưở ế ệ  

nh p kh u hàng vào B c m  và EC đã tăng h n 20% t  1981 đ n 1986. Nh ng quiđ nh này cóậ ẩ ắ ỹ ơ ừ ế ữ ị  

nh h ng  đ n m t l ng l n hàng nh p kh u, đ c bi t là hàng đ c xu t kh u t  các n cả ưở ế ộ ượ ớ ậ ẩ ặ ệ ượ ấ ẩ ừ ướ  

đang phát tri n. Tuy v y các rào c n phi thu  v  qu n áo và dày dép đã b t đ u có nh ng lể ậ ả ế ề ầ ắ ầ ữ ỗ 



th ng. M t s  n c đã t n d nh đ c các l  h ng này đ  tăng nhanh kim ng ch xu t kh u vàoủ ộ ố ướ ậ ụ ượ ỗ ổ ể ạ ấ ẩ  

các n c phát tri n, m c dù g n đây nó đang b  b t l i.ướ ể ặ ầ ị ị ạ

Giá c a b o h  đ i v i các n c công nghi p phát tri n.ủ ả ộ ố ớ ướ ệ ể

Có m t s  cách đ  tính giá c  (thi t  h i) c a vi c b o h . Nh ng ph ng pháp nàyộ ố ể ả ệ ạ ủ ệ ả ộ ữ ươ  

th ng ch a tính h t các chi phí do tác đ ng tiêu c c c a h n ch  c nh tranh t i tính hi u qu ,ườ ư ế ộ ự ủ ạ ế ạ ớ ệ ả  

đ i m i công ngh , quy mô kinh t , ti t ki m và đ u t :ổ ớ ệ ế ế ệ ầ ư

• Ng i tiêu dùng: năm 1984, c tính thi t h i c a b o h  đ i v i doanh nghi p d t mayườ ướ ệ ạ ủ ả ộ ố ớ ệ ệ  

M là 8,5-18t  USD, thép 1,3-2,0 t  USD , ôtô 1,1t  USD .ỹ ỷ ỷ ỷ

• Phúc l i xã h i: đây bao g m các chi phí ph  thêm đ i v i n n kinh t  khi tiêu dùng hàngợ ộ ồ ụ ố ớ ề ế  

hoá trong n c so v i nh p kh u. Thông th ng chi phí phúc l i xã h i th ng nh  h nướ ớ ậ ẩ ướ ợ ộ ườ ỏ ơ  

nhi u so v i chi phí tiêu th , đ c bi t là chi phí tiêu dùng có thu  quan và h n ng ch. Dùề ớ ụ ặ ệ ế ạ ạ  

v y các con s  c tính đ i v i d t may  EC và M  x p x  1,4 đ n 6,6 t , g n 2t  USDậ ố ướ ố ớ ệ ở ỹ ấ ỉ ế ỷ ầ ỷ  

thép  M .ở ỹ

• Chi phí đ  duy m t vi c làm. thông th ng ti n đ  duy trì m t vi c làm th ng l n h nể ộ ệ ườ ề ể ộ ệ ườ ớ ơ  

nhi u so v i m c l ng c a h . Ví d  nh  đ  duy trì m t vi c làm trong ngành côngề ớ ứ ươ ủ ọ ụ ư ể ộ ệ  

nghi p ôtô Anh  t n kho ng 19.000-48.0000 USD /1năm, t i M  con s  này là 40.000-ệ ố ả ạ ỹ ố

108.500 USD/năm. Con s  này l n g p 4 l n  Anh và 6 l n  M  m c l ng bình th ng.ố ớ ấ ầ ở ầ ở ỹ ứ ươ ườ  

Vi c h n ch  xu t kh u t  nguy n c a các nhà xu t kh u thép n c ngoài đã làm thi tệ ạ ế ấ ẩ ự ệ ủ ấ ẩ ướ ệ  

h i 114.000 USD/1 công vi c đ c duy trì m t năm.ạ ệ ượ ộ

Chi phí đ i v i các n c đang phát tri n.ố ớ ướ ể

Các n c đang phát tri n ph i ch u chi phí n ng t  môi tr ng b o h  cao c a h . Thêmướ ể ả ị ặ ừ ườ ả ộ ủ ọ  

vào đó h  ccòn ph i ch u chi phí b o h  t  các n c phát tri n.Ch  có m t ssó r t ít các b nọ ả ị ả ộ ừ ướ ể ỉ ộ ấ ả  

nghiên c u v  lo i chi phí noisau  trên. Các nghiên c u hi n có ch  có th  tính toán đ c l ngứ ề ạ ở ứ ệ ỉ ể ượ ượ  

tăng thu nh p t  xu t kh u t  các n c đang phát tri n n u các hàng rào thu  quan và phi thuậ ừ ấ ẩ ừ ướ ể ế ế ế 

đ c r  b . Các b n nghiên c u c a WB, IMF và c a Commonwealth d  tính con s  tăng xu tượ ỡ ỏ ả ứ ủ ủ ự ố ấ  

này vào kho ng vài t  USD  m i năm. Các nghiên c u c  th  h n ch  đ c th c hi n cho t ngả ỷ ỗ ứ ụ ể ơ ỉ ượ ự ệ ừ  

n c nh  đ i v i Hàn qu c. L nh c m xu t kh u thép carbon sang th  tr ng M  đã làm gi mướ ư ố ớ ố ệ ấ ấ ẩ ị ườ ỹ ả  

doanh s  33%(221tr USD). Nh ng Hàn qu c còn có đ c thu nh p t  giá cao và m c tăng xu tố ư ố ượ ậ ừ ứ ấ  

kh u sang th  tr ng khác.ẩ ị ườ

Chi phí cho vi c b o h  là rr t l n đ iv i c  n c phát tri n và n c đang phát tri n tuyệ ả ộ ấ ớ ố ớ ả ướ ể ướ ể  

nhiên các n c đang phát tri n ph i ch u nhi u h n. Th  ch  b o h  nh m vào các n c đangướ ể ả ị ề ơ ể ế ả ộ ằ ướ  

phát tri n nhi u h n là vào các phát tri n.ể ề ơ ể

Môi tr ng qu c t .ườ ố ế



M c th t nghi p cao, m c tăng tr ng ch m và tăng c nh tranh t  các n c đang phátứ ấ ệ ứ ưở ậ ạ ừ ướ  

tri n t o ra nguy c  các n c phát tri n s  áp d ng các bi n pháp b o h  đ i v i các s n ph mể ạ ơ ướ ể ẽ ụ ệ ả ộ ố ớ ả ẩ  

ch  t o. đi u này có nghĩa là s  có nhi u hàng rào phi thu  h n, tinh vi h n và hi u qu t h n.ế ạ ề ẽ ề ế ơ ơ ệ ả ơ  

các di n bi n này s  d n đ n s  sói mòn tính th ng nh t c a GATT và có th  h n ch  m c tăngễ ế ẽ ẫ ế ự ố ấ ủ ể ạ ế ứ  

tr ng xu t kh u t  các n c đang phát tri n. Nhi u n c đang phát tri n đã m c n  l n vàưở ấ ẩ ừ ướ ể ề ướ ể ắ ợ ớ  

đi u này s  làm v n đ  tr  nên tr m tr ng h n.ề ẽ ấ ề ở ầ ọ ơ

N u các n c phát tri n áp d ng nhi u bi n pháp b o h  , các n c đang phát tri n bu cế ướ ể ụ ề ệ ả ộ ướ ể ộ  

ph i xu t kh u sang các n c khác. đi u này cáo th  là vi c m  r ng th ng m i v i các n nả ấ ẩ ướ ề ể ệ ở ộ ươ ạ ớ ề  

kinh t  t p trung ho c v i các n c đang phát tri n khác theo m t c  ch  riêng. Nh ngtri nế ậ ặ ớ ướ ể ộ ơ ế ư ể  

v ng phát tri n theo c  hai h ng này đ u không t t vàkhông có cách nào có th  thay đ i vi cọ ể ả ướ ề ố ể ổ ệ  

trao đ i vi c trao đ i v i các n c phát tri n.ổ ệ ổ ớ ướ ể

Ngu n:Sarath Rajapatirana Industrialization and foreign trade.ồ

T ng quan v  b o h  đ a ph ng.ổ ề ả ộ ị ươ

 Các chính sách b o h  hi m khi đ t  đ c m c đích c a mình. Theo phó Đ i di nả ộ ế ạ ượ ụ ủ ạ ệ  

th ng m i M  thì cái giá c a vi c b o h  là s  kém hi u qu . Theo b n nghiên c u c a Uươ ạ ỹ ủ ệ ả ộ ự ệ ả ả ứ ủ ỷ  

ban Ngân sách Qu c h i, ngành d t may và ngành thép đã th t b i trong vi c đ u t  m i đố ộ ệ ấ ạ ệ ầ ư ớ ể 

nâng cao tính c nh tranh do vi c tăng đ u t  ch a đ  đ  c nh tranh v i hàng nh p kh u. Đi uạ ệ ầ ư ư ủ ể ạ ớ ậ ẩ ề  

này có nghĩa là b o h  là không hi u qu . Canto, Eastin và Laffer đã xác nh n vi c áp d ng h nả ộ ệ ả ậ ệ ụ ạ  

ng ch đã không làm tăng đáng k  th  ph n, l i nhu n và đ u t  cho các nhà s n xu t thép n iạ ể ị ầ ợ ậ ầ ư ả ấ ộ  

đ a.ị

Ph n l n các nhà chính tr  là thi n c n: h  ch  nghĩ đ n gi n làm sao gi  d c c a c i ầ ớ ị ể ậ ọ ỉ ơ ả ữ ượ ủ ả ở 

l i n c mình, ch a tính toán đ n kh  năng tr  đũa, h  mu n ph n t t nh t c a c  hai th  gi i.ạ ướ ư ế ả ả ọ ố ầ ố ấ ủ ả ế ớ  

Trong khía c nh này các rào c n nhân t o đã làm gi m s c cung c p c a th  gi i v  hàng hoá vàạ ả ạ ả ứ ấ ủ ế ớ ề  

d ch v  t t y u d n đ n gi m phúc l i xã h i và ng i tiêu dùng là ng i ph i ch u cu i cùng.ị ụ ấ ế ẫ ế ả ợ ộ ườ ườ ả ị ố

Chính ph : m t nhân t  c a ch  nghĩa b o h .ủ ộ ố ủ ủ ả ộ

Chính ph  có th  xem là ngu n g c c a m i v n đ  ít nh t là trong lĩnh v c th ng m i.ủ ể ồ ố ủ ọ ấ ề ấ ự ườ ạ  

Ch  riêng s  t n t i c a chính ph  ngay c  khi không có thu  quan ho c các bi n pháp can thi pỉ ự ồ ạ ủ ủ ả ế ặ ệ ệ  

marketing qu c t , cũng bóp méo th ng m i c  trong và ngoài n c. Ví nh  chính sách ti n tố ế ươ ạ ả ướ ư ề ệ 

c a Federal Reserve cũng nh h ng đ n đ u t  trên kh p toàn th  gi i. đ  nh m h u thu n vàủ ả ưở ế ầ ư ắ ế ớ ể ằ ậ ẫ  

duy trì s  t n t i c a mình chính ph  ph i có thu nh p – ph n l n đ c phát sinh t  thu . Thuự ồ ạ ủ ủ ả ậ ầ ớ ượ ừ ế  

thu  s  nh h ng c  đ n thu nh p c a ng i dân và l i nhu n c a doanh nghi p. Đ  hi uế ẽ ả ưở ả ế ậ ủ ườ ợ ậ ủ ệ ể ể  

đ c v n đ  này hãy hình dung 50 bang c a M  nh  50 n c đ c l p. M t s  n c có c  thuượ ấ ề ủ ỹ ư ướ ộ ậ ộ ố ướ ả ế 

thu nh p và thu  th c ph m. Pennsylvania không thu thu  vào hàng d t may nh ng thu thu  thuậ ế ự ẩ ế ệ ư ế  

nh p. Texas không thu thu  thu nh p cũng không thu thu  th c ph m. Delaware có chính sáchậ ế ậ ế ự ẩ  



thu  r t thu n l i cho h p tác đ u t . Các chính sách thu  khác nhau s  d n đ n thu nh p vàế ấ ậ ợ ợ ầ ư ế ẽ ẫ ế ậ  

s c mua khác nhau. Nh ng chính quy n bang không là ng i ch u trách nhi m duy nh t v  vi cứ ư ề ườ ị ệ ấ ề ệ  

này. T i c p nh  h n có chính quy n thành ph  và vùng mi n, c p cao h n có chính quy n Liênạ ấ ỏ ơ ề ố ề ấ ơ ề  

bang.

Trên bình di n qu c t , m i chính ph  có chính sách và m c tiêu khác nhau, s  có cácệ ố ế ỗ ủ ụ ẽ  

chính sách thu  thu nh p và VAT khác nhau và do v y lu t thu  thay đ i ttheo t ng n c. M  cáế ậ ậ ậ ế ổ ừ ướ ỹ  

thu  an ninh xã h i nh ng cho phép kh u tr  lãi vay và tr  n . M t s  n c khác l i làm ng cế ộ ư ấ ừ ả ợ ộ ố ướ ạ ượ  

l i. Thu thu  không là nguyên nhân duy nh t d n đ n chênh l ch v  thu nh p. M t s  các chínhạ ế ấ ẫ ế ệ ề ậ ộ ố  

ph  cho phép các cartel đ c phép ho t đ ng. Cartel là m t tho  thu n kinh doanh qu c tủ ượ ạ ộ ộ ả ậ ố ế 

th ng nh t giá c  và phân chia th  tr ng. Đi u này là b t h p pháp t i M  nh ng l i đ cố ấ ả ị ườ ề ấ ợ ạ ỹ ư ạ ượ  

khuy n khích t i r t nhi u n c. Ví d  nh  úc và New Zealand cho phép các công ty kinh doanhế ạ ấ ề ướ ụ ư  

đ ng v t đ c liên k t đ  xu t kh u th t bò sang M . Ng ì ta còn cho r ng các công ty máyộ ậ ượ ế ể ấ ẩ ị ỹ ươ ằ  

tính Nh t có tho  thu n ng m trong vi c phân chia th  tr ng th  gi i. Có g n 500 cartel  Nh tậ ả ậ ầ ệ ị ườ ế ớ ầ ở ậ  

m c dù h  cho r ng chính các cartel này đang kh ng ch  vi c xu t kh u. Các chính ph  cũng cóặ ọ ằ ố ế ệ ấ ẩ ủ  

th  thành l p cartel nh  OPEC. Malaysia mu n có m t cartel v  thi c. Peru l i mu n có certelể ậ ư ố ộ ề ế ạ ố  

các n c s n xu t b c. Không còn nghi ng  gì n a chính các liên k t này đang làm nh h ngướ ả ấ ạ ờ ữ ế ả ưở  

đ n giá c  và th ng m i qu c t .ế ả ươ ạ ố ế

H p tác kinh t  gi a các chính ph  t o ra l i ích kinh t và c  nh ng y u t  b t l i b ngợ ế ữ ủ ạ ợ ế ả ữ ế ố ấ ợ ằ  

vi c nh h ng đ n th ng m i trong và ngoài n c. Chính sách nông nhgi p chung c a châuệ ả ưở ế ươ ạ ướ ệ ủ  

(CAP) là m t ví d . Pháp ra nh p Liên minh v i di u ki n n n nông nhgi p c a mình ph i đ cộ ụ ậ ớ ề ệ ề ệ ủ ả ượ  

b o v , do v y CAP đã ph i có h n 20 h  th ng giá c . Đi u này đòi h  Châu âu ph a áp d ngả ệ ậ ả ơ ệ ố ả ề ỉ ỉ ụ  

thu  nh p kh u cao đ i v i nông s n đ  s n ph m c a h  không b  bán d i cho phí s n xu t.ế ậ ẩ ố ớ ả ể ả ẩ ủ ọ ị ướ ả ấ  

H n n a chính ph  cũng cam k t mua các s n ph m th a nh m duy trì m t m c giá cao. Quyơ ữ ủ ế ả ẩ ừ ằ ộ ứ  

đ nh này đã khi n nông dân s n xu t nhi u h n sau đó l i đ c xu t kh u v i giá th p. Nó d nị ế ả ấ ề ơ ạ ượ ấ ẩ ớ ấ ẫ  

t i xung đ t gi a Pháp- m t n c có l i v i Anh và Đ c – các n c b  thi t h i.ớ ộ ữ ộ ứơ ợ ớ ứ ướ ị ệ ạ

R t nhi u ng i  cho r ng M  là m t qu c gia đi  đ u trong vi c thúc đ y t  do hóaấ ề ườ ằ ỹ ộ ố ầ ệ ẩ ự  

th ng m i. Nh ng nh n đ nh này là đáng nghi ng  b i vì chính ph  th ng nghiêng theo cácươ ạ ư ậ ị ờ ở ủ ườ  

nhà v n đ ng hành lang quy n l c. Th c t  có r t nhi u các quy đ nh hành chính không ch  nhậ ộ ề ự ự ế ấ ề ị ỉ ả  

h ng đ n các công ty trong n c mà c  các công ty n c ngoài. Ví d  nh  nh ng khó khăn vưở ế ướ ả ướ ụ ư ữ ề 

tài chính c a các ch  trang tr i M  có th  b t ngu n t  các kho n vay tr  giá t  phía chính ph .ủ ủ ạ ỹ ể ắ ồ ừ ả ợ ừ ủ  

B ng vi c h n ch  ngũ c c đ a ra th  tr ng đ  h  tr  gía,  s n xu t  ngoài n c đ cằ ệ ạ ế ố ư ị ườ ẻ ỗ ợ ả ấ ở ướ ượ  

khuy n khích và tiêu dùng trong n c b  ch ng l i vì giá cao gi  t o.ế ướ ị ữ ạ ả ạ

Trái ng c v i cách hi u thông th ng, M  đã thi t k  ra các rào c n phi thu  quan đ iượ ớ ể ườ ỹ ế ế ả ế ố  

v i hàng hoá n c ngoài. V i 34% hàng c a M  đ c b o h  ch t ch  b ng các bi n pháp phiớ ướ ớ ủ ỹ ượ ả ộ ặ ẽ ằ ệ  

thu  quan, M  tr  thành m t n c có t  l  b o h  phi thu  quan cao h n nhi u so v i các n cế ỹ ở ộ ướ ỷ ệ ả ộ ế ơ ề ớ ướ  



khác. T  l  này  Nh t là 7%. M  b o h  thông qua r t nhi u ph ng ti n: h n ng ch vàoỷ ệ ở ậ ỹ ả ộ ấ ề ươ ệ ạ ạ  

đ ng, các s n ph m ch  bi n t  s a (Trung qu c) và m c qu n áo. H n ng ch cũng đ c ápườ ả ẩ ế ế ừ ữ ố ắ ầ ạ ạ ượ  

d nh vào n c cam c a Nh t tr  khi chúng đ c nh p kh u vào Alaska, Hawaii, Washington,ụ ướ ủ ậ ừ ượ ậ ẩ  

Montana, Idaho , Oregon. Đ o lu t Nh p kh u Th t áp h n ng ch vào th t bò t  úc, New zealandạ ậ ậ ẩ ị ạ ạ ị ừ  

và argentina. H n ng ch t  nguy n cũng đ c áp d ng đ  b o h  thép ,dày, tivi... .Đ i v i m tạ ạ ự ệ ượ ụ ể ả ộ ố ớ ộ  

tác gi  n c ngoài n u mu n đ c b o h   b n quy n t i M  thì sách đó ph i đ c in t i Mả ướ ế ố ượ ả ộ ả ề ạ ỹ ả ượ ạ ỹ  

cũng nh  t i các n c khác.ư ạ ướ

Lu t M  còn quy đ nh vi c chuyên ch  hàng hoá gi a hai c ng c a M  ph i đ c chuyênậ ỹ ị ệ ở ữ ả ủ ỹ ả ượ  

ch  trên ph ng ti n v n t i c a M . Do quân đ i m  s  d ng tàu hàng đ  chuyên ch  đ nở ươ ệ ậ ả ủ ỹ ộ ỹ ử ụ ể ở ế  

95% các ngu n ti p vi n trong th i chi n, chính ph  ph i chi 250 tr USD hàng năm đ  duy trìồ ế ệ ờ ế ủ ả ể  

đ i tàu này. M t n a các bang c a M  c m s  d ng hàng nh p kh u cho các công trình côngộ ộ ử ủ ỹ ấ ử ụ ậ ẩ  

c ng. Nhà nh p kh u cũng ph i tuân th  các lu t b t thành văn. H n n a m t ngành mu n cóộ ậ ẩ ả ủ ậ ấ ơ ữ ộ ố  

đ c s  b o h  không c n ph i ch ng t  r ng hàng nh p kh u đang bán d i chi phí s n xu tượ ự ả ộ ầ ả ứ ỏ ằ ậ ẩ ướ ả ấ  

ho c phá giá t i th  tr ng M . Đi u c n làm ch  là ch ng t  hàng nh p kh u đang làm t nặ ạ ị ườ ỹ ề ầ ỉ ứ ỏ ậ ẩ ổ  

th ng đ n mình. Cu i cùng, M  còn có quy đ nh c m vi c ch y máu công ngh .ươ ế ố ỹ ị ấ ệ ả ệ

Tóm l i, m i chính ph  đ u là nhân t  chính làm méo mó th ng m i và nh h ng t iạ ọ ủ ề ố ươ ạ ả ưở ớ  

phúc l i xã h i đ  đ t đ c các m c tiêu kinh t  – chính tr .ợ ộ ể ạ ượ ụ ế ị

Nh ng rào c n Marketing: thu  quanữ ả ế

Thu  quan là m t t  g c Pháp, nghĩa là t  l , giá c , ho c m t s  l  phí, là thu  đánh vàoế ộ ừ ố ỷ ệ ả ặ ộ ố ệ ế  

hàng hoá khi đi qua biên gi i, n p t i  h i quan m t n c. Thu  quan có th  đ c phân lo iớ ộ ạ ả ộ ướ ế ể ượ ạ  

cũng là 10% trong nh ng năm k  ti p. Vào gi a năm 1986 T ng th ng Reagan đã ch c t cữ ế ế ữ ổ ố ọ ứ  

Cananda b ng vi c áp d ng thu  đ i v i s n ph m g  tùng deCanada trong 5 năm. M c thu  làằ ệ ụ ế ố ớ ả ẩ ỗ ứ ế  

35% trong 30 tháng đ u tiên tr c khi gi m xu ng 20% và cu i cùng xu ng 8%.ầ ướ ả ố ố ố

Thu  đ i kháng đ c áp d ng đ i v i hàng NK nào đó khi nó đ c h  tr  b i chính phế ố ượ ụ ố ớ ượ ỗ ợ ở ủ 

n c ngoài. Thu  đ i kháng đ c tính đ  cân b ng v i l i th  ho c vi c giá đ c bi t đ cướ ế ố ượ ể ằ ớ ợ ế ặ ệ ặ ệ ượ  

chính ph  n c ng i XK cho phép, thông th ng chính ph  h  tr  xu t kh u b ng cách gi mủ ướ ườ ườ ủ ỗ ợ ấ ẩ ằ ả  

m t s  thu  nào đó, n u hàng hoá đ c XK. Nh t B n gi m thu  môn bài cho các nhà XK đ iộ ố ế ế ượ ậ ả ả ế ố  

v i ti vi và các s n ph m đi n t  khác. EU gi m thu  VAT đ i v i thép XK sang M , Lu t phápớ ả ẩ ệ ử ả ế ố ớ ỹ ậ  

c a M  đã t n t i hàng th  k , nh ng đi u kho n quy đ nh m t kho n thu  tr ng ph t đ  cânủ ỹ ồ ạ ế ỷ ữ ề ả ị ộ ả ế ừ ạ ể  

b ng s  h  tr . ằ ự ỗ ợ

Lu t pháp t p trung vào nh ng kho n ti n th ng ho c tr  c p cho hàng hoá XK sang Mậ ậ ữ ả ề ưở ặ ợ ấ ỹ 

và nó áp d ng v i b t k  ch  th  nào tr  kho n ti n nh  v y, th i gian tr  ti n, và hình th cụ ớ ấ ể ủ ể ả ả ề ư ậ ờ ả ề ứ  

tr  ti n. Lu t pháp cũng áp d ng nh ng đi u kho n mi n thu  n u hàng hoá NK c a h  gây t nả ề ậ ụ ữ ề ả ễ ế ế ủ ọ ổ  

h i cho m t ngành công nghi p c a n c M . Th  ký tài chính c a M  có quy n ban hành thuạ ộ ệ ủ ướ ỹ ư ủ ỹ ề ế 

đ i kháng yêu c u m t kho n thu  b  sung ngang b ng v i t ng s  ti n th ng đ c xác đ nh.ố ầ ộ ả ế ổ ằ ớ ổ ố ề ưở ượ ị  



Đây là đi u mà Zenith mu n B  tài chính th c hi n v i tivi, và các hàng đi n t  khác c a Nh tề ố ộ ự ệ ớ ệ ử ủ ậ  

nh p vào M . Fairchild mu n M  áp d ng thu  đ i kháng đ i v i máy bay Bandeirane 20 chậ ỹ ố ỹ ụ ế ố ố ớ ỗ 

ng i NK t  Braxin, trong khi nh ng ng i tr ng cma  Florida mu n lo i thu t nh  v y v iồ ừ ữ ườ ồ ở ố ạ ế ư ậ ớ  

ch t cô đ c đông l nh. Cũng v i lý do đó ngành thép c a M  yêu c u áp d ng thu  đ i khángấ ặ ạ ớ ủ ỹ ầ ụ ế ố  

đ i v i thép NK t  EU. ố ớ ừ

Quan đi m c a EU là thu  VAT chính là kho n ti n hoàn tr  c a thu  đã đ c n p và doể ủ ế ả ề ả ủ ế ượ ộ  

đó không ph i là môtk kho n ti n th ng (t c là m t kho n ti n th ng ho c s  cho phép c aả ả ề ưở ứ ộ ả ề ưở ặ ự ủ  

chính ph  vì th c hi n nh ng hành đ ng nào đó nh  XK) trong tr ng h p đó, thép c a EU đángủ ự ệ ữ ộ ư ườ ợ ủ  

l  ra không nh ng ph i ch u thu  đ i kháng. Tuy nhiên, B  tài chính áp d ng thu  đ i khángẽ ữ ả ị ế ố ộ ụ ế ố  

năm 1982 nh m gi m nh p kh u, các hãng c a M  có th  yêu c u d i d ng đi u kho n gi iằ ả ậ ẩ ủ ỹ ể ầ ướ ạ ề ả ả  

thoát c a hành đ ng th ng m i 1974 v i u  ban th ng m i qu c t  (ITC). Đ c thành l pủ ộ ươ ạ ớ ỷ ươ ạ ố ế ượ ậ  

b i u  ban thu  c a M  năm 1916, ITC là m t t  ch c căn c  vào th c t  và không thiên v .ở ỷ ế ủ ỹ ộ ổ ứ ứ ự ế ị  

Công vi c c a nó là xác đ nh xem li u hàng NK có làm ph ng h i đ n ng i s n xu t n i đ aệ ủ ị ệ ươ ạ ế ườ ả ấ ộ ị  

hay không. ITC không ph i ch ng minh quan h  nhân qu  gi a hàng NK và nh ng t n h i c aả ứ ệ ả ữ ữ ổ ạ ủ  

ngành công nghi p n i đ a. Theo đó, công nghi p n i đ a ch  c n ch  ra r ng nó b  t n h i b iệ ộ ị ệ ộ ị ỉ ầ ỉ ằ ị ổ ạ ở  

hàng nh p kh u mà không c n ph i ch ng minh r ng hàng nh p kh u đ c bán phá giá hay bánậ ẩ ầ ả ứ ằ ậ ẩ ượ  

th p h n chi phí s n xu t. Hình 3-5 là s  đ  bi u di n ph ng th c xác đ nh thu  đ i kháng. ấ ơ ả ấ ơ ồ ể ễ ươ ứ ị ế ố

Vai trò c a ITC đã tăng lên đáng k  gi a nh ng năm 1980. Nh ng ngành công nghi p c nủ ể ữ ữ ữ ệ ầ  

b o h  là: thép, đ ng, cá ng  đóng h p, gi y dép, n i th t b ng thép không g , đi n tho i diả ộ ồ ừ ộ ầ ộ ấ ằ ỉ ệ ạ  

đ ng. ITC xác đ nh r ng các nhà s n xu t thép và đ ng b  t n h i b i hàng NK trong khi lo i bộ ị ằ ả ấ ồ ị ổ ạ ở ạ ỏ  

yêu c u b o h  c a các ngành gi y dép, g  x , n i th t b ng thép không g . Các phân lo i đ cầ ả ộ ủ ầ ỗ ẻ ộ ấ ằ ỉ ạ ượ  

s  d ng  đây d a trên chi u di chuy n c a hàng hoá, m c đích kho n th i gian áp d ng, h nử ụ ở ự ề ể ủ ụ ả ờ ụ ạ  

ch  NK, t  l  và đi m phân ph i. ế ỉ ệ ể ố

Chi u di chuy n thu  quan NK và thu  quan XKề ể ế ế

Thu  quan th ng đ c áp d ng trên c  s  chi u di chuy n c a hàng hoá đó là hàng NKế ườ ượ ụ ơ ở ề ể ủ  

và hàng XK. Thu  XK th ng đ c áp d ng đ i v i nh ng ngu n l c khan hi m ho c nguyênế ườ ượ ụ ố ớ ữ ồ ự ế ặ  

li u thô c a n c XK h n là v i thành ph m. Chi Lê áp d ng thu  XK v i đ ng, trong khi đóệ ủ ướ ơ ớ ẩ ụ ế ớ ồ  

Braxin áp d ng đ i v i cà phê. Đôi khi n c XK áp d ng thu  XK là vig h  bu c ph i làm nhụ ố ớ ướ ụ ế ọ ộ ả ư 

v y theo nh ng tài li u c a u  ban th ng m i qu c t  liên quan đ n ch  trích vi c h  tr  XKậ ữ ệ ủ ỷ ươ ạ ố ế ế ỉ ệ ỗ ợ  

không h p lý c a Braxin. Braxin đã đ ng ý thu  XK 38,5$/ 1 t n ch t l ng cô đ c đông l nh.ợ ủ ồ ế ấ ấ ỏ ặ ạ  

Nh t B n cũng áp d ng thu  XK vì Nh t B n mu n đánh thu  hàng XK c a mình đ  c i thi nậ ả ụ ế ậ ả ố ế ủ ể ả ệ  

thâm h t th ng m i c a M  h n là đ  M  đánh thu  NK vào hàng c a Nh t B n. Ngân hàngụ ươ ạ ủ ỹ ơ ể ỹ ế ủ ậ ả  

th  gi i cũng yêu c u Achentina gi m thu  Xk 16% đ  c i thi n cán cân th ng m i c a n cế ớ ầ ả ế ể ả ệ ươ ạ ủ ướ  

này.



M c đích c a thu  quan b o h  và thu  quan tài chínhụ ủ ế ả ộ ế

Thu  quan có th  phân chia thành thu  quan b o h  và thu  quan tài chính. S  khác bi tế ể ế ả ộ ế ự ệ  

gi a hai lo i thu  này là do m c đích đánh thu  c a chúng. M c đích c a thu  quan b o b  làữ ạ ế ụ ế ủ ụ ủ ế ả ộ  

b o h  các ngành công nghi p, nông nghi p, và lao đ ng c a n c mình ch ng l i các đ i thả ộ ệ ệ ộ ủ ướ ố ạ ố ủ 

c nh tranh n c ngoài b ng cách không cho hàng n c ngoài vào n c mình. Ví d , các n cạ ướ ằ ướ ướ ụ ướ  

Nam M  có thu  NK cao c n tr  vi c Nk ô tô nguyên chi c. ỹ ế ả ở ệ ế

Ng c l i, m c đích c a thu  quan tài chính là t o ra ngu n thu t  thu  cho chính ph . Soượ ạ ụ ủ ế ạ ồ ừ ế ủ  

v i thu  quan b o h , thu  quan tài chính th ng đ i th p. Khi ô tô c a M  và các n c khácớ ế ả ộ ế ươ ố ấ ủ ỹ ướ  

đ c NK vào M  m c thu  là 3%, ng c l i ô tô cy a M  XK sang Nh t ph i ch u nhi u lo iượ ỹ ứ ế ượ ạ ủ ỹ ậ ả ị ề ạ  

thu  NK. Nh t B n áp d ng thu  hàng hoá 23% đ i v i ô tô NK và thu  18,5% đ i v i linh ki nế ậ ả ụ ế ố ớ ế ố ớ ệ  

đi u hoà nhi t đ . Th m chí chi phí chuyên ch  cũng b  đánh thu  vùi Nh t B n cho r ng chiề ệ ộ ậ ở ị ế ậ ả ằ  

phí chuyên tr  làm tăng giá tr  c a ô tô. Ngoài đánh th  vào tr ng l ng c a ph ng ti n còn cóở ị ủ ế ọ ượ ủ ươ ệ  

m c thu  3% giá g c, n u ph ng ti n đ c s  d ng đ  kinh doanh, 5% n u là do t  nhân mua,ứ ế ố ế ươ ệ ượ ử ụ ể ế ư  

và m t m c thu  hàng năm đ i v i ng i s  h u tuỳ theo c  c a đ ng c .ộ ứ ế ố ớ ườ ở ữ ỡ ủ ộ ơ

 K t qu  là m t chi c ô tô c a M  bán  Nh t có th  đ t g p đôi so v i  M . Thu  c aế ả ộ ế ủ ỹ ở ậ ể ắ ấ ớ ở ỹ ế ủ  

M  là thu  quan tài chính trong khi thu  c a Nh t mang tính ch t thu  quan b o h  nhi u h n. ỹ ế ế ủ ậ ấ ế ả ộ ề ơ

Th i gian áp d ng thu  quan ph  thu và thu  quan đ i kháng.ờ ụ ế ụ ế ố

Thu  quan b o h  có th  đ c chia nh  h n theo th i gian áp d ng. Thu  quan ph  thu làế ả ộ ể ượ ỏ ơ ờ ụ ế ụ  

m t ho t đ ng t m th i trong khi thu  đ i kháng là m t kho n thu lâu dài. Khi Davidson tuyênộ ạ ộ ạ ờ ế ố ộ ả  

b  r ng c n có th i gian đ  đi u ch nh hàng NK t  Nh t B n, t ng th ng Reagan th y r ng vìố ằ ầ ờ ể ề ỉ ừ ậ ả ổ ố ấ ằ  

l i ích qu c gia ph i gi m b t NK. Đ  b o v  công nghi p n i đ a, thu  ph  thu đ c s  d ngợ ố ả ả ớ ể ả ệ ệ ộ ị ế ụ ượ ử ụ  

thu  đ i v i xe máy tăng v t t  4,4% lên 45% trong m t năm, và sau đó gi m xu ng 35%, 20%,ế ố ớ ọ ừ ộ ả ố  

15%.

... ch a đ  ...ư ủ

Thu  VAT là m t lo i thu  nhi u công đo n , không lu  ti n đ i v i vi c tiêu th . Nó làế ộ ạ ế ề ạ ỹ ế ố ớ ệ ụ  

thu  doanh thu qu c gia đ c thu t i moĩi giai đo n c a h  th ng s n xu t và phân ph i s nế ố ượ ạ ạ ủ ệ ố ả ấ ố ả  

ph m, m c dù ch  đánh trên giá tr  gia tăng  giai đo n đó. Nói cách khác, m i l n hàng hoáẩ ặ ỉ ị ở ạ ỗ ầ  

chuy n ng i s  h u, th m chí gi a nh ng ng i trung gian là ph i n p thu .Nh ng thu  đ cể ườ ở ữ ậ ữ ữ ườ ả ộ ế ư ế ượ  

thu t i m t công đo n nào đó ch  không ph i t ng giá tr  c a hàng hoá t i th i đi m đó. Ví d .,ạ ộ ạ ứ ả ổ ị ủ ạ ờ ẻ ụ  

m t ng i s n xu t tr c tiên tr  thu  đ i v i nguyên v t li u thô có tr  giá 100$, b ng cáchộ ườ ả ấ ướ ả ế ố ớ ậ ệ ị ằ  

chuy n nh ng nguyên li u này thành thành ph m ng i s n xu t này đã thêm 50$ n a vào giá trể ữ ệ ẩ ườ ả ấ ữ ị 



s n ph m. N u sau đó s n ph m đ c bán cho ng i bán buôn, ng i bán buôn tr  thu  đ i v iả ẩ ế ả ẩ ượ ườ ườ ả ế ố ớ  

50$ này (t c là giá tr  gia tăng) ch  không ph i t ng giá tr  150$. Tứ ị ứ ả ổ ị

Thu  VAT r t ph  bi n  Châu Âu d n đ n thu  đ c tính vào giá bán l  c a s n ph m.ế ấ ổ ế ở ẫ ế ế ượ ẻ ủ ả ẩ  

 tri u Tiên, nó đ c thu trên ph n l n hàng hoá và d ch v   khách s n, ph ng ti n du l ch vàở ề ượ ầ ớ ị ụ ở ạ ươ ệ ị  

các nhà hàng l n v i m c 10%. M c thu  VAT chu n  Ph p là 18,6% .   M , nh ng cu cớ ớ ứ ứ ế ẩ ở ấ ở ỹ ữ ộ  

th o lu n v  vi c lo i b  thu   doang thu d n và thay th  nó bàng thu  VAT đ c đ a ra đ nhả ậ ề ệ ạ ỏ ế ơ ế ế ượ ư ị  

kỳ. T m quan tr ng c a thu  VAT là do th c t  GATT cho phép n c s n xu t gi m tu  giá trầ ọ ủ ế ự ế ướ ả ấ ả ế ị 

gia tăng khi s n ph m đ c XK. M  là qu c gia mà t ng thu c a nó ph  thu c nhi u h n vàoả ẩ ượ ỹ ố ổ ủ ụ ộ ề ơ  

thu  thu nh p b  đ t trong v  th  b t l i vì thu  thu nh p không đ c tr  l i.ế ậ ị ặ ị ế ấ ợ ế ậ ượ ả ạ

Thu  CASCADE đ c thu t i m i th i đi m trong chu i s n xu t và phân ph i và đ cế ượ ạ ỗ ờ ể ỗ ả ấ ố ượ  

đánh trên t ng giá tr  c a s n ph m bao g m c  thu  đánh vào s n ph m  các giai đo n tr cổ ị ủ ả ẩ ồ ả ế ả ẩ ở ạ ứơ  

đó. DO thu  CASCADE là s  k t h p c a thu  doanh thu đ n và thu  giá tr  gia tăng. Nó t ngế ự ế ợ ủ ế ơ ế ị ươ  

t  nh  thu  doanh thu đ n  đi m là thu  đ c đánh trên t ng giá tr  c u s n ph m  giai đo nự ư ế ơ ở ể ế ượ ổ ị ả ả ẩ ở ạ  

đó( không ch  giá tr  gia tăng). M t hkác nó gi ng thu  VAT b i vì thu  đ c thu t i t ng đi mỉ ị ặ ố ế ở ế ượ ạ ừ ể  

(không ch  t i m t đi m ) trong chu i s n xu t và phân ph i, Là b  ph n c a h  th ng thuỉ ạ ộ ể ỗ ả ấ ố ộ ậ ủ ệ ố ế 

đ c áp d ng, lo i thu  này là lo i đ n gi n nh t trong t t c  các lo i . Trong h n 30 năm, hượ ụ ạ ế ạ ơ ả ấ ấ ả ạ ơ ệ 

th ng CASCADE- mà hi n nay không dùng n a trong h  th ng thu  c a ý (IGE) dã làm t n h iố ệ ữ ệ ố ế ủ ổ ạ  

đ n s  phát tri n c u các nghanhgf có quy mô l n  đó. Vì IGE đ c áp d ng m i khi hàng hoáế ự ể ả ớ ở ượ ụ ỗ  

đ c chuy n ch  s  h u. các nhà s n xu t ý đã t i thi u hoá vi c chuy n hàng hoá b ng cáchượ ể ủ ở ữ ả ấ ố ể ệ ể ằ  

bán s n phaamr tr c tiép cho ng i bán l . IGE đ c thay th  b ng thu  VAT vào năm 1973 vàả ự ườ ẻ ượ ế ằ ế  

các nhà s n xu t n c ngoài hy v ng s  ph c h i c a các t  ch c bán buôn có th  t o thu n l iả ấ ướ ọ ự ụ ố ủ ổ ứ ể ạ ậ ợ  

cho hàng tiêu dùng n c ngoài NKướ

b ng 3.1 so sánh các lo i thu  phân ph iả ạ ế ố

Ng i bán                                   Giá đã trườ ả

Nông dân                                       4$

Nhà s n xu t                                  5$ả ấ

Ng i bán buôn                             7$ườ

Ng i bán l                                   10$ườ ẻ

Ng i n p thuườ ộ ế Thu  đ nế ơ thu  VATế Thu   CASCADEế

Ng i s n xu tườ ả ấ 0 Trên 4 $ trên 4$

Ng i bán buônườ 0 trên4-5$ trên 5$+thu  tr c đóế ướ

Ng i bán lườ ẻ 0 Trên 5-7$ trên 7$+các thu  tr cế ướ

Ng i tiêu dùngườ trên 10$ trên 7-10$ trên 10$+các thu  tr cế ướ



Thu  môn bài là thu  dánh 1 l n trên doanh thu c a nh ng s n ph m nh t đ nh. Đ  u ngế ế ầ ủ ữ ả ẩ ấ ị ồ ố  

có c n và thu c lá là nh ng ví d  đi n hình.  M , chính ph  liên bang thu 3% thu  môn bài v iồ ố ữ ụ ể ở ỹ ủ ế ớ  

d ch v  đi n tho i và 16$ đ i v i m i bao thu c lá. Cính quy n các bang, h t, thành ph  có thị ụ ệ ạ ố ớ ỗ ố ề ạ ố ể 

quy đ nh m c thu  riêng. B n lo i thu  gián thu này th ng đ c áp d ng  c a kh u.ị ứ ế ố ạ ế ườ ượ ụ ở ử ẩ

 Thu   c a kh u có th  đ c s  d ng đ  tăng giá hàng NK ho c gi m giá hàng NK.ế ở ử ẩ ể ượ ử ụ ể ặ ả  

Ng i tacó th  tăng giá c a hàng nh p kh u b ng cách đành vào hàng nh p kh u (thên vào thuườ ể ủ ậ ẩ ằ ậ ẩ ế  

h i quan ) m t lo i thu  th ng là do  s n ph m n i đ a. Đ i v i hàng đ c xu t kh u, giá s nả ộ ạ ế ườ ả ẩ ộ ị ố ớ ượ ấ ẩ ả  

ph m xu t kh u c a h  tr  nên c nh tranh h n ( t c là th p h n ) khi nh ng s n ph m này bẩ ấ ẩ ủ ọ ở ạ ơ ứ ấ ơ ữ ả ẩ ị 

đánh cùng m t m c thu  mà chúng ph i ch u khi đ c s n xu t, bán và tiêu dùng trong n c. ộ ứ ế ả ị ượ ả ấ ứơ

Hi u qu  c a vi c gi m thu  khi hàng hoá XK là gi m giá hàng XK. M  cũng có thu  c aệ ả ủ ệ ả ế ả ỹ ế ử  

kh u. Ví d  đ  b o v  nghành r u Whisky M  áp d ng m c thu  trung bình 2,86$ tên 1/5ẩ ụ ể ả ệ ượ ỹ ụ ứ ế  

galông r i Whisky c a Scôtland thêm vào thu  nh p kh u đ  tr  thu  môn bài c a liên bang vàượ ủ ế ậ ẩ ể ả ế ủ  

đi  ph ng. Không tính thu  NK thu  c a kh u c a Châu âu g n b ng v i thu  môn bài và cácạ ươ ế ế ử ẩ ủ ầ ằ ớ ế  

lo i thu  gián thu khác mà ng i s n xu t t ng t  trong n c ph i tr . thu  c a kh u nhạ ế ườ ả ấ ươ ự ướ ả ả ế ử ẩ ư 

v y là m t c  g ng đ  làm cho s n ph m n i đ a tr  nên c nh tranh h n b ng cách nâng giáậ ộ ố ắ ể ả ẩ ộ ị ở ạ ơ ằ  

hàng NK. Tây Đ c áp d ng m c thu  c a kh u 105 đ i v i ôtô NK t  các n c Châu Âu khác,ứ ụ ứ ế ử ẩ ố ớ ừ ướ  

k t qu  là làm cho xe hi u Volkswagen c a nó r t c nh tranh. H n th  n a khi Volkswagenế ả ệ ủ ấ ạ ơ ế ữ  

đ c XK, nó đ c gi m 10% thuượ ượ ả ế

Nhi u n c áp d ng thu  doanh thu hay thu  cân b ng. Đây là lo i thu  nh m b i th ngề ướ ụ ế ế ằ ạ ế ằ ồ ườ  

cho nh ng kho n thu  t ng t  đánh trên hàng n i đ a   ữ ả ế ươ ự ộ ị

B t kỳ nghiên c u nghiêm túc nào v  lo i thu  này đ u cho th y r ng nó không t ng ng v iấ ứ ề ạ ế ề ấ ằ ươ ứ ớ  

giá m t chút nào . Trong khi m c thu  đ i v i hàng nh p kh u và n i đ a là nh  nhau, hi u quộ ứ ế ố ớ ậ ẩ ộ ị ư ệ ả 

đ i v i hàng nh p kh u l n h n vì thu  th ng fđ c tính trên chi phí ch  không ph i ch  mìnhố ớ ậ ẩ ớ ơ ế ươ ượ ứ ả ỉ  

giá trên hoá đ n. ơ

Thông th ng , khách du l ch mua hàng  n c ngoài có đ  đi u ki n đ  nh n kho nườ ị ở ướ ủ ề ệ ể ậ ả  

thu  VAT hoàn ttr  n u nh  nh ng hàng hoá đã mua đ c s  d ng bên gnoài n c mà h  đãế ả ế ư ữ ượ ử ụ ướ ọ  

mua. Thu  VAT  các n c khác nhau thì khác nhau, đ i v i các s n ph m khác nhau thì khácế ở ướ ố ớ ả ẩ  

nhau và ph ng th c hoàn tr  cũng khác nhau. Ngoài th i gian ph i đ i thêm m t kho ng th iươ ứ ả ờ ả ợ ộ ả ờ  

gian n a và các ngân hàng M  ph i tr  phí chovi c đ i ti n ho c hoàn tr  b ng ngo i t  . Ph nữ ỹ ả ả ệ ổ ề ặ ả ằ ạ ệ ầ  

này đã nghiên c u các lo i thu  khác nhau, t t c  các lo i thu  đ u làm bi n đ i giá th  tr ng. ứ ạ ế ấ ả ạ ế ề ế ổ ị ườ

M t câu h i đ c đ t ra là thu  có hi u qu  trong vi c c i thi n đ a v  th ng m i c aộ ỏ ượ ặ ế ệ ả ệ ả ệ ị ị ươ ạ ủ  

m t n c hay khong. Có ý ki n cho r ng tính hi u qu  ph  thu c vào tính t m th i hay lâu dàiộ ướ ế ằ ệ ả ụ ộ ạ ờ  

c a thu  quan. N u là t m th i đ a v  th ng m i s  đ c c i thi n v i chi phí là s  gi mủ ế ế ạ ờ ị ị ươ ạ ẽ ượ ả ệ ớ ự ả  

xu ng c a ng i có vi c làm, đ u ra và t ng l ng xu t kh u b i ví ng i tiêu dùng ti t ki mố ủ ườ ệ ầ ổ ượ ấ ẩ ở ườ ế ệ  



các ngu n l c cho t ng lai khi hàng hoá n c ngoài r  h n. Nh ng n u thu  quan là lâu dài,ồ ự ươ ướ ẻ ơ ư ế ế  

cán cân thanh toán b  nh h ng b i vì hàng hoá n c ngoài b  đ t ngang b ng. ị ả ưở ở ướ ị ắ ằ

Do đó , đ i v i thu  lâu dài , ng i tiêu dùng th y r ng không c n ph i ti t ki m và đố ớ ế ườ ấ ằ ầ ả ế ệ ể 

dành các ngu n l c cho t ng lai. Theo đó, vì m c đích c a vi c ban hành chính sách , n u chínhồ ự ươ ụ ủ ệ ế  

sách thu  tr  nên thành công trong vi c gi m thâm h t th ng m i thì c n thi t ph a ch  choế ở ệ ả ụ ươ ạ ầ ế ỉ ỉ  

ng i ta th y r ng thu  áp d ng đ i v i hàng hoá n c ngoài ch  trong m t th i gian ng n vàườ ấ ằ ế ụ ố ớ ướ ỉ ộ ờ ắ  

không gây ra hành đ ng tr  đũa c a các chính ph  n c ngoài ộ ả ủ ủ ướ

Hàng rào Marketing- Hàng rào phi thu  quanế

Thu  quan nói chung là gây khó ch u , nh ng ít nh t thì nó cũng d n gi n và rõ ràng.ế ị ư ấ ơ ả  

Ng c l i, hàng rào phi thu  quan thì khó hi u và không rõ ràng  T m quan tr ng c a thu  quanượ ạ ế ể ầ ọ ủ ế  

đã suy gi m trong khi đó hàng rào phi thu  quan đã tr  nên quan tr ng h n, th ng đ c nguả ế ở ọ ơ ườ ượ ỵ 

trang, tác đ ng c a hàng rào phi thu  quan có th  ch  b ng, n u khong nói là nhi u h n tác đ ngộ ủ ế ể ỉ ằ ế ề ơ ộ  

c a thu  quan. Hình 3-6 mô t  m t  hãng c a M  -t p đoàn gi y Allen -Edmonds d  đ nh v tủ ế ả ộ ủ ỹ ậ ầ ự ị ượ  

qua hàng rào NK c a Nh t nh  th  nào.ủ ậ ư ế

Xét v  nghành, các s n ph m t  thép và d c ph m XK c a M  b  nh h ng l n nh tề ả ẩ ừ ượ ẩ ủ ỹ ị ả ưở ớ ấ  

b i hàng rào phi thu  quan xét v  qu c gia, Nh t b n là n c khó vào nh t đ i v i hàng ch  t oở ế ề ố ậ ả ướ ấ ố ớ ế ạ  

xu t kh u c a M , ti p sau là các n c eeC. Nh t b n v n duy trì h n ngh ch v i h n 100 s nấ ẩ ủ ỹ ế ướ ậ ả ẫ ạ ạ ớ ơ ả  

ph m nông nghi p và ng  nghi p. Thu c lá c a n c ngoài ph i đ c bán thông qua m t đ i lýẩ ệ ư ệ ố ủ ướ ả ượ ộ ạ  

c a chính ph , đ i lý này cũng đ nh giá cao cho các s n ph m nhã hiiê  n c ngoài. N u đi uủ ủ ạ ị ả ẩ ụ ướ ế ế  

thu c lá đó đ c s  d ng  Nh t b n, chúng ph i đ c mua t  m t c a hàng v i giá bán lố ượ ử ụ ở ậ ả ả ượ ừ ộ ử ớ ẻ

Hàng rào phi thu  quan có vài trăm lo i . Có th  chia thành 5 nhóm l n, m i nhóm có m tế ạ ể ớ ỗ ộ  

s  hàng rào phi thu  quan khác nhau.ố ế

S  tham gia c a chính ph  vào th ng m i.ự ủ ủ ươ ạ

M c đ  can thi p c a chính ph  vào th ng m i bi n đ i t  th  đ ng đ n c  đ ng. cácứ ộ ệ ủ ủ ươ ạ ế ổ ừ ụ ộ ế ủ ộ  

hình th c tham gia bao g m t  v n hành chính, m u d ch qu c doanh và các ho t đ ng h  tr .ứ ồ ư ấ ậ ị ố ạ ộ ỗ ợ  

Ch  d n hành chính nhi u Chính Ph  th ng đ a ra nh ng ý ki n tham kh o kinh doanhỉ ẫ ề ủ ươ ư ữ ế ả  

buôn bán cho các công ty t  nhân, Nh t B n cũng làm nh   v y d a trên n n t ng quy t c đư ậ ả ư ậ ự ề ả ắ ể  

giúp thi hành chính sách công nghi p c a mình. S  h p tác có h  thông gi a CP Nh t và cácệ ủ ự ợ ệ ữ ậ  

doanh nghi p đ c l y tên là “Japan Inc”. Đ  nh ng công ty t  nhân tuân theo ch  d n c a Chínhệ ượ ấ ể ữ ư ỉ ẫ ủ  

Ph  Nh t, Chính Ph  đã s  d ng bi n pháp th ng ph t khi n ai cũng ph i c  g ng thông quaủ ậ ủ ử ụ ệ ưở ạ ế ả ố ắ  

s  d ng nh h ng c a lu t l  quy t c, ti n c , khuy n khích, không khuy n khích, và ngănử ụ ả ưở ủ ậ ệ ắ ế ử ế ế  

c m. Nhi u ng i nghi ng  r ng Chính Ph  Nh t B n khuyên các th ng nhân c a mình muaấ ề ườ ờ ằ ủ ậ ả ươ ủ  

bán và ki m soát ngo i t  nh  th  nào ch  đ  đi u ch nh giá t  đ ng yên, làm cho xu t kh u c aể ạ ệ ư ế ỉ ể ề ỉ ừ ồ ấ ẩ ủ  

Nh t B n đ c thu n l i. Nh ng h i đ ng hành chính c a các c  quan chính ph  Nh t B n cóậ ả ượ ậ ợ ữ ộ ồ ủ ơ ủ ậ ả  



đ  nh h ng đ  gi i h n các nhà nh p kh u mua x m hàng hoá  m c nh t đ nh không v tủ ả ưở ể ớ ạ ậ ẩ ắ ở ứ ấ ị ượ  

quá nhu c u tiêu dùng trong n c. Chính ph  Nh t ph  đ nh vi c đó là m t th c t  đang t n t i,ầ ướ ủ ậ ủ ị ệ ộ ự ế ồ ạ  

đ a ra yêu c u tìm ki m các b n báo cáo v  s  l ng mua x m c a m i công ty. Đi u thú vư ầ ế ả ề ố ượ ắ ủ ỗ ề ị  

đáng chú ý là l i ch  d n này th nh tho ng đ c áp d ng m c dù mi n c ng đ  khuy n khíchờ ỉ ẫ ỉ ả ượ ụ ặ ế ưỡ ể ế  

nh p kh u. Vào năm 1981, u  ban h i ch  tri n lãm nh t b n đã bu c ngành công nghi p vàậ ẩ ỷ ộ ợ ể ậ ả ộ ệ  

th ng m i qu c t  ph i xoá b  l ì ch  d n này đ i v i ngành công nghi p s n xu t gi y. Hi pươ ạ ố ế ả ỏ ơ ỉ ẫ ố ớ ệ ả ấ ấ ệ  

h i ngành công nghi p ch t bán d n đã n p đ n ki n theo đi u 301 c a B  lu t th ng m iộ ệ ấ ẫ ộ ơ ệ ề ủ ộ ậ ươ ạ  

1974, bu c t i Chính ph  Nh t B n đã gi i h n th  ph n c a các công ty M   m c 10%. Hi pộ ộ ủ ậ ả ớ ạ ị ầ ủ ỹ ở ứ ệ  

h i đã rút đ n ki n sau khi Nh t ộ ơ ệ ậ B n  đ ng  ý  áp  d ng”L i  ch  d n  hành  chính”  đ  tăngả ồ ụ ờ ỉ ẫ ể  

c ng nh p kh u bán d n c  M . ườ ậ ẩ ẫ ủ ỹ

Chi tiêu Chính ph  và kinh doanh c a Nhà n c. Kinh doanh Nhà n c là s  tham gia t tủ ủ ướ ướ ự ố  

nh t c a Chính ph  b i vì gi  đây b n thân Chính ph  là khách hàng hay ng i mua, ng iấ ủ ủ ở ờ ả ủ ườ ườ  

quy t đ nh mua cái gì, khi nào,  đâu và bao nhiêu. Th c t , Chính ph  tham gia các ho t đ ngế ị ở ự ế ủ ạ ộ  

th ng m i c  tr c ti p và gián ti p thông qua các c  quan d i s  giám sát c a mình. Các ho tươ ạ ả ự ế ế ơ ướ ự ủ ạ  

đ ng kinh doanh đó ho c là thay th , ho c là b  xung thêm các doanh nghi p t  nhân. M c dù sộ ặ ế ặ ổ ệ ư ặ ự 

tham gia c a Chính ph  trong kinh doanh buôn bán r t ph  bi n  các n c xã h i ch  nghĩa,ủ ủ ấ ổ ế ở ướ ộ ủ  

Chính ph  c a nh ng n c này có trách nhi m đ a ra k  ho ch t p trung đ i v i toàn b  n nủ ủ ữ ướ ệ ư ế ạ ậ ố ớ ộ ề  

kinh t  nh ng th c t  không ch  gi i h n  nh ng qu c gia này.  Thái Lan, nhi u nhà máy s nế ư ự ế ỉ ớ ạ ở ữ ố ở ề ả  

xu t d u thu c s  h u c a các công ty đa qu c gia nh  exxon và Shell nh ng chính ph  Tháiấ ầ ộ ở ữ ủ ố ư ư ủ  

Lan cũng s  h u và kinh doanh các nhà máy s n xu t d u và các tr m Gas. Chính ph  M ,ở ữ ả ấ ầ ạ ủ ỹ  

ng i tiêu dùng l n nh t trên th  gi i, theo lu t mua bán c a M  bu c ph i đ a ra h n m c đ uườ ớ ấ ế ớ ậ ủ ỹ ộ ả ư ạ ứ ấ  

th u đ i v i các nhà cung ng M  m c dù giá c a h  cao h n. Vi c bành ch ng c a các côngầ ố ớ ứ ỹ ặ ủ ọ ơ ệ ướ ủ  

ty thu c s  h u nhà n c c a Châu Âu đ c xem nh  b c phát tri n th n kỳ trong l ch s  c aộ ở ữ ướ ủ ượ ư ướ ể ầ ị ử ủ  

ch  nghĩa t  b n. Th c t  có s  hàm ý nghiêm tr ng”Chính ph  không còn b  h n ch  các ch củ ư ả ự ế ự ọ ủ ị ạ ế ứ  

năng quan tr ng c  mình n a nh  đi u ch nh tr ng tài trong n n kinh t  th  tr ng t  nhân”.ọ ủ ữ ư ề ỉ ọ ề ế ị ượ ư

Nh ng v n đ  gây ra b i chi tiêu và kinh doanh c a chính ph  r t nghiêm tr ng và có lữ ấ ề ở ủ ủ ấ ọ ẽ 

Nh t B n mình ho  cho đi u này rõ nét nh t. D ng nh  không th  xuyên qua đ c nh ng ràoậ ả ạ ề ấ ườ ư ể ượ ữ  

c n c a Nh t B n đ c bi t trên th  tr ng l n v  thi t b  b u chính vi n thông. Ch ng h n chả ủ ậ ả ặ ệ ị ườ ớ ề ế ị ư ế ẳ ạ ỉ 

có 1% thi t b  c a n c ngoài đ c hãng Nippton Telephon and Telegraph mua m c dù th m chíế ị ủ ướ ượ ặ ậ  

s n ph m c a Nh t còn đ t h n.ả ẩ ủ ậ ắ ơ

Khi Chính ph  can thi p quá sâu vào vi c bán l i các s n ph m nh p kh u thì v n đủ ệ ệ ạ ả ẩ ậ ẩ ấ ề 

càng tr  nên ph c t p. Các công ty thu c lá c a M  đã khuy n cáo r ng các đ i lý thu c lá vàở ứ ạ ố ủ ỹ ế ằ ạ ố  

mu i c a Nh t B n đã gi  gía cao gi  t o các s n ph m c a h  và nh ng ng i bán hàng đ cố ủ ậ ả ữ ả ạ ả ẩ ủ ọ ữ ườ ộ  

quy n thu c lá c  Chính ph  đã góp ph n làm m t danh ti ng các s n ph m c a M  đang đ cề ố ủ ủ ầ ấ ế ả ẩ ủ ỹ ượ  

qu ng cáo. T i các vòng đàm phán th ng m i c a 89 ả ạ ươ ạ ủ qu c gia  Geneva Nh t B n đã ng nố ở ậ ả ầ  



ng i n i l ng các hàng rào thu  quan to  kh p m i n i c a mình, đ c bi t là xu h ng c a cácạ ớ ỏ ế ả ắ ọ ơ ủ ặ ệ ướ ủ  

đ i lý ch ng l i vi c mua các s n ph m n c ngoài tr  giá hàng t  đô m i năm. K t qu  là đãạ ố ạ ệ ả ẩ ướ ị ỷ ỗ ế ả  

th t b i trong vi c thông qua b  lu t qu c t  mà s  thúc đ y có hi u qu  các ho t đ ng chi tiêuấ ạ ệ ộ ậ ố ế ẽ ẩ ệ ả ạ ộ  

c a chính ph . ủ ủ

Tr  c p.ợ ấ

S  tham gia c a Chính ph  có th  đ c th c hi n d i hình th c tr  c p đ  b o v  cácự ủ ủ ể ượ ự ệ ướ ứ ợ ấ ể ả ệ  

ngành công nghi p trong n c ho c đ  thúc đ y xu t kh u. Ch ng h n xe h i đ c s n xu t vàệ ướ ặ ể ẩ ấ ẩ ẳ ạ ơ ượ ả ấ  

bán  Braxin ph i ch u thu  gía tr  gia tăng và thu  doanh thu chi m kho ng 35 – 40% giá bán.ở ả ị ế ị ế ế ả  

Nh ng n u nh ng chi c xe h i này đ c xu t kh u chúng s  đ c mi n thuê và nhà s n xu tữ ế ữ ế ơ ượ ấ ẩ ẽ ượ ễ ả ấ  

có th  ki m thêm m t kho n tín d ng thu  ngang b ng t ng s  thu , t ng s  lên t i g p đôiể ế ộ ả ụ ế ằ ổ ố ế ổ ố ớ ấ  

ti n thu  đ c mi n. Ti n xu t kh u góp ph n làm gi m thu  thu nh p c a các công ty. T t cề ế ượ ễ ề ấ ẩ ầ ả ế ậ ủ ấ ả 

s  khuy n khích này nh m làm cho chi phí s n xút xe h i r  h n 25 % so v i s n xu t chúng ự ế ằ ả ơ ẻ ơ ớ ả ấ ở 

Châu Âu. Các nhà xu t kh u cũng có đ  kh  năng v  tài chính và tài tr . Ch ng h n h  ch  ph iấ ẩ ủ ả ề ợ ẳ ạ ọ ỉ ả  

tr  8 – 20% lãi xu t th m chí lãi xu t th  tr ng là 50 – 60%. Nh ng khuy n khích khác bao g mả ấ ậ ấ ị ườ ữ ế ồ  

gi m giá c c và giá b o hi m và xoá b  nh ng rào c n nh p kh u nghiêm ng t đ  mua hàngả ướ ả ể ỏ ữ ả ậ ẩ ặ ể  

n c ngoài. ướ

Tr  c p có th  d i nhi u hình th c bao g m ti n m t, lãi xu t, thu  gía tr  gia tăng,ợ ấ ể ướ ề ứ ồ ề ặ ấ ế ị  

thu  thu nh p doanh nghi p, thu  doanh thu, giá c c, b o hi m và c  s  h  t ng. Các kho nế ậ ệ ế ướ ả ể ơ ở ạ ầ ả  

cho vay tr  c p giành cho các khu v c yêu tiên, t  giá tri t kh u u đãi, gía tr n gía sàn tín d ngợ ấ ự ỷ ế ấ ư ầ ụ  

là nh ng chính sách tr  c p c a m t s  n c Châu á. M t ph ng th c tr  c p th ng th yữ ợ ấ ủ ộ ố ướ ộ ươ ứ ợ ấ ườ ấ  

c a Chính ph  là tài tr  u đãi ( th p h n so v i lãi xu t th  tr ng) nh ng nhà nh p kh u ngũủ ủ ợ ư ấ ơ ớ ấ ị ườ ữ ậ ẩ  

c c n c ngoài có th  đ c h ng tr  c p c a chính ph  Canada v i t  giá x p x  t  giá g c,ố ướ ể ượ ưở ợ ấ ủ ủ ớ ỷ ấ ỉ ỷ ố  

Chính ph  M  đã giành hàng tri u đô la s n có đ  tr  c p lãi xu t cho các nhà nh p kh u ngũủ ỹ ệ ẵ ể ợ ấ ấ ậ ẩ  

c c n c ngoài.ố ướ

M t s  qu c gia có th  l a ch n bi n pháp công khai tr  c p, đ n gi n b ng tr  c pộ ố ố ể ự ọ ệ ợ ấ ơ ả ằ ợ ấ  

ti n m t. Các n c Châu âu đã gi m giá xu t kh u ngũ c c 35%  so v i giá n i đ a Achentinaề ặ ướ ả ấ ẩ ố ớ ộ ị  

không th  tr  c p xu t kh u ph i s  d ng đ n bi n pháp tri t kh u cao  th  tr ng á châu. ể ợ ấ ấ ẩ ả ử ụ ế ệ ế ấ ở ị ườ

Tr  c p có th  d i hình th c cho h ng u đãi v  t  giá ngo i h i. American Textileợ ấ ể ướ ứ ưở ư ề ỷ ạ ố  

Manufacture institute Amalgamated Clothing and Textile Workers Unions và International Ladies 

Garment Workers Union khi u ki n r ng các nhà xu t kh u Trung Qu c nh n đ c trên 40% trế ệ ằ ấ ẩ ố ậ ượ ợ 

c p trong tr  c p u đãi v  t  giá chuy n đ i ngo i h i. Do đó các t  ch c lao đ ng này đã n pấ ợ ấ ư ề ỷ ể ổ ạ ố ổ ứ ộ ộ  

đ n ki n ngh  đòi bù l i thu . ơ ế ị ạ ế

 Có nhi u ki u tr  c p ng m khác. Vi c gi m thu  c ng v i các bi n pháp h  tr  c aề ể ợ ấ ầ ệ ả ế ộ ớ ệ ỗ ợ ủ  

Braxin  cũng đ c  coi  là  hình  th c  tr  c p.  Đ  thu  hút  các  nhà  s n  xu t  ôtô  n c  ngoài,ượ ứ ợ ấ ể ả ấ ướ  

Tennesse, Ohio, Michigan và Illinos đã xây d ng các nhà máy c a mình  nh ng qu c gia đó vàự ủ ở ữ ố  



cung c p các d ch v  nh  xây d ng đ ng cao t c, đào t o nhân công, gi m thu  đó là tr  c pấ ị ụ ư ự ườ ố ạ ả ế ợ ấ  

trá hình đ  thu hút các nhà đ u t  n c ngoài.ể ầ ư ướ

L i ích che ch n là m t ki u tr  c p. M t qu c gia có th  cho phép công ty b o v  mìnhợ ắ ộ ể ợ ấ ộ ố ể ả ệ  

tr c các công ty n c ngoài. Năm 1971, M  cho phép các công ty thành l p các công ty h  giáướ ướ ỹ ậ ạ  

qu c t  trong n c m c dù các công ty này chi tr  trái phi u M  h n 1 t  đô la trong doanh thuố ế ướ ặ ả ế ỹ ơ ỷ  

m i năm. GATT, hi p đ nh đa ph ng đã phán quy t r ng DISC là tr  c p xu t kh u b t h pỗ ệ ị ươ ế ằ ợ ấ ấ ẩ ấ ợ  

pháp. Lu t m i c a M  cho phép các công ty đ  ra các lu t l  ch t ch  h n đ  thành l p các t pậ ớ ủ ỹ ề ậ ệ ặ ẽ ơ ể ậ ậ  

đoàn bán h  giá n c ngoài có cùng m c đích nh  DISC.ạ ướ ụ ư

Do t t c  các qu c gia đ u tr  c p nên GATT cho phép tr  c p đ i v i các  s n ph mấ ả ố ề ợ ấ ợ ấ ố ớ ả ẩ  

căn b n mi n là các s n ph m đó không chi m ch  xu t kh u c a các qu c gia khác ho c bánả ễ ả ẩ ế ỗ ấ ẩ ủ ố ặ  

th p h n giá xu t kh u. ấ ơ ấ ẩ

 Nh ng s n ph m c  b n này là nông s n nh  các s n ph m nông lâm ng  s n d i d ng thôữ ả ẩ ơ ả ả ư ả ẩ ư ả ướ ạ  

ho c ch  bi n, th ng bao g m c  v n t i và Marketing nh  th t đông l nh và xông khói. M cặ ế ế ườ ồ ả ậ ả ư ị ạ ứ  

đ  tr  c p r t l n. Ch  s  ti n thanh toán hàng nông s n trên toàn th  gi i h n 100 t  đô la m iộ ợ ấ ấ ớ ỉ ố ề ả ế ớ ơ ỷ ỗ  

năm trong đó M  chi m 26 t  đô la.ỹ ế ỷ

Hoa kỳ th ng không tr  c p xu t kh u nh ng nó có m t s  ch ng trình trong n c bườ ợ ấ ấ ẩ ư ộ ố ươ ướ ổ 

xung cho ch ng trình trang tr i nh m h  tr  nông dân. Nhìn chung m c dù nh ng ch ng trìnhươ ạ ằ ỗ ợ ặ ữ ươ  

này nh m ph c v  cho các th ng nhân nh ng các nhà xu t khâ  có th  s  d ng các ch ngằ ụ ụ ươ ư ấ ủ ể ử ụ ươ  

trình này m t cách có l i cho mình nh  vi c gi m giá chi phí s n xu t. H n n a, Hoa kỳ choộ ợ ờ ệ ả ả ấ ơ ữ  

phép các công ty xu t kh u M  áp d ng đi u 301 đ i v i các tr ng h p liên quan đ n tr  c pấ ẩ ỹ ụ ề ố ớ ườ ợ ế ợ ấ  

c a đ i th  c nh tranh. Đi u 301 c a lu t th ng m i cho phép M  tr  đũa khi tr  c p và cácủ ố ủ ạ ề ủ ậ ươ ạ ỹ ả ợ ấ  

ho t đ ng th ng m i c a n c ngoài gây t n th t xu t kh u c a M   các th  tr ng ngoàiạ ộ ươ ạ ủ ướ ổ ấ ấ ẩ ủ ỹ ở ị ườ  

Châu Âu. Ch ng h n M  đã tr  đũa vi c Chính ph  Pháp tr  c p xu t kh u lúa mì b ng vi cẳ ạ ỹ ả ệ ủ ợ ấ ấ ẩ ằ ệ  

bán 150 tri u đô la tr  c p lúa mì cho Ai C p là m t th  tr ng c a Pháp. Đ n l t Pháp l iệ ợ ấ ậ ộ ị ườ ủ ế ượ ạ  

thâm nh p vào th  tr ng c a M  (Nh  Nga, Braxin) và khi u ki n t i t  ch c khác.ậ ị ườ ủ ỹ ư ế ệ ớ ổ ứ ư

Vi c tìm ra các gi i pháp tho  đáng đ i v i các v n đ  tr  c p không d  dàng chút nào.ệ ả ả ố ớ ấ ề ợ ấ ễ  

H u nh  t t c  nh ng v n đ  này đ u liên quan đ n s n ph m ch  bi n do l i nhu n thu đ cầ ư ấ ả ữ ấ ề ề ế ả ẩ ế ế ợ ậ ượ  

thông qua vi c mi n gi m thu  đ u đã đã đ c tr  vào thu  gián thu n c ngoài. Các kho n trệ ễ ả ế ề ượ ả ế ướ ả ợ 

c p càng làm cho v n đ  thêm r c r i do s  s  h u tràn nan c a Chính ph  . Ch ng h n nhấ ầ ề ắ ố ự ở ữ ủ ủ ẳ ạ ư 

h i đ ng qu c gia Broiler đã ki n chính quy n Reagan đ  tr  đũa tr  c p Châu Âu đã giúp cácộ ồ ố ệ ề ể ả ợ ấ  

công ty  Châu Âu bán th p h n giá M  28% và chi m 80 – 90% th  tr ng Trung Đông, Đ aở ấ ơ ỹ ế ị ườ ị  

Trung H i, Châu Phi và Cuba. C  ph n c a M   Trung Đông vào nh ng năm gi a th p k  80ả ổ ầ ủ ỹ ở ữ ữ ậ ỷ  

đã gi m t  107 tri u đô la xu ng còn 1 tri u đô la. Các hãng s n xu t thép c a Châu Âu ph iả ừ ệ ố ệ ả ấ ủ ả  

ch u trách nhi m tr c pháp lu t n u các công ty thép c a M  ch ng minh đ c r ng các kháchị ệ ướ ậ ế ủ ỹ ứ ượ ằ  

hàng truy n th ng c a h  b  các công ty Châu Âu giành gi t b ng các kho n tr  c p. ề ố ủ ọ ị ậ ằ ả ợ ấ



M c dù có lu t th ng m i M  nh ng v n còn r t khó khăn đ  gi i quy t các v n đặ ậ ươ ạ ỹ ư ẫ ấ ể ả ế ấ ề 

v  tr  c p do có nhi u v n đ  còn m  h . Ch ng h n nó v n ch a quy đ nh các kho n vi n trề ợ ấ ề ấ ề ơ ồ ẳ ạ ẫ ư ị ả ệ ợ 

chính ph  c a n c ngoài đ  bù đ p thâm h t s n xu t đ c t o ra b i các công ty nhà n c cóủ ủ ướ ể ắ ụ ả ấ ượ ạ ở ướ  

đ c coi là tr  c p xu t kh u hay không theo lu t M . ượ ợ ấ ấ ẩ ậ ỹ

Gi y phép.ấ

Không ph i t t c  hàng hoá đ u đ c t  do nh p kh u. Nh p kh u có ki m soát yêu c uả ấ ả ề ượ ư ậ ẩ ậ ẩ ể ầ  

ph i có gi y phép nh p kh u. Ch ng h n vi c nh p kh u quân ch ng, đ n d c, ch t n  vàoả ấ ậ ẩ ẳ ạ ệ ậ ẩ ủ ạ ượ ấ ổ  

M  ph i có gi y phép c a các c  quan Alcochol Tobacoo và Firearm c p. Nh p kh u r u đãỹ ả ấ ủ ơ ấ ậ ẩ ượ  

tr ng c t, đ  u ng có m ch nha ph i có gi y phép nh p kh u c a các c  quan trên. Nh p kh uư ấ ồ ố ạ ả ấ ậ ẩ ủ ơ ậ ẩ  

s a và kem ph i có gi y phép h p pháp c a vi n chăm sóc s c kho  c ng đ ng. n Đ  yêu c uữ ả ấ ợ ủ ệ ứ ẻ ộ ồ ấ ộ ầ  

giây phép cho t t hàng hoá nh p kh u. H  c m nh p kh u s n ph m riêng r . Không d  ràngấ ậ ẩ ọ ấ ậ ẩ ả ẩ ẽ ễ  

đ  có gi y phép nh p kh u nh t là t  khi nhi u qu c gia ch  c p gi y phép nh p kh u cho cácể ấ ậ ẩ ấ ừ ề ố ỉ ấ ấ ậ ẩ  

m t hàng c n thi t. ặ ầ ế

Vào năm 1986, Nh t B n đã đ n gi n hoá các th  t c gi y phép nh p kh u. Tr c đâyậ ả ơ ả ủ ụ ấ ậ ẩ ướ  

Nh t yêu c u ph i có đ n xin c p gi y phép cho b t kỳ m t s n ph m m  ph m m i nào th mậ ầ ả ơ ấ ấ ấ ộ ả ẩ ỹ ẩ ớ ậ  

chí đ i v i các s n ph m ch  khác nhau v  m u s c, m c đ . ố ớ ả ẩ ỉ ề ầ ắ ứ ộ

Nh ng yêu c u m i đã x p lo i m  ph m thành 78 lo i và li t kê danh sách các thànhữ ầ ớ ế ạ ỹ ẩ ạ ệ  

ph n đ c phép s  d ng. Ng i nh p kh u ch  c n đ n gian thông báo cho Chính ph  v  b tầ ượ ử ụ ườ ậ ẩ ỉ ầ ơ ủ ề ấ  

kỳ s n ph m m i nào có ch a các thành ph n đó.ả ẩ ớ ứ ầ

Ki m tra. Ki m tra là ph n không th  thi u đ c đ i v i các s n ph m. Hàng hóa ph iể ể ầ ể ế ượ ố ớ ả ẩ ả  

đ c ki m tra đ  xác đ nh ch t l ng và s  l ng. B c này liên quan ch t ch  đ n các nguyênượ ể ể ị ấ ượ ố ượ ướ ặ ẽ ế  

t c khác và các th  t c nh p kh u. Th  nh t, ki m tra nh m m c đích phân lo i và xác đ nhắ ủ ụ ậ ẩ ứ ấ ể ằ ụ ạ ị  

thu  nh p kh u. Th  hai, ki m tra đ  bi t li u các s n ph m nh p kh u có phù h p v i các tàiế ậ ẩ ứ ể ể ế ệ ả ẩ ậ ẩ ợ ớ  

li u đ c g i kèm hày không và xem nh ng m t hàng đó có c n gi y phép không. Th  ba ki mệ ượ ử ữ ặ ầ ấ ứ ể  

tra đ  xem các s n ph m có đáp ng yêu c u v  an toàn hay không đ  đ m b o ch c ch n cácể ả ẩ ứ ầ ề ể ả ả ắ ắ  

s n ph m này phù h p v i m c tiêu dùng hay nh ng s n ph m có th  ho t đ ng an toàn. Cácả ẩ ợ ớ ứ ữ ả ẩ ể ạ ộ  

nhà nh p kh u nên c n th n xác đ nh s  l ng và ch t l n s n ph m cũng nh  mô t  chínhậ ẩ ẩ ậ ị ố ượ ấ ượ ả ẩ ư ả  

xác hàng hoá. B t kỳ m t s  mô t  sai khác nào so v i nh ng n i dung trong hoá đ n b t bu cấ ộ ự ả ớ ữ ộ ơ ắ ộ  

ph i có nh ng bi n pháp đo đ c và ki m tra k  l ng s  t n th i gian và chi phí. Ki m tra cóả ữ ệ ạ ể ỹ ưỡ ẽ ố ờ ể  

th  nh m m c đích c  ý h n ch  nh p kh u. Ch ng h n g y đánh bóng chày c a M  bán r tể ằ ụ ố ạ ế ậ ẩ ẳ ạ ậ ủ ỹ ấ  

ch y  th  tr ng Nh t. Nh ng c n tr  l n nh t là m i cây g y đ u ph i đ c gián tem an toànạ ở ị ườ ậ ư ả ở ớ ấ ỗ ậ ề ả ượ  

trong tiêu dùng và ph i đ c xác minh ch  sau khi ki m tra r t t n kém  b n tàu.ả ượ ỉ ể ấ ố ở ế

Cách đây không lâu, các công ty M  mu n xu t kh u sang Nh t ph i ch p nh n các cu cỹ ố ấ ẩ ậ ả ấ ậ ộ  

ki m tra t n kém, m t th i gian cho m i chuy n hàng. Nh ng thùng hàng c a h  ph i b  m  raể ố ấ ờ ỗ ế ữ ủ ọ ả ị ở  



đ  ki m tra t i c ng. Vi c ki m tra này bu c các công ty M   s n xu t  nh t ph i có gi yể ể ạ ả ệ ể ộ ỹ ả ấ ở ậ ả ấ  

phép ho c ph i ng ng s n xu t. ặ ả ừ ả ấ

Do các công ty M  khi u l i liên t c nên đã d n t i s  s a đ i các đi u lu t cho phép cácỹ ế ạ ụ ẫ ớ ự ử ổ ề ậ  

quan ch c MITI ki m tra các công ty M . Tuy nhiên do chi phí t n kém các quan ch c MITIứ ể ỹ ố ứ  

không ki m tra đ c các công ty v a và nh . V n đ  đã đ c gi i quy t khi MITI u  quy n choể ượ ừ ỏ ấ ề ượ ả ế ỷ ề  

Applied Research Loboratories m t công ty M  ki m tra các nhà máy đi n t  và nhà máy s nộ ỹ ể ệ ử ả  

xu t các d ng c  đi n  M . Toàn b  th  t c đ c hoàn t t trong vòng vài tháng và ch  m tấ ụ ụ ệ ở ỹ ộ ủ ụ ượ ấ ỉ ấ  

kho ng 2500 đô la. ả

Các quy đ nh v  s c kho  và an toàn.ị ề ứ ẻ

Nhi u s n ph m ph i tuân theo các quy đ nh v  an toàn và s c kho , nh ng quy đ nh r tề ả ẩ ả ị ề ứ ẻ ữ ị ấ  

c n thi t đ  b o v  s c kho  c ng đ ng và m i tr ng. Ch ng h n tr ng nh p kh u vào Mầ ế ể ả ệ ứ ẻ ộ ồ ộ ườ ẳ ạ ứ ậ ẩ ỹ 

ph i có ch ng ch  do vi n Tr ng thú ý c a n c xu t kh u c p xác nh n tr ng t i h p vả ứ ỉ ệ ưở ủ ướ ấ ẩ ấ ậ ứ ươ ợ ệ  

sinh và đ c đóng gói theo đúng quy đ nh c a vi n ki m tra s c kho  đ ng th c v t. Tr ngượ ị ủ ệ ể ứ ẻ ộ ự ậ ứ  

đ c s n xu t theo ki u chăn nuôi b y đàn không b  nhi m b nh NewCastle. Nh ng h n chượ ả ấ ể ầ ị ễ ệ ữ ạ ế 

này nh m m c đích b o v  gia c m trong n c kh i b  lây nhi m b nh t  n c ngoài. Các s nằ ụ ả ệ ầ ướ ỏ ị ễ ệ ừ ướ ả  

ph m v  th t không đ c đ a vào l u thông cho đ n khi thanh tra c avi n ki m tra s c khoẩ ề ị ượ ư ư ế ủ ệ ể ứ ẻ 

đ ng th c v t ki m tra và c m nh p kh u nh ng s n ph m th t t  các qu c gia có b nh l  m mộ ự ậ ể ấ ậ ẩ ữ ả ẩ ị ừ ố ệ ở ồ  

long móng. 

Các quy đ nh v  an toàn và s c kh e không ch  gi i h n đ i v i s n ph m nông nghi p.ị ề ứ ỏ ỉ ớ ạ ố ớ ả ẩ ệ  

Nó còn đ c áp d ng đ i v i các s n ph m khác nh  vô tuy n, sóng micro, d ng c  có tia X,ượ ụ ố ớ ả ẩ ư ế ụ ụ  

s n ph m laser và các s n ph m đi n t  khác liên quan đên b c x , th c ăn đ  u ng, d cả ẩ ả ẩ ệ ử ứ ạ ứ ồ ố ượ  

ph m, m  ph m, v i vóc … Nh ng quy đ nh v  ch ng ô nhi m và các tiêu chu n an toàn xe cẩ ỹ ẩ ả ữ ị ề ố ễ ẩ ộ 

c a liên bang M  đã làm cho xe h i c a Braxin không vào đ c th  tr ng M . Khái ni n anủ ỹ ơ ủ ượ ị ườ ỹ ệ  

toàn đã ngăn không cho nh p g y đánh bóng chày b ng nhôm c a M  vào th  tr ng Nh t. Theoậ ậ ằ ủ ỹ ị ườ ậ  

thi t k  s n xu t  đ u g y có m t l  nh   đ c b t b ng nút cao su, Nh t cho r ng trong khiế ế ả ấ ở ầ ậ ộ ỗ ỏ ượ ị ằ ậ ằ  

đánh bóng nút này có th  b t ra và làm b  th ng m i ng i. Theo các nhà ch  t o M  thì đi uể ậ ị ươ ọ ườ ế ạ ỹ ề  

này ch ng có gì đáng s . Đ i v i hàng hoá nh p kh u vào m t n c thì ph i đáp ng đ c cácẳ ợ ố ớ ậ ẩ ộ ướ ả ứ ượ  

yêu c u v  s n ph m do n c đó đ t ra. Nh ng yêu c u đ i v i s n ph m có th  là nh ng tiêuầ ề ả ẩ ướ ặ ữ ầ ố ớ ả ẩ ể ữ  

chu n hay đ c đi m k  thu t cũng nh  đóng gói, nhãn hi u, đóng d u.ẩ ặ ể ỹ ậ ư ệ ấ

Tiêu chu n s n ph m : M i qu c gia đ u có nh ng tiêu chu n s n ph m riêng c a mìnhẩ ả ẩ ỗ ố ề ữ ẩ ả ẩ ủ  

đ  b o v  s c kho  và an toàn cho ng i tiêu dùng. Nh ng tiêu chu n này có th  là rào c n để ả ệ ứ ẻ ườ ữ ẩ ể ả ể 

ngăn c n ho c h n ch  nh p kh u hàng hoá n c ngoài. Do nh ng quy đ nh v  nhãn mác kíchả ặ ạ ế ậ ẩ ướ ữ ị ề  

c , ch t l ng và đ  chín mu i mà các s n ph m nông nghi p c a Mehico không vào đ c thỡ ấ ượ ộ ồ ả ẩ ệ ủ ượ ị 

tr ng M . Nh ng tiêu chu n s n ph m c a Nh t còn ch t ch  h n, h  căn c  vào các đ cườ ỹ ữ ẩ ả ẩ ủ ậ ặ ẽ ơ ọ ứ ặ  

đi m tính ch t v t lý ch  không căn c  vào cách th c hi n c a s n ph m. Nh ng tiêu chu n nàyể ấ ậ ứ ứ ự ệ ủ ả ẩ ữ ẩ  



bu c ph i xét duy t s n ph m nhi u l n khi có m t s  thay đ i nh  v  s n ph m th m chí cáchộ ả ệ ả ẩ ề ầ ộ ự ổ ỏ ề ả ẩ ậ  

v n hành s n ph m. Th m chí nh ng tiêu chu n này th ng xuyên thay đ i  Nh t đ  h n chậ ả ẩ ậ ữ ẩ ườ ổ ở ậ ể ạ ế 

nh p kh u. Đóng gói, dán nhãn, đóng d u đ c ti n hành cùng nhau vì chúng có quan h  m tậ ẩ ấ ượ ế ệ ậ  

thi t v i nhau. Nhiêu s n ph m ph i đ c đóng gói theo cách nào đ y đ  đ m b o an toàn và vìế ớ ả ẩ ả ượ ấ ể ả ả  

các lý do khác. Anh không nh p kh u s a c a Pháp do yêu c u ph i bán theo đ n v  đo l ngậ ẩ ữ ủ ầ ả ơ ị ườ  

c a ch t l ng ch  không theo đ n v  đo l ng metric. Canada yêu c u đ  h p nh p kh u ph iủ ấ ỏ ứ ơ ị ườ ầ ồ ộ ậ ẩ ả  

đ c đóng trong h p có kích c  theo quy đ nh và có ch  d n trên bao bì ho c b ng tiêng anh ho cượ ộ ỡ ị ỉ ẫ ặ ằ ặ  

ti ng pháp. Theo lu t nhãn hi u c a Canada yêu c u t t c  v i vóc nh p kh u nhãn hi u ph iế ậ ệ ủ ầ ấ ả ả ậ ẩ ệ ả  

đ c ghi b ng 2 ti ng đó.ượ ằ ế

n u m t qu c gia quy t đ nh b o h  t m th i n n công nghi p trong n c do b  nh ng đe doế ộ ố ế ị ả ộ ạ ờ ề ệ ướ ị ữ ạ  

nghiêm tr ng, l p t c hàng lo t hàng rào b o h  m i đ c l p ra và áp d ng v i t t c  các qu cọ ậ ứ ạ ả ộ ớ ượ ậ ụ ớ ấ ả ố  

gia th m chí k  c  khi s  đe do  đ i v i n n công nghi p c a n c đó ch  đ n t  m t qu c giaậ ể ả ự ạ ố ớ ề ệ ủ ướ ỉ ế ừ ộ ố  

khác. Nh  v y, các nguyên t c đãi ng  qu c gia (MFN) đã chuy n các qu c gia t  l i ích songư ậ ắ ộ ố ể ố ừ ợ  

ph ng sang l i ích đa ph ng (hay đ ng th i nhi u l i ích song ph ng). M i qu c gia ph iươ ợ ươ ồ ờ ề ợ ươ ỗ ố ả  

ch p nh n đi u ng m đ nh r ng s  nh ng b  c a qu c gia này dành cho m t qu c gia khácấ ậ ề ầ ị ằ ự ượ ộ ủ ố ộ ố  

cũng có nghĩa là dành cho t t c . Có m t s  ch p nh n chung duy nh t là các qu c gia có l i thấ ả ộ ự ấ ậ ấ ố ợ ế 

s  không tính đ n nh ng đi u ki n t ng h  đòi h i  các qu c gia kém phát tri n.ẽ ế ữ ề ệ ươ ỗ ỏ ở ố ể

     Hoa Kỳ không ch p thu n quy ch  MFN cho các qu c gia c ng s n h n ch  di c  t  do, tuyấ ậ ế ố ộ ả ạ ế ư ự  

v y quy đ nh này có th  b  t ng th ng bãi b . Vào năm 1986 T ng th ng Regan ti p t c choậ ị ể ị ổ ố ỏ ổ ố ế ụ  

Trung Qu c, Hungari, Rumani h ng quy ch  này. Sau khi l n đ u tiên Trung Qu c nh n đ cố ưở ế ầ ầ ố ậ ượ  

quy ch  đãi ng  qu c gia c a Hoa Kỳ vào năm 1980, nh p kh u n m t  Trung Qu c tăng v t tế ộ ố ủ ậ ẩ ấ ừ ố ọ ừ 

con s  không lên 50% t ng l ng n m nh p kh u c a M . S  tăng tr ng này có đ c do số ổ ượ ấ ậ ẩ ủ ỹ ự ưở ượ ự 

gi m thu  n m nh p t  45% xu ng 10%. Vi c cho Trung Qu c h ng quy ch  MFN là m tả ế ấ ậ ừ ố ệ ố ưở ế ộ  

vi c có ý nghĩa l n, b i c  nh ng lý do chính tr . Đ i v i Liên Xô, m c dù đã có quan h  th ngệ ớ ở ả ữ ị ố ớ ặ ệ ươ  

m i v i M  lâu h n Trung Qu c, nh ng v n ch a nh n đ c quy ch  này c a M  và v n lênạ ớ ỹ ơ ố ư ẫ ư ậ ượ ế ủ ỹ ẫ  

án hành đ ng này.ộ

     Theo GATT, m t lý do chính đáng c a thu  quan trong th ng m i qu c t  là đ  b o hộ ủ ế ươ ạ ố ế ể ả ộ 

công nghi p trong n c. Các lý do ch p nh n đ c g m có qu c phòng hay không liên quan đ nệ ướ ấ ậ ượ ồ ố ế  

kinh t  ch ng h n tăng thu nh p. Ba lý do phi kinh t  khác là c i thi n c  c u th ng m i, tăngế ẳ ạ ậ ế ả ệ ơ ấ ươ ạ  

doanh thu, cán cân thanh toán. Chính sách "ăn mày là c a nhà hàng xóm" này đã t o ra nh ngủ ạ ữ  

kho n l i nhu n thu đ c t  vi c chi tiêu c a các qu c gia khác không đ c GATT coi là m t lýả ợ ậ ượ ừ ệ ủ ố ượ ộ  

do chính đáng đ  t  ch i vi c c t gi m thu  quan. B t kỳ s  c i ti n hi u qu  nào đ u thuể ừ ố ệ ắ ả ế ấ ự ả ế ệ ả ề  

đ c t  vi c m  r ng các chính sách vĩ mô h n là can thi p vào t  l  b o h  (chính sách vi môượ ừ ệ ở ộ ơ ệ ỷ ệ ả ộ  

cho vi c phân b  các ngu n l c). Chính sách vĩ mô và vi mô có th  không k t h p hay nhệ ố ồ ự ể ế ợ ả  

h ng l n nhau. Các hình th c b o h  đ a ra b i Hoa Kỳ d i các công c  b o v  c a GATTưở ẫ ứ ả ộ ư ở ướ ụ ả ệ ủ  



kèm theo thu  quan (d ng c  bàn ăn b ng g m,  bi), c m nh p (s a khô đóng bao), h n ch  sế ụ ụ ằ ố ổ ấ ậ ữ ạ ế ố  

l ng (thép không r , d ng c  h p kim thép) và h n ch  song ph ng (t t). ượ ỉ ụ ụ ợ ạ ế ươ ấ

     M c dù GATT đã c  b n hình thành ti n trình h p lý hoá thu  quan nh ng hi n t i v n g pặ ơ ả ế ợ ế ư ệ ạ ẫ ặ  

ph i nh ng hình th c phi thu  nh  nh p kh u b  xung, h n ng ch, nh ng quy đ nh bao bì, muaả ữ ứ ế ư ậ ẩ ổ ạ ạ ữ ị  

bán c a chính ph  và ch t l ng s n ph m. Trên tinh th n nh ng b  c a các thành viên GATTủ ủ ấ ượ ả ẩ ầ ượ ộ ủ  

sau 5 năm đàm phán gi a 90 qu c gia  Gi nev  (g i là vòng đàm phán Tôkyô) đã đ t đ c thoữ ố ở ơ ơ ọ ạ ượ ả 

thu n gi m 35% c  h n ch  thu  quan l n phi thu  quan. B n hi p đ nh này nh h ng t i 80-ậ ả ả ạ ế ế ẫ ế ả ệ ị ả ưở ớ

90% các m i quan h  th ng m i trên th  gi i, và t o ra m t khung pháp lý c  b n đ  ki m tra,ố ệ ươ ạ ế ớ ạ ộ ơ ả ể ể  

thông báo, gi i quy t tranh ch p, phát tri n và đàm phán m  r ng nh h ng. Chi ti t c a vòngả ế ấ ể ở ộ ả ưở ế ủ  

đàm phán Tookyô đ c trình bày  minh ho  3-8.ượ ở ạ

     Nh ng tho  thu n chính g m có:ữ ả ậ ồ

     Gi m hàng rào phi thu  quan, bao g m c  phân bi t đ i x  ch ng l i tình tr ng phi qu c giaả ế ồ ả ệ ố ử ố ạ ạ ố  

trong mua s m c a các c  quan chính ph .ắ ủ ơ ủ

      Ch p nh n tr  c p, đ c bi t là tr  c p xu t kh u nông s n. C m tr  c p xu t kh u tr cấ ậ ợ ấ ặ ệ ợ ấ ấ ẩ ả ấ ợ ấ ấ ẩ ự  

ti p đ i v i các s n ph m phi nông nghi p và các s n ph m nông nghi p làm t n h i đ n cácế ố ớ ả ẩ ệ ả ẩ ệ ổ ạ ế  

n c khác b ng cách xu t kh u sang n c khác hay là nguyên nhân c a s  gi m giá trên m t thướ ằ ấ ẩ ướ ủ ự ả ộ ị 

tr ng (VD: EC tr  c p xu t kh u lúa mỳ sang Braxin và n Đ ).ườ ợ ấ ấ ẩ ấ ộ

      Các nhà s n xu t đ t ra đ nh m c ch t l ng s  d ng đ nh m c t ng th  h n là s  d ng cácả ấ ặ ị ứ ấ ượ ử ụ ị ứ ổ ể ơ ử ụ  

tiêu chu n k  thu t chi ti t.ẩ ỹ ậ ế

      S  d ng th ng nh t ph ng pháp đ nh giá hàng nh p, bãi b  ph ng pháp đ nh giá c aử ụ ố ấ ươ ị ậ ỏ ươ ị ủ  

American Selling Price đ i v i vi c đ nh giá cao thu  nh p cho hoá ch t benzen.ố ớ ệ ị ế ậ ấ

K  t  Chi n tranh th  gi i th  II, b y vòng đàm phán đa ph ng đ c t  ch c:ể ừ ế ế ớ ứ ả ươ ượ ổ ứ

1. Đàm phán  Gi nev  1947.ở ơ ơ

2. Đàm phán  Annecy 1949.ở

3. Đàm phán  Torquay 1950-1951.ở

4. Đàm phán  Gi nev  1955-1956.ở ơ ơ

5. Đàm phán  Gi nev  (Vòng đàm phán Dillon) 1959-1962.ở ơ ơ

6. Đàm phán  Gi nev  (Vòng đàm phán Kennedy) 1963-1967.ở ơ ơ

7. Đàm phán  Gi nev  (Vòng đàm phán Tokyo) 1973-1979.ở ơ ơ

Sáu vòng đàm phán đ u ch  y u t p trung c t gi m thu  quan đa ph ng. V i sầ ủ ế ậ ắ ả ế ươ ớ ự 

ti n b  và thành công c a quá trình c t gi m thu  quan, hàng rào phi thu  quanế ộ ủ ắ ả ế ế  



trong th ng m i tr  thành ch  đ  c a m i quan tâm l n h n. Vòng đàm phánươ ạ ở ủ ề ủ ố ớ ơ  

Tokyo c  g ng t p trung vào hi p đ nh t ng th  v  xác đ nh thu  và phi thu  quan.ố ắ ậ ệ ị ổ ể ề ị ế ế  

Thêm n a s  gi m thu  kho ng 1/3 trong nh ng th  tr ng công nghi p ch  y u,ữ ự ả ế ả ữ ị ườ ệ ủ ế  

vòng đàm phán Tokyo đ a ra hàng lo t t p quán m i ho c tăng c ng đ  làm quenư ạ ậ ớ ặ ườ ể  

v i nh ng khác bi t khi không có thu  quan. Kèm theo đó nh ng t p quán b  xungớ ữ ệ ế ữ ậ ổ  

và thu  c a đ i tác. Các hàng rào k  thu t trong th ng m i, gi y phép b n quy nế ủ ố ỹ ậ ươ ạ ấ ả ề  

s n xu t, ch ng phá giá, nh ng c  g ng c a chính ph , nh ng t p quán giá tr .ả ấ ố ữ ố ắ ủ ủ ữ ậ ị  

H n n a b n hi p đ nh đã ti p c n v i các s n ph m ch  bi n lúa mỳ và hàngơ ữ ả ệ ị ế ậ ớ ả ẩ ế ế  

không n i đ a cũng đ c đ  c p.      ộ ị ượ ề ậ

      Minh ho  3-8. Các vòng đàm phám th ng m i GATT.ạ ươ ạ

  Ngu n: SJ. Anjaria "Vòng đàm phán th ng m i toàn c u m i" Finance & Development 23ồ ươ ạ ầ ớ  

(June 1986).

      GATT cũng đ a ra nh ng quy t c đ i x  trong th ng m i, thông qua nh ng quy t c b tư ữ ắ ố ử ươ ạ ữ ắ ắ  

bu c c  b n. Do nh ng c  g ng c a Nh t B n nh m thi t l p t  do hoá th ng m i vòng đàmộ ơ ả ữ ố ắ ủ ậ ả ằ ế ậ ự ươ ạ  

phán Tokyo tho  thu n cho phép m t qu c gia tr  đũa l i m t qu c gia khác trong nh ng tìnhả ậ ộ ố ả ạ ộ ố ữ  

hu ng c  b n c  th . Trên th c t  các quy t c b o v  c a GATT (cũng có nghĩa là các nguyênố ơ ả ụ ể ự ế ắ ả ệ ủ  

t c c a MFN) có th  b  vi ph m. Th c t  này n u c  ti p t c không b  h n ch  thì không nghiắ ủ ể ị ạ ự ế ế ứ ế ụ ị ạ ế  

ng  gì n a, các nguyên t c c a MFN s  m t h t.ờ ữ ắ ủ ẽ ấ ế

      Gi i h n thành công c a vòng đàm phán Tokyo. Thu  quan v n t n t i c  rõ ràng rành m chớ ạ ủ ế ẫ ồ ạ ả ạ  

l n không th c hi n đ c, v a d  c t gi m hay lo i b . Trong th p k  80 nh ng tr  ng i chínhẫ ự ệ ượ ừ ễ ắ ả ạ ỏ ậ ỷ ữ ở ạ  

trong th ng m i đã chuy n thành nh ng rào c n không nhình th y đ c. Đi u này không tácươ ạ ể ữ ả ấ ượ ề  

đ ng đ ng th i t i đ i tác gây khó khăn cho vi c đ t đ c tho  hi p đa ph ng. H n n a cácộ ồ ờ ớ ố ệ ạ ượ ả ệ ươ ơ ữ  

qu c gia kém phát tri n (Less Developed Countries) b  t n h i b i nh ng h n ch  nh p kh uố ể ị ổ ạ ở ữ ạ ế ậ ẩ  

c a Ph ng Tây đ i v i hàng d t, ph i mi n c ng gi m hàng rào b o h  c a mình cho d chủ ươ ố ớ ệ ả ễ ưỡ ả ả ộ ủ ị  

v  và công ngh  cao b i vì m t sân ch i m i t o l i th  cho m i qu c gia. (Ph  chú 3-9 là ví dụ ệ ở ộ ơ ớ ạ ợ ế ọ ố ụ ụ  

m t vài gi i pháp liên quan đ n GATT).ộ ả ế

   Tháng 11 năm 1983, T ng giám đ c c a GATT ch  đ nh m t nhóm nghiên c uổ ố ủ ỉ ị ộ ứ  

đ c l p v  h  th ng th ng m i qu c t . Nhóm này đ ng đ u là ti n sĩ Fritzộ ậ ề ệ ố ươ ạ ố ế ứ ầ ế  

Leutwiler (ng i Thu  Sĩ) g m b y ng i đ c l p t  các qu c gia phát tri n vàườ ỵ ồ ả ườ ộ ậ ừ ố ể  

đang phát tri n tham gia tuỳ theo kh  năng. Tháng 3 năm 1985, nhóm này- th ngể ả ườ  

đ c nh c t i là "nhóm Leutwiler" đ a ra m t b n báo cáo v i nhan đ : "Cácượ ắ ớ ư ộ ả ớ ề  

chính sách th ng m i cho m t t ng lai t t đ p h n: Đ  ngh  cho nh ng hànhươ ạ ộ ươ ố ẹ ơ ề ị ữ  



đ ng". B n báo cáo g m 15 đi m c  b n đ c tóm t t d i đây. B n báo cáoộ ả ồ ể ơ ả ượ ắ ướ ả  

cũng đ  c p t i ph m vi c a nh ng c i cách trong chính sách th ng m i t ngề ậ ớ ạ ủ ữ ả ươ ạ ươ  

lai mà các chính ph  c n th c hi n trong nh ng năm t i.ủ ầ ự ệ ữ ớ

1. M  r ng rõ ràng và ki m tra các chính sách th ng m i cũng nh  các ho tở ộ ể ươ ạ ư ạ  

đ ng c  th , phân tích chi phí, l i nhu n c a các chính sách b ng "b n cánộ ụ ể ợ ậ ủ ằ ả  

cân b o h ".ả ộ

2. Làm rõ ràng, trong sáng h n các quy đ nh v  th ng m i đ i v i các nôngơ ị ề ươ ạ ố ớ  

s n, không có s  đ i x  đ c bi t v i các qu c gia cũng nh  hàng hoá.ả ự ố ử ặ ệ ớ ố ư

3. Có m t l ch trình đ a ra ph ng th c đ  thích ng v i nh ng quy đ nh c aộ ị ư ươ ứ ể ứ ớ ữ ị ủ  

GATT  t t c  các n c, m i ph ng th c đánh giá mà hi n nay khôngở ấ ả ướ ọ ươ ứ ệ  

phù h p v i GATT trong đó có c  t  h n ch  xu t kh u và phân bi t rõợ ớ ả ự ạ ế ấ ẩ ệ  

h n ch  nh p kh u.ạ ế ậ ẩ

4. Th ng m i hàng d t và v i vóc nên tr  thành ch  th  đ y đ  làm ngu nươ ạ ệ ả ở ủ ể ầ ủ ồ  

g c cho các quy t c c a GATT.ố ắ ủ

5. Các quy t c b  xung c n ph i đ c xem xét l i, phân lo i và làm cho hi uắ ổ ầ ả ượ ạ ạ ệ  

qu  h n.ả ơ

6. C i ti n tăng c ng các t p quán áp d ng c a GATT ki m soát các hìnhả ế ườ ậ ụ ủ ể  

th c bi n đ i c a phi thu  quan.ứ ế ổ ủ ế

7. Phân lo i và th t ch t các quy t c cho phép liên đoàn h i quan và khu v cạ ắ ặ ắ ả ự  

t  do ngăn c n s  l i d ng hay bi n th  c a h .ự ả ự ợ ụ ế ể ủ ọ

8. Thi u sót và giám sát đ i v i các chính sách th ng m i c a m t qu c gia,ế ố ớ ươ ạ ủ ộ ố  

các bi n pháp c a ban th  ký GATT nên đ c thu th p và công b  r ngệ ủ ư ượ ậ ố ộ  

rãi.

9. Xem xét k  h n và gi i h n áp d ng các chính sách b o v  "an toàn" kh nỹ ơ ớ ạ ụ ả ệ ẩ  

c p đ i v i nh ng tình hu ng còn có th  ti p t c không b  phân bi t đ iấ ố ớ ữ ố ể ế ụ ị ệ ố  

x .ử

10. Các qu c gia đang phát tri n c n h i nh p h n n a vào h  th ng th ngố ể ầ ộ ậ ơ ữ ệ ố ươ  

m i th  gi i cùng v i t t c  các quy n l i và nghĩa v .ạ ế ớ ớ ấ ả ề ợ ụ

11. M  r ng th ng m i d ch v , đàm phán tìm ra nh ng quy t c đa ph ngở ộ ươ ạ ị ụ ữ ắ ươ  

cho hình th c này.ứ

12. Quá trình gi i quy t các tranh ch p trong GATT c n ph i đ c tăng c ngả ế ấ ầ ả ượ ườ  

b ng vi c xây d ng ti n trình lâu dài, d  b  nh h ng c a chính phằ ệ ự ế ỡ ỏ ả ưở ủ ủ 

trong vi c gi i quy t các b t đ ng và tăng c ng hi u l c nh h ng c aệ ả ế ấ ồ ườ ệ ự ả ưở ủ  



các cu c ti p xúc gi a các bên.ộ ế ữ

13. Vòng đàm phán m i c a GATT ph i đ c khai m c nh m tăng c ngớ ủ ả ượ ạ ằ ườ  

th ng m i đa ph ng và m  r ng th  tr ng th ng m i th  gi i trongươ ạ ươ ở ộ ị ườ ươ ạ ế ớ  

t ng lai.ươ

14. Thi t l p m t th  ch  qu n lý ngang b  lâu dài trong GATT nh m đ mế ậ ộ ể ế ả ộ ằ ả  

b o nh ng gi i pháp ch t l ng cao cho các v n đ  th ng m i.ả ữ ả ấ ượ ấ ề ươ ạ

15. T o ra m t gi i pháp h p lý (c  c u l i) cho v n đ  n  trên th  gi i phùạ ộ ả ợ ơ ấ ạ ấ ề ợ ế ớ  

h p v i m c đ  phát tri n c a h  th ng tài chính, h p tác qu c t  tích c cợ ớ ứ ộ ể ủ ệ ố ợ ố ế ự  

h n trong các chính sách vĩ mô, dung hoà gi a các chính sách th ng m iơ ữ ươ ạ  

và tài chính.             

   

   Ph  chú 3-9- "Nhóm Leutwiler"- c i cách các chính sách th ng m i.ụ ả ươ ạ

   Ngu n: S.Anjaria "Vòng đàm phán m i cho th ng m i toàn c u".ồ ớ ươ ạ ầ

   T p chí: "Finance & Development" s  23 (6/1986).ạ ố

   GSP- Generalized System of Preferences.

   (H  th ng thu  quan u đãi).ệ ố ế ư

      M c dù l i ích thu đ c t  GATT là khá đ ng đ u, tuy v y các n c kém phát tri n l iặ ợ ượ ừ ồ ề ậ ướ ể ạ  

không m n mà v i vi c ch p nh n GATT b i h  tin r ng l i ích th m chí không đ c chia choặ ớ ệ ấ ậ ở ọ ằ ợ ậ ượ  

h . C t gi m thu  quan nhìn chung kích thích s n xu t nhi u h n là các nhu c u thi t y u vọ ắ ả ế ả ấ ề ơ ầ ế ế ề 

hàng hoá. Các n c kém phát tri n ch  y u xu t kh u hàng s  ch  nay đã b  thay th  b i cácướ ể ủ ế ấ ẩ ơ ế ị ế ở  

qu c gia có l i th  khác trong lĩnh v c s n xu t xu t kh u thành ph m tr  l i các n c này.ố ợ ế ự ả ấ ấ ẩ ẩ ở ạ ướ  

K t qu  là các qu c gia kém phát tri n xu t kh u ít h n giá tr  nh p kh u do đó càng làm choế ả ố ể ấ ẩ ơ ị ậ ẩ  

tinhf tr ng nghèo khó tăng thêm.ạ

      Liên quan đ n nh ng yêu c u c a các n c kém phát tri n này, H i ngh  v  th ng m i vàế ữ ầ ủ ướ ể ộ ị ề ươ ạ  

phát tri n c a Liên H p Qu c (UNCTAD) đ c m  ra nh  là m t c  ch  c a Liên H p Qu c.ể ủ ợ ố ượ ở ư ộ ơ ế ủ ợ ố  

Nh ng c  g ng c a UNCTAD d n đ n s  thành l p ch ng trình "Nhũng yêu c u m i c a n nữ ố ắ ủ ẫ ế ự ậ ươ ầ ớ ủ ề  

kinh t  th  gi i" (NIEO). Ch ng trình này tìm ki m ph ng th c cho các n c kém phát tri nế ế ớ ươ ế ươ ứ ướ ể  

thông qua s  n đ nh giá c  hàng thi t y u đ  m  r ng kh  năng s n xu t và l i ích thu đ cự ổ ị ả ế ế ể ở ộ ả ả ấ ợ ượ  

b i tăng c ng công ngh  hi n đ i.ở ườ ệ ệ ạ

      M c tiêu c a UNCTAD là c  g ng phát tri n các qu c gia  th  gi i th  ba, T o v  trí trongụ ủ ố ắ ể ố ở ế ớ ứ ạ ị  

xu t kh u cho h . M c tiêu này l i d n đ n vi c thành l p m t h  th ng thu  quan u đãi choấ ẩ ọ ụ ạ ẫ ế ệ ậ ộ ệ ố ế ư  

s n ph m c a các qu c gia kém phát tri n. M c dù không n m trong nguyên t c b t bu c c aả ẩ ủ ố ể ặ ằ ắ ắ ộ ủ  

GATT nh ng các n c có l i th  đ ng ý dành cho các n c kém phát tri n s  u đãi đ i v iư ướ ợ ế ồ ướ ể ự ư ố ớ  



hàng hoá c a các n c kém phát tri n. H  th ng thu  quan u đãi c a M  đ c bi t đ n nh  làủ ướ ể ệ ố ế ư ủ ỹ ượ ế ế ư  

h  th ng thu  u đãi chung nh t (GSP). Qu c h i M  đã thông qua Đ o lu t th ng m i nămệ ố ế ư ấ ố ộ ỹ ạ ậ ươ ạ  

1947 trong đó kh i s  vi c th c hi n GSP. M c đích c a đ o lu t này là thúc đ y th ng m iở ự ệ ự ệ ụ ủ ạ ậ ẩ ươ ạ  

và phát tri n  kho ng 140 qu c gia. Đ  đánh giá m c đ  c a m t qu c gia, các bi n s  kinh tể ở ả ố ể ứ ộ ủ ộ ố ế ố ế 

đ c quan tâm ch ng h n GNP trên đ u ng i hay m c s ng. Ph  l c 3-10 là danh sách phúcượ ẳ ạ ầ ườ ứ ố ụ ụ  

l i c a các qu c gia đ c l p đang phát tri n cũng nh  các qu c gia hay vùng lãnh th . S n xu tợ ủ ố ộ ậ ể ư ố ổ ả ấ  

s n ph m toàn b  hay ph n l n (ít nh t 35% c a m t qu c gia) c a các qu c gia trên khi vào thả ẩ ộ ầ ớ ấ ủ ộ ố ủ ố ị  

tr ng M  đ c mi n thu  mi n là giá tr  riêng c a m t hàng đó không v t quá 50,9 tri u đôườ ỹ ượ ễ ế ễ ị ủ ặ ượ ệ  

la hay 50% giá tr  nh p kh u c a M  v  m t hàng này. Tuy v y không ph i s n ph m v i m iị ậ ẩ ủ ỹ ề ặ ậ ả ả ẩ ớ ọ  

ch t l ng đ u đ c h ng u đãi, m t s n ph m ph i n m trong danh m c thu  c a Hoa Kỳấ ượ ề ượ ưở ư ộ ả ẩ ả ằ ụ ế ủ  

đ  xem s n ph m này có thu c danh m c mi n thu  khi vào th  tr ng M  hay không. Ph  l cể ả ẩ ộ ụ ễ ế ị ườ ỹ ụ ụ  

3-11 cho bi t danh m c thu  đ i v i các nhóm hàng. Nói chung, ch t l ng hàng hoá trong danhế ụ ế ố ớ ấ ượ  

m c này đ c phân lo i thành kho ng 2750 m c nh  đ c đ nh danh A hay A* đ ng tr c.ụ ượ ạ ả ụ ỏ ượ ị ằ ướ  

Trong quá trình thâm nh p th  tr ng hàng lo t A (form A) (ch ng nh n xu t x ) là c n thi t, vàậ ị ườ ạ ứ ậ ấ ứ ầ ế  

các nhà xu t kh u ngo i qu c ph i xin đ c t  chính ph  các n c và ph i đ c ki m ch ngấ ẩ ạ ố ả ượ ừ ủ ướ ả ượ ể ứ  

b i các c  quan qu n lý nhà n c. ở ơ ả ướ

      Các nhà xu t kh u ngo i qu c và nhà nh p kh u M  có th  tìm th y  GSP nhi u u đãi vàấ ẩ ạ ố ậ ẩ ỹ ể ấ ở ề ư  

th t khó khăn n u không nh n đ c l i th  t  đó. M t v n đ  này là th  tr ng M  quan tâmậ ế ậ ượ ợ ế ừ ộ ấ ề ị ườ ỹ  

nhi u nh t t i 5 th  tr ng phát tri n nhanh nh t và có l  là c n thi t nh t là Đài Loan, Namề ấ ớ ị ườ ể ấ ẽ ầ ế ấ  

Hàn, H ng Kông, Mehico và Braxin.  ồ

      Ph  l c 3-10.ụ ụ

   Các qu c gia đang phát tri n là đ i t ng u đãi c a GSP.      ố ể ố ượ ư ủ

Các qu c gia đ c l pố ộ ậ

Angôla

Angtigoa và 

Bacbara

Achentina

Bahamas

Baranh

Bangladet

Bacbadot

Beli

Benanh

Colombia

Como

Cônggô

Costarica

Sip

Dibuti

Dominic

C ng  hoàộ  

Đôminic

Êcuado

n Đấ ộ

Indonexia

Israen

B  Bi n Ngàờ ể

Jamaica

Gioocdani

Kenia

Kiribati

Hàn Qu c ố

Libăng

Nauru

Nepan

Nicaragua

Nigher

Ôman

Pakistan

Panama

Papuatân Ghinê

Paraguay

Pêru

Suriname

Xoadilan

Xiri

Đài Loan

Tanzania

Thái Lan

Tôgô

Tôngga

Trinidad-

Tôbagô



Butan

Bolivia

Bosoana

Braxin

Brunay

Buôckina phaso

Mi n Đi nế ệ

Burundi

Cam run ơ

Capve 

C ng hoàộ  

Trung Phi

Sat

Chile

 Môdămbic

Ai c pậ

En Sanvado

Ghinê  Xích 

đ oạ

Phigi

Gămbia

Grenada

Guatemala

Ghinê

Guyana

Gana

Ghinê Bitxao

Haiti

Hondurat

Sômali

Lêxôthô

Libêria

Mađagaxca

Malauy

Mali

Mandivơ

Malaysia

Manta

Muritania

Muritus

Mêhicô

Mar cố

Dimbabuê

Philipin

B  Đào Nhaồ

Rumani

Ruanda

Sain Lucia

Saintvincen-

Grenada

 Saotolme-

Principe

Senegan

Sâysen

Siralêôn

Singapore

Qu n đ oầ ả  

Xôlômôn

Tuynidi

Th  Nhĩ Kỳổ

Vutanu

Uganda

Uruguay

Vannatu

Vênêzuela

Tây Samoa

C ng hoà Ar pộ ậ  

-Yêmen (Sana)

Nam Tư

Daia

Dămbia

Các qu c gia ch a đ c l p và vùng lãnh thố ư ộ ậ ổ

Anguila                                                  Gibranta                                       Qu n đ o Pirsainầ ả

Becmuda                                                Qu n đ o Heard và Mc Donal     Saint Christopher-Nevis ầ ả

Các lãnh th  c a Anh  Ân đ  d ng   H ng Kông                                  Saint Hênena   ổ ủ ở ộ ươ ồ

Qu n đ o Cayman                                 Macao                                          Tokealu ầ ả

Đ o Krismat (Australia)                        Monserat                                      Vùng Trust  qu n đ oả ở ầ ả  

TBD ngươ

Cocos (Keeling)                                     Đ o Ăngti thu c Hà Lan             Qu n đ o Turks vàả ộ ầ ả  

Caicos     

Qu n đ o Cook                                      New Caledonia                             Walit và Fotunaầ ả  

Qu n đ o Falkland (QĐ Mavinat)         Nine                                              Tây Sahara.      ầ ả



Đ o Poliledi thu c Pháp                        Đ o Norforkả ộ ả

       Các t  ch c qu c gia (đ i x  nh  qu c gia).ổ ứ ố ố ử ư ố

      Nhóm ANDEAN                                                         CARICOM   

                    Bôlivia                                                                        Ăngtigoa và Bácbara

                    Côlômbia                                                          Bahama  

                    Êcuado                                                                       Bacbadot         

                        Pêru                                                                           Beli

                       Vênêzuêla                                                                  Dominic   

                  ASEAN                                                            Grenada

                    Brunây                                                                       Guyana

                        Indonesia                                                                   Giamaica 

                        Malaysia                                                                    Monserat   

                        Philipine                                                                     Saint Christopher-Nevis  

                        Singapore                                                                   Saint Lucia    

                        Thái Lan                                                                     Saint Vicent và Grenadie

                                                                                                            Trinidad và Tobago.

Các qu c gia đ c h ng l i g m các qu c gia đã phát tri n  m c đ  th p và các qu cố ượ ưở ợ ồ ố ể ở ứ ộ ấ ố  

gia đang phát tri n.ể

M i năm, l i nhu n thu đ c c a Đài Loan, Nam Hàn, H ng Kông là 159,8 t  đô la, 74,6ỗ ợ ậ ượ ủ ồ ỷ  

t  và 54,6 t  (theo th  t ). Có m t s  áp l c đ i v i các nhà qu n lý chính sách v i GSP c nỷ ỷ ứ ự ộ ố ự ố ớ ả ớ ầ  

ph i làm trong tình hu ng này. Th t v y nh ng s a đ i t  qu c h i đ i v i GSP đã đ nh rõ s nả ố ậ ậ ữ ử ổ ừ ố ộ ố ớ ị ả  

ph m nào t  qu c gia nào thu c điêù kho n đi u ch nh c a hi p đ nh u đãi ch  không ch  gi iẩ ừ ố ộ ả ề ỉ ủ ệ ị ư ứ ỉ ớ  

h n m c đ  phát tri n c a qu c gia. H  th ng GSP m i đ c s a đ i b i qu c h i năm 1984ạ ứ ộ ể ủ ố ệ ố ớ ượ ử ổ ở ố ộ  

cho tám năm r i ti p theo (đ n năm 1993). Vào năm 1987 chính quy n Regan ch m d t mi nưỡ ế ế ề ấ ứ ễ  

thu  cho 290 s n ph m xu t x  t  Đài Loan, Nam Hàn, Singapore, H ng Kông, Braxin, Mêhicô,ế ả ẩ ấ ứ ừ ồ  

Achentina và Nam T .ư

       M t h  th ng thu  u đãi khác c a M  là " u tiên khu v c Caribê" (CBI). Đ o lu t v  khuộ ệ ố ế ư ủ ỹ Ư ự ạ ậ ề  

v c kinh t  vùng Caribê năm 1983 đ a ra các ph ng th c tính thu  và th ng m i đ  thúc đ yự ế ư ươ ứ ế ươ ạ ể ẩ  

quá trình tăng c ng và m  r ng c  h i cho thành ph n kinh t  t  nhân trong các qu c gia cườ ở ộ ơ ộ ầ ế ư ố ụ 



th  t i khu v c ti u Caribê. Các n c đ c h ng l i t  đ o lu t này là: Angtigoa và Bacbara,ể ạ ự ể ướ ượ ưở ợ ừ ạ ậ  

Bahamas, Bacbaros, Belize, qu n đ o British Virgin, Costa Rica, Dominica, C ng hoà Dominica,ầ ả ộ  

En Sanvado, Grenada, Guatemala, Haiti, Honduras, Jamaica, Monsterat, vùng Ăngti thu c Hà Lan,ộ  

Panama, Pueto Rico, St. Christopher-Nevis, St. Lucia, St. Vicent và Grenadies, Trinidad và Tobago, 

qu n đ o Virgin thu c M .ầ ả ộ ỹ

       Nh ng c t gi m đ a ra ch  y u trong CBI là vi c xoá b  thu  đ i v i h u h t các s nữ ắ ả ư ủ ế ệ ỏ ế ố ớ ầ ế ả  

ph m t  nhóm n c trong ti u vùng Carribê trong vòng 12 năm. Tuy v y h  th ng lu t pháp,ẩ ừ ướ ể ậ ệ ố ậ  

trong đó kèm theo c  các m t hàng quan tr ng (hàng d t, qu n áo, t t, hàng da) t  tình tr ngả ặ ọ ệ ầ ấ ừ ạ  

mi n thu  này là m t ph n trong chính sách b o v  công nghi p n i đ a c a M .ễ ế ộ ầ ả ệ ệ ộ ị ủ ỹ

       M c dù h u h t các s n ph m đ u mu n đ c h ng thu  su t th p c a GSP nh ng CBIặ ầ ế ả ẩ ề ố ượ ưở ế ấ ấ ủ ư  

có m t vài đ c đi m khác bi t.ộ ặ ể ệ

      CBI khác GSP  m t vài đi m quan tr ng. Trong khi GSP đ c áp d ng r ng rãi trên thở ộ ể ọ ượ ụ ộ ế  

gi i thì CBI ch  gi i h n  27 qu c gia ti u vùng Caribê. Nh ng đi u ki n c a CBI s  khôngớ ỉ ớ ạ ở ố ể ữ ề ệ ủ ẽ  

còn hi u l c vào năm 1995- 2 năm sau khi GSP h t h n hi u l c. Các s n ph m ch u tác đ ngệ ự ế ạ ệ ự ả ẩ ị ộ  

c a CBI nhi u h n GSP t i 7350 nhóm.ủ ề ơ ớ

       Nh p kh u tr c ti p, chuyên ch  v t ch t, các quy t c ngu n g c đ c áp d ng cho cậ ẩ ự ế ở ậ ấ ắ ồ ố ượ ụ ả 

GSP l n CBI nh ng đ i v i CBI thì thông thoáng h n  vài khía c nh. Th  nh t, GSP đòi h iẫ ư ố ớ ơ ở ạ ứ ấ ỏ  

35% giá tr  gia tăng đ i v i l i nhu n thu đ c c a m t qu c gia trong h u h t các tr ng h p.ị ố ớ ợ ậ ượ ủ ộ ố ầ ế ườ ợ  

Đ i v i CBI 35% này ch  g p trong quá trình thông qua hàng hoá đ i v i m t s  n c h ngố ớ ỉ ặ ố ớ ộ ố ướ ưở  

l i. Th  hai, trong CBI t  15% đ n 35% giá tr  gia tăng đòi h i ph i đ c tính vào ngu n nguyênợ ứ ừ ế ị ỏ ả ượ ồ  

li u c a Hoa Kỳ. Cu i cùng giá tr  gia tăng tính cho các đ o c a M  ch ng h n nh  Pueto Ricoệ ủ ố ị ả ủ ỹ ẳ ạ ư  

hay US Virgin Islands có th  đ c tính nh  là l i nhu n trong s n l ng c a qu c gia khi tínhể ượ ư ợ ậ ả ượ ủ ố  

giá tr  gia tăng theo CBI.ị

      H  th ng lu t này cung c p nh ng l i th  rõ ràng cho nh p kh u t  vùng này. Hàng hoá cóệ ố ậ ấ ữ ợ ế ậ ẩ ừ  

l i th  khi gi m giá do thu  b  bãi b  so v i hàng nh p c a các qu c gia không n m trong CBI.ợ ế ả ế ị ỏ ớ ậ ủ ố ằ  

Các doanh nghi p M  s n xu t  Caribê s  thu đ c nhi u l i nhu n b i vi c xu t kh u sangệ ỹ ả ấ ở ẽ ượ ề ợ ậ ở ệ ấ ẩ  

Canada, Châu Âu, Nam M  b i vì nhi u qu c gia thu c ti u vùng Caribê có u đãi và nh n đ cỹ ở ề ố ộ ể ư ậ ượ  

u đãi t  m t hay nhi u th  tr ng. Do v y đi u lu t này khuy n khích các doanh nghi p Mư ừ ộ ề ị ườ ậ ề ậ ế ệ ỹ 

m  r ng các nhà máy l p ráp s  d ng nhi u lao đ ng sau đó xu t kh u tr  l i th  tr ng B cở ộ ắ ử ụ ề ộ ấ ẩ ở ạ ị ườ ắ  

M .ỹ

 M t s  chú ý trong chính sách b o h .ộ ố ả ộ

      M t qu c gia có th  l a ch n m  c a hay đóng c a biên gi i đ i v i th ng m i. N uộ ố ể ự ọ ở ử ử ớ ố ớ ươ ạ ế  

nh n đ c t  m t h  th ng m  qu c gia này s  có nhi u c  h i h n cho vi c phát tri n kinh tậ ượ ừ ộ ệ ố ở ố ẽ ề ơ ộ ơ ệ ể ế 

và t i đa hoá l i nhu n cho ng i tiêu dùng. V i vi c ti p c n và nh n l y đi u này H ng Kôngố ợ ậ ườ ớ ệ ế ậ ậ ấ ề ồ  



đã tr  thành m t n n kinh t  v ng, ng c l i đ i v i Anbani đã đóng c a và ch i b  h u h tở ộ ề ế ữ ượ ạ ố ớ ử ố ỏ ầ ế  

m i...                       ọ

Yêu c u đ i v i s n ph mầ ố ớ ả ẩ

      S n ph m ph i đ c đánh d u và dán nhãn đ y đ , vi c đánh d u và dán nhãn cóả ẩ ả ượ ấ ầ ủ ệ ấ  

th  áp d ng cho c  s n ph m l n bao bì đóng gói c a hàng hoá.M t quan toà  Italiaể ụ ả ả ẩ ẫ ủ ộ ở  

đã ra l nh t ch thu nh ng chai Co ca b i vì anh ta c m th y r ng thành ph n đ c li tệ ị ữ ở ả ấ ằ ầ ượ ệ  

kê trên n p chai không đ c miêu tae và dán nhãn đ y đ . Pháp yêu c u m i hàng hoáắ ượ ầ ủ ầ ọ  

ph i có dán nhãn xu t x  và Mĩ cũng qui đ nh nh  v y.     ả ấ ứ ị ư ậ

      Đ i v i m c đích v n t i và nh n d ng, bao bì đóng gói ph i đ c đánh d uố ớ ụ ẩ ả ậ ạ ả ượ ấ  

ng i nh n hàng, c ng , s  c a bao bì.ườ ậ ả ố ủ

Nhìn chung, qui đ nh là vi c đóng goi, đánh d u, dán nhãn ph i trung th c và đ y đị ệ ấ ả ự ầ ủ 

thông tin không đ c gây ra n t ng sai sót nào. Ví d  nh  viwcj v n chuy n đ ngượ ấ ượ ụ ư ậ ể ồ  

h  đeo tay ph i đ c đánh d u đ  ch  ra tên c a nhà s n xu t, n c s n xu t, cũngồ ả ượ ấ ể ỉ ủ ả ấ ướ ả ấ  

nh  s  trang s c trên đ ng h  b ng h  th ng s  và t  c a arap. T t c  nh ng s nư ố ứ ồ ồ ằ ệ ố ố ừ ủ ấ ả ữ ả  

ph m d t đa s i ph i đ c dán nhãn đ  ch  ra tên chung và ph n trăm tr ng l ngẩ ệ ợ ả ượ ể ỉ ầ ọ ượ  

c a s i c u t o, tên c a nhà s n xu t, n c s n xu t.  Singapo, không có nh ng quiủ ợ ấ ạ ủ ả ấ ướ ả ấ ở ữ  

đ nh đ i v i vi c đánh d u vá ghi nhãn đ i v i bao bì nh ng có nh ng đòi h i riêngị ố ớ ệ ấ ố ớ ư ữ ỏ  

cho đ  ăn ng, thu c, d c ph m, r u, s n, các lo i dung môi. ồ ưố ố ượ ẩ ượ ơ ạ

       Ví d , s n và các lo i dun môi ph i có ghi nhãn c nh báo. Đ  th c ph m, r u,ụ ơ ạ ả ả ồ ự ẩ ượ  

cac s lo i dung môi ph i có nhãn bao g m tên c a n c xu t x . Nh ng s n ph mạ ả ồ ủ ướ ấ ứ ữ ả ẩ  

m  đ ng v t không th  ăn đ c ph i có nhãn sau: Khong dành cho con ng i sỡ ộ ậ ể ượ ả ườ ử 

d ng.ụ

       Ki m tra s n ph m:ể ả ẩ  Có nhi u s n ph m ph i đ c ki m tra đ  đ m b o tínhề ả ẩ ả ượ ể ể ả ả  

an toàn và phù h p tr c khi chúng đ c đanhs d u. Đây là lĩnh v cc khác mà  Mĩợ ướ ượ ấ ự  

g p m t s  rác r i  Nh t b n. M c dù s n ph m có th  đ c công nhân  b t kìặ ộ ố ố ở ậ ả ặ ả ẩ ể ượ ở ấ  

đâu v  tính an toàn và hi u qu , nh ng s n ph m nh  d c ph m, thi t b  s n xu tề ệ ả ữ ả ẩ ư ượ ẩ ế ị ả ấ  

d c ph m, hoá ch t ph i qua nh ng cu c ki m tra tiêu chu n kĩ l ngmà có khiượ ẩ ấ ả ữ ộ ể ẩ ưỡ  

m t đ n hàng m y năm - đ  dài đ  các công ti Nh t phát tri n s n ph m c nh tranhấ ế ấ ủ ể ậ ể ả ẩ ạ  

c a mình. H n th  n a, s  xem xétl i x y ra ngay bên c nh nh ng cánh c a đóng kínủ ơ ế ữ ự ạ ả ạ ữ ủ  

c a b  S c kho  và phúc l i.ủ ộ ứ ẻ ơ

Chi ti t kĩ thu t c a s n ph mế ậ ủ ả ẩ : Nh ng chi ti t kĩ thu t c a s n ph m m cữ ế ậ ủ ả ả ặ  

dù bi u l  ra là mm t quá trình vô h i, có th  đ c dùng đ  gây khó khăn cho vi cể ộ ộ ạ ể ượ ể ệ  

nh p kh u. Nh ng chi ti t  kĩthu t  có th  đ c vi t  theo m t cách nh m u đãiậ ẩ ữ ế ậ ể ượ ế ộ ằ ư  

nh ng nhà th u trong n c và b t các nhà cung c p n c ngoài ph i đúng  bênữ ầ ướ ắ ấ ướ ả ở  



ngoài. Ví d , chi ti t kĩ thu t có th  hoàn toàn chi ti t, ho c chúng có th  đ c vi tụ ế ậ ể ế ặ ể ượ ế  

gi ng v i nh ng s n ph m trong n c. Vì v y, chúng có th  đ c s  d ng đ  ch ngố ớ ữ ả ẩ ướ ậ ể ượ ử ụ ể ố  

l i các nhà s n xu t n c ngoài. nh ng ng i mà khong th  đáp ng đ c nh ng chiạ ả ấ ướ ữ ườ ể ứ ượ ữ  

ti t kĩ thu t mà không có s  bi n đ i dài ho c đ t ti n. NTT c a Nh t B n có th  sế ậ ự ế ổ ặ ắ ề ủ ậ ả ể ử 

d ng nh ng chi ti t kĩ thu t c a s n ph m nh  m t hàng rào đ c xây leen khi  nó bụ ữ ế ậ ủ ả ẩ ư ộ ượ ị 

bu c ph i ch p nh n quy n đ u th u t  các nhà cung c p n c ngoài. Khi đó , nó dãộ ả ấ ậ ề ấ ầ ừ ấ ướ  

không cung c p  chi ti t kĩ thu t cũng nh  chi ti t đ u th u b ng b t kĩ th  ti ng nàoấ ế ậ ư ế ấ ầ ằ ấ ứ ế  

ngoài ti ng Nh t. NH ng chi ti t kĩ thu tc a nó thì có tính g i h n cao đ c vi t v iế ậ ữ ế ậ ủ ớ ạ ượ ế ớ  

nh ng s n ph m c a Nh t B n ddang t n t i. Thay th  cho nh ng đ c đi m ch cữ ả ẩ ủ ậ ả ồ ạ ế ữ ặ ể ứ  

năng chung, NTT quá cá bi t nh ng nét v t lí đ nh v  nh ng l  thông gió, chi ti t đóệ ữ ậ ị ị ữ ỗ ế  

hoàn toàn đúng v i nh ng chi ti t c a s n ph m c a Nippon El ctic. Ví d  nh NTTớ ữ ế ủ ả ẩ ủ ẻ ụ ư  

yêu c u v  kim lo i cho moderm khi mà h u h t nhu ng nhà s n xu t Mĩ s  d ng vầ ỏ ạ ầ ế ẽ ả ấ ử ụ ỏ 

plastic. Các b  ph n ph i đ c làm b i ng i Nh t đ  đ  kh  năng đ u thàu.Nhìnộ ậ ả ượ ở ườ ậ ể ủ ả ấ  

chung NTT đãthành công nh  vào nh ng qui đ nh v  chi ti t kĩ thu t đ i v i đ c tính.ờ ư ị ề ế ậ ố ớ ặ  

GATT đã thi t l p nh ng th  t c nh m t o ra m t tiêu chu n v  s n ph m dùngế ậ ứ ủ ụ ằ ạ ộ ẩ ề ả ẩ  

nhi u nh ng tiêu chu an v  đ c tính h n là nh ng chi ti t kĩ thu t v t lí c  th .ề ữ ả ề ặ ơ ữ ế ậ ậ ụ ể

H n ng ch:ạ ạ

H n ngh ch là m t công c  ki m soát s  l ng hàng nh p kh u, chúng làạ ạ ộ ụ ể ố ượ ậ ẩ  

nh ng đi u kho n gi i h n s  l ng s n ph m n c ngoài đ c nh p kh u đ  b oữ ề ả ớ ạ ố ượ ả ẩ ướ ượ ậ ẩ ể ả  

v  các hãng s n xu t trong n c và b o toàn ngo i t . H n ngh ch có th  đ c sệ ả ấ ướ ả ạ ệ ạ ạ ể ượ ử 

d ng đ  ki m soát xu t kh u. M t h n ngh ch xu t kh u đôi khi b  đòi h i b i kụ ể ể ấ ẩ ộ ạ ạ ấ ẩ ị ỏ ở ế 

ho ch qu c gia nh m duy trì , b o v  ngu n tài nguyên quí hi m trong n c. Ví dạ ố ằ ả ệ ồ ế ướ ụ 

nh  Thái Lan gi i h n xu t kh u g  t c  d ng nguyen liêu thô nh ng cho phép xu tư ớ ạ ấ ẩ ỗ ế ở ạ ư ấ  

kh u nh ng s n ph m đ c ch  bi n cu i cùng t  g  t ch. T  l p tr ng c a chínhẩ ữ ả ẩ ượ ế ế ố ừ ỗ ế ừ ậ ườ ủ  

sách, h n ngh ch không đáng mông mu n b ng thu  khi mà h n ngh ch thì khôngạ ạ ố ằ ế ạ ạ  

t o ra thu nh p cho chính ph . Theo Vi n Kinh t  th  gi i, h n ngh ch và thu làmạ ậ ủ ệ ế ế ớ ạ ạ ế  

cho ng i tiêu dùng Mĩ t n đ n 56 t  USD năm 1984.ườ ố ế ỉ

Có 3 lo i h n ngh ch: vô đi u ki n, thu , t  nguy n.ạ ạ ạ ề ệ ế ự ệ

H n ngh ch vô đi u ki nạ ạ ề ệ : h n ngh ch vô đi u ki n làlo i h n ngh ch cóạ ạ ề ệ ạ ạ ạ  

tính gi i h n cao nh t. Nó gi i h n b ng nh ng đi u ki n s  l ng đ c nh p kh uớ ạ ấ ớ ạ ằ ữ ề ệ ố ượ ượ ậ ẩ  

trong su t m t kì h n h n ngh ch. Khi đã b  đ a vào h n ngh ch này thì m i c a vàoố ộ ạ ạ ạ ị ư ạ ạ ộ ử  

đ u b  c m. M t s  h n ngh ch mang tính toàn c u, nh ng nh ng h n nh ch khácề ị ấ ộ ố ạ ạ ầ ư ữ ạ ạ  

đ c ch  đ nh rõ cho các n c ngo i c  th . Nh t B n áp đ t h n ngh ch hà kh cượ ỉ ị ướ ạ ụ ể ậ ả ặ ạ ạ ắ  

lên cam và th t bò. Đ  nhân nh ng EC, nó đã nâng h n ngh ch v  s a b t khôngị ể ượ ạ ạ ề ữ ộ  

kem và thu c lá t  Châu Âu. Đi u kh c nghi t nh t c a h n nghchj này là s  c mố ừ ề ắ ệ ấ ủ ạ ự ấ  



v n hay h n ngh ch không đ c ch  ra trong tr o ng h p Mĩ áp d ng v i Vi t namậ ạ ạ ượ ỉ ư ừ ợ ụ ớ ệ  

và b c Tri u Tiên.ắ ề

H n ngh ch thu  quanạ ạ ế : M t h n ngh ch thu  quan cho phép s  đi vào c aộ ạ ạ ế ự ủ  

m t s  l ng gi i h n c a s n ph m có h n ngh ch t i m t t  l  đã b  gi m c aộ ố ượ ớ ạ ủ ả ẩ ạ ạ ạ ộ ỉ ệ ị ả ủ  

thu . S  l ng mà v t quá h n ngh ch có th  đ c nh p kh u nh ng s  b  đ ngế ố ượ ượ ạ ạ ể ượ ậ ẩ ư ẽ ị ả  

thu   t  l  cao h n. Thông qua vi c  d ng h n ngh ch, s  k t n i gi a thu  và h nế ở ỉ ệ ơ ế ử ụ ạ ạ ự ế ố ữ ế ạ  

ngh ch đ c áp d ng v i m c đích căn b n là nh p kh u nh ng gì c n thi t vàạ ượ ụ ớ ụ ả ậ ẩ ữ ầ ế  

không khuy n khích ph n v t quá thông qua thu  quan cao. Khi Mĩ tăng thu  quanế ầ ượ ế ế  

áp d ng đ i v i xe máy nh p kh u nh m b o v  nghành công nghi p xe máy  Mĩ,ụ ố ớ ậ ẩ ằ ả ệ ệ ở  

nó đã mi n thu  này cho 6000 chi c môtô l n đ u tiên nh p t  Nh t Bn  và 4000-ễ ế ế ớ ầ ậ ừ ậ ả

5000 chi c đ u tiên nh p t  Châu Au. Minh ho  3 - li t kê nh ng s n ph m đ a raế ầ ậ ừ ạ ệ ữ ả ẩ ư  

h n ng ch thu  quan và h n ng ch vô đi u ki n.ạ ạ ế ạ ạ ề ệ

 H n ng ch t  nguy nạ ạ ự ệ : M t h n ngh ch t  nghuy n khác v i nh ng lo iộ ạ ạ ự ệ ớ ữ ạ  

h n ng ch khác là  ch  hai lo i kia là đ c áp d ng đ n ph ng. M t h n ng ch tạ ạ ở ỗ ạ ượ ụ ơ ươ ộ ạ ạ ự 

nghuy n là m t tho  thu n chính th c gi a 2 n c ho c gi a m t n c v i m tệ ộ ả ậ ứ ữ ướ ặ ữ ộ ướ ớ ộ  

nghành c a n c khác. Thoa thu n này th ng ch  rõ gi i h n cung c p s n ph m,ủ ướ ậ ườ ỉ ớ ạ ấ ả ẩ  

qu c gia, và kh i l ng hàng hoá.ố ố ượ

 2 lo i h n ngh ch t  nnghuy n có th  phân bi t theo lu t là VER  ( h n ch  nh pạ ạ ạ ự ệ ể ệ ậ ạ ế ậ  

kh u t  nguy n) và OMA ( tho  thu n marketing theo l nh). Trong khi m t OMAẩ ưẹ ệ ả ậ ệ ộ  

liên quan đ n s  đàm phán gi a 2 chính ph  nh m c  th  nh ng nguyên t c qu n líế ự ữ ủ ằ ụ ể ữ ắ ả  

xu t kh u, ki m soát kh i l ng giao d ch, và các quy n bàn b c, m t VER là m tấ ẩ ể ố ượ ị ề ạ ộ ộ  

tho  thu n tr c ti p gi a chính ph  n c nh p kh u và m t nghành c a n c xu tả ậ ự ế ữ ủ ướ ậ ẩ ộ ủ ướ ấ  

kha u( ví d  nh  h n ng ch đ i v i s  tham gia c a m t ngành). C  hai đ u có thả ụ ư ạ ạ ố ớ ự ủ ộ ả ề ể 

khi n n c nh p kh u phá v  nh ng nguyên t c c a GATT ( bài !() mà đòi h i cácế ướ ậ ẩ ỡ ữ ắ ủ ỏ  

n c đáp l i h n ng ch đã nh n đ c và áp d ng s  b o h  th  tr ng đó lên m t cướ ạ ạ ạ ậ ượ ụ ự ả ộ ị ườ ộ ơ 

s  T i hu  qu c.B i vì đây là m t khu v c m đ m, OMA và VER có th  đ c ápở ố ệ ố ở ộ ự ả ạ ể ượ  

d ng  m t cách không gây h i cho m t n c nào đó. Trong tr ng h p m t VERụ ở ộ ạ ộ ướ ườ ợ ộ  

liên quan đ n nh ng ngành cá nhân, s  v ch tr n n i công c ng là không c n thi t.ế ữ ự ạ ầ ơ ộ ầ ế

                   T ng quan ho t đ ng kinh doanh th  gi i.ổ ạ ộ ế ớ

Nh ng hàng hoá áp d ng h n ng chữ ụ ạ ạ

Đ c qu n lí b i U  viên h i quan nh  đã cung c p trong Danh sách thu  quan c aượ ả ở ỷ ả ư ấ ế ủ  

Mĩ ( TSUS)

H n ng ch theo t  l  thu  quan:ạ ạ ỉ ệ ế

- Các lo i s a, l ng, t i hay s a chua.ạ ữ ỏ ươ ữ



- Cá , t i, đông l nh ho c đã l c thành khúc...cá tuy t, cá philê, cá cush...ươ ạ ặ ọ ế

- Cá h i, đ c miêu t  trong đi u 112.30.TSTUồ ượ ả ề

- Khoai tây trăng ho c Ailen: gi ng đã đ c ki m nghi m ho c các la i khác màặ ố ượ ể ệ ặ ọ  

gi ng đã đ c ki m nghi m.ố ượ ể ệ

- Cây đ u ch itoàn b  ho c m t ph n c a ngôđ u ch i.ậ ổ ộ ặ ộ ầ ủ ậ ổ

-Các lo i cây đ u ch i khác.ạ ậ ổ

-Xe máy h n 700ccơ

H n ng ch cô đi u ki n:ạ ạ ề ệ

- Th c ăn gia súc bao g m s a ho c các ch  xu t t  s a.ứ ồ ữ ặ ế ấ ừ ữ

-  Hàng  thay  th  b ch a  ch a  trên  45%  ch t  b  đ c  cung  c p  b i  đi uế ơ ứ ứ ấ ơ ượ ấ ở ề  

116.30.TSUS và d u b .ầ ơ

- H n h p b : trên 5,5% d i 45% tr ng l ng là b  béo.ỗ ợ ơ ướ ọ ượ ơ

- Phomát, Cheddar t  nhiên làm t  s a đã kh  trùng tu i không ít h n 9 tháng.ự ừ ữ ử ổ ơ

- Sôcôla và nh ng v t ph m khác t  sôcôlach a trên 5,5% tr ng l ng b  béo.ữ ậ ẩ ừ ứ ọ ượ ơ

- Sôcôla ch a 5,5% ho c ít h n tr ng l ng là b  béo.ứ ặ ơ ọ ượ ơ

_ cà phê

- Kem đông lanh ho c kem t i.ặ ươ

- Kem 

- S a và kemữ

- Cotton, có đ  dài 1-1/8 ''( tr  lo i thô )ộ ừ ạ

-........................

Các v t ph m d t may:ậ ẩ ệ

H i quan Mĩ có quy n ki m soát nh p kh u đ i v i các lo i v i cotton, len, d t s iả ề ể ậ ẩ ố ớ ạ ả ệ ợ  

đ c s n xu t  các n c khác. S  ki m soát này đ c áp d ng v i nh ng m tượ ả ấ ở ướ ự ể ượ ụ ớ ữ ặ  

hàng c  b n đ c đ a ra b i u  viên H i quan b i ng i đ ng đ u u  ban thi hànhơ ả ượ ư ở ỷ ả ở ườ ứ ầ ỷ  

hi p đinhj v  d t may.ệ ề ệ

Tham kh o 1: H n ngh ch nh p kh u c a Mĩ.H n ngh ch t  nghuy n l n nh t làả ạ ạ ậ ẩ ủ ạ ạ ự ệ ớ ấ  

hi p đinh Đa s i (MFA) cho 41 n c xu t kh u và nh p kh u.Hi p đ nh qu c t  h nệ ợ ướ ấ ẩ ậ ẩ ệ ị ố ế ơ  

2 th p k  này v  d t may cho phép các chính ph  các n c ph ng Tây l p h nậ ỉ ề ệ ủ ướ ươ ậ ạ  

ng ch đ i v i nh p kh u hàng d t may giá th p t  các n c  Th  gi í th  3.Hi pạ ố ớ ậ ẩ ệ ấ ừ ướ ở ế ơ ứ ệ  



đ nh này đã b  ch  ttrích b i vì nh ng n c đi tr c có th  dùng hi p đ nh này đ i v iị ị ỉ ở ữ ướ ướ ể ệ ị ố ớ  

các nu c nghèo h n. H n th  n a, Hi p đ nh đa s i này làm các ng i tiêu dùng cuứ ơ ơ ế ữ ệ ị ợ ườ ẩ 

mĩ tiêu t n m t 369,4 tri u USD m t năm.ố ấ ệ ộ

      Nh  đã nói, m t n c có th  th ng l ng đ  h n ch  m t cách t  nguy n sư ộ ướ ể ươ ượ ể ạ ế ộ ự ệ ự 

xu t kh u c a mình sang m t th  tru ng khác. Đi u này nghe có v  l  b i vì cácấ ẩ ủ ộ ị ườ ề ẻ ạ ở  

n c d ng nh  đang th c hi n chóng l i s  mong mu n c a chính mình. Nh ng sướ ườ ư ự ệ ạ ự ố ủ ư ự 

không mong mu n c a m t n c nh m ch p nh n nh ng đi u kho n không u đãiố ủ ộ ướ ằ ấ ậ ữ ề ả ư  

này s  th c s  d n đ n s  tr  đũa th ng m i và nh ng di u kho n n ng n  h nẽ ự ự ẫ ế ự ả ươ ạ ữ ề ả ặ ề ơ  

trong các d ng c a h n ng ch b t bu c. Nó ch  có nghĩa t  nguy n là n c xu tạ ủ ạ ạ ắ ộ ỉ ự ệ ướ ấ  

kh u c  g ng tránh nh ng hàng rào th ng m i riêng mà ít đ c mong mu n h n.ẩ ố ắ ữ ươ ạ ượ ố ơ

  Ví d : Nh t đ ng ý h n ch d và làm l i giá khi nh p kh u sang Anh. vào đ uụ ậ ồ ạ ế ạ ậ ẩ ầ  

nh ng năm 1980, nó đ ng ý gi i h n hàng t  đ ng hàng năm vào Mĩ còn 1,68 tri uữ ồ ớ ạ ự ộ ệ  

d n v . Gi í h n đó đã đ c tăng lên 1,85 tri u đ n v  vào năm 1984. H n ng ch tơ ị ươ ạ ượ ệ ơ ị ạ ạ ự 

nguy n c a Nh t đ  c b  sung thêm 1650 USD đ  giá trung bình c a m t chi c ôtôệ ủ ậ ượ ổ ể ủ ộ ế  

đ c bán  mĩ năm 1984 tăng lên 17%. Mĩ thì không mu n tăng thu  m t cách tr cượ ơ ố ế ộ ự  

ti p ho c áp d ng h n ngz ch nh p kh u d  chu en sang h n ng ch t  nguy n. Nóế ặ ụ ạ ạ ậ ẩ ẫ ỷ ạ ạ ự ệ  

có th  thuy t ph c Ec kí m t h n ngach OMA v  tthép . Nó cũng đ c khuy n khíchể ế ụ ộ ạ ề ượ ế  

m t cách m nh m  t  Nh t B n nh m áp d ng nh ng gi i h n lên doanh s  xu tộ ạ ẽ ừ ậ ả ằ ụ ữ ớ ạ ố ấ  

kh u. Nh ng hi p đ nh nh  v y đ n gi n nh m ph c v  thu hút các nhà cung c pẩ ữ ệ ị ư ậ ơ ả ằ ụ ụ ấ  

m i nh  Hongkong ho c đài loan, nh m thay th  Nh t B n mà không gi m nh pớ ư ặ ằ ế ậ ả ả ậ  

kh u  Mĩ.Năm 1981, Chính quy n Regân đã áp d ng cá h n ng ch OMA đ i v i tiẩ ở ề ụ ạ ạ ố ớ  

vi m u nh p kh u t  Nh t B n. Hàn Qu c , Đài Loan không có hi u l c. Nh ngầ ậ ả ừ ậ ả ố ệ ự ư  

chính sách c a chính quy n này đ i v i nh p kh u ô tô đã làm gi m đi hình nh vủ ề ố ớ ậ ẩ ả ả ề 

t  do th ng m i c a Mĩ  n c ngoài. H n th  Mĩ cũng đã restraint hi p đ nh vự ươ ạ ủ ở ướ ơ ế ệ ị ề 

qu n áo và đ ng. Nh ng restraint này l y đi c a ng i tiêu dung Mĩ 14-19,5 t  USDầ ườ ư ấ ủ ườ ỉ  

hàng năm do giá tăng lên.

H n ng ch v n là h n ng ch nh  ý nghĩa mà chúng đ c g i.ạ ạ ẫ ạ ạ ư ượ ọ

     Chúng luôn ngăn c m t  do th ng m i và th ng chúng th t b i nh m đ thấ ự ươ ạ ươ ấ ạ ằ ạ  

đ c nh ng k t qu  nh  mong mu n. Sau nh ngcx tranh cãi v  h n ng ch và giáượ ữ ế ả ư ố ư ề ạ ạ  

tăng đ  giành đ c m t s  ti n thêm đ  nâng cao năng su t và s  c nh tranh, các nhàể ượ ộ ố ề ể ấ ự ạ  

s n cxu t ô tô đã không s  d ng l i nu n tích lu  đ c đ  tr  nh ng kho n bonnusả ấ ử ụ ợ ậ ỹ ượ ể ả ữ ả  

l n  cho nh ng nhà qu n lí  c a mình n a.  THao phó t ng th ng Drexel Burnhamớ ữ ả ủ ữ ổ ố  

Lambert " h n ng ch làm h i t i ng i tiêu dùng" Nh  đã xem xét và t ng k t l i b iạ ạ ạ ớ ườ ư ổ ế ạ ở  

Boonekamp , h n ng ch t  nguy n " th ng không t  nguy n: chúng t n kém và làạ ạ ự ệ ườ ự ệ ố  



không gây h i nh ng chúng có th  là m t d ng lôi kéo s  b o h  riêng r  v i cácạ ư ẻ ộ ạ ự ả ộ ẽ ớ  

bi n pháp khác"ệ

Ki m soát tài chính:ể

     Nh ng qui đ nh tài chính cũng có the có ch c năng nh  nh ng gi i h n th ng m i qu c t .ữ ị ứ ư ữ ớ ạ ươ ạ ố ế  

Nh ng chính sách gi i h n ti n t  qu c t   đ c l p ra đ  ki m soat ngu n v n vì th  mà đ ngữ ớ ạ ề ệ ố ế ượ ậ ể ể ồ ố ế ồ  

ti n đ c b o v  ho c ki m soat đ c nh p kh u. Ví d  nh  đ  b o v  đ ng lia Italia y u , ýề ượ ả ệ ặ ể ượ ậ ẩ ụ ư ể ả ệ ồ ế  

áp d ng thu  7% đ i v i các mua bán đ ng ti n n c ngoài. Có m t ss  d ng gi i h n tài chínhụ ế ố ớ ồ ề ướ ộ ố ạ ớ ạ  

có ther ......

Đ  h  tr  cho vi c kh i đ u ngành công nghi p s n xu t  máy bay, chính ph  Braxin đãể ỗ ợ ệ ở ầ ệ ả ấ ủ  

yêu c u nhà nh p kh u máy bay ph i kí quĩ đ y đ  giá tr  c a máy bay nh p kh u đó trong vòngầ ậ ẩ ả ầ ủ ị ủ ậ ẩ  

m t năm mà không h  có l i nhu n.ộ ề ợ ậ

    Nh ng h n ch  v  tín d ng ch  áp d ng cho nh ng hàng hoá nh p kh u, t c là các nhàữ ạ ế ề ụ ỉ ụ ữ ậ ẩ ứ  

xu t kh u có th  nh n đ c các kho n cho vay c a chính ph  th ng v i m c lãi su t r t uấ ẩ ể ậ ượ ả ủ ủ ườ ớ ứ ấ ấ ư  

đãi, song nhà nh p kh u l i không nh n đ c b t c  m t kho n tín d ng hay tài tr  nào t  phíaậ ẩ ạ ậ ượ ấ ứ ộ ả ụ ợ ừ  

chính ph . Do v y h  ph i tìm ki m các kho n vay t  khu v c t  nhân, th ng v i lãi su t r tủ ậ ọ ả ế ả ừ ự ư ườ ớ ấ ấ  

cao, n u nh ng kho n cho vay nh  v y không hoàn toàn s n có.ế ữ ả ư ậ ẵ

     Nh ng h n ch  trong vi c chuy n l i nhu n. M t hình th c khác c a rào c n trao đ i làữ ạ ế ệ ể ợ ậ ộ ứ ủ ả ổ  

h n ch  v  vi c chuy n l i nhuân. Các qu c gia ASEAN đã cùng th c thi m t h c thuy t choạ ế ề ệ ể ợ ố ự ộ ọ ế  

phép di chuy n l i nhu n ki m đ c t  các công ty n c ngoài v  n c m t cách không h nể ợ ậ ế ượ ừ ướ ề ướ ộ ạ  

chê. Đ c bi t Singapore đã cho phép t  do di chuy n v n. Tuy v y nhi u qu c gia có qui đ nh vặ ệ ự ể ố ậ ề ố ị ề 

vi c di chuy n l i nhu n ki m đ c t  các ho t đ ng trong n c và g i cho các công ty m  đ tệ ể ợ ậ ế ượ ừ ạ ộ ướ ử ẹ ặ  

t i n c ngoài. Có th  l y ví d  Tây Đ c đã không m y vui v  khi nh ng công ty d u l a c aạ ướ ể ấ ụ ứ ấ ẻ ữ ầ ử ủ  

Mĩ sau khi t o ra l i nhu n t i Tây Đ c đã không tái đ u t  t i đó, k t qu  là giá d u tăng lênạ ợ ậ ạ ứ ầ ư ạ ế ả ầ  

cao h n. Braxin đã áp d ng t  l  lu  ti n trong vi c đánh thu  l i nhu n chuy n ra các công tyơ ụ ỉ ệ ỹ ế ệ ế ợ ậ ể  

m   n c ngoài , có lúc lên đ n 60%. Các qu c gia khác cũng áp d ng hình th c h n chẹ ở ướ ế ố ụ ứ ạ ế 

chuy n l i nhu n đ n gi n b ng cách trì hoãn lâu dài trong vi c cho phép h i h ng l i nhu n.ể ợ ậ ơ ả ằ ệ ồ ươ ợ ậ  

Đ  v t qua nh ng h n ch  này, các công ty xuyên qu c gia đã ph i tìm ki m nh ng ch  s  hể ượ ữ ạ ế ố ả ế ữ ỗ ơ ở 

h p pháp. R t nhi u công ty đã đi theo nh ng th  đo n sau:ợ ấ ề ữ ủ ạ

     Switch trading: M o này đòi h i hàng hoá đem bán ph i giành đ c tín d ng ho c đ iẹ ỏ ả ượ ụ ặ ổ  

l y hàng hoá khác mà sau này có th  đ c bán đ  đ i l y đ ng ti n mong mu n. Thí dấ ể ượ ể ổ ấ ồ ề ố ụ 

Yugosiavia c p 1 t  đô la Mĩ tín d ng cho hãng mì ng c a Italia mà Yugosiavia không mu n.ấ ỉ ụ ố ủ ố  

M t hãng cu  Mĩ đ ng ý bán s n ph m c a mình cho Yugosiavia v i m c giá cao h n qui đ nhộ ả ồ ả ẩ ủ ớ ứ ơ ị  

đ i l i là vi c c p tín d ng cho hãng mì. Sau đó hãng c a Mĩ có th  bán mì cho m t hãng  Tâyổ ạ ệ ấ ụ ủ ể ộ ở  

Đ c l y đ ng Mác đ c mà cu i cùng s  đ c chuy n toàn b  ra đô la Mĩ.ứ ấ ồ ứ ố ẽ ượ ể ộ



      Chuy n lên hàng u tiên: M t công ty có th  đàm phán theo cách th c c a mình đ  đ cể ư ộ ể ứ ủ ể ượ  

đ ng trong danh sách u tiên cho vi c xin phép h i h ng l i nhu n b ng cách h i l  các quanứ ư ệ ồ ươ ợ ậ ằ ố ộ  

ch c, t  ch i s  d ng d ch v  và s a ch a nh ng s n ph m đã bán ra ho c t ng t  nh  v y.ứ ừ ố ử ụ ị ụ ử ữ ữ ả ẩ ặ ươ ự ư ậ

     Trao đ i ti n t : Th  thu t này phù h p v i m t công ty đa qu c gia mu n h i h ng m tổ ề ệ ủ ậ ợ ớ ộ ố ố ồ ươ ộ  

đ ng ti n v i m t hãng khác đang c n lo i ti n t  đó và s n sàng có nó b ng cách ch p nh n 1ồ ề ớ ộ ầ ạ ề ệ ẵ ằ ấ ậ  

kho n kh u hao.ả ấ

     Vi c giăng l i: Trong th  thu t này, nh ng quĩ đã b  khoá c a 1 chi nhánh s  đ c tiêu dùngệ ướ ủ ậ ữ ị ủ ẽ ượ  

đ  chuy n sang chi phí??? Trong ph m vi m t qu c gia, thí d  chi phí h p pháp c a công ty m .ể ể ạ ộ ố ụ ợ ủ ẹ

     Nh ng kho n vay t ng t : nh ng bi n đ i trong netting liên quan đ n ho t đ ng giao d chữ ả ươ ự ữ ế ổ ế ạ ộ ị  

giáp l ng. Thí d  m t chi nhánh  Anh c a t p đoàn M  vay  b ng b ng Anh c a m t hãngư ụ ộ ở ủ ậ ỹ ằ ả ủ ộ  

xuyên qu c gia c a Anh mà chi nhánh t i Mĩ c a hãng này l i vay đúng kho n đô la nh  v y tố ủ ạ ủ ạ ả ư ậ ừ 

phía t p đoàn c a Mĩ. ậ ủ

      M t cách khác là đàm phán đ  đ t đ c giá tr  cao h n trong các kho n đ u t . Th c t  thìộ ể ạ ượ ị ơ ả ầ ư ự ế  

cách th c này đã làm gia tăng c  ph n không lãi su t trên c  s  th i đi m h i h ng c  t cứ ổ ầ ấ ơ ở ờ ể ồ ươ ổ ứ  

đ c tính toán. M t vài th  thu t cho vi c th c hi n m c tiêu này là:ượ ộ ủ ậ ệ ự ệ ụ

      +Invoicing: gia tăng chi phí c a vi c g i hàng trong n i b  công tyủ ệ ử ộ ộ

      +Ti n b n quy n tác gi : gia tăng ti n b n quy n tác gi  cho các chi nhánh v  nh ng ph nề ả ề ả ề ả ề ả ề ữ ầ  

do Mĩ thi t kế ế

Phí qu n lí: tính vào chi phí c a các chi nhánh v  th i gian các nhà qu n lí t i công ty m  giànhả ủ ề ờ ả ạ ẹ  

cho vi c kinh doanh Qu c tệ ố ế

   Phí thi t k : tính vào chi phí c a các chi nhánh v  th i gian các kĩ s  phát tri n và c i ti n s nế ế ủ ề ờ ư ể ả ế ả  

ph m t i n c ngoài.ẩ ạ ướ

GATT

     H u h t các qu c gia đ u c  g ng theo đu i l i ích t i u c a mình trong th ng m i Qu cầ ế ố ề ố ắ ổ ợ ố ư ủ ươ ạ ố  

t . H u qu  là s m hay mu n thì th ng m i Qu c t  và marketing Qu c t  cũng s  đ  v . Đế ậ ả ớ ộ ươ ạ ố ế ố ế ẽ ổ ỡ ể 

ngăn ch n hay ít nh t là gi m b t h u qu , 1 t  ch c Qu c t  t i Geneva đã ra đ i và đ c bi tặ ấ ả ớ ậ ả ổ ứ ố ế ạ ờ ượ ế  

đ n là hi p đ nh chung v  thu  quan và th ng m i (GATT). Đ c thành l p vào tháng 2.1948,ế ệ ị ề ế ươ ạ ượ ậ  

m c tiêu c a GATT là ti n đ n m t h  th ng th ng m i t  do mang tính đa ph ng trên toànụ ủ ế ế ộ ệ ố ươ ạ ự ươ  

th  gi i. Thí d  đi u lu t c a GATT qui đ nh vi c đ t giá Qu c t  đ i v i nh ng d  án l n.ế ớ ụ ề ậ ủ ị ệ ặ ố ế ố ớ ữ ự ớ  

GATT cũng t  ch c nh ng di n đàn cho vi c đàm phán thu  quan và lo i b  s  phân vi t đ iổ ứ ữ ễ ệ ế ạ ỏ ự ệ ố  

x  trong th ng m i. Các thành viên c a GATT chi m t i 90% th ng m i Qu c t  .Nh ngử ươ ạ ủ ế ớ ươ ạ ố ế ữ  

qu c gia không ph i là thành viên c a GATT bao g m m t vài n c  Châu mĩ Latin,và châu Phiố ả ủ ồ ộ ướ ở  

cùng m t s  n c  Đông Nam á và Ttrung Đông. Năm 1986, Mehico tr  thành thành viên giaoộ ố ướ ở ỏ  



c th  92 trong t  ch c g m  94 thành viên sau khi đ ng ý lo i b  m c giá chính th c khá caoướ ứ ổ ứ ồ ồ ạ ỏ ứ ứ  

cho hàng ngàn s n ph m và nh ng yêu c u v  gi y phép nh p kh u cho hàng trăm s n ph m.ả ẩ ữ ầ ề ấ ậ ẩ ả ẩ

   B n nguyên t c c  b n c a GATT là:ố ắ ơ ả ủ

1.Các qu c gia thành viên s  h  tr  các thành viên khác v  nh ng v n đ  liên quan đ n th ngố ẽ ỗ ợ ề ữ ấ ề ế ươ  

m i.ạ

2. Hi p c s  cung c p m t c  c u t  ch c cho đàm phán, bao g m c  nh ng k t qu  đàmệ ướ ẽ ấ ộ ơ ấ ổ ứ ồ ả ữ ế ả  

phán theo nh ng công c  h p pháp.ữ ụ ợ

3. Các qu c gia ch  có th  b o h  s n xu t trong n c thông qua thu  quan khi c n thi t và n uố ỉ ể ả ộ ả ấ ướ ế ầ ế ế  

đ c phép. Không nên có b t c  m t hình th c h n ch  noà khác nh  h n ng ch nh m c mượ ấ ứ ộ ứ ạ ế ư ạ ạ ằ ấ  

nh p kh u.ậ ẩ

4. Th ng m i nên đ c ti n hành trên c  s  không phân bi t đ i x .ươ ạ ượ ế ơ ở ệ ố ử

    Vi c gi m b t các rào c n s  mang tính qua l i vì vi c gi m b t rào c n c a m t qu cệ ả ớ ả ẽ ạ ệ ả ớ ả ủ ộ ố  

gia này d n đ n vi c gia tăng nh p kh u s  đ c đ n bù b i s  gia tăng xu t kh u c a nh ngẫ ế ệ ậ ẩ ẽ ượ ề ở ự ấ ẩ ủ ữ  

qu c gia khác cung do vi c gi m b t các rào c n đó. Khái ni m này là n n t ng c a nguyên t cố ệ ả ớ ả ệ ề ả ủ ắ  

n c đ c u đãi nh t (MFN) m t ph n quan tr ng c a GATT. Theo nguyên t c này ,các qu cướ ượ ư ấ ộ ầ ọ ủ ắ ố  

gia giành cho nhau s  đãi ng  không kém ph n thu n l i h n so v i s  đãi ng  mà mình giànhự ộ ầ ậ ợ ơ ớ ự ộ  

cho nh ng đ i tác th ng m i hay các qu c gia khác. Thí d , nh ng c t gi m mà Mĩ giành choữ ố ươ ạ ố ụ ữ ắ ả  

pháp cũng đ c m  r ng cho các qu c gia mà Mĩ trao đ i hi p c n c đ c u đãi nh t (nhượ ở ộ ố ổ ệ ướ ướ ượ ư ấ ư 

Braxin)   

Quy n ki m soát ngo i h i.ề ể ạ ố

Quy n  ki m  soát  ngo i  h i  là  m t  công  c  đ  h n  ch  l ng  ti n  m nh  ra  kh i  qu cề ể ạ ố ộ ụ ể ạ ế ượ ề ạ ỏ ố  

gia.Nh ng quy n ki m soát ngo i h i đ nh m c th ng đ c áp d ng b i đ ng ti n qu c n i bữ ề ể ạ ố ị ứ ườ ượ ụ ở ồ ề ố ộ ị 

đánh giá quá cao,do đó làm các hàng hoá nh p kh u đ c tr  ti n b ng m t l ng ti n nhậ ẩ ượ ả ề ằ ộ ượ ề ỏ 

h n.Nh ng nhà nh p kh u c  g ng s  d ng vi c trao đ i hàng hoá giá th p quen thu c đ  muaơ ữ ậ ẩ ố ắ ử ụ ệ ổ ấ ộ ể  

hàng hoá không có giá ho c đ t h n theo đ ng ti n qu c gia.Đó chính là lí do mà ng i tiêu dùngặ ắ ơ ồ ề ố ườ  

Mehicô tr c kh ng ho ng kinh t  năm 1982 th ng xuyên mua hàng  phía bên kia biên gi i, ướ ủ ả ế ườ ở ớ ở 

Texas và Cal onia.Khi đi u này x y ra,vi c ki m soát v n tr  nên c n thi t đ  h n ch  l ngỉ ề ả ệ ể ố ở ầ ế ể ạ ế ượ  

ti n ngo i h i mà m t nhà nh p kh u có th  dùng đ  tr  cho l ng hàng mà h  mua.ề ạ ố ộ ậ ẩ ể ể ả ượ ọ

Nh ng qui đ nh v  vi c ki m soát cũng h n ch  c  th i gianvà l ng ti n mà m t nhàữ ị ề ệ ể ạ ế ả ờ ượ ề ộ  

xu t kh u có đ c nh  vi c bán hàng . Ví d  nh  các nhà xu t kh u ng i Pháp ph i đ i ti nấ ẩ ưọ ờ ệ ụ ư ấ ẩ ườ ả ổ ề  

Đôla ra đ ng Francs trong vòng 1 tháng.B ng cách áp đ t lu t l  lên các cách chuy n ti n ngo iồ ắ ặ ậ ệ ể ề ạ  

t  ra ngoài, chính ph  v a làm cho vi c mua hàng nh p kh u tr  nên khó khăn v a làm choệ ủ ừ ệ ậ ẩ ở ừ  

nh ng hàng hoá này tr  nên đ t đ  h n .ữ ỏ ắ ỏ ơ



Nh t B n l i phân ph i ngo i t  theo  cách khuy n khích hàng hoá nh p kh u là côngậ ả ạ ố ạ ệ ế ậ ẩ  

ngh  tinh vi,hi n đ i ch  không ph i là hàng hoá tiêu dùng.Trung Qu c thì l i yêu c u các côngệ ệ ạ ứ ả ố ạ ầ  

ty liên doanh xu t kh u đ  đ  tr  cho nh p kh u.Công ty ô tô c a M ( AMC) đã s  d ng t iấ ẩ ủ ể ả ậ ẩ ủ ỹ ử ụ ớ  

h n 23 tri u đôla cho các máy móc nh p kh u và các chi ti t khác đ  l p ráp xe Jeep Cherokeesơ ệ ậ ẩ ế ể ắ  

đ  bán t i Trung Qu c.Do đó ,nó đã b  thi u h t ti n Đôla cho các d ng c  nh p kh u ho c cácể ạ ố ị ế ụ ề ụ ụ ậ ẩ ặ  

ph n c a xe vì phía Trung Qu c tr  cho AMC b ng ti n Trung Qu c, mà ti n Trung Qu c thìầ ủ ố ả ằ ề ố ề ố  

không th  chuy n đ i đ c.ể ể ổ ượ

T  giá h i đoái nhi u m c.ỉ ố ề ứ

T  giá h i đoái linh ho t là m t hình th c khác c a hàng rào trao đ i hay các bi n phápỉ ố ạ ộ ứ ủ ổ ệ  

ki m soát. M c đích c a nó có hai m t,khuy n khích xu t kh u ho c nh p kh u hàng hoá nàoể ụ ủ ặ ế ấ ẩ ặ ậ ẩ  

đó và đ  h n ch  hàng hoá xu t kh u và nh p kh u khác.Đi u đó có nghĩa là không có m t t  giáể ạ ế ấ ẩ ậ ẩ ề ộ ỉ  

chung cho m i hàng hoá ho c m i ngành s n xu t.Nh ng v i vi c áp d ng nhi u t  giá trao đ iọ ặ ọ ả ấ ư ớ ệ ụ ề ỉ ổ  

ngo i h i, m t s  s n ph m và nghành s n xu t s  thu đ c l i nhu n còn m t s  nghành thìạ ố ộ ố ả ẩ ả ấ ẽ ượ ợ ậ ộ ố  

không.Tây Ban Nha đã t ng áp d ng t  giá trao đ i th p cho nh ng hàng hoá nh m m c đíchừ ụ ỉ ổ ấ ữ ằ ụ  

xu t kh u và t  giá cao cho nh ng hàng hoá tiêu th   th  tr ng n i đ a.Nhi u t  giá trao đ i cóấ ẩ ỉ ữ ụ ở ị ườ ộ ị ề ỉ ổ  

th  áp d ng cho hàng nh p kh u.ể ụ ậ ẩ

 T  giá cao có th  áp d ng cho hàng nh p kh u mà là nh ng lo i hàng đ c đ nh có ch ngỉ ể ụ ậ ẩ ữ ạ ặ ị ứ  

nh n c a chính ph , trong khi t  giá th p đ c s  d ng cho hàng nh p kh u ậ ủ ủ ỉ ấ ượ ử ụ ậ ẩ

B ng 3-2 có danh sách các n c có nhi u t  giá trao đ i.ả ướ ề ỉ ổ

M t h  th ng ti n t  có hai t  giá đ c áp d ng b i B  và Nam Phi.Nam phi đã t ng ápộ ệ ố ề ệ ỉ ượ ụ ở ỉ ừ  

d ng t  giá th ng m i cho đ ng ran v i t  giá 92,9 cen, trong khi t  giá tài chính c a nó là 77,25ụ ỉ ươ ạ ồ ớ ỉ ỉ ủ  

cen. Cu i cùng đ t n c Nam phi đã hu  b  h  th ng t  giá hai c p đã kéo dài 20 năm và t o raố ấ ướ ỷ ỏ ệ ố ỷ ấ ạ  

m t t  giá đ ng ran th ng nh t là 88,10 cen vào ngày 7 tháng 2 năm 1983. S  thay đ i này r tộ ỉ ồ ố ấ ự ổ ấ  

đ c các nhà kinh doanh hoan nghênh đ c bi t là khi s  ki m soát t  giá này đ c n i l ng.ượ ặ ệ ự ể ỉ ượ ớ ỏ

  Đ ng forint c a Hungary cũng giao d ch  hai t  giá- m t cho các khách du l ch và m t choồ ủ ị ở ỉ ộ ị ộ  

các giao d ch th ng m i. Hungary đã th  hi n đ c s  quan tâm mu n gia nh p IMF nh ng hị ươ ạ ể ệ ượ ự ố ậ ư ọ 

đang g p ph i m t v n đ  là s  không th  chuy n đ i đ ng ti n  c a mình, th m chí dù h  đãặ ả ộ ấ ề ự ể ể ổ ồ ề ủ ậ ọ  

thu h p kho ng cách gi a hai lo i t  giá t  100% xu ng 10%. S  nghiêm tr ng c a n n kinh tẹ ả ữ ạ ỉ ừ ố ự ọ ủ ề ế  

b  s p đ  g n đây vào năm 1982 đã bu c chính ph  ph i qu c h u hoá các ngân hàng và áp d ngị ụ ổ ầ ộ ủ ả ố ữ ụ  

h  th ng hai t  giá, mà t  giá th p u đãi dành cho giao d ch liên quan t i nh p kh u các nhu y uệ ố ỉ ỉ ấ ư ị ớ ậ ẩ ế  

ph m( ví d  nh  th c ăn) và vi c thanh toán các tài kho n cá nhân n c ngoài à công c ng m i.ẩ ụ ư ứ ệ ả ướ ộ ớ  

T  giá th  tr ng t  do đ c s  d ng trong ngành công nghi p và cho h u h t vùng biên gi i vàỉ ị ườ ự ượ ử ụ ệ ầ ế ớ  

giao d ch cá nhân, trong khi v i t  giá chính th c qui đ nh mà làm cho đ ng Peso đ t lên t ngị ớ ỉ ứ ị ồ ắ ươ  

đ i, đ c s  d ng khoang 80% các giao d ch. Các t  giá trao đ i  Mexico đ c thi t l p hàngố ượ ử ụ ị ỉ ổ ở ượ ế ậ  

ngày b i chính ph . K t qu  là các t  giá đ oc chính ph  và ch  đen s  d ng chênh l ch r tở ủ ế ả ỉ ự ủ ợ ử ụ ệ ấ  



nhi u. Argentina cũng g p ph i v n đ  t ng t  khi h  thi t l p h  th ng hai t  giá vào nămề ặ ả ấ ề ươ ự ọ ế ậ ệ ố ỉ  

1982, trên th  tr ng đen m t đôla có th  đ t g p ba l n so v i l ng đ ng pêso theo t  giá chínhị ườ ộ ể ắ ấ ầ ớ ượ ồ ỉ  

th c.ứ

  Do nhi u t  giá đ c s  d ng thu v  nhi u ngo i t  m nh ( thông qua xu t kh u) cũngề ỉ ượ ử ụ ề ề ạ ệ ạ ấ ẩ  

nh  đ  h n ch  nh p kh u , h  th ng này đã b  IMF lên án. Theo IMF, tình tr ng ti n nhi u tư ể ạ ế ậ ẩ ệ ố ị ạ ề ề ỉ  

giá không chính th c là s  vi ph m các nguyên t c, và các thành viên này có th  s  b  lo i kh iứ ự ạ ắ ể ẽ ị ạ ỏ  

nh ng h  tr  c a IMF. T  ch c này cũng đã s n sàng ch p nh n tình tr ng nhi u t  giá này choữ ỗ ợ ủ ổ ứ ẵ ấ ậ ạ ề ỉ  

1 thành viên trong tr ng h p có các nguyên nhân cân b ng thanh toán và các tr ng h p khácườ ợ ằ ườ ợ  

theo các đi u ki n d i đây.ề ệ ướ

   1) Các bi n pháp này trong ng n h n và không c n tr  s  đi u ch nh cân b ng thanh toán.ệ ắ ạ ả ở ự ề ỉ ằ

   2) Tình tr ng này không đem d n m t s  u đãi th ng m i không cân b ng nào cho các thànhạ ế ộ ự ư ươ ạ ằ  

viên khác.

   3) Không phân bi t gi a các thành viên.ệ ữ

Kí g i nh p kh u u tiên và h n ch  tín d ng.ử ậ ẩ ư ạ ế ụ

  Các rào c n tài chính có th  bao g m các h n ch  đ nh m c và h n ch  nh p kh u , nh  là kíả ể ồ ạ ế ị ứ ạ ế ậ ẩ ư  

g i nh p kh u u tiên và h n ch  tín d ng. C  hai cách th c này ho t đ ng đ c nh  vi c ápử ậ ẩ ư ạ ế ụ ả ứ ạ ộ ượ ừ ệ  

đ t h n ch  tái chính xác đinhj lên các nhà nh p kh u. M t chính ph  có th  yêu c u kí quĩ uặ ạ ế ậ ẩ ộ ủ ể ầ ư  

tiên( kí quĩ b t bu c) mà có th  làm cho nh p kh u tr  nên khó khăn b ng cách th t ch t v nắ ộ ể ậ ẩ ở ằ ắ ặ ố  

c a nhà nh p kh u. H u qu  là, các nhà nh p kh u  ph i tr  lãi su t cho ti n vay mà không cóủ ậ ẩ ậ ả ậ ẩ ả ả ấ ề  

kh  năng s  d ng đ ng ti n này ho c thu l i nhu n t  ti n c a chính ph . Các nhà nh p kh u ả ử ụ ồ ề ặ ợ ậ ừ ề ủ ủ ậ ẩ ở 

Brazil và Italy ph i kí quĩ m t kho n ti n l n v i ngân hàng trung ng n u h  có ý đ nhả ộ ả ề ớ ớ ươ ế ọ ị

 T ng quan v  ho t đ ng kinh doanh th  gi iổ ề ạ ộ ế ớ

   forms of contact with the rest of the world . Nh  đã ch  ra trong ví d  v  ng i nông dân , khôngư ỉ ụ ề ườ  

m t dân t c nào k  c  n c Mĩ có th  t  mình làm m i vi c. Mĩ có m t s  l a ch n và nó cóộ ộ ể ả ướ ể ự ọ ệ ộ ự ự ọ  

th  ch n gi a vi c tr  thành m t n c gi ng nh  Hôngkông ho c m t n c gi ng nh  Anbaniể ọ ữ ệ ở ộ ướ ố ư ặ ộ ướ ố ư  

h n.ơ

     Các n c th ng có nh ng c t gi m ít và c  g ng đ  có s  phù h p nhanh chóng cho nh ngướ ườ ữ ắ ả ố ắ ể ự ợ ữ  

v n đ  th ng m i c a mình. M i b n tâm v i nh ng v n đ  c p bách th ng làm h  m t điấ ề ươ ạ ủ ố ậ ớ ữ ấ ề ấ ườ ọ ấ  

cái nhìn nh ng m c tiêu dài h n . Thi u s  nhìn xa trông r ng hòan h o , h  có th  d  dàng k tữ ụ ạ ế ự ộ ả ọ ể ễ ế  

thúc v i nh ng v n đ  nghiêm tr ng h n sau đó.ớ ữ ấ ề ọ ơ

     V n đ  mà th  gi i đang đ i m t đó là h u h t các n c phát tri n cũng nh  đang phát tri nấ ề ế ớ ố ặ ầ ế ướ ể ư ể  

đang đi theo h  th ng đóng c a c a Anbani. M c dù có đ ng l c phát tri n kinh t   B c Mĩ ,ệ ố ử ủ ặ ộ ự ể ế ở ắ  

Mĩ và nh ng đ i tác th ng m i c a mình v n th t b i trong vi c c t gi m đi các bi n phápữ ố ươ ạ ủ ẫ ấ ạ ệ ắ ả ệ  



b o h .  Các n c phát tri n d ng nh  đang làm m nh h n các bi n pháp b o h  phi thuả ộ ướ ể ườ ư ạ ơ ệ ả ộ ế 

quan đ i v i ho t đ ng buôn bán . Hàng rào m u d ch v n cao  LDCs. ố ớ ạ ộ ậ ị ẫ ở

    Theo Anjaria, Kirmani, và Petersen, vi c tăng thêm c  ch  b o h  t p trung  các lĩnh v c màệ ơ ế ả ộ ậ ở ự  

l i th  c nh tranh đang thay đ i và th c t  này làm suy y u ch c năng c a c  ch  giá c  qu cợ ế ạ ổ ự ế ế ứ ủ ơ ế ả ố  

t . T p quán này phá ho i quá trình t  do hoá th ng m i. Nó mâu thu n v i qui t c c a l i thế ậ ạ ự ươ ạ ẫ ớ ắ ủ ợ ế  

c nh tranh mà qui t c này là c  s  cho s  tăng tr ng th ng m i hi u qu  . Hi p đ nh Đa s iạ ắ ơ ở ự ưở ươ ạ ệ ả ệ ị ợ  

cho phép nh ng gi i h n có tính phân bi t ch ng l i các nhà xu t kh u LDCs , ngăn c n hữ ớ ạ ệ ố ạ ấ ẩ ả ọ  

khám phá m t cách đ y đ  l i th  c nh tranh c a mình trong nghành s n xu t qu n áo và d tộ ầ ủ ợ ế ạ ủ ả ấ ầ ệ  

may. Các rào c n th ng m i s  làm ch m quá trình chuyên môn hoá , đa d ng hoá , hi u quả ươ ạ ẽ ậ ạ ệ ả 

đ u t  và s  tăng tr ng.ầ ư ự ưở

    Nh  các tác gi  đã k t lu n : " cán s  không đ  đ  ch ng lai các nhà b o h  vàư ả ế ậ ự ủ ể ố ả ộ  

các biên pháp song ph ng là l i gi i thích chính cho s  tăng lên cu  c  ch  b o h ". Các chínhươ ờ ả ự ả ơ ế ả ộ  

ph  c n có nh ng n  l c h p tác và c ng c  đ  công khai nh ng chi phí c a c  ch  b o h .ủ ầ ữ ỗ ự ợ ủ ố ể ữ ủ ơ ế ả ộ  

Các chính sách th ng m i nên tính đ n c  s  xem xét m t cách h  th ng nh ng chi phí này.ươ ạ ế ả ự ộ ệ ố ữ

K t lu nế ậ

      Đo n này bàn lu n v  nh ng rào c n th ng m i khác nhau có th  h n ch  ho t đ ngạ ậ ề ữ ả ươ ạ ể ạ ế ạ ộ  

marketing qu c t  và phúc l i kinh t  th  gi i c a t t c  các khách hàng. Đi u quan tr ng c nố ế ợ ế ế ớ ủ ấ ả ề ọ ầ  

hi u r ng ch  có m t s  rào c n đ c đ  c p t i còn m t s  khác thì ch a. Ví d  nh  ngày càngể ằ ỉ ộ ố ả ượ ề ậ ớ ộ ố ư ụ ư  

có nhi u n c hi n nay chuy n sang " nh ng yêu c u v  đ c tính c a hàng hoá"đ  giành l i thề ướ ệ ể ữ ầ ề ặ ủ ể ợ ế 

th ng m i.Nh ng nhà cung c p n c ngoài b  đòi h i s  d ng nh ng nguyên li u c a đ aươ ạ ữ ấ ướ ị ỏ ử ụ ữ ệ ủ ị  

ph ng ho c th c hi n xu t kh u nhân danh n c nh p khâu tr c khi h  đ c phép bán s nươ ặ ự ệ ấ ẩ ướ ậ ướ ọ ượ ả  

ph m c a mình  đó.ẩ ủ ở

     Thi u s  l u ý v  nh ng b t h p lí ho c b t công c a nhi u t p quán, chúng là nh ng ph nế ự ư ề ữ ấ ợ ặ ấ ủ ề ậ ữ ầ  

c a ho t đ ng marketing qu c t . M c dù các qu c gia s  d ng GATT đ  làm gi m đi m t sủ ạ ộ ố ế ặ ố ử ụ ể ả ộ ố 

trong nh ng h n ch  này, nhi u h n ch  khác v n t n t i. Th c t , h u h t các n c trongữ ạ ế ề ạ ế ẫ ồ ạ ự ế ầ ế ướ  

nh ng năm g n đây đã nghĩ ra nhi u bi n pháp b o h  h n. K  t  khi nhà marketing qu c tữ ầ ề ệ ả ộ ơ ể ừ ố ế 

kkhông ki m soát đ c nh ng b t bu c đang ngày m t lan r ng đó, s  b o v  tôt nh t là hi uể ượ ữ ắ ộ ộ ộ ự ả ệ ấ ể  

và có ki n th c v  nh ng t p quán th ng m i đó. Nhh ng rào c n này có th  làm m t tác d ngế ứ ề ữ ậ ươ ạ ữ ả ể ấ ụ  

nh ng không th  v t qua. B ng cách hi u chúng, nhà marketing có th  bi t cái gì có th  mongư ể ượ ằ ể ể ế ể  

đ i và làm th  nào đ  v t qua. Ng i ta luôn ph i nh  r ng nh n v n đ  n y sinh luôn đi kèmọ ế ể ượ ườ ả ớ ằ ữ ấ ề ả  

v i nh ng c  h i m i , cho nh ng ngu n l i m i.ớ ữ ơ ộ ớ ữ ồ ợ ớ

Câu h iỏ

1. Gi i thích lí do c  b n và th o lu n nh ng đi m y u trong m i ý ki n sau v  s  b o h  choả ơ ả ả ậ ữ ể ế ổ ế ề ự ả ộ  

các nghành kinh t  đ a ph ng:ế ị ươ



a. Gi  ti n  trong n cữ ề ở ướ

b. gi m th t nghi pả ấ ệ

c. cân b ng chi phí và giá.ằ

d. tăng c ng an ninh qu c giaườ ố

e. b o v  các nghành y u kém, m i ra đ i.ả ệ ế ớ ờ

2. Phân bi t các lo i thu  quan sau:ệ ạ ế

a. Thu  xu t kh u và thu  nh p kh uế ấ ẩ ế ậ ẩ

b. Thu  b o h  và thu  doanh thuế ả ộ ế

c. Thu  ph t thêm và thu  thăng b ngế ạ ế ằ

d. thu  cá bi t và thu  n đ nhế ệ ế ấ ị

Gi i thích nh ng d ng khác nhau  s  tham gia c a chính ph  trong th ng mai: s  ch  đ o c aả ữ ạ ự ủ ủ ươ ự ỉ ạ ủ  

chính quy n, tr  c p và ho t đ ng buôn bán c a nhà n c.ề ợ ấ ạ ộ ủ ướ

5. Nh ng hình th c khác nhau c a tr  c p là gì không k  ti n m t?ữ ứ ủ ợ ấ ể ề ặ

6. Gi i thích nh ng th  t c h i quan và đi vào, th o lu n m i m c đ  c p d i đây có th  h nả ữ ủ ụ ả ả ậ ỗ ụ ề ậ ướ ể ạ  

ch  nh p kh u nh  th  nào:ế ậ ẩ ư ế

a. phân lo i s n ph mạ ả ẩ

b. đ nh giâ s n ph mị ả ẩ

c. ch ng tứ ừ

d. gi y phép/ gi y đăng kíấ ấ

e. thanh sát

f. nh ng qui t c s c kho  và an toàn.ữ ắ ứ ẻ

7. Gi i thích nh ng lo i khác nhau c a yêu c u s n ph m và th o lu n m i lo i có th  h n chả ữ ạ ủ ầ ả ẩ ả ậ ỗ ạ ể ạ ế 

nh p kh u nh  th  nào:ậ ẩ ư ế

a. Tiêu chu n s n ph mẩ ả ẩ

b. đóng goi, dán nhãn , k  kí mã hi uẻ ệ

c. ki m tra s n ph mể ả ẩ

d. chi ti t kĩ thu t c a s n ph mế ậ ủ ả ẩ

8. Nhân t  căn b n c a h n ng ch xu t kh u là gì?ố ả ủ ạ ạ ấ ẩ

9. Phân bi t nh ng lo i h n ngh ch nh p kh u sau:ệ ữ ạ ạ ạ ậ ẩ



a. vô đi u ki nề ệ

b. thuế

c. OMA

d. VER

10. Th o lu n các ph ng pháp ki m soát tài chính có tác h i nh  th  nào lên t  do th ng m i:ả ậ ươ ể ạ ư ế ự ươ ạ  

ki m soát ho t đ ng trao đ i ngo i t , t  giá trao đ i ngoai t  phân bi t, u tiên kí quĩ nh pể ạ ộ ổ ạ ệ ỉ ổ ệ ệ ư ậ  

kh u, h n ch  tín d ng, h n ch  chuy n l i nhu n.ẩ ạ ế ụ ạ ế ể ợ ậ

11. GATT là gì? M c đích c a GATT là gì?ụ ủ

12. GSP là gì?

13. CBI là gì?

Th o lu n nh ng tr ng h p sauả ậ ữ ườ ợ

1. N u s  t n t i đ n gi n c a chính ph  có th  bóp méo th ng m i trong và ngoài khu v cế ự ồ ạ ơ ả ủ ủ ể ươ ạ ự  

c a nó, chính ph  có nên b  hu  b  đ  lo i tr  nh ng bóp méo th ng m i?ủ ủ ị ỷ ỏ ể ạ ừ ữ ươ ạ

2. M t só quan ch c chính ph  Mĩ và các quan ch c đã đ c b u c  đã ng h  s  l a ch n hộ ứ ủ ứ ượ ầ ử ủ ộ ự ự ọ ệ 

th ng thu  VAT c a Châu âu. Lí do c a h  là gì? B n có đ ng ý ý ki n c a h  không?ố ế ủ ủ ọ ạ ồ ế ủ ọ

3. Li u thu  có đóng vai trò quan trong h n hàng rào phi thu  vào nh ng năm 1990 trong vi cệ ế ơ ế ữ ệ  

nh h ng đ n th ng m i th  gi i không?ả ưở ế ươ ạ ế ớ

4. Th o lu n làm thê nào b n có th  v t qua nh ng ki m soát tài chính áp đ t b i n c chả ậ ạ ể ượ ữ ể ặ ở ướ ủ 

nhà?

5. B n có đ ng ý r ng GATT đ  ph c v  cho m t m c đích có ích và đã đ t đ c m c tiêuạ ồ ằ ẫ ụ ụ ộ ụ ạ ượ ụ  

c a mình?ủ

6. Li u Mĩ có ti p t c h  th ng GSP năm 1993?ệ ế ụ ệ ố

7. Các công ti đa qu c gia nhìn chung nên đ i phó v i nh ng rào c n th ng m i nh  th  nào?ố ố ớ ữ ả ươ ạ ư ế

Tr ng h p 3-1 : Đ i tác hay k  thùườ ợ ố ẻ

Th  tr ng ô tô c a Nh t b n r ng l n nh ng đ c cho th y là đóng c a v i nh ng nhà s nị ườ ủ ậ ả ộ ớ ư ượ ấ ủ ớ ữ ả  

xu t ô tô ngo i qu c. Năm 1985, kho ng 2,2 tri u chi c ô tô Nh t B n đã đ c bán  Mĩ, nh ngấ ạ ố ả ệ ế ậ ả ượ ở ư  

ch  có 1816 chi c ô tô c a Mĩ đ c bán  Nh t B n. Nói cách khác, Mĩ đã xu t kh u m t chi cỉ ế ủ ượ ở ậ ả ấ ẩ ộ ế  

ô tô sang Nh t đ  nh p 1200 cái ô tô t  đ t n c này.ậ ể ậ ừ ấ ướ

Trong nhi u tr ng h p, nghành công nghi p ô tô là đi n hình v i nh ng khó khăn màề ườ ợ ệ ể ớ ữ  

các công ty n c ngoài ph i đ i m t khi bán s n ph m c a mình  Nh t.Có r t nhi u hàng ràoướ ả ố ặ ả ẩ ủ ở ậ ấ ề  



hành chính, lu t pháp ,văn hoá xã h i ph i v t qua. Các nhà s n xu t ô tô n c ngoài ph i cóậ ộ ả ượ ả ấ ướ ả  

đ c nh ng chi c ô tô c a minh và các ch ng t  đã đ c xem xét m t cách t  m  b i các nhàượ ữ ế ủ ứ ừ ượ ộ ỉ ỉ ở  

c m quy n Nh t B n Nh ng nhà kinh doanh m i s  đ c tuy n d ng khi nh ng nhà s n xu tầ ề ậ ả ữ ớ ẽ ượ ể ụ ữ ả ấ  

đang t n t i không đ c phép chia s  nh ng trang thi t b  . Thu  quan đánh lên ô tô thì cao theoồ ạ ượ ẻ ữ ế ị ế  

tiêu chu n c a Mĩ và còn áp d ng lên c  phí giao thông.ẩ ủ ụ ả

  Khi h i  chính ph  Mĩ có ti p t c áp d ng h n ng ch đ i v i  ô tô Nh t không, Leeỏ ủ ế ụ ụ ạ ạ ố ớ ậ  

Jaccoca , ng i đ ng đ u hãng Chrysler xác nh n r ng: vi c nh p kh unguyên li u c a Nh t tườ ứ ầ ậ ằ ệ ậ ẩ ệ ủ ậ ừ 

Mĩ và xu t kh u nh ng s n ph m làm t  đó nh  ô tô là m t ví d  chính là m t " m t đ nh nghĩaấ ẩ ữ ả ẩ ừ ư ộ ụ ộ ộ ị  

c  đi n c a thu c đ a. T t c  chúng ta  đang l  là Redcoats" . M t cách ng u nhiên, doanh sổ ể ủ ộ ị ấ ả ỡ ộ ẫ ố 

c a Chrysler  Nh t 3 qui đ u năm 1987 là 214 chi c. Công ti đã ho t đ ng tôt nh ng là trên thiủ ở ậ ầ ế ạ ộ ư  

tr ng Mĩ , n i co tác đ ng c a vi c áp d ng h n ngh ch đ i v i ho t đ ng nh p kh u c aườ ơ ộ ủ ệ ụ ạ ạ ố ớ ạ ộ ậ ẩ ủ  

Nh t ậ

 Chính ph  Nh t đ  b o v  nh ng t p quán th ng m i c a mình đã ch  ra r ng m củ ậ ể ả ệ ữ ậ ươ ạ ủ ỉ ằ ứ  

thu  c a Nh t n m trong m c th p nh t trên th  gi i. Nh t cũng bi n minh r ng nh ng nhà s nế ủ ậ ằ ứ ấ ấ ế ớ ậ ệ ằ ữ ả  

xu t ô tô c a Mĩ ch  có th  đ  l i cho b n thân h vì ô tô c a Mĩ b  các nhà tiêu dung Nh t đángấ ủ ỉ ể ổ ỗ ả ọ ủ ị ậ  

giá r ng tiêu tôn nhi u xăng. H n th  n a, các hãng ô tô Mĩ có th  không chi mlĩnh d c thằ ề ơ ế ữ ể ế ượ ị 

tr ng vì Mĩ đã bán ch y h n nhi u các nhà s n xu t Anh, Y, và Thu  Đi n mà doanh s  cua hườ ạ ơ ề ả ấ ỵ ể ố ọ  

nhìn chung đã tăng lên .Trong t t c  các hãng s n xu t n c ngoài, các nhà s n xu t ô tô Tâyấ ả ả ấ ướ ả ấ  

Đ c là nh ng ng i d n đ u. Ô tô Đ c chi m 80% th  tr ng ô tô  n c ngoài, bán h n 40ứ ữ ườ ẫ ầ ứ ế ị ườ ở ướ ơ  

nghìn các m i năm. Nh ng ki u ô tô sang tr ng đ t ti n đã bán ch y trong năm 1987.ỗ ữ ể ọ ắ ề ạ

Các nhà s n xu t ô tô Nh t thì ch  ra r ng h  ph i đ i  m t v i quá nhi u hàng ràoả ấ ậ ỉ ằ ọ ả ố ặ ớ ề  

th ng m i  Mĩ. h  b  bu c pha  tuân theo OMA - gi i h n s  l ng ô tô h  có th  xu t kh uươ ạ ở ọ ị ộ ỉ ớ ạ ố ượ ọ ể ấ ẩ  

sang Mĩ. Nh ng nhà s n xu t ô tô t  h u h t các n c khác không ph i đ i m t voí v n đ  h nữ ả ấ ừ ầ ế ướ ả ố ặ ấ ề ạ  

ng ch khi bán ô tô  Mĩ. Đ  tránh nh ng hàng rào th ng m i nh  v y , Nissan, Honda, Toyota,ạ ở ể ữ ươ ạ ư ạ  

và Mazda đã thi t l p nh ng nhà máy  Tennessee, Ohio, California, và Michigan.ế ậ ữ ở

Năm t t nh t cho các nhà s n xu t ô tô Mĩ  th  tr ng Nh t là năm 1979 khi Mĩ bánố ấ ả ấ ở ị ườ ậ  

16 739 chi c  đây.Các nhà s n xu t Mĩ đã hi v ng r ng năm 1988 s  là m t năm t t nh  v y vàế ở ả ấ ọ ằ ẽ ộ ố ư ậ  

h  đã có ý đ nh s  tranh th  l i th  c a vi c đ ng đôla gi m giá so v i yên Nh t , làm ô tô đ cọ ị ẽ ủ ợ ế ủ ệ ồ ả ớ ậ ượ  

nh p không đ t đ i v i ng i tiêu dùng Nh t B n. Nh ng năm g n đây, General Motors  hàngậ ắ ố ớ ườ ậ ả ữ ầ  

năm đ a sang Nh t kho ng 3000 chi c Cadillacs, Camaros, Corvettes, và các lo i ô tô giá caoư ậ ả ế ạ  

khác nhăm h ng t i nh ng khách hàng giàu có.GM mu n tăng xu t kh u b ng đ ng bi nướ ớ ữ ố ấ ẩ ằ ườ ể  

kho ng 1000 chi c Pontiac Grand Am th  thao cũng nh  ki u nh i g n Chevroler Cosica vàả ế ể ư ể ỏ ọ  

Berretta. Nh ng lo i ô tô này s  đ c phân ph i b i hãng Suzuki, m t công ti m t ph n thu cữ ạ ẽ ượ ố ở ộ ộ ầ ộ  

s  h u c a GM Ford, công ti này  ch  bán đ c 637 ôtô  Nh t trong 3 qui đ u năm 1987 nh ngở ữ ủ ỉ ượ ở ậ ầ ư  

nó đã có k  ho ch đ a hàng nghàn chi c Ford Taururs sang b ng đ ng bi n năm 1988.ế ạ ư ế ằ ườ ể



 Câu h i :ỏ

1. Thành công c a th ng m i nh t B n là do tính cao c p trong s n xu t hay do chính sáchủ ươ ạ ậ ả ấ ả ấ  

kinh doanh buôn bán c a h  ( ví du nh  hàng rào nh p kh u)? Có ph i chính ph  Nh t sủ ọ ư ậ ẩ ả ủ ậ ử 

d ng nh ng rào c n phi thu  quan m t cách vô lí nh m h n ch  nh p kh u không?ụ ữ ả ế ộ ằ ạ ế ậ ẩ

2. Mĩ b  thâm h t th ng m i l n đ i v i Nh t B n , li u Mĩ có ti p t c quan h  m u d ch v iị ụ ươ ạ ớ ố ớ ậ ả ệ ế ụ ệ ậ ị ớ  

Nh t không?ậ

3. M t s  cho r ng thâm h t m u d ch c a Mĩ là do chính sách m u d ch t  do mà n c nàyộ ố ằ ụ ậ ị ủ ậ ị ự ướ  

th c hi n. B n có nghĩ r ng Mĩ có ít rào c n nh p kh u h n các đ i tác th ng m i c a nóự ệ ạ ằ ả ậ ẩ ơ ố ươ ạ ủ  

không?

4. Li u các bi n pháp b o h  mà Mĩ th c hi n có làm tăng th t nghi p  Mĩ không? B n cóệ ệ ả ộ ự ệ ấ ệ ở ạ  

nghĩ r ng vi c s  d ng OMAs c a chính ph  Mĩ ch ng l i nh p kh u ôtô có đem l i ích l iằ ệ ử ụ ủ ủ ố ạ ậ ẩ ạ ợ  

cho Mĩ?

5. Các hãng c a Mĩ ( bao g m c  cac nhà s n xu t ô tô) có th  làm gì đ  v t qua nh ng ràoủ ồ ả ả ấ ể ể ượ ữ  

c n th ng m i c a Nh t và nâng cao hình nh cu  mình?ả ươ ạ ủ ậ ả ả



PH N IIẦ  Môi tr ng th  tr ng th  gi iườ ị ườ ế ớ

4. Môi tr ng chính trườ ị

Minh ho  Marketingạ

M c đ u s  suy tính v  ch  nghĩa b o h  m u d ch ngày càng gia tăng  qu c h i Mặ ầ ự ề ủ ả ộ ậ ị ở ố ộ ỹ 

nh ng Nh t B n đã t ng đ i thành công trong vi c gây nh h ng đ n các quy t đ nh c a cácư ậ ả ươ ố ệ ả ưở ế ế ị ủ  

nhà ho ch đ nh chính sách c a M . Nh t b n đã đ t đ c đi u này thông qua hàng trăm đ iặ ị ủ ỹ ậ ả ạ ượ ề ạ  

di n c a mình  Oasinhton cũn nh   các th  ph  c a các bang. Nh ng ho t đ ng này đã đ cệ ủ ở ư ở ủ ủ ủ ữ ạ ộ ượ  

Nh t B n tài tr  v  m t tài chính. Ngoài kho n ti n kho ng 600.000$ mà đ i s  quán Nh t B nậ ả ợ ề ặ ả ề ả ạ ứ ậ ả  

 Washington s  d ng vào công tác v n đ ng hành lang thì trung tâm th ng m i Nh t B n v iở ử ụ ậ ộ ươ ạ ậ ả ớ  

các văn phòng  6 thành ph  c a M  đã s  d ng h n 7 tri u $ trong năm 1081 vào công tácở ố ủ ỹ ử ụ ơ ệ  

nghiên c u và các quan h  v i công chúng.ứ ệ ớ

Khi c n thi t Nh t B n s n sàng có nh ng ho t đ ng v  m t lu t pháp nh m đ t đ cầ ế ậ ả ẵ ữ ạ ộ ề ặ ậ ằ ạ ượ  

nh ng m c tiêu c a h . Ví d  nh  ngành công nghi p đánh b t cá ng  c a Nh t B n đã đem raữ ụ ủ ọ ụ ư ệ ắ ừ ủ ậ ả  

toà ki n b  ngo i giao c a M  đ  dành đ c gi y phép đánh b t cá trong lãnh h i c a M . Khiệ ộ ạ ủ ỹ ể ượ ấ ắ ả ủ ỹ  

ngành công nghi p...... mu n M  t  ch i cung c p tính d ng thu  đ u t  cho các xí nghi p c aệ ố ỹ ừ ố ấ ụ ế ầ ư ệ ủ  

M  t ng vi c mua bán các công c  máy móc c a Nh t B n thì Nh t B n đã thuê m t trongỹ ỏ ệ ụ ủ ậ ả ậ ả ộ  

nh ng lu t s  gi i nh t đ  bào ch a cho h . Tuy v y, đ i v i Nh t B n thì ki u đ i đ u côngữ ậ ư ỏ ấ ể ữ ọ ậ ố ớ ậ ả ể ố ầ  

khai này v n không ph  bi n l m vì Nh t B n thích gi i quy t v n đ  m t cách kín đáo h n.ẫ ổ ế ắ ậ ả ả ế ẫ ề ộ ơ  

B ng cách liên minh v i các t  ch c c a M , Nh t B n đã đ  cho các t  ch c này đóng vai tròằ ớ ổ ứ ủ ỹ ậ ả ể ổ ứ  

ch  đ o còn b n thân h  thì đ ng đ ng sau. Ch ng h n, thay vì chính b n thân hãng Sony, thìủ ạ ả ọ ứ ằ ẳ ạ ả  

các nhà phân ph i VCR c a M  đã đóng vai trò to l n trong vi c đánh b i ......( a proposedố ủ ỹ ớ ệ ạ  

royalty fee). Hãng Nissan đã xúi d c 1100 nhà kinh doanh ô tô c a M  đ n m t ti u bang c aụ ủ ỹ ễ ộ ể ủ  

ngh  vi n đ  lên ti ng thay h  ph n đ i d  lu t c a ti u bang đó. Hãng General Motor đã ch uị ệ ể ế ọ ả ố ự ậ ủ ể ị  

ph n l n trách nhi m t ng vi c dành s  ch p nh n c a FTC thông qua d  án liên doanh v iầ ớ ệ ỏ ệ ự ấ ậ ủ ự ớ  

Tôyota  California.ở

Ch ong này xem xét các m i t ng quan gi a các quy t đ nh v  chính tr , lu t pháp vàư ố ươ ữ ế ị ề ị ậ  

th ng m i. N i dung chính s  t p trung xem xét vi c môi tr ng chính tr  nh h ng nh  thươ ạ ộ ẽ ậ ệ ườ ị ả ưỏ ư ế 

nào đ i v i môi tr ng đ u t . Nh ng đi m chính v  chính tr  đ c đ  c p g m có: hình th cố ớ ườ ầ ư ữ ể ề ị ượ ề ậ ồ ứ  

nhà n c, nh ng bi u hi n c a s  b t n v  chính tr  và nguy c  v  chính tr . Ch ong này k tướ ữ ể ệ ủ ự ấ ổ ề ị ơ ề ị ư ế  

th c b ng vi c kh o sát các chi n l c x  lý nh ng nguy c  v  chính tr .ứ ằ ệ ả ế ượ ử ữ ơ ề ị

S  đa d ng c a môi tr ng chính trự ạ ủ ườ ị

Môi tr ng chính tr  mà các công ty đa qu c gia đang ph i đ i m t là r t ph c t p b i hườ ị ố ả ố ặ ấ ứ ạ ở ọ 

ph i đ i phó v i n n chính tr  c a nhi u qu c gia. Chính s  ph c t p đó đã bu c các công ty đaả ố ớ ề ị ủ ề ố ự ứ ạ ộ  



qu c gia ph i xem môi tr ng này nh  m t môi tr ng chính tr  t ng h p c a ba môi tr ngố ả ườ ư ộ ườ ị ổ ợ ủ ườ  

chính tr  bên trong, bên ngoài và qu c t .ị ố ế

Chính tr  đ i ngo i :ị ố ạ

Chính tr  đ i ngo i là n n chính tr  c a n c s  t i. Ph n này c a môi tr ng kinh doanhị ố ạ ề ị ủ ướ ở ạ ầ ủ ườ  

qu c t  có th  bao quát t  thân thi n đ n thù đ ch và nguy hi m. Tình hình kinh t   và chính trố ế ể ừ ệ ế ị ể ế ị  

c a n c s  t i s  quy t đinh tìh hình chính tr  mà công ty ph i đ i m t.ủ ướ ở ạ ẽ ế ị ả ố ặ

Môt công ty kinh doanh v t ra kh i biên gi i qu c gia c n ph i hi u r ng không m tượ ỏ ớ ố ầ ả ể ằ ộ  

qu c gia nào cho phép hàng hoá l u thông qua biên gi i mà không b  đi u ch nh. Khi m t công tyố ư ớ ị ề ỉ ộ  

quy t đ nh ph i nh p kh u m t s n ph m t  công ty m  thì công ty đó nh n ra r ng không ph iế ị ả ậ ẩ ộ ả ẩ ừ ẹ ậ ằ ả  

lúc nào môi tr ng chính tr  c a n c s  t i cũng thu n l i. M t quy lu t là chính ph  n c sườ ị ủ ướ ở ạ ậ ợ ộ ậ ủ ướ ở 

t i th ng coi nh p kh u là không có l i b i vì nh p kh u nh h ng đ n cán cân thanh toánạ ườ ậ ẩ ợ ở ậ ẩ ả ưở ế  

c a h . Di u này th ng đúng v i các lo i hàng hoá không thi t y u và xa x  ph m, đ c bi t làủ ọ ề ườ ớ ạ ế ế ỉ ẩ ặ ệ  

khi nh ng lo i hàng hoá này có th  ho c đã đ c s n xu t  trong n c. Có th  k  ra m tữ ạ ể ặ ượ ả ấ ở ướ ể ể ộ  

tr ng h p th  tr ng thu c lá kh ng l  tr  giá 11,4 t  USD  Nh t B n. Cho dù dân Nh t B nườ ợ ị ườ ố ổ ồ ị ỉ ở ậ ả ậ ả  

ngày càng a chu ng thu c lá M  thì thu c lá M  v n b  c n tr  m t cách m nh m  b i các quyư ộ ố ỹ ố ỹ ẫ ị ả ở ộ ạ ẽ ở  

đ nh c a chính quy n đ a ph ng nh m b o v  113000 ng i tr ng thu c lá c a Nh t B n. Cácị ủ ề ị ươ ằ ả ệ ườ ồ ố ủ ậ ả  

nhà s n xu t thu c lá c a Nh t B n ph n đ i b t c  s  n i l ng nào v  lu t nh p kh u. Trongả ấ ố ủ ậ ả ả ố ấ ứ ự ớ ỏ ề ậ ậ ẩ  

các nhóm v n đ ng c a Nh t B n thì thành viên trong lính v c nông nghi p là năng đ ng và cóậ ộ ủ ậ ả ự ệ ộ  

nh h ng nh t. Kho ng 5 tri u ng i làm nông nghi p c a Nh t B n ch  chi m 9% l c l ngả ưở ấ ả ệ ườ ệ ủ ậ ả ỉ ế ự ượ  

lao đ ng c a c  n c. M c dù ít v  s  l ng nh ng nh ng ng i nông dân này có quy n l cộ ủ ả ướ ặ ề ố ượ ư ữ ườ ề ự  

chính tr  r t l n b i s  đ i bi u c a h  chi m u th  trong qu c h i. Vi c phân b  l i các vùngị ấ ớ ở ố ạ ể ủ ọ ế ư ế ố ộ ệ ố ạ  

c  tri trong qu c h i di n ra r t ch m ch p và không ph n ánh đ c s  th y đ i v  phân b .ử ố ộ ễ ấ ậ ạ ả ượ ự ả ổ ề ố  

K t qu  là m t lá phi u c a khu v c thành th  ch  có tr ng l ng b ng m t n a lá phi u  nôngế ả ộ ế ủ ự ị ỉ ọ ượ ằ ộ ử ế ở  

thôn. Do v y t  l  phát tri n c a các công ty thu c lá c a M  trên th  tr ng Nh t B n khôngậ ỉ ệ ể ủ ố ủ ỹ ị ườ ậ ả  

đ n 3%.ế

Môi tr ng chính tr  c a n c s  t i có xu h ng đ c c i thi n n u nh ng công tyườ ị ủ ướ ở ạ ướ ượ ả ệ ế ữ  

quy t đ nh đ u t  và các c  s  s n xu t đ a ph ng thay vì nh p kh u các s n ph m cu i cùngế ị ầ ư ơ ở ả ấ ị ươ ậ ẩ ả ẩ ố  

t  bên ngoài đ  bán trong n c đó. Các c  s  s n xu t đ a ph ng c i thi n cán cân thanh toánừ ể ướ ơ ở ả ấ ị ươ ả ệ  

c a n c s  t i và t o ra vi c làm. Song công ty cũng không nên cho r ng n c ch  nhà luônủ ướ ở ạ ạ ệ ằ ướ ủ  

chào đón các kho n đ u t  n c ngoài. Khi công ty IBM đ  ngh  xây d ng m t nhà máy s nả ầ ư ướ ề ị ự ộ ả  

xu t máy tính  Mehicô thì chính ph  Mêhicô đã kh c t  d  án này. S  t  ch i có tính nguyênấ ở ủ ướ ừ ự ự ừ ố  

tác c a chính ph  Mehico là do chính sách đòi s  h u 100% các nhà máy  n c ngoài c a IBM.ủ ủ ở ữ ở ướ ủ

Các n c phát tri n th ng thi u tin t ng và th m chí còn oán gi n các công ty đ u tướ ể ườ ế ưở ậ ậ ầ ư 

n c ngoài vì h  cho r ng các công ty đ u t  n c ngoài s  khai thác tài nguyên thiên nhiên c aướ ọ ằ ầ ư ướ ẽ ủ  



h . Nh ng v n đ  liên quan đ n vi c s p x p các c  s  s n xu t c a các doanh nghi p n cọ ữ ấ ề ế ệ ắ ế ơ ở ả ấ ủ ệ ướ  

ngoài mà các n c kém phát tri n quan tâm bao g m: các kho n siêu l i nhu n mà các công tyướ ể ồ ả ợ ậ  

n c ngoài thu v , thu nh p c a các xí nghi p trong n c, vi c đào t o nhân s  b t h p lý, vi cướ ề ậ ủ ệ ướ ệ ạ ự ấ ợ ệ  

b  qua các t p quán xã h i, lòng trung thành đ i v i các chính ph  n c ngoài và vi c áp d ngỏ ậ ộ ố ớ ủ ướ ệ ụ  

các công ngh  l c h u. Vi c m t chính ph  khuy n khích ho c không khuy n khích đ u tệ ạ ậ ệ ộ ủ ế ặ ế ầ ư 

n c ngoài th ng đ c quy t đ nh b i vi c xem xét cán cân thanh toán, s  phát tri n kinh t  vàướ ườ ượ ế ị ở ệ ự ể ế  

th c ti n chính tr . Các v n đ  v  cán cân thanh toán d n đ n các chính sách u đãi nh ng d  ánự ễ ị ấ ề ề ẫ ế ư ữ ự  

đ u t  có th  c i thi n xu t kh u c a qu c gia., trong khi đó nh ng lo l ng v  s  phát tri nầ ư ể ả ệ ấ ẩ ủ ố ữ ắ ề ự ể  

kinh t  c a đ t n c l i đem đ n nh ng chính sách ng h  đ u t  trong các ngành công nghi pế ủ ấ ứơ ạ ế ữ ủ ộ ầ ư ệ  

t o nhi u công ăn vi c làm ho c tr c ti p thông qua vi c sx ho c gián ti p thông qua vi c sạ ề ệ ặ ự ế ệ ặ ế ệ ử 

d ng các bán thành ph m đã s n xu t trong n c. Tình hình chính tr  nh y c m th ng d n đ nụ ẩ ả ấ ướ ị ạ ả ườ ẫ ế  

các chính sách ngăn c m s  h u n c ngoài đ i v i các ngành kinh doanh thi t y u ho c d  bấ ở ữ ướ ố ớ ế ế ặ ễ ị 

t n th ng, ví d  nh  cá ti n ích giao thông, b u chính vi n thông và phát thanh.ổ ươ ụ ư ệ ư ễ

Th  nên môi tr ng đ u t  n c ngoài  các n c khác nhau thì khác nhau. Môi tr ngế ườ ầ ư ướ ở ướ ườ  

đ u t  ph  thu c vào hình th c đ u t  l n tình hình chính tr  vào lúc đó. Nói chung vi c s nầ ư ụ ộ ứ ầ ư ẫ ị ệ ả  

xu t t i đ a ph ng m t n c đ c a thích h n  là xu t kh u và nh p kh u tài nguyên thiênấ ạ ị ươ ộ ướ ượ ư ơ ấ ẩ ậ ẩ  

nhiên đ  s n xu t  n i khác. Vi c đ u t  kinh doanh vào các khu v c kinh t  có t  l  th tể ả ấ ở ơ ệ ầ ư ự ế ỉ ệ ấ  

nghi p cao th ng đ c hoan nghênh ngang v i s  gi i thi u các công ngh  ph c t p, mi n làệ ườ ượ ớ ự ớ ệ ệ ứ ạ ễ  

nh ng công ngh  đó không thay th  các công ngh  đang t n t i.ữ ệ ế ệ ồ ạ

M t v n đ  th ng x y ra v i chính tr  đ i ngo i là nh ng tín hi u đ i l p mà các n cộ ấ ề ườ ả ớ ị ố ạ ữ ệ ố ậ ướ  

s  t i g i đ n các công ty n c ngoài. M t m t n c ch  nhà tích c c thu hút đ u t  c a cácở ạ ử ế ướ ộ ặ ướ ủ ự ầ ư ủ  

công ty đa qu c gia. Đ  chi m đ c đ u t  n c ngoài và công ngh  m i, n c ch  nhà h aố ể ế ượ ầ ư ướ ệ ớ ướ ủ ứ  

h n s  h p tác và s  khuy n khích v  thu  và tài chính. M t khác, r t nhanh chóng, n c chẹ ự ợ ự ế ề ế ặ ấ ướ ủ 

nhà s  cáo bu c các công ty n c ngoài là không cung c p công ngh  và kĩ thu t hi n đ i nh tẽ ộ ướ ấ ệ ậ ệ ạ ấ  

cho các d  án đ u t   n c h . N c s  t i cũng có th  phê phán các công ty này là đang ki mự ầ ư ở ướ ọ ướ ở ạ ể ế  

đ c nh ng kho n siêu l i nhu n và làm c n ki t tài s n c a qu c gia đó. Đ  bi u l  s  khôngượ ữ ả ợ ậ ạ ệ ả ủ ố ể ể ộ ự  

b ng lòng, n c s  t i có th  h n ch  vi c h i h ng các kho n l i nhu n cho các công ty mằ ướ ở ạ ể ạ ế ệ ồ ươ ả ợ ậ ẹ 

 n c ngoài.ở ướ

Chính tr  đ i n iị ố ộ

Chính tr  đ i n i là lo i chính tr  liên quan đ n n c c a công ty m , nó cũng đ c hi uị ố ộ ạ ị ế ướ ủ ẹ ượ ể  

nh  là qu c gia m  hay qu c gia g c.ư ố ẹ ố ố

Tho t nhìn, d ng nh  chính tr  đ i n i không có v  gì là nguy hi m và r ng m t công tyạ ườ ư ị ố ộ ẻ ể ằ ộ  

s  g p ít v n đ  r c r i h n t  trong n c. Đi u này không ph i là m t tr ng h p thôngẽ ặ ấ ề ắ ố ơ ừ ướ ề ả ộ ườ ợ  

th ng. M c d u các v n đ  chính tr  quan tr ng c a công ty th ng xu t phát t  đi u ki nườ ặ ầ ấ ề ị ọ ủ ườ ấ ừ ề ệ  



chính tr  bên ngoài song công ty cũng nên chú ý h n t i s  phát tri n c a chính tr  bên trong n cị ơ ớ ự ể ủ ị ướ  

mình.

Nh ng l i ch  trích n i b  v  ho t đ ng qu c t  c a các công ty ph n l n xu t phát tữ ờ ỉ ộ ộ ề ạ ộ ố ế ủ ầ ớ ấ ừ 

các t  ch c chính tr  và xã h i, các t  ch c đó th ng bu c tôi công ty qua tài chính xu t kh u vàổ ứ ị ộ ổ ứ ườ ộ ấ ẩ  

công vi c c a công ty. M c d u nh ng t i ch c này th ng không có s  ph n đ i đ i v i vi cệ ủ ặ ầ ữ ổ ứ ườ ự ả ố ố ớ ệ  

xu t kh u hàng hoá song h  th ng ph n đ i ki c li t đ i v i vi c xu t kh u tài chính cũngấ ẩ ọ ườ ả ố ệ ệ ố ớ ệ ấ ẩ  

nh  nh p kh u hàng hoá và d ch v  b i vì vi c nh p kh u và đ u t  tr c ti p n c ngoài sư ậ ẩ ị ụ ở ệ ậ ẩ ầ ư ự ế ướ ẽ 

t o ra n n th t nghi p  trong n c. đ  khuy n khích các ho t đ ng này, các t  ch c có thạ ạ ấ ệ ở ướ ể ế ạ ộ ổ ứ ể  

ng h  vi c s  d ng hàng hoá n i đ a đ c bán trong n c h .ủ ộ ệ ử ụ ộ ị ượ ướ ọ

Trong m t s  tr ng h p, s  ph n đ i đ i v i các hàng nh p kh u và các ho t đ ng đ u tộ ố ườ ợ ự ả ố ố ớ ậ ẩ ạ ộ ầ ư 

n c ngoài là d a trên nguyên tác đ o đ c. Ví d  nh , công dân  m t s  qu c gia mu n ngănướ ự ạ ứ ụ ư ở ộ ố ố ố  

c m vi c nh p kh u vàng t  Nam Phi và h  bu c các công ty trong n c không đ c đ u tấ ệ ậ ẩ ừ ọ ộ ướ ựơ ầ ư 

sang Nam Phi b i các chính sách phân bi t ch ng t c vào gi a nh ng năm 80. áp l c đã tr  nênở ệ ủ ộ ữ ữ ự ở  

quá l n và chính ph  Nam Phi đã ph i ti n hành qu ng cáo  M  nh m n  l c gi m thi uớ ủ ả ế ả ở ỹ ằ ỗ ự ả ể  

nh ng nh h ng, t n th t đ c th  hi n trong b ng 4-1.ữ ả ưở ổ ấ ượ ể ệ ả

Thay vì ng h  th ng m i qu c t  thì chính ph  c a n c s  t i có th  tr  thành ch ngủ ộ ươ ạ ố ế ủ ủ ướ ở ạ ể ở ướ  

ng i. Chính ph  c a các n c này đã có nh ng quy t đ nh can thi p vào dòng ch y t  do c aạ ủ ủ ướ ữ ế ị ệ ả ự ủ  

th ng m i và các chính sách mà h  đ a ra ch  y u là vì muc đích chính tr  h n là v  m c đíchươ ạ ọ ư ủ ế ị ơ ị ụ  

kinh t . Trong nhi u th p k , Đài Loan đã t  ch i buôn bán v i Trung Qu c m c d u Đài Loanế ề ậ ỉ ừ ố ớ ố ặ ầ  

có cái mà Trung Qu c c n: v n và công ngh , m t khác Trung Qu c có th  l y ngu n nhân côngố ầ ố ệ ặ ố ể ấ ồ  

r  m t đ  đ i ch i l i v i m c l ong công nhân cao t i Đài Loan.ẻ ạ ể ố ọ ạ ớ ứ ư ạ

M t ví d  khác là  s  xu t kh u c a M  đ i v i m t hàng máy tính. Toàn b  ph n m mộ ụ ự ấ ẩ ủ ỹ ố ớ ặ ộ ầ ề  

máy tính và công ngh  máy tính sang t t c  nh ng vùng ki m soát c a chính ph  phân bi tệ ấ ả ữ ể ủ ủ ệ  

ch ng t c đ u b  c m. T ng t  nh  v y, lu t pháp n c M  cũng làm cho đi u đó tr  nênủ ộ ề ị ấ ươ ự ư ậ ậ ướ ỹ ề ở  

không có tính h p d n đ i v i nh ng công ty M  đ u t  vào Nam Phi b i lu t pháp M  phấ ẫ ố ớ ữ ỹ ầ ư ở ậ ỹ ủ 

nh n m i kho n tín d ng cung c p cho các công ty ph i tr  thu  cho chính ph  Nam Phi do t iậ ọ ả ụ ấ ả ả ế ủ ạ  

đó có các chi nhánh c a h .ủ ọ

Khi l i ích qu c gia là m t đông l c thì m t chính ph  có th  s  dùng m t s  công ty nh tợ ố ộ ự ộ ủ ể ẽ ộ ố ấ  

đ nh nh  là m t công c  đ  đ t đ c m c tiêu chính tr . Ví d  nh  Hoa Kì đã không b ng lòngị ư ộ ụ ể ạ ượ ụ ị ụ ư ằ  

v i m t s  qu c gia th c hi n th ng m i m t cách trung l p và nh ng chính sách thu  khoáớ ộ ố ố ự ệ ươ ạ ộ ậ ữ ế  

c a h  có liên quan v  m t b o m t v i công ngh  M . Mu n th c đ y m t s  qu c gia thi tủ ọ ề ặ ả ậ ớ ệ ỹ ố ứ ẩ ộ ố ố ế  

ch t s  giám sát nh m ch ng l i s  v n chuy n b t h p pháp nh ng công ngh  liên quan đ nặ ự ằ ố ạ ự ậ ể ấ ợ ữ ệ ế  

quân s  c a M  sang Liên Xô, M  đã c  ý trì hoãn vi c ban hành gi y phép xu t kh u chó cácự ủ ỹ ỹ ố ệ ấ ấ ẩ  

công ty M  có làm ăn bu n bán v i n c này. B  th ng m i M  đã kéo dài th i gian ti n hànhỹ ố ớ ướ ộ ươ ạ ỹ ờ ế  

nh ng th  t c bu n bán thông th ng trong kho ng vài tháng tr c khi c p gi y phép xu tữ ủ ụ ố ườ ả ướ ấ ấ ấ  



kh u cho công ty American Microsystem, m t công ty s n xu t chip, m c dù nh ng s n ph mẩ ộ ả ấ ặ ữ ả ẩ  

đ c s n xu t cho n c áo c a công ty này thì ng i tiêu dùng Liên Xô có th  mua t  Tây Đ cượ ả ấ ướ ủ ườ ể ừ ứ  

ho c Nh t B n. Hành đ ng đ y tính toán này đã làm cho các n c áo, Thu  đi n, Ph n Lan, nặ ậ ả ộ ầ ướ ỵ ể ầ ấ  

Đ  ph i bí m t kí m t hi p đ nh chuy n giao công ngh  nh m tho i mãn l i ích c a M . ộ ả ậ ộ ệ ị ể ệ ằ ả ợ ủ ỹ

Chính tr  qu c tị ố ế

Chính tr  qu c t  là s  giao thoa c a các nhân t  môi tr ng toàn di n c a hai hay nhi uị ố ế ự ủ ố ườ ệ ủ ề  

qu c gia. S  ph c t p v  môi tr ng chính tr  ngày càng rõ h n khi mà l i ích c a công ty, c aố ự ứ ạ ề ườ ị ơ ơ ủ ủ  

n c s  t i và c a n oc m  không có s  t ng đ ng. Th m chí có kh  năng tình tr ng r c r iướ ở ạ ủ ứ ẹ ự ươ ồ ậ ả ạ ắ ố  

đó có th  tr  nên quá l n đ n n i không còn gi i pháp nào có th  c u vãn n i. Dresser, m t t pể ở ớ ế ỗ ả ể ứ ồ ộ ậ  

đoàn c u M  đã v ng vào m t r c r i nh  v y khi nó tìm cách cung c p nguyên v t li u choả ỹ ướ ộ ắ ố ư ậ ấ ậ ệ  

m t công ty s n xu t khí đ t c a Liên Xô. Vì s  c m đoán c a chính quy n M  đ i v i s  thamộ ả ấ ố ủ ự ấ ủ ề ỹ ố ớ ự  

ra c a các công ty M  vào d  án đó mà t p đoàn Dresser b  chính ph  M  hăm do  b ng s  tủ ỹ ự ậ ị ủ ỹ ạ ằ ự ố  

t ng dân s  và do  s  t c gi y phép xu t kh u n u nh  Dresser- France, chi nhánh c a Dresserụ ự ạ ẽ ướ ấ ấ ẩ ế ư ủ  

t i Pháp ch  ba t  h p máy nén t i Liên Xô. M t khác, Pháp l i r t c ng r n trong vi c theoạ ở ổ ợ ớ ặ ạ ấ ứ ắ ệ  

đu i d  án. Căn c  vào đ o lu t chi n tranh kh n c p năm 1938 nh m ra các quy t đ nh b o vổ ự ứ ạ ậ ế ẩ ấ ằ ế ị ả ệ  

l i ích qu c gia, chính ph  Pháp đã kh ng ch  Dresser-France b ng ti n ph t, b  tù và t ch thuợ ố ủ ố ế ằ ề ạ ỏ ị  

nh ng hi n v t nghi v n. Dresser-France đ ng tr c tình c nh là ph i tuân theo lu t pháp c aữ ệ ậ ấ ứ ướ ả ả ậ ủ  

n c Pháp và đi u này nghĩa là công ty m  ph i vi ph m lu t pháp c a n c M . M t công tyướ ề ẹ ả ạ ậ ủ ướ ỹ ộ  

không th  làm đ c gì nhi u đ  có th  tho  mãn c  hai chính ph  có xung đ t.ể ượ ề ể ể ả ả ủ ộ

Không b n tâm đ n môi tr ng chính tr  là đ i ngoài, đ i n i hay qu c t  thì công ty nênậ ế ườ ị ố ố ộ ố ế  

nh  r ng không khí chính tr  không th  t n t i lâu dài đ c. M i quan h  v  chíh tr  gi a M  vàớ ằ ị ể ồ ạ ượ ố ệ ề ị ữ ỹ  

Trung Qu c- m t đ i th  lâu đ i c a M - là m t ví d  đi n hình. Sau nhi u th  k  là k  thù c aố ộ ố ủ ờ ủ ỹ ộ ụ ể ề ế ỉ ẻ ủ  

nhau, c  2 n c bây gi  đã tr  nên r t quan tâm đ n vi c c i thi n m i quan h  v  kinh tả ướ ờ ở ấ ế ệ ả ệ ố ệ ề ế  

chính tr  gi a hai n c.ị ữ ướ

Trong khi h u h t các công ty n m gi  đ c r t ít nh ng y u t  có th  gây nh h ngầ ế ắ ữ ựơ ấ ữ ế ố ể ả ưở  

đ n nh ng thay đ i c a môi tr ng chính tr  qu c t  thì h  ph i s n sàng đ  đ i phó v i nh ngế ữ ổ ủ ườ ị ố ế ọ ả ẵ ể ố ớ ữ  

s  thay đ i m i. Các công ty có th  tìm đ c l i ích kinh t  xác th c khi m i quan h  gi a haiự ổ ớ ể ượ ợ ế ự ố ệ ữ  

n c đ c c i thi n. M i quan h  gi a M  và Jamaica đã r t b  t c cho đ n cu c b u c  thướ ượ ả ệ ố ệ ữ ỹ ấ ế ắ ế ộ ầ ử ủ 

t ng Edual Seaga- ng i đã ch ng đ i Cuba k ch li t- thì Jâmaica đ t nhiên nh n đ c cácướ ườ ố ố ị ệ ộ ậ ượ  

kho n  u đãi b i Seaga có m i quan h  m t thi t v i t ng th ng Reagan. Và M  đã t o ra m tả ư ở ố ệ ậ ế ớ ổ ố ỹ ạ ộ  

b c đ t phá v  thu  quan dành cho các hàng hoá c a Jamaica và đ i l i M  ch  mua ướ ộ ề ế ủ ổ ạ ỹ ỉ bauxite 

solely c a Jamaica v i m c đích chính tr .ủ ớ ụ ị

M t khác, nh ng v n đ  nghiêm tr ng có th  phát tri n khi đi u ki n v  chính tr  tr  nênặ ữ ấ ề ọ ể ể ề ệ ề ị ở  

x u đi. M t môi tr ng đ u t  thu n l i có th  bi n m t qua m t đêm. Ví d  nh  tr ng h pấ ộ ườ ầ ư ậ ợ ể ế ấ ộ ụ ư ườ ợ  

c a Hàn Qu c, môi tr ng kinh doanh đã tr  nên x u đi sau v  ám sát t ng th ng vào năm 1979.ủ ố ườ ở ấ ụ ổ ố  



Các công ty M  tr c đây đ c khuy n khích m nh m  nay b t đ u có cân nh c khác v  v nỹ ướ ượ ế ạ ẽ ắ ầ ắ ề ấ  

đ  đ u t   Hàn Qu c. Và hãng Control Data đã rút lui kh i th  tr ng Hàn Qu c sau v  tranhề ầ ư ở ố ỏ ị ườ ố ụ  

ch p lâu ngày v  v n đ  lao đ ng và chính ph  đã không giúp đ  h  trong v êc h n ch  các côngấ ề ấ ề ộ ủ ỡ ọ ị ạ ế  

nhân c p ti n. M t tr ng h p khác là M  đã rút l i quy ch  th ng m i thu  suát 0% v i Chiấ ế ộ ườ ợ ỹ ạ ế ươ ạ ế ớ  

Lê b i vì s  th t b i c a Chi Lê trong vi c th c hi n nh ng b c đi nh m ng h   quy n côngở ự ấ ạ ủ ệ ự ệ ữ ướ ằ ủ ộ ề  

nhân v n đã đ c qu c t  công nh n. Vì v y Chi Lê cùng v i Romania, Nicaragua và Paraguayố ượ ố ế ậ ậ ớ  

đã b  hoãn đ c h ng quy ch  GSP.ị ượ ưở ế

Các ki u nhà n c : các h  th ng kinh tể ướ ệ ố ế

    Các h  th ng kinh t  là m t c  s  khác đ  phân lo i các nhà n c. Nh ng hệ ố ế ộ ơ ở ể ạ ướ ữ ệ 

th ng này dùng đ  gi i thích các doanh nghi p là s  h u t  nhân hay s  h u nhà n c, hay li uố ể ả ệ ở ữ ư ở ữ ướ ệ  

có s  k t h p nào không gi a s  h u t  nhân và s  h u nhà n c. V  c  b n, có ba h  th ng là:ự ế ợ ữ ở ữ ư ở ữ ướ ề ơ ả ệ ố  

h  th ng c ng s n ch  nghĩa, xã h i ch  nghĩa và t  b n ch  nghĩa. Theo t ng lo i hình nhàệ ố ộ ả ủ ộ ủ ư ả ủ ừ ạ  

n c, quy n ki m soát kinh doanh. D a theo m c đ  ki m soát ho t đ ng kinh doanh c a nhàướ ề ể ự ứ ộ ể ạ ộ ủ  

n c, các h  th ng kinh t  đa d ng khác nhau có th  đ c s p x p theo m t c  c u liên t c,ướ ệ ố ế ạ ể ượ ắ ế ộ ơ ấ ụ  

v i ch  nghĩa c ng s n  giai đo n cu i cùng và ch  nghĩa t  b n  giai đ an khác.Xu h ngớ ủ ộ ả ở ạ ố ủ ư ả ở ọ ướ  

ti n t i ch  nghĩa c ng s n kèm theo s  can thi p c a nhà n c và quy n ki m soát các y u tế ớ ủ ộ ả ự ệ ủ ướ ề ể ế ố  

s n xu t c a chính ph  gia tăng. Xu h ng đi theo ch  nghĩa t  b n kèm theo s  h u t  nhânả ấ ủ ủ ướ ủ ư ả ở ữ ư  

tăng lên.

    Thuy t c ng s n cho r ng t t c  các ngu n l c thu c s  h u chung và c a chung c a t tế ộ ả ằ ấ ả ồ ự ộ ở ữ ủ ủ ấ  

c  m i ng i (ngo i tr  các daonh nghi p tìm ki m l i nhu n ) vì l i ích c a toàn xã h i. Trongả ọ ườ ạ ừ ệ ế ợ ậ ợ ủ ộ  

th c t , chính nhà n c là ng i ki m soát t t c  các ngu n sinh l i và các ngành công nghi p,ự ế ướ ườ ể ấ ả ồ ợ ệ  

và k t qu  là nhà n c quy t đ nh vi c làm, s n xu t , giá c  , giáo d c, và nhi u th  khác.ế ả ướ ế ị ệ ả ấ ả ụ ề ứ  

M c tiêu tr ng tâm là qu  phúc l i xã h i. B i vì t o l i nhu n không ph i là đ ng c  chính c aụ ọ ỹ ợ ộ ở ạ ợ ậ ả ộ ơ ủ  

chính ph , không có s  khích l  nh ng ng i công nhân và các nhà qu n lí nâng cao năng su t.ủ ự ệ ữ ườ ả ấ

    M c dù nhi u n c c ng s n quan tâm đ n các ngành công nghi p, s  th t sai l m khiặ ề ướ ộ ả ế ệ ẽ ậ ầ  

k t lu n r ng t t c  các chính ph  c ng s n hoàn toàn gi ng nhau. Trong khi Liên Xô và Trungế ậ ằ ấ ả ủ ộ ả ố  

Qu c theo đu i m t lí t ng c  b n gi ng nhau, v n có s  khác nhau đáng k  gi a hai n cố ổ ộ ưở ơ ả ố ẫ ự ể ữ ướ  

c ng s n l n nh t này. Trung Qu c đã và đang  th  nghi m m t mô hình ch  nghĩa c ng s nộ ả ớ ấ ố ử ệ ộ ủ ộ ả  

m i b ng cách cho phép các công c a mình làm vi c cho chính ph  và gi  l i b t c  l i nhu nớ ằ ủ ệ ủ ữ ạ ấ ứ ợ ậ  

nào trong quá trình s n xu t kinh doanh, đi u này đ c gi i thích trong b ng minh h a 4-2.ả ấ ề ượ ả ả ọ  

B ng cách n i l ng l c l ng lao đ ng l n nh t trên th  gi i, ch  t ch n c Trung Qu c Giangằ ớ ỏ ự ượ ộ ớ ấ ế ớ ủ ị ướ ố  

Tr ch Dân đã đ c t p chí Time là ng i xu t chúng vào năm 1985. Nh ng b t c  m t ai cũngạ ượ ạ ườ ấ ư ấ ứ ộ  

ph i nh  r ng “các th  tr ng t  do”có th  t n t i  Trung Qu c v i s  cho phép c a nhà n c,ả ớ ằ ị ườ ự ể ồ ạ ở ố ớ ự ủ ướ  

và các ho t đ ng c a các  th  tr ng nh  v y v n đ c các quan ch c chính ph  giám sát. Sạ ộ ủ ị ườ ư ậ ẫ ượ ứ ủ ự 

ch ch h ng c a Trung Qu c so v i lí t ng c  b n c a ch  nghĩa c ng s n tr c tiên đãệ ướ ủ ố ớ ưở ơ ả ủ ủ ộ ả ướ  



ch ng t  s  khác bi t v i Liên Xô, m c dù vào năm 1986 Liên Xô đã quy t đ nh b t đ u choứ ỏ ự ệ ớ ặ ế ị ắ ầ  

phép các h  gia đình và các t  ch c t  nhân nh  kinh doanh vì l i nhu n.ộ ổ ứ ư ỏ ợ ậ

    M c đ  n m quy n c a chính ph  d i ch  đ  xã h i ch  nghĩa ít h n d i ch  đứ ộ ắ ề ủ ủ ướ ế ộ ộ ủ ơ ướ ế ộ 

c ng s n ch  nghĩa. Nhà n c xã h i ch  nghĩa s  h u và qu n lí nhi u ngành công nghi p l n,ộ ả ủ ướ ộ ủ ở ữ ả ề ệ ớ  

c  b n nh ng l i cho các doanh nghi p nh  quy n s  h u t  nhân. ch  nghĩa xã h i còn là m tơ ả ư ạ ệ ỏ ề ở ữ ư ủ ộ ộ  

v n đ  m c đ , và không ph i t t c  các n c xã h i ch  nghĩa là nh  nhau. M t n c xã h iấ ề ứ ộ ả ấ ả ướ ộ ủ ư ộ ướ ộ  

ch  nghĩa nh  Ba Lan nghiêng theo ch  nghĩa c ng s n, đ c th  hi n là đ t n c này ki mủ ư ủ ộ ả ượ ể ệ ấ ướ ể  

soát ch t ch  giá c  và phân ph i. H  th ng ch  nghĩa xã h i Pháp theo so sánh, g n v i chặ ẽ ả ố ệ ố ủ ộ ầ ớ ủ 

nghĩa t  b n h n là g n v i ch  nghĩa c ng s n.ư ả ơ ầ ớ ủ ộ ả

   giai đo n cu i c a c  c u liên t c, đ i l p v i c ng s n ch  nghĩa là t  b n chở ạ ố ủ ơ ấ ụ ố ậ ớ ộ ả ủ ư ả ủ  

nghĩa. Tri t lí v  t  b n ch  nghĩa là tri t lí v  m t h  th ng th  tr ng t  do mà cho phép c nhế ề ư ả ủ ế ề ộ ệ ố ị ườ ự ạ  

tranh kinh doanh và t  do l a ch n cho nh ng ng i tiêu dùng và các công ty. Nó là m t hự ự ọ ữ ườ ộ ệ 

th ng đ nh h ng theo th  tr ng trong đó các cá nhân, v i đ ng c  l i ích cá nhân,  ố ị ướ ị ườ ớ ộ ơ ợ

     Đ c phép s n xu t hàng hóa hay d ch v  cho tiêu dùng công c ng theo nh ng đi u ki nượ ả ấ ị ụ ộ ữ ề ệ  

c nh tranh. Giá c  hàng hóa do quan h  cung và c u quy t đ nh. H  th ng này đáp ng nh ngạ ả ệ ầ ế ị ệ ố ứ ữ  

nhu c u c a xã h i b ng cách khuy n khích t  quy t đ nh , ch u trách nhi m v  r i ro, và c iầ ủ ộ ằ ế ự ế ị ị ệ ề ủ ả  

ti n. K t qu  là hàng hóa đa d ng phong phú, ch t l ng s n ph m hi u qu  và giá th p h n.ế ế ả ạ ấ ượ ả ẩ ệ ả ấ ơ

    Cùng v i hai h  th ng kinh t  còn l i, có nhi u c p đ  khác nhau cu  ch  nghĩa t  b n. Nh tớ ệ ố ế ạ ề ấ ộ ả ủ ư ả ậ  

B n khi so v i M , mang ít tính t  b n h n. M c dù th c t  t t c  các công nghi p đ c nhàả ớ ỹ ư ả ơ ặ ự ế ấ ả ệ ượ  

n c giám sát ch t ch  . Nh t B n có MITI và các c  quan chính ph  khác khuyên các công tyướ ặ ẽ ậ ả ơ ủ  

s n xu t, mua bán chính xác cái gì.  M c c a Nh t là ph i phân b  các ngu n l c khan hi mả ấ ụ ủ ậ ả ổ ồ ự ế  

theo cách nh  v y đ  s n xu t hi u qu  nh ng s n ph m đó mà có ti m năng t t nh t cho toànư ậ ể ả ấ ệ ả ữ ả ẩ ề ố ấ  

b  đ t n c.ộ ấ ướ

    Không m t qu c gia nào ho t đ ng d i ch  nghĩa c ng s n thu n khi t hay ch  nghĩa tộ ố ạ ộ ướ ủ ộ ả ầ ế ủ ư 

b n thu n khi t, và h u h t các qu c gia nh n th y c n ph i t o ra s  hài hòa gi a hai th  chả ầ ế ầ ế ố ậ ấ ầ ả ạ ự ữ ể ế 

này. Th m chí các n c thu c kh i Đông Âu t o thu n l i cho các c  doanh nghi p c a h , vàậ ướ ộ ố ạ ậ ợ ủ ệ ủ ọ  

Trung Qu c cho phép nh ng ng i nông dân bán hàng tr c ti p cho ng i tiêu dùng  các chố ữ ườ ự ế ườ ở ợ 

đ a ph ng. Các n c Đông Âu khuy n khích kinh doanh t  do nh ng can thi p đ  cung c p hị ươ ướ ế ự ư ệ ể ấ ỗ 

tr  và tr  c p cho các s n ph m s t thép và nông s n. M  cũng không ph i là m t mô hình chợ ợ ấ ả ẩ ắ ả ỹ ả ộ ủ 

nghĩa t  b n hoàn h o. M  h  tr  giá cho nhi u s n ph m s a và nông s n và đôi khi áp đ tư ả ả ỹ ỗ ợ ề ả ẩ ữ ả ặ  

ki m soát giá. H n th  n a, n n kinh t  M  ch u tác đ ng to l n b i s  ki m soát cung ti n vàể ơ ế ữ ề ế ỹ ị ộ ớ ở ự ể ề  

t  l  lãi su t c a c c d  tr  liên bang. Laissez Faire, hình th c ch  nghĩa t  b n thu n khi tỷ ệ ấ ủ ụ ự ữ ứ ủ ư ả ầ ế  

nh t là r t hi m. Có l  ch  có m t n i duy nh t mang đ c đi m gi ng nh  th  tr ng th ngấ ấ ế ẽ ỉ ộ ơ ấ ặ ể ố ư ị ườ ươ  

m i t  do lí t ng là H ng Kông th m chí H ng Kông không có ngân hàng T . Trong b t cạ ự ưở ồ ậ ồ Ư ấ ứ 



tr ng h p nào, không có m t qu c gia nào cho phép các doanh nghi p hoàn toàn là s  h u tườ ợ ộ ố ệ ở ữ ư 

nhân hay s  h u công c ng.ở ữ ộ

   Th t là c ng đi u khi nói r ng ch  nghĩa t  b n , m t h  th ng khuy n khích c nh tranh vàậ ườ ệ ằ ủ ư ả ộ ệ ố ế ạ  

hi u qu , là h  th ng lí t ng cho t t c  các n c. Ví d , đúng là Ba Lan n đ nh giá c  th p vàệ ả ệ ố ưở ấ ả ướ ụ ấ ị ả ấ  

do v y có khó khăn r t l n trong vi c gi  quy t v n đ  cung ti n thoái l ng nan. K t qu  là,ậ ấ ớ ệ ả ế ấ ề ế ưỡ ế ả  

công dân bu c ph i x p hàng thành m t dãy dài vì m t kh u ph n l ng th c nh  bé đ  đápộ ả ế ộ ộ ẩ ầ ươ ự ỏ ể  

ng nhu c u c a h . Nh ng ch  t  b n có  th  không đúng cho nh ng n c nh  Trung Qu cứ ầ ủ ọ ư ủ ư ả ể ữ ướ ư ố  

b i vì m t h  th ng cho phép c a c i ch  t p trung trong tay m t s  ít ng i và còn l i là ph nở ộ ệ ố ủ ả ỉ ậ ộ ố ườ ạ ầ  

l n ng i nghèo và đói. Ho t đ ng th  tr ng không ph i luôn luôn ph c v   l i ích qu c gia t iớ ườ ạ ộ ị ườ ả ụ ụ ợ ố ố  

đa, đ c bi t vì nhu c u xã h i. Hi u qu  có th  thu đ c khi vi c làm cho m i ng i gi m đi,ặ ệ ầ ộ ệ ả ể ượ ệ ọ ườ ả  

và đ ng c  l i nhu n có th  làm tăng cao v n đ  l m phát.ộ ơ ợ ậ ể ấ ề ạ

Nh ng r i ro chính tr     ữ ủ ị

  Có m t s  r i ro chính tr  mà nh ng nhà th  tr ng ph i v t qua. Nh ng tai h a xu t phát tộ ố ủ ị ữ ị ườ ả ượ ữ ọ ấ ừ 

ho t đ ng c a chính ph  bao g m t ch thu tài s n, sung công tài s n, qu c h u hóa và n i đ aạ ộ ủ ủ ồ ị ả ả ố ữ ộ ị  

hóa. Nh ng ho t đ ng nh  v y có kh  năng h n là ngu n g c ngăn c n đ u t  n c ngoài, m cữ ạ ộ ư ậ ả ơ ồ ố ả ầ ư ướ ặ  

dù các tài s n c a các công ty đ a ph ng hoàn toàn không mi n tr . Ch ng h n Charles deả ủ ị ươ ễ ừ ẳ ạ  

Gaulle đã qu c h u hóa ba ngân hàng l n nh t c a Pháp vào năm 1945, và nhi u l n qu c h uố ữ ớ ấ ủ ề ầ ố ữ  

hóa n a đã x y ra vào năm 1982, do nh ng ng i ch  nghĩa xã h i Pháp th c hi n.ữ ẩ ữ ườ ủ ộ ự ệ

  T ch thu tài s n ị ả là m t quá trình mà chính ph  giành quy n s  h u m t tài s n mà không có sộ ủ ề ở ữ ộ ả ự 

đ n bù. M t ví d  v  t ch thu tài s n là chính ph  Trung Qu c đã n m gi  tài s n c a ng i Mề ộ ụ ề ị ả ủ ố ắ ữ ả ủ ườ ỹ 

sau khi nh ng ng i c ng s n Trung Qu c lên n m quy n vào năm 1949. Qu c h i M  đãữ ườ ộ ả ố ắ ề ố ộ ỹ  

không thông qua vi c bình th ng hóa quan h  kinh t  v i Trung Qu c cho đ n khi đàm phánệ ườ ệ ế ớ ố ế  

gi i quy t vi c yêu c u đ n bù th a đáng cho M .ả ế ệ ầ ề ỏ ỹ

   m t khía c nh nào đó sung công khác v i t ch thu tài s n đó là có m t chút đ n bù, m c dùở ộ ạ ớ ị ả ộ ề ặ  

không nh t thi t ph i đ n bù. Thông th ng h n, m t công ty mà tài s n cu  h  b  sung côngấ ế ả ề ườ ơ ộ ả ả ọ ị  

đ ng ý bán c  ng i c a h - không ph i vì l a ch n mà là b i vì s  ép bu c công khai hay ng mồ ơ ơ ủ ọ ả ự ọ ở ự ộ ấ  

ng m.ầ

  Sau khi tài s n c a h  đã b  t ch thu hay sung công, nó có th  ho c đ c qu c h u hóa ho cả ủ ọ ị ị ể ặ ượ ố ữ ặ  

đ c bi n đ i cho thích nghi. Qu c h u hóa liên quan đ n s  h u nhà n c và chính nhà n cượ ế ổ ố ữ ế ở ữ ướ ướ  

đi u hành các doanh nghi p b  t ch thu này. Ch ng h n, ngo i th ng c a Mianma đ c qu cề ệ ị ị ẳ ạ ạ ươ ủ ượ ố  

h u hóa hoàn toàn. Nhìn chung ho t đ ng này nh h ng đ n toàn b  n n công nghi p h n làữ ạ ộ ả ưở ế ộ ề ệ ơ  

m t công ty đ n l . Ch ng h n khi Mehico c  g ng gi i quy t v n đ  n  c a mình t ng th ngộ ơ ẻ ẳ ạ ố ắ ả ế ấ ề ợ ủ ổ ố  

Jose Lopez Portillo đã qu c h u hóa h  th ng ngân hàng cu  c  n c. T t c  nh ng tài kho nố ữ ệ ố ả ả ướ ấ ả ữ ả  

đô la đ c gi  l i trong các ngân hàng Mehico b  đóng băng. Nh ng ng i s  h u tài kho n chượ ữ ạ ị ữ ườ ở ữ ả ỉ 

đ c phép rút ti n b ng đ ng peso và  m t t  giá n đ nh th p h n r t nhi u so v i m c t  giáượ ề ằ ồ ở ộ ỷ ấ ị ấ ơ ấ ề ớ ứ ỷ  



th  tr ng t  do. T t c  các ngân hàng  Mehico hi n nay đ u thu c s  h u nhà n c. Trongị ườ ự ấ ả ở ệ ề ộ ở ữ ướ  

tr ng h p qu c h u hóa khác, s  nhìn xa trông r ng v  ch  nghĩa xã h i h i giáo c a Clonelườ ợ ố ữ ự ộ ề ủ ộ ồ ủ  

Gadhafi  Libya đã d n ông đi đ n quy t đ nh qu c h u hóa toàn b  doanh nghi p t  nhân vàoở ẫ ế ế ị ố ữ ộ ệ ư  

năm 1981. M t vài n c cho phép qu c h u hóa –ch ng h n Tây Đ c- nh ng hành đ ng nhộ ướ ố ữ ẳ ạ ứ ư ộ ư 

v y không có s  tham gia c a lĩnh v c t  nhân hay lĩnh v c công c ng.ậ ự ủ ự ư ự ộ

  Trong tr ng đi u ch nh cho phù h p v i trong n c, các công ty n c ngoài t  b  quy nườ ề ỉ ợ ớ ướ ướ ừ ỏ ề  

ki m soát và s  h u, ho c là m t ph n ho c là toàn b  cho n c s  t i. K t qu  là các doanhể ở ữ ặ ộ ầ ặ ộ ướ ở ạ ế ả  

nghi p, t  ch c t  nhân đ c phép qu n lí tài s n b  t ch thu ha sung công. Chính ph  Pháp sauệ ổ ứ ư ượ ả ả ị ị ủ  

khi nh n th y nhà n c không đ  s c đ  đi u hành ho t đ ng kinh doanh c a ngân hàng , đãậ ấ ướ ủ ứ ể ề ạ ộ ủ  

phát tri n k  ho ch bán 36 ngân hàng Pháp.ể ế ạ

  Đôi n i đ a hóa là m t hành đ ng t  nguy n di n ra trong tr ng h p không t ch thu hay qu cộ ị ộ ộ ự ệ ễ ườ ợ ị ố  

h u hóa. Thông th ng nguyên nhân c a hành đ ng này ho c là th c tr ng n n kinh t  kém phátữ ườ ủ ộ ặ ự ạ ề ế  

tri n hay nh ng áp l c xã h i. Khi tình tr ng  Nam Phi và áp l c chính tr   n c nhà gia tăng,ể ữ ự ộ ạ ở ự ị ở ướ  

Pepsi đã bán các chi nhánh s n xu t Coca chai Nam Phi cho các nhà đ u t  trong n c, và Coca-ả ấ ầ ư ướ

Cola đã phát tín hi u nó s  trao quy n đi u hành cho m t công ty đ a ph ng. C  hai công ty nàyệ ẽ ề ề ộ ị ươ ả  

d ng nh  có cùng ý t ng : không mu n m t nhi u th i gian lo l ng ch  cho 1% công vi cườ ư ưở ố ấ ề ờ ắ ỉ ệ  

kinh doanh c a h . General Motor đã bán chi nhánh c a nó cho gi i qu n lí Nam Phi vào nămủ ọ ủ ớ ả  

1986. Ngay sau đó, ngân hàng Barchays đã có nh ng hành đ ng t ng t .ữ ộ ươ ự

  M t h  th ng phân lo i r i ro chính tr  khác do Root s  d ng. D a theo s  phân lo i này, 4 lo iộ ệ ố ạ ủ ị ử ụ ự ự ạ ạ  

r i ro chính tr  có th  xác đ nh, r i ro b t n đ nh chung, r i ro quy n s  h u, r i ro đi u hành,ủ ị ể ị ủ ấ ổ ị ủ ề ở ữ ủ ề  

và r i ro chuy n giao.ủ ể

  R i ro b t n đ nh nói chung liên quan đ n s  b t n đ nh v  tri n v ng t ng lai cu  hủ ấ ổ ị ế ự ấ ổ ị ề ể ọ ươ ả ệ 

th ng chính tr  n c s  t i. Cu c cách m ng c a ng i Iran đã l t đ  Shali là m t ví d  choố ị ướ ở ạ ộ ạ ủ ườ ậ ổ ộ ụ  

lo i r i ro này. Đ i l p l i, r i ro ki m soát quy n s  h u liên quan đ n kh  năng c a chínhạ ủ ố ậ ạ ủ ể ề ở ữ ế ả ủ  

ph  n c s  t i có th  th c hi n nh ng chính sách(nh  sung công ) đ  h n ch  quy n ki mủ ướ ở ạ ể ự ệ ữ ư ể ạ ế ề ể  

soát và s  h u m t chi nhánh c a m t nhà đ u t  n c s  t i đó.ở ữ ộ ủ ộ ầ ư ướ ở ạ

  R i ro đi u hành xu t phát t  s  b t n mà m t n c s  t i có th  h n ch  nh ng ho t đ ngủ ề ấ ừ ự ấ ổ ộ ướ ở ạ ể ạ ế ữ ạ ộ  

kinh doanh cu  nhà đ u t   t t c  các lĩnh v c bao g m s n xu t, marketing, tài chính. Cu iẩ ầ ư ở ấ ả ự ồ ả ấ ố  

cùng r i ro chuy n giao t ng ng v i b t ho t đ ng t ng lai mà n c s  t i có th  h n chủ ể ươ ứ ớ ấ ạ ộ ươ ướ ở ạ ể ạ ế 

kh  năng c a m t chi nhánh đ  chuy n thanh toán, v n hay l i nhu n ra kh i n c ti p nh nả ủ ộ ể ể ố ợ ậ ỏ ướ ế ậ  

đ u t  v  công ty m .ầ ư ề ẹ

  Nhi u c tính khác nhau v  quy mô mà các chính ph  đã qu c h u hóa các doanh nghi p trongề ướ ề ủ ố ữ ệ  

vài th p k  qua. Theo m t c tính, tài s n c a 1535 công ty t  22 n c đã b  76 n c qu c h uậ ỷ ộ ướ ả ủ ừ ướ ị ướ ố ữ  

hóa t  năm 1960 đ n gi a nh ng năm 70. Tuy nhiên, Liên h p qu c đã công b  có 875 v  qu cừ ế ữ ữ ợ ố ố ụ ố  

h u hóa các doanh nghi p n c ngoài  62 n c t  năm 1960 đ n gi a năm 1974. M t m t, t pữ ệ ướ ở ướ ừ ế ữ ộ ặ ạ  



chí Businsse Week thông báo 563 ho t đ ng sung công liên quan đ n 19660 cong ty  79 LDC tạ ộ ế ở ừ 

năm 1960 đ n năm 1979.ế

  Lý do mà các qu c gia th c hi n qu c h u hóa r t khác nhau và tính đ n nh ng l i ích qu cố ự ệ ố ữ ấ ế ữ ợ ố  

gia, có đ c s  ng h , ngăn ch n s  khai thác quá m c c a ng i n c ngoài, và m t cách dượ ự ủ ộ ặ ự ứ ủ ườ ướ ộ ễ 

dàng, không t n kém và nhanh chóng đ  tích lũy đ c c a c i. M c dù s  l ng r c r i có thố ể ượ ủ ả ặ ố ượ ắ ố ể 

r t cao, th t vui m ng ch  ra r ng xu h ng này có th  d ng l i. R i ro qu c h u hóa s  ít h nấ ậ ừ ỉ ằ ướ ể ừ ạ ủ ố ữ ẽ ơ  

trong t ng lai b i vì nhi u lí do. Nhi u chính ph  đã ph i tr i qua nh ng gia đo n c c kỳ khóươ ở ề ề ủ ả ả ữ ạ ự  

khăn khi đi u hành các doanh nghi p đ c qu c h u hóa và đã nh n th y r ng các d  án khề ệ ượ ố ữ ậ ấ ằ ự ả 

quan c a h  đã gây ra nhi u khó khăn khi thu hút công ngh  m i và đ u t  n c ngoài cũng cóủ ọ ề ệ ớ ầ ư ướ  

kh  năng nhi u n c khác tr  đũa hành đ ng này( qu c h u hóa).ả ề ướ ả ộ ố ữ

    M c dù m i đe d a t ch thu hay sung công tr c ti p đã tr  lên m  nh t nh ng m i đe d a m iặ ố ọ ị ự ế ở ờ ạ ư ố ọ ớ  

đã xu t hi n. Các công ty đa qu c gia nhìn chung quan tâm đ n nh ng vi c làm táo b o, cu cấ ệ ố ế ữ ệ ạ ộ  

cách m ng và t ch thu, nh ng hi n nay h  ph i chú ý đ n cái đ c g i là sung công d n d nạ ị ư ệ ọ ả ế ượ ọ ầ ầ  

không d  nh n ra. Công ty đ u t  t  nhân h i ngo i (OPIC) coi sung công d n là m t ho t đ ngễ ậ ầ ư ư ả ạ ầ ộ ạ ộ  

mà nh h ng tích l i là t c b  nh ng quy n c  b n c a nhà đ u t  trong đ u t . Lu t phápả ưở ạ ướ ỏ ữ ề ơ ả ủ ầ ư ầ ư ậ  

nh h ng đ n quy n s  h u công ty, đi u hành và tái đ u t ( ch ng h n không th  chuy n đ iả ưở ế ề ở ữ ề ầ ư ẳ ạ ể ể ổ  

tìên t  hay xóa b  quy n đ c nh p kh u) có th  d  dàng đ c ban hành. Vì các n c có thệ ỏ ề ượ ậ ẩ ể ễ ượ ướ ể 

thay đ i nh ng lu t l  trong cu c ch i, nên các công ty ph i l a ch n nh ng bi n pháp b o vổ ữ ậ ệ ộ ơ ả ự ọ ữ ệ ả ệ 

h p lí. Nhi u bi n pháp che ch n ss  đ c bàn sau.ợ ề ệ ắ ẽ ượ

Các y u t  b t n chính trế ố ấ ổ ị

     Đ  đánh giá m t th  tr ng marketing ti m năng, m t công ty ph i xác đ nh và đánh giá cácể ộ ị ườ ề ộ ả ị  

nhân t  liên quan đ n b t n đ nh chính tr . Nh ng nguyên nhân ti m năng liên quan đ n b t nố ế ấ ổ ị ị ữ ề ế ấ ổ  

chính tr  ph c t p là r i lo n xã h i, thái đ  c a các dân t c, và các chính sách c a n c s  t i.ị ứ ạ ố ạ ộ ộ ủ ộ ủ ướ ở ạ

R i lo n xã h iố ạ ộ

    S  b t n xã h i do nh ng đi u ki n c  b n gây ra nh  s  khó khăn v  kinh t , s  chia r  vàự ấ ổ ộ ữ ề ệ ơ ả ư ự ề ế ự ẽ  

kh i  nghĩa  n i  d y trong n c  và s  khác  nhau v  lý  t ng,tôn giáo,  dân t c  và  văn hóa.ở ổ ậ ướ ự ề ưở ộ  

Lebanon đã tr i qua cu c xung đ t gi a nh ng ng i Thiên Chúa Giáo, H i Giáo và nhi u nhómả ộ ộ ữ ữ ườ ồ ề  

tôn giáo khác. Cu c xung đ t gi a phái Hindu phái H i giáo  n Đ  ti p t c căng th ng. M tộ ộ ữ ồ ở ấ ộ ế ụ ẳ ộ  

công ty có th  không tr c ti p dính líu vào nh ng cu c xung đ t  đ a ph ng nh ng công vi cể ự ế ữ ộ ộ ở ị ươ ư ệ  

kinh doanh c a nó v n b  phá v  nghiêm tr ng b i nh ng v  xung đ t nh  v y. M t ví d  đi nủ ẫ ị ỡ ọ ở ữ ụ ộ ư ậ ộ ụ ể  

hình là Philippine ch  tr c khi đ  ch  Marcos s p đ . Vào năm 1984, có 274 cu c bãi công vàỉ ướ ế ế ụ ổ ộ  

m t 1,8 tri u gi  làm vi c, g p hai l n so v i năm 1981. S  r i lo n th  tr ng lao đ ng giaấ ệ ờ ệ ấ ầ ớ ự ố ạ ị ườ ộ  

tăng, mà các nhóm cánh t  ng h , l n đ n m c các qu c gia đã quy t đ nh d i b  đ t n cả ủ ộ ớ ế ứ ố ế ị ờ ỏ ấ ướ  

này. Baxter Travenol d ng ho t đ ng và m t kho n đ u t  g n 10 tri u đô la. Ford đã đóng c aừ ạ ộ ấ ả ầ ư ầ ệ ử  

các ho t đ ng l p ráp, và ngân hàng M  đã r i trung tâm x  lí d  li u khu v c đ n H ng Kông.ạ ộ ắ ỹ ờ ử ữ ệ ự ế ồ



Thái đ  c a các dân t cộ ủ ộ

     Đánh gía v  môi tr ng chính tr  không hoàn ch nh n u không có s  ki m tra v  thái đ  c aề ườ ị ỉ ế ự ể ề ộ ủ  

các công dân và chính quy n n c s  t i. Thái đ  c a nhân dân đ i v i các doanh nghi p và cácề ướ ở ạ ộ ủ ố ớ ệ  

công dân n c ngoài có th  không thi n c m. Nhân dân n c s  t i th ng quan tâm t i nh ngướ ể ệ ả ướ ở ạ ườ ớ ữ  

ý đ nh c a ng i n c ngoài khai thác, bóc l t và ch  nghĩa th c dân, và nh ng quan tâm nàyị ủ ườ ướ ộ ủ ự ữ  

th ng g n v i nh ng băn khoăn, và lo l ng v  nh ng hành đ ng c a chính ph  n c ngoài màườ ắ ớ ữ ắ ề ữ ộ ủ ủ ướ  

có th  đ c xem là không đúng. Nh ng thái đ  nh  v y có th  n y sinh t  nh ng tri t lí dân t cể ượ ữ ộ ư ậ ể ả ừ ữ ế ộ  

hay xã h i ch  nghĩa  n c s  t i cu  công ty. B t c  thái đ  thù đ ch c  h u nào nh  v yộ ủ ở ướ ở ạ ẩ ấ ứ ộ ị ố ữ ư ậ  

ch c ch n là nh ng tr  ng i l n b i vì s  t n t i khá dai d ng c a nó. Các chính ph  có th  đ nắ ắ ữ ở ạ ớ ở ự ồ ạ ẳ ủ ủ ể ế  

và đi, nh ng thái đ  thù đ ch c a nhân dân có th  v n còn. V n đ  này có th  gi i thích lí do t iư ộ ị ủ ể ẫ ấ ề ể ả ạ  

sao 12 công ty M  quy t đ nh d i b  El Salvador vào nh ng năm 80. S  ra đi c a h  có nghĩa làỹ ế ị ờ ỏ ữ ự ủ ọ  

s  ra đi c a 20% v n đ u t  c a M   n c đó.ự ủ ố ầ ư ủ ỹ ở ướ

Các chính sách c a n c s  t iủ ướ ở ạ

  Không gi ng nh  thái đ  thù đ ch  c  h u c a nhân dân, thái đ  c a chính ph  đ i v i ng iố ư ộ ị ố ữ ủ ộ ủ ủ ố ớ ườ  

n c ngoài th ng không kéo dài lâu. Thái đ  có th  thay đ i ho c theo th i gian ho c theo sướ ườ ộ ể ổ ặ ờ ặ ự  

thay đ i trong gi i lãnh đ o và nó có th  thay đ i vì s  t t h n ho c t i t  h n. Tác đ ng c a sổ ớ ạ ể ổ ự ố ơ ặ ồ ệ ơ ộ ủ ự 

thay đ i thái đ  có th  khá k ch tính, đ c bi t trong th i gian ng n.ổ ộ ể ị ặ ệ ờ ắ

  Mô hình chính sách c a chính ph  có th  nh h ng đ n ho t đ ng kinh doanh ho c bên trongủ ủ ể ả ưở ế ạ ộ ặ  

ho c bên ngoài s  nh h ng là bên ngoài khi chính sách đi u ch nh các ho t đ ng c a công tyặ ự ả ưở ề ỉ ạ ộ ủ  

trong m t n c khác. m t ví d  v  chính sách bên trong là đ o lu t 101 c a Quebec. Đ o lu tộ ướ ộ ụ ề ạ ậ ủ ạ ậ  

yêu c u t t c  các h at đ ng kinh doanh đ c th c hi n hoàn toàn  Pháp và ra l nh các công tyầ ấ ả ọ ộ ượ ự ệ ở ệ  

b o hi m và tín thác s  đ u t  vào đâu. Khi đ o lu t này đ c thông qua , ph n ng là m tả ể ẽ ầ ư ạ ậ ượ ả ứ ộ  

dòng v n l n rút kh i là 57 t  USD. M t công ty đ u ty l n đã di chuy n 19,2 t  USD đ u tố ớ ỏ ỷ ộ ầ ớ ể ỷ ầ ư 

gián ti p t  Montreal đ n Ottawa.ế ừ ế

  M c dù chính sách đ i ngo i c a chính ph  không liên quan đ n các công ty đang làm ăn ch  ặ ố ạ ủ ủ ế ỉ ở 

m t n c, m t chính sách nh  v y có th  t o ra nh ng v n đ  ph c t p cho các công ty đangộ ướ ộ ư ậ ể ạ ữ ấ ề ứ ạ  

kinh doanh  nh ng n c mà xung đ t v i nhau. Nh ng b t đ ng gi a các n c th ng lanở ữ ướ ộ ớ ữ ấ ồ ữ ướ ườ  

sang các ho t đ ng kinh doanh. Ch ng h n m t công ty  m t n c có th  b  c m kinh doanhạ ộ ẳ ạ ộ ở ộ ướ ể ị ấ  

v i các n c khác mà đ c coi là thù đ ch. Xung đ t v  biên gi i gi a Chile và Argentina. ớ ướ ượ ị ộ ề ớ ữ

  M t công ty nên đ c bi t chú ý đ n th i gian b u c . Nh ng cu c b u c  đ t ra m t v n độ ặ ệ ế ờ ầ ử ữ ộ ầ ử ặ ộ ấ ề 

đ c bi t b i vì khuynh h ng b n năng c a nhi u ng c  viên s  d ng ph ng pháp m  dân đặ ệ ở ướ ả ủ ề ứ ử ử ụ ươ ị ể 

t p h p s  ng h  ( phi u b u). Các ho t đ ng và các chi n thu t c a các ng c  viên có thậ ợ ự ủ ộ ế ầ ạ ộ ế ậ ủ ứ ử ể 

d  dàng t o ra m t b u không khí ng t ng t cho các công ty n c ngoài. Khi các chính kháchễ ạ ộ ầ ộ ạ ướ  

c a Pháp rút ra s  th t r ng c  5 đ n 10 ô tô Nh t đ c nh p kh u thì m t ng i công nhânủ ự ậ ằ ứ ế ậ ượ ậ ẩ ộ ườ  

Pháp b  thât nghi p, vì v y chính ph  ng ng nh p kh u ô tô khi cu c b u c  di n ra trong vàiị ệ ậ ủ ừ ậ ẩ ộ ầ ử ễ  



tu n. B  tr ng b  công nghi p s  d ng m i bi n minh có th  ch p nh n đ  t  ch i nh ngầ ộ ưở ộ ệ ử ụ ọ ệ ể ấ ậ ẻ ừ ố ữ  

ch ng nh n yêu c u.ứ ậ ầ

    Vi c s  d ng thu t hùng bi n không thi n c m tr c cu c b u c  có th  không là gì nh ngệ ử ụ ậ ệ ệ ả ướ ộ ầ ử ể ư  

đã t o ra m t b c màn, và “ti ng chó s a” s  không nh t thi t đ c ti p n i là “v t c n”. trongạ ộ ứ ế ủ ẽ ấ ế ượ ế ố ế ắ  

tr ng h p nh  v y, m t công ty không c n ph  ng quy t li t n u nó có th  c m c  qua cu cườ ợ ư ậ ộ ầ ả ứ ế ệ ế ể ầ ự ộ  

b u c . Ronald Reagan, m t ng i t  lâu đã ng h  th ng m i t  do, đã tr  thành m t nhà b oầ ử ộ ườ ừ ủ ộ ươ ạ ư ở ộ ả  

v  th c s  ch  tr c cu c tái b u c  c a ông vào năm 1984. Sau cu c b u c , m t chính sáchệ ự ự ỉ ướ ộ ầ ử ủ ộ ầ ử ộ  

th ng m i t  do đã đ c thi t l p l i. Do đó, m t công ty ph i quy t đ nh s m nh ng đe d aươ ạ ự ượ ế ậ ạ ộ ả ế ị ớ ữ ọ  

ch  là nh  v y và không h n hay nh ng nguy c  nh  v y t o ra ý đinh và thái đ  th c s  đ i v iỉ ư ậ ơ ữ ơ ư ậ ạ ộ ự ự ố ớ  

t ng lai c a các ng c  viên.ươ ủ ứ ử

Phân tích r i ro chính tr  hay r i ro đ t n củ ị ủ ấ ướ

     M c dù các nhà khoa h c chính tr , kinh t  h c, các doanh nhân, và h c gi  kiinh doanh cóặ ọ ị ế ọ ọ ả  

m t vài ý ki n v  r i ro chính tr , nh ng h  d ng nh  có nhi u khó khăn đ  đ ng ý v  đ nhộ ế ề ủ ị ư ọ ườ ư ề ể ồ ề ị  

nghĩa c a nó và các ph ng pháp đ  d  đoán các r i ro. Có l  , b i vì không có s  th ng nh tủ ươ ể ự ủ ẽ ở ự ố ấ  

v  đ nh nghĩa, nhi u ph ng pháp khác nhau đã đ c áp d ng đ  tính toán, phân tích và d  đoánề ị ề ươ ượ ụ ể ự  

r i ro chính tr . Simon đ a ra m t t ng k t v  đánh giá r i ro chính tr  t t v  các m t : đ nhủ ị ư ộ ổ ế ề ủ ị ố ề ặ ị  

nghĩa, cách ti p c n, c  s  d  li u và nh ng bi n th .ế ậ ơ ở ữ ệ ữ ế ể

     M t vài ph ng pháp đánh giá là c  th  cho t ng n c mà m t thông báo r i ro đ c d aộ ươ ụ ể ừ ướ ộ ủ ượ ự  

trên nh ng hoàn c nh đ c bi t đuy nh t, chính tr  và kinh t . Nh  v y thi u m t khuôn kh  nh tữ ả ặ ệ ấ ị ế ư ậ ế ộ ổ ấ  

quán cho phép so sánh gi a các n c. Vì m t công ty đa qu c gia ph i quy t đ nh phân b  cácữ ướ ộ ố ả ế ị ổ  

ngu n l c d a trên các c  h i ti m năng và nh ng r i  ro g n li n v i  m i qu c  gia,  m tồ ự ự ơ ộ ề ữ ủ ắ ề ớ ỗ ố ộ  

ph ng pháp chung là c n thi t.ươ ầ ế

    Th m chí khi có m t n  l c mang tính h  th ng đ  so sánh gi a các qu c gia, các ph ngậ ộ ỗ ự ệ ố ể ữ ố ươ  

pháp đ c s  d ng r t khác nhau. M t vài ph ng pháp ch ng có gì h n là nh ng danh sáchượ ử ụ ấ ộ ươ ẳ ơ ữ  

ki m tra bao g m m t s  l ng l n các v n đ  có liên quan mà có th  áp d ng cho m i n c.ể ồ ộ ố ượ ớ ấ ề ể ụ ỗ ướ  

M t danh sách ki m tra khá toàn di n là m t b ng do Nagy xây d ng. Các h  th ng khác d aộ ể ệ ộ ả ự ệ ố ự  

vào nh ng câu h i đ c g i t i các chuyên gia hay nhân dân đ a ph ng đ  đánh giá thái đữ ỏ ượ ử ớ ị ươ ể ộ 

chính tr . Nh ng h  th ng tính đi m nh  v y cho phép đánh giá s p x p các n c theo s  đãị ữ ệ ố ể ư ậ ắ ế ướ ố  

đ c ch p nh n. M t vài vi n đã chuy n thành vi n nghiên c u kinh t  vì m c đích này. Ví dượ ấ ậ ộ ệ ể ệ ứ ế ụ ụ 

ngân hàng Marine Midland s  d ng ecometrics đ  đánh giá nhi u n c khác nhau v  m t r i roử ụ ể ề ướ ề ặ ủ  

kinh t .ế

    Tuy nhiên, ph ng pháp nay không hoàn h o. “Ph ng pháp này có b t l i nó ch  gi i quy tươ ả ươ ấ ợ ỉ ả ế  

v i d  li u kinh t , nh ng m i quan h  đó là đúng đ i v i nhi u n c nói chung t ng d  đoánớ ữ ệ ế ữ ố ệ ố ớ ề ướ ừ ự  

nh ng k t qu  các n c riêng l , v  vai trò c a th ng kê không cao nh  mong mu n.” ữ ế ả ướ ẻ ầ ủ ố ư ố



 Simon đã ch  ra r ng nh ng bi n th  đ c s  d ng đ  đánh giá r i ro chính tr , có thỉ ằ ữ ế ể ượ ử ụ ể ủ ị ể 

đ c phân lo i theo nhi u ph m vi. Do v y nh ng bi n th  có th  ho c là có liên quan đ n xãượ ạ ề ạ ậ ữ ế ể ể ặ ế  

h i ho c có liên quan đ n chính ph , ho c bên ngoài ho c bên trong( đ c d a trên ngu n g cộ ặ ế ủ ặ ặ ượ ự ồ ố  

c a r i ro ), và ho c vĩ mô ho c vi mô( đ c d a trên ho t đ ng c a chính ph  tr c ti p h ngủ ủ ặ ặ ượ ự ạ ộ ủ ủ ự ế ướ  

vào t t c  các công ty hay ch  m t s  ngành công nghi p đ c l a ch n  n c s  t i.)ấ ả ỉ ộ ố ệ ượ ự ọ ở ướ ở ạ

     M c đ  phát tri n kinh t  và hình th c h  th ng chính tr  có th  đ c s  d ng nh  là nh ngứ ộ ể ế ứ ệ ố ị ể ượ ử ụ ư ữ  

m ng ph m vi b  sung. Các n c có th  ho c là công nghi p hóa ho c đang phát tri n. Vàả ạ ổ ướ ể ặ ệ ặ ể  

nhi u n c có th  có h  th ng chính tr  m  ho c h  th ng chính tr  đóng. M t xã h i m  khiề ướ ể ệ ố ị ở ặ ệ ố ị ộ ộ ở  

các t  ch c phi chính ph  có th  t  ch c nh ng s  ki n b ng th  hi n s  thông qua( đ ng ý )ổ ứ ủ ể ổ ứ ữ ự ệ ằ ể ệ ự ồ  

hay b t mãn d i hình th c: b  phi u, ch ng đ i, t y chay…Trong nh ng xã h i khép kín m tấ ướ ứ ỏ ế ố ố ẩ ữ ộ ộ  

chính ph  không cho phép nh ng hình th c t  do ngôn lu n c a công chúng và tr n áp nhân dânủ ữ ứ ự ậ ủ ấ  

có th  d n t i nh ng cu c b o đ ng đ i đ u. B ng 4-1 m t khung r i ro chính tr .ể ẫ ớ ữ ộ ạ ộ ố ầ ả ộ ủ ị

Ki m soát r i ro chính trể ủ ị

       Đ   ki m soát r i ro chính tr  , có 4 cách mà m t MNCs có th  theo đu i : tránh r i ro, b oể ể ủ ị ộ ể ổ ủ ả  

hi m r i ro, th ng l ng v  môi tr ng và c  c u đ u t .         ể ủ ươ ượ ề ườ ơ ấ ầ ư

      Tránh r i ro có nghĩa là không đ u t  kinh doanh  nh ng n c có s  b t n chính trủ ầ ư ở ữ ướ ự ấ ổ ị 

cao.Trong tr ng h p này phân tích r i ro chính tr  là có ý nghiã r t l n . Ng c l i, b o hi mườ ợ ủ ị ấ ớ ượ ạ ả ể  

r i ro l i là m t chi n l c chuy n r i ro sang ng i khác(eg.,ng i b o hi m t  nhân, FCIA,ủ ạ ộ ế ượ ể ủ ườ ườ ả ể ư  

và OPIC). Chi n l c này s  đ c đ  c p đ n chi ti t h n  ph n sau.ế ượ ẽ ượ ề ậ ế ế ơ ở ầ

     Th ng l ng môi tr ng là gi i pháp đ  h ng t i s  tho  thu n nh ng b  th ng th nươ ượ ườ ả ể ướ ớ ự ả ậ ượ ộ ẳ ắ  

tr c khi cho phép công ty đ u t  tr c ti p ra n c ngoài. S  tho  thu n nh  v y là đ  xác đ nhướ ầ ư ự ế ướ ự ả ậ ư ậ ể ị  

quy n và nghĩa v  c a MNCs, c a các đ i tác n c ngoài c a MNCs và chính ph  n c nh nề ụ ủ ủ ố ướ ủ ủ ướ ậ  

đ u t .ầ ư

      V  c  c u đ u t , m c đích là đ  gi m t i đa nh ng nguy c  ti m tàng do s  đi u ch nhề ơ ấ ầ ư ụ ể ả ố ữ ơ ề ự ề ỉ  

ho t đ ng c a công ty hay do các chính sách tài chính. Khi vi c đ u t  đã đ c th c hi n , s  cóạ ộ ủ ệ ầ ư ượ ự ệ ẽ  

m t s  chính sách đ  đ i phó v i s  b t n đ nh. Đó là chính sách nh  chuy n t  m c tiêu t oộ ố ể ồ ớ ự ấ ổ ị ư ể ừ ụ ạ  

ch  đ ng  n c đ u t  và có l i nhu n sang m c tiêu t i đa hoá l i nhu n và thay   đ i t  lỗ ứ ở ướ ầ ư ợ ậ ụ ố ợ ậ ổ ỷ ệ 

l i nhu n / chi phí. Chính sách tài chính bao g m các k  thu t :ợ ậ ồ ỹ ậ

      +Gi  các công ty liên doanh hay chi nhánh ph  thu c vào công ty m  v  th  tr ng, nhà phânữ ụ ộ ẹ ề ị ườ  

ph i hay c  hai.ố ả

      +T p trung nghiên c u và phát tri n c  s  v t ch t và công ngh  đ c quy n  n c mình.ậ ứ ể ơ ở ậ ấ ệ ộ ề ở ướ

      +T o d ng m t th ng hi u riêng mang tính toàn c u đ  n c ch  nhà cùng l m cũng chạ ự ộ ươ ệ ầ ể ướ ủ ắ ỉ 

l y đi đ c ph n tài s n h u hình ch  không l y đi đ c tài s n vô hình c a công ty.ấ ượ ầ ả ữ ứ ấ ượ ả ủ



      +Làm ch  v  giao thông, v n t iủ ề ậ ả

      +S n xu t s n ph m  nhi u nhà máy.ả ấ ả ẩ ở ề

      +Thúc đ y s  h p tác v i bên ngoài.ẩ ự ợ ớ

     R i ro chính tr  còn b  nh h ng b i kh  năng đ c l p c a công ty. M t chi nhánh s  có ítủ ị ị ả ưở ở ả ộ ậ ủ ộ ẽ  

kh  năng đó khi yêu c u v  công ngh , đi u hành,qu n tr  l i n m trong t m ki n soát c aả ầ ề ệ ề ả ị ạ ằ ầ ể ủ  

n c ch  nhà. Trong tr ng h p chính ph  có xu h ng can thi p sâu vào công vi c c a công tyướ ủ ườ ợ ủ ướ ệ ệ ủ  

,khi đó đ  tăng tính đ c l p công ty có th  ph i th c hi n m t s  ho t đ ng nh t đ nh. Khiể ộ ậ ể ả ự ệ ộ ố ạ ộ ấ ị  

doanh s  c a chi nhánh l n h n c a công ty liên doanh thì MNCs ph i dùng vi c ki m soát bánố ủ ớ ơ ủ ả ệ ể  

hàng và đ  gi m s  can thi p. M t cách đ n gi n , khi các chi nhánh ngày càng tăng c ng vi cể ả ự ệ ộ ơ ả ườ ệ  

xu t kh u thì  cũng đ t đ c m t k t qu  t ng t .ấ ẩ ạ ượ ộ ế ả ươ ự

      M t nghiên c u đ c th c hi n b i Fagre và wells g n nh  kh ng đ nh r ng m c đ  s  h uộ ứ ượ ự ệ ở ầ ư ẳ ị ằ ứ ộ ở ữ  

c a các chi nhánh n c ngoài t i m t n c ph n ánh trình đ  công ngh  c a các n c, ph nủ ướ ạ ộ ướ ả ộ ệ ủ ướ ả  

ánh m c đ  mà m t MNCs c  g ng cá bi t hoá s n ph m c a mình, ph n ánh m c đ  xu tứ ộ ộ ố ắ ệ ả ẩ ủ ả ứ ộ ấ  

kh u c a chi nhánh sang các chi nhánh  n c khác c a MNCs, ph n ánh m c đ  đa d ng hoáẩ ủ ở ướ ủ ả ứ ộ ạ  

s n ph m c a MNCs và m c đ  c nh tranh c a các MNCs khác. Kh i l ng đ u t  không nhả ẩ ủ ứ ộ ạ ủ ố ượ ầ ư ả  

h ng nhi u đ n chính sách s  h u c a chính ph .ưở ề ế ở ữ ủ ủ

     Đ  đ i phó v i s  b t n đ nh, Mascarenhas đ  ngh  áp d ng chi n l c  n  l c và linhể ố ớ ự ấ ổ ị ề ị ụ ế ượ ỗ ự  

đ ng. Chi n l c đ  tăng s  ki m soát đ c s  d ng đ  gi  môi tr ng tr c nh ng thay đ iộ ế ượ ể ự ể ượ ử ụ ể ữ ườ ướ ữ ổ  

b t l i. Chi n l c này g m các k  thu t:ấ ợ ế ượ ồ ỹ ậ

    +S  d ng s  h p tác đã có đ  ki m soát vi c cung c p các ngu n l c và s  d ng s  h p tácử ụ ự ợ ể ể ệ ấ ồ ự ử ụ ự ợ  

s p t i đ  ki m soát th  tr ng ,đ c bi t m t s  hay h u h t các ngu n l c cung c p và thắ ớ ể ể ị ườ ặ ệ ộ ố ầ ế ồ ự ấ ị 

tr ng là  bên ngoài n c đ u t .ườ ở ướ ầ ư

    +V n đ ng chính ph  có nh ng chính sách u đãi.ậ ộ ủ ữ ư

    +Đ t câu  h i v  thanh toán.ặ ỏ ề

    +S  d ng xúc ti n th ng m i đ  tác đ ng đ n ng i tiêu dùng.ử ụ ế ươ ạ ể ộ ế ườ

    +Tham gia các h p đ ng v i ng i cung c p đ u vào và ng i mua các s n ph m đ u ra.ợ ồ ớ ườ ấ ầ ườ ả ẩ ầ

    +Thành  l p cacten v i đ i th  c nh tranh.ậ ớ ố ủ ạ

     C n ph i chú ý r ng m t s  trong nh ng chi n l c này b  coi là phi pháp  m t s  n c.ầ ả ằ ộ ố ữ ế ượ ị ở ộ ố ướ

      Tăng tính ch  đ ng , nh t là v i kinh phí s  tăng kh  năng thích nghi c a công ty v i nh ngủ ộ ấ ớ ẽ ả ủ ớ ữ  

bi n đ ng c a môi tr ng. Chi n l c này bao g m:ế ộ ủ ườ ế ượ ồ

     +S  d ng m t thi t b  đ  s n xu t nhi u s n ph m vì v y gi m đ c s  ph  thu c vào m tử ụ ộ ế ị ể ả ấ ề ả ẩ ậ ả ượ ự ụ ộ ộ  

s n ph m duy nh t.ả ẩ ấ



    +M t s n ph m đ c bán  nhi u th  tr ng.ộ ả ẩ ượ ở ề ị ườ

    +Tăng c ng xu t kh u , xin gi y phép kinh doanh,quy n kinh doanh và  các h p đ ng phườ ấ ẩ ấ ề ợ ồ ụ 

đ  gi m các ngu n l c vào chi phí c  đ nh và đ  kéo dài s  d ng tài s n  n c ngoài.ể ả ồ ự ố ị ể ử ụ ả ở ướ

    +Phân quy n quy t đ nh đ  đ t quy t đ nh nhanh chóng.ề ế ị ể ạ ế ị

    +Tránh nh ng cam k t dài h n b ng cách có chú ý v  vi c k t thúc trong ng n h n.ữ ế ạ ằ ề ệ ế ắ ạ

    +Duy trì s  b o toàn v i nh ng tài s n vay đ t xu t và ch ng khoán phát hành đ  đ i phó t mự ả ớ ữ ả ộ ấ ứ ể ố ạ  

th i tr c s  bi n đ ng c a môi tr ng.ờ ướ ự ế ộ ủ ườ

    +Thi t l p m t h  th ng thông minh đ  ti p c n v i s   phát tri n c a môi tr ng.ế ậ ộ ệ ố ể ế ậ ớ ự ể ủ ườ

    B ng 4-2 đ a ra m t s  gi i pháp đ  gi m b t s  b t n và nh ng đi u ki n thích h p v iả ư ộ ố ả ể ả ớ ự ấ ổ ữ ề ệ ợ ớ  

t ng gi i pháp.ừ ả

B ng 4-2ả

Gi i pháp                        Đi u ki n                                                  Ví d                      ả ề ệ ụ

D  đoán          a. Khi th  tr ng l n và chi phí                D  đoán s  tiêu dùng hàng ự ị ườ ớ ự ự

                           đ u t  đ c tr  d n v i kh i                 hoá thi t y u d a vào nhân ầ ư ượ ừ ầ ớ ố ế ế ự

                           l ng l n                                               kh u h c. D  báo tr c vượ ớ ẩ ọ ự ướ ề

                       b. khi d  li u là có s n và tin c y              r i ro chính tr  và đ a lý  ữ ệ ẵ ậ ủ ị ị

                       c. khi v n góp nhi u và có th  thu            tr c khi đ u t  vào vi c  ố ề ể ướ ầ ư ệ

                           hút v n m t cách d  dàng                     khai thác d u khíố ộ ễ ầ

                       d. khi giám đ c hi u và thông ố ể

                           th o k  thu t d  báoạ ỹ ậ ự

Ki m soát       a. khi không có s  b t bu c c a               Ng i bán l  v i nhi u nhà     ể ự ắ ộ ủ ườ ẻ ớ ề

                           chính ph  c m nh ng thanh toán          cung c p và nhi u khách ủ ấ ữ ấ ề

                           có nghi ng .                                          hàng không th  h i nh p ờ ể ộ ậ

                       b. khi không có h n ch  v  qu ng            theo xu h ng m t cách d   ạ ế ề ả ướ ộ ễ

                           cáo                                                        dàng.M t công ty s n xu t  ộ ả ấ

                        c. khi s  liên k t không b  ngăn               qu n áo c a Mêxico khôngự ế ị ầ ủ



                            ch n b i hành đ ng mua ch u              bi t chính xác v  doanh thu        ặ ở ộ ị ế ề

                            bán ch u                                                và l i nhu n c a mình thì ị ợ ậ ủ

                        d. Khi s  liên k t không b  lo i                không th  t n d ng đ c    ự ế ị ạ ể ậ ụ ượ

                            b  do t n t i quá nhi u s n ph m         các h p đ ng sau này.ỏ ồ ạ ề ả ẩ ợ ồ

                            đ u vào và đ u ra.ầ ầ

                        e. khi v n còn h p đ ng trong th i ẫ ợ ồ ờ

                            gian t iớ

                        f. khi các h p đ ng đ c cam k t tr  ợ ồ ượ ế ả

                           đúng h nẹ

B o hi m         a. trên lý thuy t, ch  b o hi m ch  b o       B o hi m r i ro chính tr            ả ể ế ỉ ả ể ỉ ả ả ể ủ ị

                            hi m nh ng v  có th  x y ra và k t        ch  có  m t s  n c, m tể ữ ụ ể ả ế ỉ ở ộ ố ướ ộ

                            qu  ph i rõ ràng. Đó ph i là nh ng        s  ngành và ch  cho m t  ả ả ả ữ ố ỉ ộ

                            m i nguy không c  ý.                             vài lo i r i roố ố ạ ủ

                        b. Khi m c kh u tr  và phí là h p lý                          ứ ấ ừ ợ

linh đ ng         a. khi công ngh  c a công ty cho                m t công ty d t may có                  ộ ệ ủ ộ ệ

                            phép vi c đ u t  đ c chia thành             th  ký h p đ ng ph  vệ ầ ư ướ ể ợ ồ ụ ề

                            nh ng ph n nh  h n, nh ng ph n            qu n jeans b i vì nh ng  ữ ầ ỏ ơ ữ ầ ầ ở ữ

                            có th  làm đ c.                                       yêu c u v  chuyên môn ể ượ ầ ề

                        b. Có đ i t ng giúp hoàn thành                  là s n cóố ượ ẵ

                            nh ng h p đ ng ph  b t bu cữ ợ ồ ụ ắ ộ

                        c. khi có nhi u ngu n cung c p và cóề ồ ấ

                            nhi u ng i mua s n ph m c a hãng ề ườ ả ẩ ủ

                        d. khi h p đ ng ph  không có đ i th  ợ ồ ụ ố ủ

                            c nh tranhạ

                        e. khivi c xin gi y phép , xin quy n ệ ấ ề

                            kinh doanh và xu t kh u là kh  thi                        ấ ẩ ả

Tránh rui ro    a. khi không đ c phép chuy n r i ro          ch  ch p nh n thanh toan                  ượ ể ủ ỉ ấ ậ

                           cho ng i khác                                          b ng đ ng ti n m nh ườ ằ ồ ề ạ



Bi n pháp đ  t i thi u hoá r i ro chính trệ ể ố ể ủ ị

R i ro chính tr  không th  d  báo tr c nh ng ít nh t cũng làm gi m đ c r i ro chính tr . Cóủ ị ể ự ướ ư ấ ả ượ ủ ị  

m t s  bi n pháp mà MNCs có th  th c hi n đ  thuy t ph c n c nh n đ u t  không ki mộ ố ệ ể ự ệ ể ế ụ ướ ậ ầ ư ể  

soát tài s n c a h :ả ủ ọ

Thúc đ y kinh tẩ ế

     M t chi n l c  b o v  đ u t  kêu g i các công ty g n l i ích kinh doanh c a mình v i l iộ ế ượ ả ệ ầ ư ọ ắ ợ ủ ớ ợ  

ích n n kinh t  qu c dân c a n c nh n đ  t . Brazil đã tr c xu t ngân hàng Mellon vì ngânề ế ố ủ ướ ậ ầ ư ụ ấ  

hàng này t  ch i h p tác đ  tham gia đàm phán  l i v  kho n n  n c ngo i kh ng l  c a n cừ ồ ợ ể ạ ề ả ợ ướ ạ ổ ồ ủ ướ  

này.

     Có th  thúc đ y kinh t  n c nh n đ u t  b ng m t s  cách khác nhau. M t cách là công tyể ẩ ế ướ ậ ầ ư ằ ộ ố ộ  

mua s n ph m hay nguyên v t li u c a n c đó đ  ph c v  cho s n xu t và ho t đ ng c aả ẩ ậ ệ ủ ướ ể ụ ụ ả ấ ạ ộ ủ  

công ty. B ng vi c tr  giúp  các hãng trong n c công ty có th  phát tri n m i liên k t v iằ ệ ợ ướ ể ể ố ế ớ  

nh ng ng i có th  đem l i nhi u m i quan h  chính tr . Có th  k t h p v i chi n l c nàyữ ườ ể ạ ề ố ệ ị ể ế ợ ớ ế ượ  

vi c s  d ng công ty nh n th c hi n h p đ ng ph . Ch ng h n,m t s  nhà s n xu t xe tăngệ ử ụ ậ ự ệ ợ ồ ụ ẳ ạ ộ ố ả ấ  

quân đ i c  g ng th c hi n h p đ ng t   Nethelands b ng vi c kí h p đ ng ph  s n xu t xeộ ố ắ ự ệ ợ ồ ừ ằ ệ ợ ồ ụ ả ấ  

tăng m i v i nh ng công ty c a Hà Lan.ớ ớ ữ ủ

      Đôi khi s  d ng ngu n l c trong n c là b t bu c. Chính ph  có th  yêu c u s n ph m ph iử ụ ồ ự ướ ắ ộ ủ ể ầ ả ẩ ả  

ch a linh ki n s n xu t trong n c, đi u này có th  thúc đ y kinh t  trong n c do : (1)nó  làmứ ệ ả ấ ướ ề ể ẩ ế ướ  

tăng nhu c u v  linh ki n s n xu t trong n c, (2) Ti t ki m ngo i t  cho đ t n c. Đ u tầ ề ệ ả ấ ướ ế ệ ạ ệ ấ ướ ầ ư 

nhi u h n n a vào c  s  v t ch t con làm chính ph  hài lòng h n n a. IBM là công ty n cề ơ ữ ơ ở ậ ấ ủ ơ ữ ướ  

ngoài duy nh t đ c phép bán t ng đài  Pháp vì PBXs c a hãng đ c s n xu t t i đây.ấ ượ ổ ở ủ ượ ả ấ ạ

      Tóm l i , các công ty nên c  g ng giúp n c nh n đ u t  b ng cách theo h ng xu tạ ố ắ ướ ậ ầ ư ằ ướ ấ  

kh u.Exhibit 4-3 ch  ra Marubeni,m t hãng c a Nh t nh n m nh chi n l c này khi qu ng cáoẩ ỉ ộ ủ ậ ấ ạ ế ượ ả  

nh m vào th  tr ng M . C  United Brands và Castle và cooke đ u có th  ph c v  cu c cáchằ ị ườ ỹ ả ề ể ụ ụ ộ  

m ng  Nicaragua theo chién l c này. L ng USD h  thu đ c qua xu t kh u đã tr   thành thuạ ở ượ ượ ọ ượ ấ ẩ ở  

nh p chính c a chính ph  Nicaragua. Vì v y b o đ m cho nh ng ho t đ ng ki u M  latinh c aậ ủ ủ ậ ả ả ữ ạ ộ ể ỹ ủ  

h  không b  m t đi. AT&T cũng vào đ c th  tr ng vi n thông Pháp b ng cách giúp CGN, nhàọ ị ấ ượ ị ườ ẽ ằ  

s n xu t công t c bán công t c kĩ thu t s  t i M .ả ấ ắ ắ ậ ố ạ ỹ

T o thêm vi c làm ạ ệ

      Các công ty n c ngoài s  m c m t sai l m ph i tr  giá đ t khi cho r ng công dân c a cácướ ẽ ắ ộ ầ ả ả ắ ằ ủ  

n c kém phát tri n là không l a ch n đ c. Công ty không thu đ c l i ích gì n u cho r ngướ ể ự ọ ượ ượ ợ ế ằ  

dân c a n c nh n đ u t  là l i bi ng, không thông minh, không năng đ ng và không có giáoủ ướ ậ ầ ư ườ ế ộ  

d c,nh ng thái đ  nh  v y làm công ty s  ph i lo h t m i vi c. Vì v y s  d ng lao đ ng trongụ ữ ộ ư ậ ẽ ả ế ọ ệ ậ ử ụ ộ  



n c công ty nên d a vào v  trí lao đ ng.Ch ng h n, chính sách c a United Brands là ch  thuêướ ự ị ộ ẳ ạ ủ ỉ  

ng i đ a ph ng vào v  trí  qu n lý.ườ ị ươ ị ả

      Các hãng cũng nên cân nh c c n th n v  m c đ  nh h ng c a t  đ ng hoá  khu v c cóắ ẩ ậ ề ứ ộ ả ưở ủ ự ộ ở ự  

lao đ ng r  v i t  l  th t nghi p cao. T  đ ng hoá là không phù h p  n đ  n i mà m c tiêuộ ẻ ớ ỷ ệ ấ ệ ự ộ ợ ở ấ ộ ơ ụ  

c a chính sách c a qu c gia   là t o thêm công ăn vi c làm ch  không ph i là rút b t lao đ ng.ủ ủ ố ạ ệ ứ ả ớ ộ  

Chính ph  n đ  đ  yêu c u Lux và lifebouy t  rút kh i ÂĐ, còn Colgate và Beecham ph i c tủ ấ ộ ẵ ầ ự ỏ ả ắ  

gi m ho t đ ng. Đ  có th  t o thêm 15.000 đ n 250.000 vi c làm m i ,Wimco b  yêu c u bu cả ạ ộ ể ể ạ ế ệ ớ ị ầ ộ  

ph i t  b  vi c xây m i 2,700 ngôi nhà. Nh  v y là công ngh  cao không ph i luc nào cũngả ừ ỏ ệ ớ ư ậ ệ ả  

đ c chào đón hay là s  mong đ i c a n c nh n đ u t .ượ ự ợ ủ ướ ậ ầ ư

      Vi c không đ  kh  năng đ  t  đ ng hoá hoàn toàn cũng không gây nhi u b t l i cho MNCs,ệ ủ ả ể ự ộ ề ấ ợ  

nh  cho th y cu c nghiên c u t i các nhà máy s n xu t thu c ch a b nh, thu c lá, đ  u ng ư ấ ộ ứ ạ ả ấ ố ữ ệ ố ồ ố ở 

Đông Nam á nó l i đem l i m t s  l i ích. MNCs có th  thu đ c nhi u l i ích h n  các n cạ ạ ộ ố ợ ể ượ ề ợ ơ ở ướ  

kém phát tri n khi s  d ng công ngh   m c trung bình h n là thi t b  công ngh  cao.M t nhàể ử ụ ệ ở ứ ơ ế ị ệ ộ  

máy t  đ ng hoá hoàn toàn có th  d  đi u hành h n cho giám đ c công ty vì h  đã quen v i côngự ộ ể ễ ề ơ ố ọ ớ  

ngh  cao và là ng i có kh  năng ki m soát v  ch t l ng và s  l ng sao cho đáp ng đ cệ ườ ả ể ề ấ ượ ố ượ ứ ượ  

s  thay đ i c a nhu c u. Nh ng bù l i công ngh  trung bình và b  xung thêm lao đ ng l i đự ổ ủ ầ ư ạ ệ ổ ộ ạ ỡ 

t n kém và nâng cao thi n c m do t o thêm nhi u vi c làm.ố ệ ả ạ ề ệ

Chia s  quy n s  h u ẻ ề ở ữ

Thay vì m t mình kinh doanh, công ty nên c  g ng chia s  trách nhi m v i công ty khác, đ cộ ố ắ ẻ ệ ớ ặ  

bi t là nh ng công ty trong n c. Bi n pháp có th  là chuy n t  công ty t  nhân sang công ty cệ ữ ướ ệ ể ể ừ ư ổ 

ph n, hay t  công ty n c ngoài thành công ty trong n c. Dragon Airline, đ c xem là m tầ ừ ướ ướ ượ ộ  

công ty th c s  c a Trung Qu c đã yêu c u c n ph i gi m b t quy n h  cánh c a hãng hàngự ự ủ ố ầ ầ ả ả ớ ề ạ ủ  

không Cathay Pacific v i lý do đây là m t hãng c a Anh h n là c a Trung qu c. L i đe do  đóớ ộ ủ ơ ủ ố ờ ạ  

đã bu c Cathay Pacific ph i phát hành nh ng ch ng khoán m i cho các nhà đ u t  Trung Qu cộ ả ữ ứ ớ ầ ư ố  

có c  ph n trong công ty. Đ ng thái này là đ  thuy t ph c Hongkong và Trung Qu c r ng hãngổ ầ ộ ể ế ụ ố ằ  

có ngu n g c c a Trung Qu c.ồ ố ủ ố

M t trong nh ng k  thu t quan tr ng nh t đ  chia s  b t trách nhi m là thành l p m t công tyộ ữ ỹ ậ ọ ấ ể ẻ ớ ệ ậ ộ  

liên doanh. TRong h u h t các tr ng h p, k t qu  là s  m t đi m t ph n quy n ki m soátầ ế ườ ợ ế ả ự ấ ộ ầ ề ể  

nh ng bù l i là l i ích thu đ c. Chính sách c a United Brands  Nam á là không chia s  b t cư ạ ợ ượ ủ ở ẻ ấ ứ 

công vi c gì tr  khi liên doanh đ  gi m b t r i ro.ệ ừ ể ả ớ ủ

     m t s  liên doanh v i n c ngoài, không nh t thi t lúc nào đ i tác cũng là c a n c nh nở ộ ố ớ ướ ấ ế ố ủ ướ ậ  

đ u t . Vi c h p tác có th  v i m t n c khác. Nhi u qu c gia cùng tham gia m t công vi cẩ ư ệ ợ ể ớ ộ ướ ề ố ộ ệ  

không ch  gi m b t đ c khó khăn mà còn làm cho n c nh n đ u t  không th  ki m soát vi cỉ ả ớ ượ ướ ậ ầ ư ể ể ệ  

kinh doanh mà không làm nh h ng đ n quan h  v i nhi u n c cùng m t lúc.Chính sách tìnhả ưở ế ệ ớ ề ướ ộ  



hu ng  Nam á là m t trong nh ng lý do đ  Forse ch n vi c s n xu t kinh doanh mô tô  đâyố ở ộ ữ ể ọ ệ ả ấ ở  

v i Anglo American. Vi c h p tác này làm gi m ph m vi c a Forse ít nh t là 40%.ớ ệ ợ ả ạ ủ ấ

     Đôi khi s  h p tác đa qu c gia l i đem l i m t k t qu  trái ng c. Đi u này đ c bi t đúngự ợ ố ạ ạ ộ ế ả ượ ề ặ ệ  

khi m t trong nh ng qu c gia đó không có quan h  t t v i n c ch  nhà.ộ ữ ố ệ ố ớ ướ ủ

      M t chi n l c khác là vi c t  nguy n n i đ a hoá. Ch ng minh cho tr ng h p này là m tộ ế ượ ế ự ệ ộ ị ứ ườ ợ ộ  

đ o lu t v  quy ch  trao đ i v i n c ngoài cu  Ân Đ  đ c thông qua năm 1973 đ  b o vạ ậ ề ế ổ ớ ướ ả ộ ượ ể ả ệ 

các ngành công nghi p trong n c. Lu t này gi i h n m t công ty ch  đ c phép có s  v nệ ướ ậ ớ ạ ộ ỉ ướ ố ố  

n c ngoài chi m t i đa l  40%, ngo i l  là  nh ng công ty có công ngh  cao và theo h ngướ ế ố ầ ạ ệ ữ ệ ướ  

xu t kh u . C  IBM và Coca-Cola vì th  mà đã ra kh i Ân Đ  năm 1978. Ng c l i,các hãngấ ẩ ả ế ỏ ộ ượ ạ  

s n xu t thu c nh  Warner lambert  và Parke Davis ch p nh n c t gi m t  l  c a h .ả ấ ố ư ấ ậ ắ ả ỷ ệ ủ ọ

    N i đ a hoá trong h u h t các tr ng h p không ph i là mong mu n c a các nhà đ u t  vìộ ị ầ ế ườ ợ ả ố ủ ầ ư  

v y nó th ng là m t qui đ nh b t bu c. Do đó công ty nên có k  ho ch n i đ a hoá tr c h n làậ ườ ộ ị ắ ộ ế ạ ộ ị ướ ơ  

đ i đ n khi n c nh n đ u t  yêu c u vì đ n lúc đó công ty ty s  không có đ ng l c và m t điợ ế ướ ậ ầ ư ầ ế ẽ ộ ự ấ  

tính đ c l p c a mình. Vi c làm này đ c hi u là m t hành đ ng đ  t  thi n chí.V i m t chi nộ ậ ủ ệ ượ ể ộ ộ ể ỏ ệ ớ ộ ế  

l c không ngoan công ty s  v n gi  đ c th  tr ng và công ngh  trong khi cũng ch  góp v nượ ẽ ẫ ữ ượ ị ườ ệ ỉ ố  

theo t  l .ỷ ệ

Quan tâm đ n dân chúngế

    MNCs c a M  th ng khuy n khích đ a ra n c ngoài nh ng s n ph m s u, nh ng đi u nàyủ ỹ ườ ế ư ướ ữ ả ẩ ấ ư ề  

là không nên. M t công ty n u ch  đ n gi n là kinh doanh  n c ngoài là không đ  mà còn ph iộ ế ỉ ơ ả ở ướ ủ ả  

có s  h p tác t t v i công dân n c đó. Đ  đ t đ c đi u này các MNCs c a nên k t h p d  ánự ợ ố ớ ướ ể ạ ượ ề ủ ế ợ ự  

đ u t  v i d  àn v  con ng i. Đi u này ban đ u có th  làm tăng t ng chi phí, nh ng l i có ýầ ư ớ ự ề ườ ề ầ ể ổ ư ạ  

nghĩa kinh t  trong dài h n.  nhi u n c nhân dân v n ph i s ng trong c nh kh  s , thi u th nế ạ ở ề ướ ẫ ả ố ả ổ ở ế ố  

v  c  s  v t ch t. Vì th  t t nh t nên tr  giúp h  xây d ng tr ng h c, đ ng xá, b nh vi n vàề ơ ở ậ ấ ế ố ấ ợ ọ ự ườ ọ ườ ệ ệ  

h  th ng c p n c b i vì nh ng d  án nh  v y làm l i cho c  n c nh n đ u t  và công ty,ệ ố ấ ướ ở ữ ự ư ậ ợ ả ướ ậ ầ ư  

đ c bi t là v  m t thi n c m trong th i gian dài.Theo m t nghiên c u c a Conference Boards,ặ ệ ề ặ ệ ả ờ ộ ứ ủ  

g n m t n a trong s  200 công ty c a M  đã nghiên c u ho t đ ng phòng khám ch a b nh ầ ộ ử ố ủ ỹ ứ ạ ộ ữ ệ ở 

n c nh n đ u t . Union Carbide đã xây m t tr ng k  thu t  Zimbabue tr  giá $4_5m, vàướ ậ ầ ư ộ ườ ỹ ậ ở ị  

United Brands theo chính sách này nh  vi c xây d ng nhi u tr ng h c m i.  nhi u n c kémư ệ ự ề ườ ọ ớ ở ề ướ  

phát tri n thì m t s  ti n ít cũng có th  đi m t ch ng đ ng dài.ể ộ ố ề ể ộ ặ ườ

Trung l p v  chính trậ ề ị

     Vì l i ích lâu dài t t nh t cho công ty, là không khôn ngoan n u công ty đ  liên quan đ n tranhợ ố ấ ế ể ế  

ch p v  m t chính tr  gi a các công ty trong n c hay gi a các công ty n c ngoài. M t công tyấ ề ặ ị ữ ướ ữ ướ ộ  

nên tuyên b  rõ ràng r ng nó không ph i là kinh doanh chính tr  mà m i quan tâm c a nó là vố ằ ả ị ố ủ ề 

kinh t  theo l  t  nhiên.ế ẽ ự



Đ ng sau  quang c nh  hành langằ ả

 Gi ng nh  nh ng bi n đ i tác đ ng đ n ho t đ ng kinh doanh, r i ro v  chính tr  có thố ư ữ ế ổ ộ ế ạ ộ ủ ề ị ể 

đ c gi  quy t m t cách h p lý. Các công ty cũng nh  các t p đoàn có nh ng l i ích khác nhauượ ả ế ộ ợ ư ậ ữ ợ  

và m i bên mu n đ a ra ý ki n c a mình. Khi nghành công nghi p n m c a M  yêu c u h nỗ ố ư ế ủ ệ ấ ủ ỹ ầ ạ  

ngh ch ch ng l i nh p kh u t  Trung Qu c, Pizza Hut đã đ ng ra b o v  Trung Qu c b ngạ ố ạ ậ ẩ ừ ố ứ ả ệ ố ằ  

cách yêu c u cho các nhà cung c p trong n c và nhà cung c p n c ngoài s  không g p ph iầ ấ ướ ấ ướ ẽ ặ ả  

tiêu chu n k  thu t., là m t trong nh ng khách hàng l n nh t c a Trung Qu c và là m t nhà tiêuẩ ỹ ậ ộ ữ ớ ấ ủ ố ộ  

th  9 tri u t n n m đ  s n xu t bánh Pizza, do v y th ng v  mua l n này Pizza Hut đang g pụ ệ ấ ấ ể ả ấ ậ ươ ụ ớ ặ  

nguy c  . H n th  n a, công ty m  c a nó PepsiCo hy v ng m  m t nhà máy t i  phía Namơ ơ ế ữ ẹ ủ ọ ở ộ ạ ở  

Trung Qu c. Do Chính ph  M  xũng mu n c ng c  m i quan h  v i Trung Qu c nên l i yêuố ủ ỹ ố ủ ố ố ệ ớ ố ờ  

c u c a nghành công nghi p n m M  đã b  t  ch i.ầ ủ ệ ấ ỹ ị ừ ố

 Trong th c t  các công ty nên c  g ng tác đ ng đ n các quy t đ nh chính tr . Các cu cự ế ố ắ ộ ế ế ị ị ộ  

tri n lãm đ  Mobil c  g ng tác đ ng đ n quy t đ nh là nó s  làm l i cho đ i tác c a nó.  R p.ể ể ố ắ ộ ế ế ị ẽ ợ ố ủ ả ậ  

M c dù ho t đ ng c a công tyb  nh h ng b i môi tr ng chính tr . Tác đ ng này không nh tặ ạ ộ ủ ị ả ưở ở ườ ị ộ ấ  

thi t ch  theo m t h ng. Các ho t đ ng v n đ ng hành lang có th  đ c th c hi n và sé khônế ỉ ộ ướ ạ ộ ậ ộ ể ượ ự ệ  

ngoan n u v n đ ng hành lang yên l ng đ ng sau đ  không gây ra n ào chính tr  khôngt c nế ậ ộ ặ ằ ể ồ ị ầ  

thi t. Các nhà nh p kh u ph i cho chính ph  c a mình bi t t i sao hàng nh p kh u đang ch ngế ậ ẩ ả ủ ủ ế ạ ậ ẩ ố  

l i h  và khách hàng c a h , Ví d , nhi u đ i lý bán l  qu n áo đã phàn nàn m nh m  khi hàngạ ọ ủ ọ ụ ề ạ ẻ ầ ạ ẽ  

rào th ng m i đ c d ng lên đ  ch ng l i nh p kh u qu n áo. T ng t , nh ng nhà s n xu tươ ạ ượ ự ể ố ạ ậ ẩ ầ ươ ự ữ ả ấ  

máy tính c a M  lên ti ng ph n đ i hành đ ng c a chính ph  nh m b o v  giá c a ch t bánủ ỹ ế ả ố ộ ủ ủ ằ ả ệ ủ ấ  

d n s n xu t  M  b i vì các công ty này ph i ch u b t c  s  tăng giá nào.ẫ ả ấ ở ỹ ở ả ị ấ ứ ự

    Các công ty không nh ng ph i v n đ ng hành lang  n c c a mình mà có l  ph i v n đ ngữ ả ậ ộ ở ướ ủ ẽ ả ậ ộ  

hanhg lang  n c xu t kh u. Các công ty có l  mu n t  đi v n đ ng ho c đ  chính ph  làmở ướ ấ ẩ ẽ ố ự ậ ộ ặ ể ủ  

h . Đ i v i các công ty c a M , chính ph  có th  đ c yêu c u gây s c ép t i chính ph  n cộ ố ớ ủ ỹ ủ ể ượ ầ ứ ớ ủ ướ  

ngoài. Khi v n đ  liên quan đòi h i s  sung công, các công ty M  có th  dùng lu t s a đ iấ ề ỏ ự ỹ ể ậ ử ổ  

Hickenlôp  1963. Lu t s a đ i yêu c u chính ph  m  c t s  tr  giúp c a t t c  các qu c gia màẻ ậ ử ổ ầ ủ ỹ ắ ự ợ ủ ấ ả ố  

chuy n quy n s  h u c a các công ty M  mà không có s  b i th ng tho  đáng.ể ề ở ữ ủ ỹ ự ồ ườ ả

               Bán tên l a cho  R p mang l i cho M  nhi u l i nh t.ủ ả ậ ạ ỹ ề ợ ấ

Th m chí tr c khi T ng th ng Reagân ph  quy t cách gi i quy t c a qu c h i ngănậ ướ ổ ố ủ ế ả ế ủ ố ộ  

không bán tên l a phòng th  cho  R p Xéut, các nhà bình lu n đã tán thành nên bán tênử ủ ả ậ ậ  

l a . H   l p lu n r ng bán tên l a s  không ch  mang l i l i ích không ch  cho A R pử ọ ậ ậ ằ ử ẽ ỉ ạ ợ ỉ ậ  

mà di u quan tr ng h n c  là l i ích s ng còn c a M  trong chi n l c Trung Đông c aề ọ ơ ả ợ ố ủ ỹ ế ượ ủ  

M .ỹ



Ví d  , t  New York Times, ch c ch n s  không ng h  quy t đ nh c a chính ph , đãụ ờ ắ ắ ẽ ủ ộ ế ị ủ ủ  

có bài xã lu n phát hành ngày 7 tháng 5 “ qu c h i đã sai l m khi ngăn không bán vũ khíậ ố ộ ầ  

v i tr  giá 354 tri u USD cho  R p, mà ph n l n là tên l a phòng không. M t tác giớ ị ệ ả ậ ầ ớ ử ộ ả 

bài xã lu n đăng trên t  Times đã cho r ng “....ch ng l i nh h ng c a Iran và Syriaậ ờ ằ ố ạ ả ưở ủ  

b ng cách h  tr  cho Ir c và Jorrdanằ ỗ ợ ắ

.Và các n c này đã đ u t  c a c i c a h  vào ph ng Tây mà đáng k  là M . Hướ ầ ư ủ ả ủ ọ ươ ể ỹ ọ 

không ph i là nh ng đ ng minh đáng chú ý nh ng h  là b n và là nh ng ng i b nả ữ ồ ư ọ ạ ữ ườ ạ  

t t”. M t bài xã lu n t ng t  cũng cho r ng N u M  không bán vũ khí cho  R p thìố ộ ậ ươ ự ằ ế ỹ ả ậ  

h  s  mua vũ khí t  các qu c gia khác. T  Times cũng nói r ng “ A R p trung thành b oọ ẽ ừ ố ờ ằ ậ ả  

v  vũ khí c a M  ch ng l i chuy n nh ng b t h p pháp” S  b o v  này s  m t n uệ ủ ỹ ố ạ ể ượ ấ ợ ự ả ệ ẽ ấ ế  

chúng ta đ  h  mua vũ khí t  các qu c gia khácể ọ ừ ố

.T  times k t lu n “ M t th ng v  m i là mong mu n có tính ch t ngo i giao đ i v iờ ế ậ ộ ươ ụ ớ ố ấ ạ ố ớ  

M  “.ỹ

 John M.Poindexter_ tr  lý c a t ng th ng v  các v n đ  an ninh qu c gia đã ch  ra vaiợ ủ ổ ố ề ấ ề ố ỉ  

trò chi n l c c a A R p trong m t bài báo đ c đăng trên t p chí  The Washingtonế ượ ủ ậ ộ ượ ạ  

Post, nêu lên nh ng bi n đ ng trong khu v c “ đó là m t cu c chi n tranh kéo dài  c aữ ế ộ ự ộ ộ ế ủ  

nh ng ng i theo ch  nghĩa cu ng tín. Xô Vi t ng h  nh ng k  quá khích có quanữ ườ ủ ồ ế ủ ộ ữ ẻ  

đi m  c c  đoan   B c  Yêmen  và  các  n i  khác”.  S  can  thi p  c a  Xô  Vi t  vàoể ự ở ắ ơ ự ệ ủ ế  

Afghanistan mà  Poindexter g i nó là t tọ ố

“ N c M  có nhi u b n bè trong khu v c h  đang gúp đ  nh m duy trì s  nn đ nh anướ ỹ ề ạ ự ọ ỡ ằ ự ổ ị  

ninh trong khu v c và S  an ninh c a h  c ng c  l i ích c a chúng ta. AR p là m tự ự ủ ọ ủ ố ợ ủ ậ ộ  

trong các qu c gia quan tr ng đó..  Poindexter vi t “ Hoàn thành bán vũ khí th i đi mố ọ ế ờ ể  

này, th m chí tên l a s  không giao h t trong vài năm là m t s  minh ch ng rõ ràng vàậ ử ẽ ế ộ ự ứ  

quan tr ng cam k t c a m  t i s  phong th  c a  R p. Nó s  giúp Iran tránh kh iọ ế ủ ỹ ớ ự ủ ủ ả ậ ẽ ỏ  

cu c chi n tranh vùng v nh m  r ng, giúp đ  gi i quy t các n c  R p khác gi m b tộ ế ị ở ộ ỡ ả ế ướ ả ậ ả ớ  

kh  năng là Các binh đoàn M  có th  đ c ph i s  d ng đ  b o v  l i ích c a chúng taả ỹ ể ượ ả ử ụ ể ả ệ ợ ủ  

 v nh Percian  . B n thân T  Post  đã b  thuy t ph c. Trong m t bài xã lu n  9  tháng 3,ở ị ả ờ ị ế ụ ộ ậ  

hai ngày sau khi bài báo c a Poindexter đ a ra, t  Post vi t “ đ i v i A R pủ ư ờ ế ố ớ ậ

Đ ng tr c m t lo t hi m nguy thì b o v  đ t n c là nhi m v  trung tâm ứ ướ ộ ạ ể ả ệ ấ ướ ệ ụ

 S  ng h  c a M  v i n n qu c phòng c a  R p đ c th  hi n b ng s  trung thànhự ủ ộ ủ ỹ ớ ề ố ủ ả ậ ượ ể ệ ằ ự  

và cung c p vũ khí. Có m t l u ý là bây gi  M  đã phá v  đi u này m t cách ng uấ ộ ư ờ ỹ ỡ ề ộ ẫ  

nhiên. 

   T ng th ng Reagân đã nh n m nh quan đi m c a ông ta trong b n thông đi p phổ ố ấ ạ ể ủ ả ệ ủ  

quy t là  R p đã ch ng t  thi n chí và tình b n c a h  và làm vi c không phô tr ngế ả ậ ứ ỏ ệ ạ ủ ọ ệ ươ  



đ  c i thi n b u không chính tr  trong khu v c.ể ả ệ ầ ị ự

 Tu n này, th ng ngh  vi n s  c  g ng ph  quy t ý ki n c a T ng Th ng Reagân, khiầ ượ ị ệ ẽ ố ắ ủ ế ế ủ ổ ố  

các thành viên b  phi u b u h  nên nh  m t th c t  đ n gi n là  H  không ch  đang bỏ ế ầ ọ ớ ộ ự ế ơ ả ọ ỉ ỏ 

phi u cho d  lu t vũ khí cho  R p mà h  đang b  phi u cho d  Lu t vũ khí cho chínhế ự ậ ả ậ ọ ỏ ế ự ậ  

n c M  và nh ngl i ích c a h  .D a vào nh ng so sánh chúng tôi tin s  ph  quy tướ ỹ ữ ợ ủ ọ ự ữ ự ủ ế  

c a t ng th ng ch p nh n.ủ ổ ố ấ ậ

Mobill

Quan sát tình tr ng chính tr  và m i nguy hi mạ ị ố ể

 Các nhà th  tr ng c n ph i nh y c m tr c bi n đ ng chính tr . Nên s n sàng đ i phó v iị ườ ầ ả ạ ả ướ ế ộ ị ẵ ố ớ  

nh ng k  ho ch b t ng  khi môi tr ng chính tr  chuy n sang thù đ ch khi đó c n có nh ng bi nữ ế ạ ấ ờ ườ ị ể ị ầ ữ ệ  

pháp đ  gi m nguy hi m. M t vài ngân hàng l n và MNCs có nh ng bi n pháp làm gi m nguyể ả ể ộ ớ ữ ệ ả  

hi m  đ i phó v i n i s  hãi Liên minh đ ng C ng S n s  lên n m quy n trong cu c b u cể ố ớ ỗ ợ ả ộ ả ẽ ắ ề ộ ầ ử 

1978  Pháp. M i lo s  c a h  cũng d  hi u, b i vì h u h t các công ty này n m trong danhở ố ợ ủ ọ ễ ể ở ầ ế ằ  

sách qu c h u hoá c a phái t . Chi n l c b o v  c a h  bao g m  ti n v n ra , chuy n giaoố ữ ủ ả ế ượ ả ệ ủ ọ ồ ề ố ể  

b ng sáng ch , và các tài s n khác t i các các chi nhánh  n c ngoài và bàn c  phi u c  công tyằ ế ả ớ ở ướ ổ ế ủ  

cho ng i n c ngoài và công dân Pháp s ng  n c ngoài.Nh ng ho t đ ng này m t khi đ cườ ướ ố ở ướ ữ ạ ộ ộ ượ  

th c hi n s  làm cho chính ph  Pháp khó khăn đ  qu c h u hoá tài s n c a công ty. Đ  tránh sự ệ ẽ ủ ể ố ữ ả ủ ể ự 

tr  đũa nh ng ho t đ ng này ph i đ oc gi  yên l ng. Khi nh ng s  ki n đã đ c sang t ,ả ữ ạ ộ ả ự ữ ặ ữ ự ệ ượ ỏ  

nh ng s  hãi cũng đúng m t ph n, M c dù đ ng Liên minh th ng c , chính ph  m i r t th c tữ ợ ộ ầ ặ ả ắ ử ủ ớ ấ ự ế  

và không theo đu i tích c c sung công trong ph m vi r ngổ ự ạ ộ

 Các bi n pháp khácệ

Có m t vài b c mà MNCs có th  th c hi n nh m gi m thi u r i ro chính tr . M t chi nộ ướ ể ự ệ ằ ả ể ủ ị ộ ế  

l c co th  làm là gi  l i nhu n h p. B i vì r t khó đ  chi u lòng khách hàng t t c  m i lúc.ượ ể ữ ợ ậ ấ ở ấ ể ề ấ ả ọ  

Đi u này đ c bi t khó đ i v i các công ty t ng đ i không m y tên tu i. Ví d , trong th p kề ặ ệ ố ớ ươ ố ấ ổ ụ ậ ỷ 

80 Texas instrrucment đã thay đ i logo và bi n hi u  El Salvador.ổ ể ệ ở

 M t chi n l c khác là c  g ng ch p nh n N i đ a hoá. Trong th c t , đ  ti p c n,  đòi h iộ ế ượ ố ắ ấ ậ ộ ị ự ế ể ế ậ ỏ  

công ty ph i thích nghi v i môi tr ng n c ch  nhà. Không ty không giành đ c nhi u thànhả ớ ườ ướ ủ ượ ề  

công n u cho dân t c mình là h n c  và c  g ng M  hoá các công dân n c ch  nhà. M t ng iế ộ ơ ả ố ắ ỹ ướ ủ ộ ườ  

có thâm niên lâu năm trong Kinh doanh qu c t  ch  ra r ng,  Công ty s  t t h n nhi u n u nó dố ế ỉ ằ ẽ ố ơ ề ế ễ 

thích nghi và linh ho t. M t công ty nh  v y s  bi t r ng nó nên s  s  nh  m t ng i m  d o,ạ ộ ư ậ ẽ ế ằ ử ự ư ộ ườ ề ẻ  

và thích nghi v i môi tr ng. M t lý do t i sao McDonaldl i s  d ng nh ng nhân viên n c chớ ườ ộ ạ ạ ử ụ ữ ướ ủ 

nhà, nó có v  gi ng nh  công ty n c ch  nhà . Đó cũng là m t m c tiêu cu t p đoàn Hăley.ẻ ố ư ướ ủ ộ ụ ậ  



Công ty này đ c xem nh  là công ty M  trong lòng n c c a M  , Công ty Anh  n c Anh vàượ ư ỹ ướ ủ ỹ ở ướ  

công ty úc  n c úc.ở ướ

    Cu i cùng, c n th n tr ng đ  phòng, b o v   Nh ng lái xe motô nên đ c hu n luy n đố ầ ậ ọ ề ả ệ ữ ượ ấ ệ ể  

ch ng l i b t cóc, nh ng ng i qu n lý c n đ c h ng d n cách gi i quy t nh ng tình hu ngố ạ ắ ữ ườ ả ầ ượ ướ ẫ ả ế ữ ố  

không l ng tr c và đ c bi t đ c d y tránh đi theo nh ng l i mòn. Nên phòng ng a ngay cườ ướ ặ ệ ượ ạ ữ ố ừ ả 

nh ng vi c r t đ n gi n. Ch ng h n  El Savador. Texass Instrucment đã d ng lên nh ng b cữ ệ ấ ơ ả ẳ ạ ở ự ữ ứ  

t ng b o v  cho các ph ng ti n c a nó và thuê thêm nhân viên an ninh. T t h n nên lo tr cườ ả ệ ươ ệ ủ ố ơ ướ  

m i chuy n khi đã quá mu n.         ọ ệ ộ

B o hi m chính trả ể ị

Trong các chi n l c nh m tránh r i ro và gi m r i ro. Các MNCs  có th  s  d ngm tế ượ ằ ủ ả ủ ể ử ụ ộ  

chi n l c đ  chuy n giao r i ro. M c đ  b o hi m có th  có đ c t  m t s  ngu n . Đ i v iế ượ ể ể ủ ứ ộ ả ể ể ượ ừ ộ ố ồ ố ớ  

các công ty c a M  3 ngu n ch  y u là b o hi m cá nhân,  OPIC, và FCIA ủ ỹ ồ ủ ế ả ể

B o hi m t  nhânả ể ư

M t s  l n các công ty t  b o hi m cho mình. M t k  ho ch t t h n là nên làm theo ví d  c aộ ố ớ ự ả ể ộ ế ạ ố ơ ụ ủ  

CluB Med b ng cách chuy n r i ro chính tr  cho m t bên th  3 thông qua mua b o hi m chínhằ ể ủ ị ộ ứ ả ể  

tr .  NBC  đã đ c m t nhà b o hi m b i th ng kho n ti n h u hĩnh khi nó ph i trì hoãnị ượ ộ ả ể ồ ườ ả ề ậ ả  

ch ng trình truy n hình Olimpic Games t i Matxcova năm 1980 vì t ng th ng Cater đã c mươ ề ạ ổ ố ấ  

không cho các v n đ ng viên M  tham d  Olimpic đ  ph n đ i vi cc Xô Vi t đem quân vàoậ ộ ỹ ự ể ả ố ệ ế  

Afghanistan .

   M c dù sung công tài s n chi m nh  là lý do ph  bi n nh t cho các công ty mua b oặ ả ế ư ổ ế ấ ả  

hi m chính tr . Chính sách b o hi m nên bao g m c  b o hi m b t cóc, kh ng b , và sung côngể ị ả ể ồ ả ả ể ắ ủ ố  

t  t . Thông tin v  h u h t các công ty b o hi m đ u r t khan hi m, b i vì các công ty  r t th nừ ừ ề ầ ế ả ể ề ấ ế ở ấ ậ  

tr ng và không th  cho phép ti t l  tin t c h  đang ti n hành m t vi c nh  là b o hi m b t cócọ ể ế ộ ứ ọ ế ộ ệ ư ả ể ắ  

ch n h n.Vì vi c ti t l  nh ng tin t c này ch  càng làm khuy n khích các ho t đ ng đó. T  lả ạ ệ ế ộ ữ ứ ỉ ế ạ ộ ỉ ệ 

phí b o hi m cho b o hi m không th m kh c đi n hình cao h n g p 5- 10 l n b o hi m th ngả ể ả ể ả ố ể ơ ấ ầ ả ể ươ  

m i th ng. M c giá cao ph n ánh, ch  có m t l ng nh  các nhà b o hi m t  nhân  M  cũngạ ườ ứ ả ỉ ộ ượ ỏ ả ể ư ỏ ỹ  

nh  là s  thi u kinh nghi m th c t  trong tính toán các t  l  đòi h i c n có tính k  thu t caoư ự ế ệ ự ế ỷ ệ ỏ ầ ỹ ậ  

trong b o hi m. Ch  có m t ít công th c c  b n . Đ i v i m t nhà th u xây d ng m t b nh vi nả ể ỉ ộ ứ ơ ả ố ớ ộ ầ ự ộ ệ ệ  

 n c ngoài tr  giá 200USD, t  l  phí b o hi m s  ph  thu c vào đ a đi m xây d ng. N u dở ướ ị ỉ ệ ả ể ẽ ụ ộ ị ể ự ế ự 

án  Tây Ban Nha , phí b o b o hi m có th  ch  1.6 tri u USD. nh ng n u d  án   A R p-ở ả ả ể ể ỉ ệ ư ế ự ở ậ  

qu c gia có đ  r i ro trung bình thì phí b o hi m s  g p đôi và g p 4 l n n u  Libia- qu c giaố ộ ủ ả ể ẽ ấ ấ ầ ế ở ố  

có đ  r i ro cao.ộ ủ

Phí b o hi m có th  đ c chi t kh u ho c gi m xu ng g n 50% n u công ty mua b oả ể ể ượ ế ấ ặ ả ố ầ ế ả  

hi m c a cùng m t công ty b o hi m cho ho t đ ng kinh doanh c a mình trên toàn th  gi i.ể ủ ộ ả ể ạ ộ ủ ế ớ



OPIC

MNCs không ph i ch  d a vào duy nh t các công ty b o hi m t  nhân t. Có nhi u cả ỉ ự ấ ả ể ư ề ơ 

quan nhà n c,  phi l i nhu n có th  cung c p nh ng lo i b o hi m  t ng t  c n thi t. M tướ ợ ậ ể ấ ữ ạ ả ể ươ ự ầ ế ộ  

trong nh ng t  ch c đó là OPIC  (T  ch c H p tác Đ u t  t  nhân h i ngo i ) OPIC là c  quanữ ổ ứ ổ ứ ợ ầ ư ư ả ạ ơ  

c a M  h  tr  phát tri n kinh t  thông qua b o hi m d u t  và ch ng trình tài chính tín d ng.ủ ỹ ỗ ợ ể ế ả ể ầ ư ươ ụ  

Không gi ng nh  AID (c  quan phát tri n qu c t  ) cung c p s  h  tr  gi ã 2 chính ph  v iố ư ơ ể ố ế ấ ự ỗ ợ ư ủ ớ  

nhau. OPIC là m t c  quan theo h ng v  ho t đ ng kinh doanh  , M c dích c a nó là h  trộ ơ ướ ề ạ ộ ụ ủ ỗ ợ 

đ u t  t  nhân c a M . Đã đ c qu c h i thông qua năm 1981. OPIC  là m t t  ch c đ c l p,ầ ư ư ủ ỹ ượ ố ộ ộ ổ ứ ộ ậ  

t  l c v  tài chính . Tuy nhiên nh ng h p đ ng c a nó hoàn toàn đ c s  giúp đ  t  chính phự ự ề ữ ợ ồ ủ ượ ự ỡ ừ ủ  

M - m t ng i ch  duy nh t. B  b o hi m và tài chính là 2 b  chính đi u hành hành c  quanỹ ộ ườ ủ ấ ộ ả ể ộ ề ơ  

này. 

  Các ch ng trình c a OPIC đ a ra  :ươ ủ ư

• D  án c a nhà đ u t  là m t d  án kinh doanh m i ho c m  r ng doanh nghi p đang ho tự ủ ầ ư ộ ự ớ ặ ở ộ ệ ạ  

đ ng vàộ

• D  án đ t t i m t qu c gia đang phát tri n  đó OPIC ho t đ ng vàự ặ ạ ộ ố ể ở ạ ộ

• D  án s  h  tr   phát tri n kinh t  xã h i c a n c ch  nhàự ẽ ỗ ợ ể ế ộ ủ ướ ủ

• D  án ph i đ c n c ch  nhà thông qua vàự ả ượ ướ ủ

• D  án phù h p v i l i ích kinh t  c a m  và không có nh h ng tiêu c c đáng k  t i n nự ợ ớ ợ ế ủ ỹ ả ưở ự ể ớ ề  

kinh t  n c m  và nhân công Mế ướ ỹ ỹ

   OPIC s  không h  tr  d  án “Runaway Plant ”  ( ví d  m t công ty b  phá s n t i M  thi t l pẽ ỗ ợ ự ụ ộ ị ả ạ ỹ ế ậ  

m t công ty  n c ngoài  đó s n xu t nh ng s n ph m ho c d ch v  t ng t   và nh ng s nộ ở ướ ở ả ấ ữ ả ẩ ặ ị ụ ươ ự ữ ả  

ph m ho c d ch v  này đ c bán   th  tr ng t ng t ng t  tr c đó) .OPIC cũng không hẩ ặ ị ụ ượ ở ị ườ ươ ươ ự ướ ỗ 

tr  cho nh ng d  án : Ho t đ ng kinh doanh b o hi m, nhà máy s n xu t r i, d  án quân s ,ợ ữ ự ạ ộ ả ể ả ấ ượ ự ự  

d  án gây nh h ng nghiêm tr ng t i môi tr ng.ự ả ưở ọ ớ ườ

Ch ng trình c  thươ ụ ể

Các tiêu chí đ a ra c a OPIC và các ch ng trình c  th  c a OPIC  ư ủ ươ ụ ể ủ

B o hi mả ể

• OPIC ch  có th  phát hành b o OPIC hi m cho nh ng nhà đ u t  có đ  tiêu chu n d i đâyỉ ể ả ể ữ ầ ư ủ ẩ ướ

        +  Là công dân n c M  ho cướ ỹ ặ

        +  Là các công ty c a M , Các đ i tác ho c các t  ch c kinh doanh khác mà M  s  h u ítủ ỹ ố ặ ổ ứ ỹ ở ữ  

nh t 50% ho cấ ặ

        +  Các công ty n c ngoài, các đ i tác ho c các t  ch c kinh doanh khác ướ ố ặ ổ ứ



  các nhà đ u t  có đ  kh  năng trên chi m s  h u 95 %ầ ư ủ ả ế ở ữ

• OPIC s  b o hi m không quá 90% D  án c ng v i thu nh p c a d  án. B i v y các nhà đ uẽ ả ể ự ộ ớ ậ ủ ự ở ậ ầ  

t  ph i ch u ru u ro ít nh t 10% c a d  án đ c OPIC b o hi m.ư ả ị ỉ ấ ủ ự ượ ả ể

• OPIC ch  b o hi m ch  khi mua b o hi m do v y Các nhà đ u t  ph i mua b o hi m tr cỉ ả ể ỉ ả ể ậ ầ ư ả ả ể ướ  

d  án kinh doanh đ c th c hi n và cam k t không hu  ngang. Chính vì th  các nhà đ u tự ượ ự ệ ế ỷ ế ầ ư  

đ c khuy n khích liên h  v i OPIC ngay t  khi l p d  án kinh doanh.ượ ế ệ ớ ừ ậ ự

• Không có m t Form c  đ nh cho B o hi m c a OPIC.  ộ ố ị ả ể ủ

Tài trợ

• Ch  cho vay v n tr c ti p đ i v i nh ng d  án đ c tài tr  b i, ho c nh ng d  án kinhỉ ố ự ế ố ớ ữ ự ượ ợ ở ặ ữ ự  

doanh nh  c a Mỏ ủ ỹ

• V n vay đ c c p cho ố ượ ấ

        + Nhà đi vay ng i M  c  ph n chi m trên 50%.ườ ỹ ổ ầ ế

        + Các c  quan n c ngoài mà M  chi m trên 95%c  ph nơ ướ ỹ ế ổ ầ

• OPIC s  không mua c  phi u c a d  án, nh ng có th  mua đ ng ti n chuy n đ i và cácẽ ổ ế ủ ự ư ể ồ ề ể ổ  

công c  vay n   .ụ ợ

OPIC ho t đ ng đa m c tiêu, m t trong nh ng m c tiêu xúc ti n đ u t   n c ngoài s  đóngạ ộ ụ ộ ữ ụ ế ầ ư ở ướ ẽ  

góp vào s  phát tri n kinh t  c a các n c th  gi i th  Ba. Nh ng m c tiêu này đòi h i OPICự ể ế ủ ướ ế ớ ứ ữ ụ ỏ  

ph i xem xet t ng m c tiêu k  l ng  đ  đ m b o m c tiêu lâu dài n c ch  nhà (ví d  Vi cả ừ ụ ỹ ưỡ ẻ ả ả ụ ướ ủ ụ ệ  

làm, ti t ki m nh p kh u, đ y m nh xu t kh u , đào t o, thu nh p thu .vvv ). Các d  án đ cế ệ ậ ẩ ẩ ạ ấ ẩ ạ ậ ế ự ượ  

phê duy t ph i ph c v  l i ích c a M  : m  r ng ngo i th ng , b o v  th  tr ng n i đ a,ệ ả ụ ụ ợ ủ ỹ ở ộ ạ ươ ả ệ ị ườ ộ ị  

vi c làm, ti p c n ngu n nguyên v t li u, thu nh p các nhà đ u t  và h  tr  cho các qu c giaệ ế ậ ồ ậ ệ ậ ầ ư ỗ ợ ố  

thân v i M . B i v y, Lu t pháp c a chính ph  ngăn c m không cho OPIC giúp đ  các d  ánớ ỹ ở ậ ậ ủ ủ ấ ỡ ự  

đ u t  t  nhân c a M  mà có th  làm ph ng h i t i n n kinh t  M . Trong năm tài chínhầ ư ư ủ ỹ ể ươ ạ ớ ề ế ỹ  

1985, OPIC đã t  chói 20 trong s  147 d  án b i vì chúng có tác đ ng tiêu c c t i M . H u h từ ố ự ở ộ ự ớ ỹ ầ ế  

các d  án b  t  ch i đ uliên quan đ n các lĩnh v c kinh t  nhay c m nh  là d t may, dày dép,ự ị ừ ố ề ế ự ế ẩ ư ệ  

đi n t , hoa trag trí. M t trong nh ng d  án nh  v y liên quan đ n s n xu t gi y dép mà đ cệ ử ộ ữ ự ư ậ ế ả ấ ầ ượ  

làm khung  M  sau đó chuy n sang n c ngoài đ  khâu và làm đ  b ng v t li u t ng h p r iở ỹ ể ướ ể ế ằ ậ ệ ổ ợ ồ  

xu t tr  l i M . Các nhà đ u t  đã tranh lu n r ng, V i  ph ng pháp này ss  cho phép hấ ở ạ ỹ ầ ư ậ ằ ớ ươ ẽ ọ 

đ ng v ng trong kinh doanh hkhi c nh tranh v i gi y nh p kh u và anh ta có th  s  d ng nhânứ ữ ạ ớ ầ ậ ẩ ể ử ụ  

công M .ỹ



Tuy nhiên OPIc l i nghĩ khác. OPIC k t lu n d  án đó s  là thi t h i t i nhà máy s nạ ế ậ ự ẽ ệ ạ ớ ả  

xu t gi y dép c a M ., do v y OPIC t  ch i loì yêu c u h  tr .ấ ầ ủ ỹ ậ ừ ố ầ ỗ ợ

 OPIc đ a ra m t vài lo i hình h  tr  trong đó b o hi m r i ro v  chính tr  là ho t đ ng chư ộ ạ ỗ ợ ả ể ủ ề ị ạ ộ ủ 

y u. Các lo i hình là        ế ạ

h  tr   khác bao g m b o đ m v n vay, cho vay tr c ti p, cho vay b ng đ ng ti n đ a ph ng,ỗ ợ ồ ả ả ồ ự ế ằ ồ ề ị ươ  

tài tr  d  n đ c bi t và ti n hành kh o sát và nghiên c u kh  thi ccá qu   cho vay. OPIC đã choợ ụ ấ ặ ệ ế ả ứ ả ỹ  

vay g n 1 t  USD vay tr c ti p và vay có đ m b o.ầ ỉ ự ế ả ả

2 d ch v  h u ích c a OPIC trong lĩnh v c thông tin là  d ch v  thông tin nh ng nhà đ uị ụ ữ ủ ự ị ụ ữ ầ  

t  và ngân hàng các c  h i kinh doanh (IIS)  Ngân hàng các c  h i là m t h  th ng đ c vi tínhư ơ ộ ơ ộ ộ ệ ố ượ  

hoá . Nó đ c s  d ng nh  m t kênh thông tin v  đ u t  nh m t o thu n l i cho trao đ i cácượ ử ụ ư ộ ề ầ ư ằ ạ ậ ợ ổ  

dòng thôn tin gi a các công ty M  và các nhà tài tr  c a cá d  án đ u t  LDCs.  C  hai bên đ uữ ỹ ợ ủ ự ầ ưở ả ề  

ph i đăng kí nh ng m c đích đ u t  và nh ng yêu c u đ u t  c a mình ( ch ng h n m t côngả ữ ụ ầ ư ữ ầ ầ ư ủ ẳ ạ ộ  

ty M đăng kí lo i hình kinh doanh, qu c gia s  đ u t  ). Không ph i m t phí đăng kí này. Hỹ ạ ố ẽ ầ ư ả ấ ệ 

th ng thông tin này s  x  lý các thông tin đ  nh ng l i ích c a nhà đ u t  n c ngoài và và cácố ẽ ử ể ữ ợ ủ ầ ư ướ  

c  h i đ u t  n c ngoài g p nhau. (Thông tin này do các d  án kinh doanh n c ngoài cungơ ộ ầ ư ướ ặ ự ướ  

c p đ  tìm các nhà đ u t  M ). Phí tr  cho vi c này r t ít.ấ ể ầ ư ỹ ả ệ ấ

   ISS là m t ngân hàng xu t b n các thông tin c  b n khi m t công ty quan mu n quan tâmộ ấ ả ơ ả ộ ố  

đ n đ u t   n c ngoài. các tài li u đ c thu th p thành Kit v i nhi u Kit khác nhau cho h nế ầ ư ở ướ ệ ượ ậ ớ ề ơ  

100 LDCs và 10 khu v c. Nh ng Kít này bao g m, nh ng v n đ  vè kinh t , phát lu t th ngự ữ ồ ữ ấ ề ế ậ ươ  

m i, đi u lu t kinh doanh, tình hình chính tr , các u đãi v  đ u t  c a các n c và khu v cạ ề ậ ị ư ề ầ ư ủ ướ ự  

đang phát tri n.ể

    OPIC có ba lo i b o hi m bao g m b o hi m r i ro v  đ ng ti n không chuy n đ i,ạ ả ể ồ ả ể ủ ề ồ ề ể ổ  

Qu c h u hoá tài s n ( k  c  qu c h u hoá m t ph n) và r i ro ho c thi t h i b i chi n tranh,ố ữ ả ẻ ả ố ữ ộ ầ ủ ặ ệ ạ ở ế  

kh i nghĩa ho c b o đ ng, Hình 4-6, 4-7, và 4-8 ch  các lo i hình b o hi m c a OPIC. Hình 4-9ở ặ ạ ộ ỉ ạ ả ể ủ  

miêu t  nh ng r i ro và phí b o hi m . M t h p đ ng b o hi m th ng kéo dài 20 năm. v i phíả ữ ủ ả ể ộ ợ ồ ả ể ườ ớ  

b o hi m hàng năm là 1,5 % cho 3 lo i  b o hi m trên. B o hi m c a OPIc rõ ràng h n b oả ể ạ ả ể ả ể ủ ơ ả  

hi m t  nhân.ể ư

H u h t t t c  các ph ng ti n đ u t  đ  có th  đ c b o hi m. chúng bao g m cầ ế ấ ả ươ ệ ầ ư ề ể ượ ả ể ồ ổ 

phi u, ti n đi vay,ti n g c và ti n lãi, b o đ m thanh toán ti n vay c a ng i vay khác, thuế ề ề ố ề ả ả ề ủ ườ  

nh p trong các doanh nghi p n c ngoài, b n quy n tác gi , ti n b i th ng cho các nhà đ u tậ ệ ướ ả ề ả ề ồ ườ ầ ư 

v i nh ng h p đôngf h p tác v i chính ph  n cngoài., tát c  các hình th c thu nh p chính th cớ ữ ợ ợ ớ ủ ướ ả ứ ậ ứ  

ho c đ c ch p nh n c a các ho t đ ng đ u t  khác. Đ i v i các coong ty xây d ng và c  khí,ặ ượ ấ ậ ủ ạ ộ ầ ư ố ớ ự ơ  

OPIC  b o hi m khi h p đ ng b  phá b  và cung c p b o hi m đ m b o cho đ u th u và ho tả ể ợ ồ ị ỏ ấ ả ể ả ả ấ ầ ạ  

đ ng băng th  tín d ng khi các qu c gia n c ngoài yêu c u các công ty M  .ộ ư ụ ố ướ ầ ỹ



 T  khi OPIC thành l p, c  quan này đã chi h n 28 t  USD b o hi m chính tr . Hình 4-10ừ ậ ơ ơ ỉ ả ể ị  

ch  rõ s  l ng b o hi m hang năm. D ch v  c a OPIC r t có giá tr . Nhi u qu c gai có thuỉ ố ượ ả ể ị ụ ủ ấ ị ề ố  

nh p th p ho c các qu c gia kém phát tri n đ  kí hi p đ nh s  d ng các dichj v  c a OPIC. choậ ấ ặ ố ể ề ệ ị ử ụ ụ ủ  

đ n nay có h n 87 qu c gia và 2000d  án đ u t  s  d ng các d ch v  c a OPIC. Ch ng h n,ế ơ ố ự ầ ư ử ụ ị ụ ủ ẳ ạ  

OPIC đã c p 225 ttri u USD cho b o hi m qu c h u hoá và b o đ ng chính tr  cho 20 côngtyấ ệ ả ể ố ữ ạ ộ ị  

M  đang ho t đ ng   Trung qu c.ỹ ạ ộ ở ố

 R t nhi u các nghành công nghi p thu đ c l i t các ch ng trìn c u OPIC t  s n xu tấ ề ệ ượ ợ ừ ươ ả ừ ả ấ  

nông s n và hoá ch t đ n ngân hàng và xây d ng l n. Các công ty thành công trong kinh doanhả ấ ế ự ớ  

m o hi n đ u đ c s  h  tr  t  OPIC bao g m Ford  n Đ  (b o hi m ), Hormel  Philipinạ ể ề ượ ự ỗ ợ ừ ồ ở ấ ộ ả ể ở  

(b o Hi m ), Black and Decker  Namt  (b o hi m),Dresser  Trung Qu c (b o hi m), Owen-ả ể ở ư ả ể ở ố ả ể

Illinois  Ai c p (b o Hi m), Union carbide  SuĐăng (b o hi m ), Squibls  Pakítan (b o hi mở ậ ả ể ở ả ể ở ả ể  

đ ngvà ti n  đ a ph ng, Agro-Tech international  Đôminica (Vay tr c ti p ).ồ ề ị ươ ở ự ế

     Theo Douglas và  Craig , r i ro chính tr  bao g m 4 y u t  : (1) S  b t n đ nh trong n c (e.gủ ị ồ ế ố ự ấ ổ ị ướ  

., s  b o lo n , thanh tr ng , ám sát …) , (2)  xung đ t v i n c ngoàI  (e.g ., tr c xu t cán bự ạ ạ ừ ộ ớ ướ ụ ấ ộ  

ngo i giao , b o l c vũ trang …) , (3)   Tình hình chính tr  (e.g .,v  trí c a Đ ng c ng s n , sạ ạ ự ị ị ủ ả ộ ả ố 

gh  c a các nhà xã h i h c trong c  quan l p pháp ) và (4) Tình hình kinh t  (e.g ., GNP, m c nế ủ ộ ọ ơ ậ ế ứ ợ 

n c ngoàI và nh ng khó khăn khác ).ướ ữ

      Đ i v i nhi u doanh nghi p v a và nh  ,  thì t  h  ph i phân tích r i ro chính tr  c a m tố ớ ề ệ ừ ỏ ự ọ ả ủ ị ủ ộ  

n c là không th  đ c do nh ng yêu c u v  kinh phí , chuyên gia và m t s  ngu n l c khác.ướ ể ượ ữ ầ ề ộ ố ồ ự  

Tuy v y v n có m t s  gi i pháp có th  cung c p nh ng đánh giá có ích v  r i ro chính tr  . M tậ ẫ ộ ố ả ể ấ ữ ề ủ ị ộ  

là ph ng v n nh ng ng i hi u bi t hay có kinh nghi m  đ t n c đó , bao g m nh ng nhàỏ ấ ữ ườ ể ế ệ ở ấ ướ ồ ữ  

kinh doanh , ch  ngân hàng hay các quan ch c chính ph . Có th  có s  l a ch n khác là s u t pủ ứ ủ ể ự ự ọ ư ậ  

nh ng bàI vi t v  v n đ  này. Bài vi t có th  tham kh o là v  t  xu t cho vay c a m t n cữ ế ề ấ ề ế ể ả ề ỷ ấ ủ ộ ướ  

đ c c p b i t p chí Institutional Invester. D a trên cu c nghiên c u 100 ngân hàng đ ng đ uượ ấ ở ạ ự ộ ứ ứ ầ  

các qu c gia v  s  v n đI vay c a n c đó, v  nguy c  không tr  đ c n  và x p h ng 100ố ế ố ố ủ ướ ề ơ ả ượ ợ ế ạ  

qu c gia đó c  6 tháng m t l n .Nh ng ngân hàng l n ,có h  th ng phân tích tinh vi ph I đ mố ứ ộ ầ ữ ớ ệ ố ả ả  

nhi m nhi u ph n vi c h n . V  các kho n n  c a ngân hàng M  hay Continental Banks thìệ ề ầ ệ ơ ề ả ợ ủ ỹ  

phân tích r i ro đ ng nhiên là ph I s  d ng h  th ng c a các ngân hàng l n nh t th  gi i.ủ ươ ả ử ụ ệ ố ủ ớ ấ ế ớ

       M t gi I pháp khác t ng đ i đ n gi n là căn c  vào LIBOR(t  su t cho vay c a h  th ngộ ả ươ ố ơ ả ứ ỉ ấ ủ ệ ố  

liên ngân hàng c a Luân Đôn ) . T  su t LIBOR là t ng đ i an toàn vì nó là lãI xu t tr  cho cácủ ỷ ấ ươ ồ ấ ả  

kho n vay gi a các ngân hàng. Ng i mu n vay không ph I là m t ngân hàng t t nhiên s  ph iả ữ ườ ố ả ộ ấ ẽ ả  

tr  m c phí cao h n LIBOR, m c chênh l ch đó (chênh l ch gi a t  su t vay và LIBOR) choả ứ ơ ứ ệ ệ ữ ỷ ấ  

bi t m c đ  r i ro bao g m.N u ng i vay t  n c có r i ro không tr  đ c n  cao ph i ch uế ứ ộ ủ ồ ế ườ ừ ướ ủ ả ượ ợ ả ị  

m t m c phí cao h n. Vì v y m c phí này có th  là d u hi u đ  nh n bi t r i ro vì nó ph n ánhộ ứ ơ ậ ứ ể ấ ệ ể ậ ế ủ ả  

đánh giá c a ng i cho vay v  n c đó v  các m t m c n  n c ngoài ,tình hình tr  n . Vì cácủ ườ ề ướ ề ặ ứ ợ ướ ả ợ  



kho n n  là không thích h p đ  so sánh , s  đi u ch nh là v  s  l ng và m c bão hoà.Do đóả ợ ợ ể ự ề ỉ ề ố ượ ứ  

t p chí Euromoney đã đ a ra m t công th c cho phép tính s  đI u ch nh này và công th c đ  tínhạ ư ộ ứ ự ề ỉ ứ ể  

Ch  s  lãI su t kinh doanh ngo I t  c a m t n c (spread index)  làỉ ố ấ ạ ệ ủ ộ ướ  :

  [ (volume ×  spread ) + Euromoney index] + (volume ×  maturity)

       B ng cách đ n gi n xem xét ch  s  kinh doanh ngo I t  c a m t n c và so sánh v i ch  sằ ơ ả ỉ ố ạ ệ ủ ộ ướ ớ ỉ ố 

c a n c khác , k t h p v i m c lãi su t , m t nhà đ u t  có th  rút ra k t lu n v  đ  r i roủ ướ ế ợ ớ ứ ấ ộ ầ ư ể ế ậ ề ộ ủ  

c a n c đó. Khi các ph ng pháp đ  đánh giá r i ro chính tr  tr  nên tinh vi h n, đã có có sủ ướ ươ ể ủ ị ở ơ ự  

thay đ i trong cách ti p c n t  nh ng khái ni m ban đ u và đ nh tính sang cách ti p c n v  d nhổ ế ậ ừ ữ ệ ầ ị ế ậ ề ị  

l ng và các y u t  phát sinh trong nghiên c u ng d ng. Tuy nhiên c n có s  k t h p gi a haiượ ế ố ứ ứ ụ ầ ự ế ợ ữ  

cách này. Ông Simon gi I thích trong đi u ki n tăng áp l c lên k t qu  ng d ng , không có gì làả ề ệ ự ế ả ứ ụ  

ng c nhiên n u c  hai lý thuy t trên đ u không cho k t qu . Ngoài lý thuy t , m i tình hu ngạ ế ả ế ề ế ả ế ỗ ố  

r i ro m i xu t hi n có xu h ng đ c xem là ch  liên quan t i m t n c , s  không có m t nủ ớ ấ ệ ướ ượ ỉ ớ ộ ướ ẽ ộ ỗ 

l c nào đ  s a ch a và nó s  lan t i kh p các n c . Vì moõi n c là m t ph n c a h  th ngự ể ử ữ ẽ ớ ắ ướ ướ ộ ầ ủ ệ ố  

qu c gia và toàn c u ph  thu c l n nhau, nh ng n c ph  thu c nhi u th ng m t c  h i đố ầ ụ ộ ẫ ữ ướ ụ ộ ề ườ ấ ơ ộ ể 

đánh giá r i ro chính tr  .Vì v y , c n có m t khung đánh giá chung cho 4 y u t  môI tr ng củ ị ậ ầ ộ ế ố ườ ơ  

b n (n c nh n đ u t , n c đ u t , tr ng qu c gia , tr ng qu c t  ) mà m t MNCs ph Iả ướ ậ ầ ư ướ ầ ư ườ ố ườ ố ế ộ ả  

ho t đ ng.ạ ộ

Nói chung trong khi các nhà đ u t  t  nhân có kh  năng ti p c n các m t th ng m iầ ư ư ả ế ậ ặ ươ ạ  

c a ho t đ ng kinh doanh  n c ngoài thì h  l i có v  khá dè d t trong vi c ti n hành các ho tủ ạ ộ ở ướ ọ ạ ẻ ặ ệ ế ạ  

đ ng đ u t  ra n c ngoài v n là do s  không n đ nh v  chính tr  c a các qu c gia đang phátộ ầ ư ướ ố ự ổ ị ề ị ủ ố  

tri n. Đ  làm gi m b t s  không ch c ch n này, OPIC đã b o hi m cho các ho t đ ng đ u tể ể ả ớ ự ắ ắ ả ể ạ ộ ầ ư 

c a Mĩ đ i v i 3 lo i r i ro chính tr  chính sau:ủ ố ớ ạ ủ ị

Tính không chuy n đ i thành vàngể ổ

Vi c b o hi m này s  giúp các nhà đ u t  gi i quy t v n đ  v  kh  năng không chuy nệ ả ể ẽ ầ ư ả ế ấ ề ề ả ể  

đ i đ c sang đ ng USD c a đ ng ti n qu c gia thu đ c t  các kho n l i nhu n, ti n l ng,ổ ượ ồ ủ ồ ề ố ượ ừ ả ợ ậ ề ươ  

hay các kho n hoàn v n t  ho t đ ng đ u t . Vi c b o hi m c a OPIC đ i v i kh  năng khôngả ố ừ ạ ộ ầ ư ệ ả ể ủ ố ớ ả  

chuy n đ i cũng b o v  các nhà đ u t  ch ng l i nh ng t  giá h i đoái có phân bi t đ i x  b tể ổ ả ệ ầ ư ố ạ ữ ỉ ố ệ ố ử ấ  

l i đ i v i h . Vi c chuy n đ i t  đ ng ti n qu c gia sang đ ng USD ch  đ c đ m b o trongợ ố ớ ọ ệ ể ổ ừ ồ ề ố ồ ỉ ượ ả ả  

ph m vi s  l ng mà đ ng ti n đó có kh  năng chuy n đ i sang USD khi vi c b o hi m cóạ ố ượ ồ ề ả ể ổ ệ ả ể  

hi u l c. Tuy nhiên vi c b o hi m này không b o v  các nhà đ u t  ch ng l i s  phá giá c aệ ự ệ ả ể ả ệ ầ ư ố ạ ự ủ  

đ ng ti n qu c gia.ồ ề ố

Vi c sung công quĩệ

Vi c b o hi m r i ro này s  b o v  các nhà đ u t  ch ng l i vi c t ch thu ho c qu cệ ả ể ủ ẽ ả ệ ầ ư ố ạ ệ ị ặ ố  

h u hoá các ho t đ ng đ u t  mà không có s  đ n bù x ng đáng. B o hi m xung công cũng b oữ ạ ộ ầ ư ự ề ứ ả ể ả  



v  các nhà đ u t  ch ng l i nh ng t n th t b t ngu n t  các tình hu ng khác nhau đ c miêuệ ầ ư ố ạ ữ ổ ấ ắ ồ ừ ố ượ  

t  nh  là ‘s  sung công t  t ’ả ư ự ừ ừ

đó là hàng lo t nh ng hành đ ng  mà nh h ng t ng b c c a nó là t c đo t d n d n nh ngạ ữ ộ ả ưở ừ ướ ủ ướ ạ ầ ầ ữ  

quy n l i c  b n c a các nhà đ u t . Nh ng hành đ ng sung công do s  xúi gi c hay khíchề ợ ơ ả ủ ầ ư ữ ộ ự ụ  

đ ng c a các nhà đ u t  s  không đ c b o hi m.ộ ủ ầ ư ẽ ượ ả ể

Chi n tranh, cách m ng, kh i nghĩa và xung đ t thông th ng.ế ạ ở ộ ườ

Vi c b o hi m này s  b o v  các nhà đ u t  ch ng l i nh ng t n th t do chi n tranhệ ả ể ẽ ả ệ ầ ư ố ạ ữ ổ ấ ế  

( tuyên chi n ho c không), cách m ng ho c kh i nghĩa. Thêm vào đó, b o hi m cũng có hi u l cế ặ ạ ặ ở ả ể ệ ự  

đ i v i nh ng t n th t do nh ng xung đ t thông th ng_ nh ng hành đ ng b o l c có đ ng cố ớ ữ ổ ấ ữ ộ ườ ữ ộ ạ ự ộ ơ 

chính tr  bao g m kh ng b  và phá ho i. B o hi m xung đ t thông th ng ch  đ c xem nhị ồ ủ ố ạ ả ể ộ ườ ỉ ượ ư 

m t đi u kho n thêm vào ph n b o hi m chi n tranh, cách m ng, kh i nghĩa c a OPIC. Nh ngộ ề ả ầ ả ể ế ạ ở ủ ữ  

t n th t do m t cá nhân ho c m t nhóm ti n hành nh m đ t đ c m c đích phi chính tr  nhổ ấ ộ ặ ộ ế ằ ạ ượ ụ ị ư 

nh ng m c tiêu liên quan đ n h c sinh sinh viên hay ng i lao đ ng s  không đ c b o hi m.ữ ụ ế ọ ườ ộ ẽ ượ ả ể

M c phí đ i v i vi c b o hi m c a OPIC d a trên b n ch t c a ho t đ ng đ u t  và môứ ố ớ ệ ả ể ủ ự ả ấ ủ ạ ộ ầ ư  

t  s  l c nh ng r i ro c a d  án ch  không d a trên đ a đi m ti n hành d  án.  M c dù cóả ơ ượ ữ ủ ủ ự ứ ự ị ể ế ự ặ  

nh ng t  l  khác nhau có th  áp d ng cho các b o hi m mang tính chuyên d ng, t  l  b o hi mữ ỉ ệ ể ụ ả ể ụ ỉ ệ ả ể  

sau đây là đi n hình cho nhi u d  án.ể ề ự

Stt Lo i b o hi mạ ả ể Ph n  b o  hi m  hàng  nămầ ả ể  

trong 100 USD b o hi mả ể

1 Kh  năng không chuy n đ i thành ti nả ể ổ ề 30

2 Vi c xung công quĩệ 60

3 Chi n tranh, kh i nghĩa, cách m ngế ở ạ 60

4 Xung đ t thông th ngộ ườ 15

*T t c  b o hi m c a OPIC đ u đ c đ m b o b ng cam k t và uy tín tuy t đ i c a H pấ ả ả ể ủ ề ượ ả ả ằ ế ệ ố ủ ợ  

ch ng qu c Hoa kỳủ ố

T  khi b t đ u ho t đ ng, OPIC đã gi i quy t g n 150 yêu c u b o hi m v i t ng sừ ắ ầ ạ ộ ả ế ầ ầ ả ể ớ ổ ố 

ti n lên t i trên 500 tri u USD, 8% yêu c u b o hi m không đ c ch p nh n.ề ớ ệ ầ ả ể ượ ấ ậ

Hormel và Union Carbide đã cung c p nh ng minh ho  r t s ng đ ng v  các ho t đ ngấ ữ ạ ấ ố ộ ề ạ ộ  

c a OPIC. Vào đ u nh ng năm 1970, ho t đ ng s n xu t trong nông nghi p  Philippin đangủ ầ ữ ạ ộ ả ấ ệ ở  

đ t đ n m t trình đ  mà đòi h i vi c hình thành dây chuy n s n xu t, kho ch a, và các ph ngạ ế ộ ộ ỏ ệ ề ả ấ ứ ươ  

ti n phân ph i m i đ  t o ra m t dây chuy n th c ph m liên k t gi a khu v c nông nghi p vàệ ố ớ ể ạ ộ ề ự ẩ ế ữ ự ệ  

thành th . Công ty qu c t  Hormel và t p đoàn th c ăn s ch  Philippin đã ti n hành m t ho tị ố ế ậ ứ ạ ở ế ộ ạ  

đ ng kinh doanh chung trong lĩnh v c ch  bi n th t và nh ng th c ph m đa d ng khác. Hormelộ ự ế ế ị ữ ự ẩ ạ  



ho t đ ng v i t  cách nhà giám sát k  thu t đ i v i các ho t đ ng đào t o và s n xu t, sau đóạ ộ ớ ư ỹ ậ ố ớ ạ ộ ạ ả ấ  

thu l i t  các d  án đ c m  r ng. B o hi m c a OPIC đ c l u hành cho nh ng d  án đ uợ ừ ự ượ ở ộ ả ể ủ ượ ư ữ ự ầ  

tiên và nh ng ho t đ ng m  r ng ti p theo d  án đó.ữ ạ ộ ở ộ ế ự

M c dù là m t qu c gia l n nh t  châu Phi thì Sudan v n còn b  c n tr  b i s  thi uặ ộ ố ớ ấ ở ẫ ị ả ở ở ự ế  

v ng m ng l i truy n thông và quá trình đi n khí hoá. Union Carbide đã thâm nh p vào thắ ạ ướ ề ệ ậ ị 

tr ng Khartoum b ng vi c xây d ng m t công ty liên doanh s n xu t pin khô. T  khi b t đ uườ ằ ệ ự ộ ả ấ ừ ắ ầ  

d  án có s  b o hi m c a OPIC, công ty đã nhi u l n đ c m  r ng. Union Carbide ch  đ oự ự ả ể ủ ề ầ ượ ở ộ ỉ ạ  

m t ch ng trình đào t o toàn di n cho nhân viên, trên 98% trong s  đó là ng i Sudan. Nămộ ươ ạ ệ ố ườ  

1983, OPIC đã phát hành thêm vi c b o hi m đ i v i nh ng ho t đ ng m  r ng m i.ệ ả ể ố ớ ữ ạ ộ ở ộ ớ

Tóm l i, mô hình OPIC đã đ t đ c nh ng thành công đáng k .  S  l ng qu c gia vàạ ạ ượ ữ ể ố ượ ố  

công ty s  d ng ch ng trình này tăng đáng k , và s  l ng b o hi m c a OPIC ngày càng phátử ụ ươ ể ố ượ ả ể ủ  

tri n. Thành công c a OPIC đã đ c kh ng đ nh thông qua công trình nghiên c u c a Mandel.ể ủ ượ ẳ ị ứ ủ  

Nhi u m c tiêu c a OPIC không c n thi t ph i đi theo m t h ng. M t ch ng trình vi n trề ụ ủ ầ ế ả ộ ướ ộ ươ ệ ợ 

n c ngoài có th  tăng ho c không tăng th  ph n th  tr ng t i n c ngoài c a các hãng Mĩướ ể ặ ị ầ ị ườ ạ ướ ủ  

ho c có th  ch  kích thích n n kinh t  Mĩ. M c dù v y, ch c ch n OPIC s  ph i đ i m t v iặ ể ỉ ề ế ặ ậ ắ ắ ẽ ả ố ặ ớ  

m t vài mâu thu n trong nh ng m c tiêu kinh t  và chính tr . Vi c u tiên hoá m t cách d tộ ẫ ữ ụ ế ị ệ ư ộ ứ  

khoát trong các m c tiêu c a nó có th  là c n thi t vào lúc này.ụ ủ ể ầ ế

FCIA

M t c  quan khác mà các doanh nghi p Mĩ có th  trông đ i s  tr  giúp là Hi p h i b oộ ơ ệ ể ợ ự ợ ệ ộ ả  

hi m tín d ng n c ngoài (FCIA), m t t  ch c bao g m 50 công ty hàng đ u c a Mĩ trong lĩnhể ụ ướ ộ ổ ứ ồ ầ ủ  

v c b o hi m tai  n n đ ng bi n. Đ c thành l p vào năm 1961, FCIA đã đ a các doanhự ả ể ạ ườ ể ượ ậ ư  

nghi p c a Mĩ tr  nên c nh tranh h n trên tr ng Qu c t  b ng vi c b o hi m các ho t đ ngệ ủ ở ạ ơ ườ ố ế ằ ệ ả ể ạ ộ  

xu t kh u hàng hoá và d ch v  c a Mĩ đ i v i các r i ro th ng m i và chính tr . Nh ng r i roấ ẩ ị ụ ủ ố ớ ủ ươ ạ ị ữ ủ  

nh  v y là r t nhi u. Nh  FCIA đã gi i thích, r i ro có th  xu t phát t  s  gi m giá tr  v  m tư ậ ấ ề ư ả ủ ể ấ ừ ự ả ị ề ặ  

kinh t  trên khu v c th  tr ng c a ng i bán, s  dao đ ng v  nhu c u, s  c nh tranh khôngế ự ị ườ ủ ườ ự ộ ề ầ ự ạ  

l ng tr c, nh ng thay đ i v  thu  quan cũng nh  nh ng thay đ i v  m t công ngh . M tườ ướ ữ ổ ề ế ư ữ ổ ề ặ ệ ộ  

trong nh ng ng i lãnh đ o hay các thành viên qu n lí tr ng y u c a công ty ng i bán ch tữ ườ ạ ả ọ ế ủ ườ ế  

ho c không có kh  năng làm vi c có th  khi n công ty ng ng ho t đ ng. Chính ph  n c ng iặ ả ệ ể ế ừ ạ ộ ủ ướ ườ  

bán hay m t khách hàng chính có th  s a đ i các đi u kho n mua bán. Ho c ng i bán có thộ ể ử ổ ề ả ặ ườ ể 

ph i ch u ph n gia tăng không mong đ i trong chi phí ho t đ ng. Nh ng th m ho  t  nhiên, nhả ị ầ ợ ạ ộ ữ ả ạ ự ư 

lũ l t hay đ ng đ t có th  nh h ng đ n năng l c ho t đ ng c a ng i mua trên th  tr ng.ụ ộ ấ ể ả ưở ế ự ạ ộ ủ ườ ị ườ

Nh ng l i ích t  vi c b o hi m c a FCIA bao g m:ữ ợ ừ ệ ả ể ủ ồ

+B o v  ng i nh p kh u ch ng l i vi c t  ch i thanh toán c a ng i muaả ệ ườ ậ ẩ ố ạ ệ ừ ố ủ ườ



+Khuy n khích nhà nh p kh u đ a ra các đi u kho n thanh toán h p lí ho c các đi uế ậ ẩ ư ề ả ợ ặ ề  

kho n hoàn tr  mang tính dài h n cho các nhà nh p kh u n c ngoàiả ả ạ ậ ẩ ướ

+Khuy n khích nh ng n  l c th n tr ng c a các nhà xu t kh u n c ngoài trong vi cế ữ ỗ ự ậ ọ ủ ấ ẩ ướ ệ  

m  r ng và thâm nh p nh ng th  tr ng n c ngoài có m c đ  r i ro cao h n.ở ộ ậ ữ ị ườ ướ ứ ộ ủ ơ

+Mang đ n cho các nhà xu t kh u tính thanh kho n, các đòn b y và s  linh ho t cao h nế ấ ẩ ả ẩ ự ạ ơ  

v  tài chính trong vi c đi u hành nh ng danh m c đ u t  n c ngoài nh n đ c.ề ệ ề ữ ụ ầ ư ướ ậ ượ

Nói tóm l i, vi c b o hi m s  giúp các nhà đ u t  có nh ng l i chào hàng c nh tranhạ ệ ả ể ẽ ầ ư ữ ờ ạ  

h n b ng cách n i r ng th ì h n tín d ng và giành đ c s  tài tr  t  phía n c ngoài. Trênơ ằ ớ ộ ơ ạ ụ ượ ự ợ ừ ướ  

8,000 doanh nghi p đã t n d ng đ c l i ích t  d ch v  b o hi m c a FCIA. M t nhà nh pệ ậ ụ ượ ợ ừ ị ụ ả ể ủ ộ ậ  

kh u có th  áp d ng b o hi m tín d ng xu t kh u thông qua các trung gian b o hi m qu c giaẩ ể ụ ả ể ụ ấ ẩ ả ể ố  

ho c các văn phòng FCIA đ a ph ng. B ng 4.3 li t kê các ch ng trình tr  giúp khác nhau đ iặ ị ươ ả ệ ươ ợ ố  

v i các giao d ch c  th .ớ ị ụ ể

            FCIA ho t đ ng trong s  h p tác v i eximbank. Eximbank chi ph i ho t đ ng c a FCIA.ạ ộ ự ợ ớ ố ạ ộ ủ  

Trong khi các hãng b o hi m t  nhân b o hi m nh ng r i ro tín d ng th ng m i thông th ng,ả ể ư ả ể ữ ủ ụ ươ ạ ườ  

eximbank b o hi m c  nh ng r i ro v  chính tr  cũng nh  tái b o hi m nh ng r i ro th ngả ể ả ữ ủ ề ị ư ả ể ữ ủ ươ  

m i v t m c qui đ nh. Trách nhi m pháp lí đ i v i nh ng r i ro chính tr  bao g m : ‘ s  ch mạ ượ ứ ị ệ ố ớ ữ ủ ị ồ ự ậ  

ch  trong vi c chuy n thanh toán,nh ng m i nguy hi m nh  chi n tranh, cách m ng hay nh ngễ ệ ể ữ ố ể ư ế ạ ữ  

hành đ ng chi n tranh t ng t ; s  thu h i ho c không th  thu h i gi y phép nh p kh u ho cộ ế ươ ự ự ồ ặ ể ồ ấ ậ ẩ ặ  

xu t kh u mà không l ng tr c đ c, hành đ ng tr ng thu, sung công, ho c s  can thi p c aấ ẩ ườ ướ ượ ộ ư ặ ự ệ ủ  

chính quy n vào công vi c kinh doanh c a ng i bán, phí v n chuy n hay b o hi m gây ra doề ệ ủ ườ ậ ể ả ể  

s  gián đo n hay đi l ch h ng c a vi c v n chuy n.ự ạ ệ ướ ủ ệ ậ ể

Th i h n ng nờ ạ ắ

(D i 180 ngày)ướ

Các s n ph mả ẩ Ch ng  trình  phùươ  

h pợ

Hàng tiêu dùng                                                                     Các chính sách FCIA

M t hàng s n xu t nhặ ả ấ ỏ

Ph  tùng thay thụ ế

V t li u thôậ ệ

S n ph m nông tr iả ẩ ạ

Th i h n trung bìnhờ ạ

(T  181 ngày đ n 5 năm)ừ ế

Các s n ph mả ẩ Ch ng  trình  phùươ  

h pợ



Các thi t b  dùng cho khai thác và tinh ch  ế ị ế          Các chính sách FCIA

Máy móc xây d ng                                   Các th  ch p cho ngân hàng th ngự ế ấ ươ  

m iạ

Máy bay nói chung                       Chuy n cover cho các nhà phân ph i n cể ố ướ  

ngoài

Máy móc nông nghi pệ

Các thi t b  truy n thông                                                        Vay chi t kh uế ị ề ế ấ

Các nghiên c u cho vi c l p k  ho ch và tính kh  thi          Đ ng l i đ cứ ệ ậ ế ạ ả ườ ố ượ  

b o                     đ m gi a các ngân hàngả ả ữ

Th i h n dàiờ ạ

(Trên 5 năm)

Các s n ph mả ẩ Ch ng  trình  phùươ  

h pợ

Các nhà máy xi măng                                                                          Vay tr c ti pự ế

Các h  th ng hoá h c                        B o đ m tài chính cho ngân hàng th ngệ ố ọ ả ả ươ  

m i ạ

Nhà máy đi n- thu  đi n, nhi t đi n, đi n nguyên tệ ỷ ệ ệ ệ ệ ử

LNG và các h  th ng x  lý khí                                           Các kho n vayệ ố ử ả  

PEFCO

Các máy bay th ng m iươ ạ

Đ u máy xe l aầ ử

Gi a các s n ph m FCIA là Master Policy, nó cung c p s  b o v  t  đ ng và bao trùmữ ả ẩ ấ ự ả ệ ự ộ  

cho m t m c giá h p d n thông qua m t chính sách th ng nh t cho t t c  các m t hàng. Masterộ ứ ấ ẫ ộ ố ấ ấ ả ặ  

Policy đ c kí k t chó vi c v n chuy n trong su t giai đo n m t năm và b o đ m cho t t cượ ế ệ ậ ể ố ạ ộ ả ả ấ ả 

các hàng hoá đ  t  cách c a  ng i xu t kh u (ch ng h n: nhi u s n ph m c a ng i xu tủ ư ủ ườ ấ ẩ ẳ ạ ề ả ẩ ủ ườ ấ  

kh u t i các th  tr ng khác nhau ). Bán hàng ng n h n và trung h n đ u đ c b o đ m b ngẩ ớ ị ườ ắ ạ ạ ề ượ ả ả ằ  

chính sách này. Thông th ng thì 90% thi t h i v  th ng m i và 100% thi t h i do r i ro vườ ệ ạ ề ươ ạ ệ ạ ủ ề 

chính tr  đ c đ  c p đ n. u đi m c a Master Policy là nó còn cung c p m t s  đi u kho nị ượ ề ậ ế Ư ể ủ ấ ộ ố ề ả  

đ c bi t. Ch ng h n đi u kho n “tr c khi v n chuy n” nh m b o đ m ngày kí h p đ ng bánặ ệ ẳ ạ ề ả ướ ậ ể ằ ả ả ợ ồ  

hàng thay vì ngày g i hàng. Hàng hoá cũng đ c b o đ m. Ngoài ra, các công ty còn b  ngử ượ ả ả ỡ ỡ 

trong lĩnh v c xu t kh u ho c có l ng hàng xu t kh u h n ch  có th  áp d ng Small Bussinessự ấ ẩ ặ ượ ấ ẩ ạ ế ể ụ  

Policy, cũng gi ng Master Policy nh ng linh ho t và có nhi u u đãi h n.ố ư ạ ề ư ơ



K t lu nế ậ

Môi tr ng chính tr  c a các marketer qu c t  khá ph c t p và khó khăn do s  t ng tácườ ị ủ ố ế ứ ạ ự ươ  

gi a môi tr ng chính tr  trong n c, ngoài n c và qu c t . N u m t s n ph m đ c nh pữ ườ ị ướ ướ ố ế ế ộ ả ẩ ượ ậ  

kh u hay s n xu t  n c ngoài,  các đ ng phái chính tr  và t  ch c lao đ ng s  bu c t iẩ ả ấ ở ướ ả ị ổ ứ ộ ẽ ộ ộ  

marketer không t o c  h i vi c làm cho cho n c ch  nhà. M t khác, các chính ph  n c ngoàiạ ơ ộ ệ ướ ủ ặ ủ ướ  

không ph i lúc nào cũng ni m n  v i các ngu n v n và đ u t  t  bên ngoài vì nh ng m i nghiả ề ở ớ ồ ố ầ ư ừ ữ ố  

ng  v  đ ng l c và s  cam k t c a marketer. Khi c  n c ch  nhà và n c đ t n c c a nhàờ ề ộ ự ự ế ủ ả ướ ủ ướ ấ ướ ủ  

đ u t  bên ngoài có ch  đ  chính tr  và l i ích qu c gia khác nhau, chính sách trái ng c c a hầ ư ế ộ ị ợ ố ượ ủ ộ 

s  làm cho v n đ  càng tr m tr ng h n.ẽ ấ ề ầ ọ ơ

Ch ng này đã đ  c p đ n khía c nh chính tr  c a th ng m i qu c t . Do s  đa d ngươ ề ậ ế ạ ị ủ ươ ạ ố ế ự ạ  

c a các ch  đ  kinh t , chính tr  nên các chính ph  ph i theo đu i các tri t lý khác nhau. Trongủ ế ộ ế ị ủ ả ổ ế  

m t s  tr ng h p, đ ng l c chính tr  c a h  làm che m  các logic v  kinh t . K t qu  th ngộ ố ườ ợ ộ ự ị ủ ọ ờ ề ế ế ả ườ  

th y là các r i ro v  chính tr  -nh  s  chi m đo t, qu c h u hoá, s  h n ch - đ c t o ra nh mấ ủ ề ị ư ự ế ạ ố ữ ự ạ ế ượ ạ ằ  

ch ng l i hàng xu t kh u và /ho c hàng nh p kh u là không th  tránh đ c.ố ạ ấ ẩ ặ ậ ẩ ể ượ

Các quy t đ nh marketing do v y cũng b  nh h ng khi xem xét các v n đ  chính tr . Khiế ị ậ ị ả ưở ấ ề ị  

đ u t  vào m t qu c gia  n c ngoài, các công ty ph i h t th n tr ng v í nh ng v n đ  chínhầ ư ộ ố ở ướ ả ế ậ ọ ớ ữ ấ ề  

tr   qu c gia đó. Nói chung chính tr  v n t  nhiên là d  thay đ i, các công ty nên chu n b  các kị ở ố ị ố ự ễ ổ ẩ ị ế  

ho ch d  phòng đ  đ ng đ u v i nh ng thay đ i chính tr  có th  x y ra. Đ  t i thi u hoáạ ự ể ươ ầ ớ ữ ổ ị ể ả ể ố ể  

nh ng r i ro v  chính tr , công ty c n c  g ng thích nghi v i l i ích qu c gia c a n c ch  nhàữ ủ ề ị ầ ố ắ ớ ợ ố ủ ướ ủ  

b ng cách tham gia tích c c vào n n kinh t , tuy n nhân viên các ki u dân c a n c đó, chia sằ ự ề ế ể ề ủ ướ ẻ 

quy n s  h u doanh nghi p v i các các doanh nghi p đ a ph ng và luôn làm tròn trách nhi mề ở ữ ệ ớ ệ ị ươ ệ  

công dân t i n c đó. M t khác, đ  b o v  l i ích kinh t  c a mình, các công ty nên duy trì tháiạ ướ ặ ể ả ệ ợ ế ủ  

đ  chính tr  trung l p, th c hi n các hành đ ng chính tr  m t cách th m l ng đ  đ t t i m c tiêuộ ị ậ ự ệ ộ ị ộ ầ ặ ể ạ ớ ụ  

c a mình, và chuy n các r i ro cho t i phía th  ba b ng các mua  b o hi m chính tr . Và cu iủ ể ủ ớ ứ ằ ả ể ị ố  

cùng các công ty nên xây d ng m t h  th ng cho phép h  có th  đánh giá m t cách có h  th ngự ộ ệ ố ọ ể ộ ệ ố  

và toàn di n v  các đi u ki n chính tr .ệ ề ề ệ ị

M t s  công ty coi v n đ  chính tr  nh  là m t tr  ng i khi tham gia vào th  tr ng bênộ ố ấ ề ị ư ộ ở ạ ị ườ  

ngoài hay l i coi đó là rào c n t i vi c s  d ng hi u qu  các ngu n tài nguyên. Nh ng đ i v iạ ả ớ ệ ử ụ ệ ả ồ ư ố ớ  

các công ty khác, các v n đ  chính tr  l i là các c  h i và th  thách. Theo m t s  công ty có cáiấ ề ị ạ ơ ộ ử ộ ố  

nhìn l c quan thì các v n đ  v  chính tr  cũng t ng t  nh  các đi u ki n v  môi tr ng có thạ ấ ề ề ị ươ ự ư ề ệ ề ườ ể 

v t qua và ki m soát đ c. Các r i ro v  chính tr  có th  gi m b t, th m chí có th  lo i bượ ể ượ ủ ề ị ể ả ớ ậ ể ạ ỏ  

thông qua s  thích nghi và đi u khi n khéo léo.ự ề ể

Câu h i:ỏ

Gi i thích t i sao có nhi u môi tr ng chính trả ạ ề ườ ị



Phân bi t gi a chính ph  ngh  vi n (m ) và chính ph  chuyên ch  (đóng)ệ ữ ủ ị ệ ở ủ ế

Phân bi t các ki u chính ph : hai đ ng, đa đ ng, m t đ ng duy nh t, m t đ ng th ng trệ ể ủ ả ả ộ ả ấ ộ ả ố ị

Phân bi t các ch  đ  kinh t : ch  nghĩa c ng s n, ch  nghĩa xã h i, ch  nghĩa t  b n.ệ ế ộ ế ủ ộ ả ủ ộ ủ ư ả

S  n đ nh c a m t n c đ c quy t đ nh b i : (a) s  phát tri n kinh t  (b) dân ch  (c)ự ổ ị ủ ộ ướ ượ ế ị ở ự ể ế ủ  

ch  nghĩa t  b n.ủ ư ả

Gi i thích các khái ni m: t ch thu, chi m đo t, qu c h u hoá và n i đ a hoá.ả ệ ị ế ạ ố ữ ộ ị

Th  nào là chi m đo t d n d n ? Nh ng nh h ng kinh t  c a nó đ i v i  các nhà đ uế ế ạ ầ ầ ữ ả ưở ế ủ ố ớ ầ  

t  n c ngoài.ư ướ

Th  nào là các ngu n ti m năng, các d u hi u c a s  m t n đ nh chính trế ồ ề ấ ệ ủ ự ấ ổ ị ị

M t công ty làm phân tích v  s  m o hi m trong khi đ u t  vào m t qu c gia nh  thộ ề ự ạ ể ầ ư ộ ố ư ế 

nào?

Gi i thích các ph ng th c qu n lý m o hi m chính tr  sau: t  b , b o đ m, đàm phánả ươ ứ ả ạ ể ị ừ ỏ ả ả  

và môi tr ng, xây d ng c  c u đ u t .ườ ự ơ ấ ầ ư

các bi n pháp nào có th  s  d ng nh m t i thi u hoá các r i ro v  chính trệ ể ử ụ ằ ố ể ủ ề ị

OPIC là gì và nó giúp đ  các nhà đ u t  Hoa Kỳ trong vi c đ u t  ra n c ngoài nh  thỡ ầ ư ệ ầ ư ướ ư ế 

nào ?

           FCIA là gì và nó giúp đ  các nhà đ u t  Hoa Kỳ trong vi c đ u t  ra n c ngoài nh  thỡ ầ ư ệ ầ ư ướ ư ế  

nào ?

           Các tình hu ng th o lu nố ả ậ

           Theo Harvey E Heinbach, phó ch  t ch c a Merrill Lynch “” Th o lu n v  l i nói này trênủ ị ủ ả ậ ề ờ  

quan đi m chính tr  và kinh t  liên quan t i Hoa Kỳ và Nh t B n.ể ị ế ớ ậ ả

T i sao n c ch  nhà (bao g m c  Hoa Kỳ) không ph i lúc nào cũng d  dàng ch p nh nạ ướ ủ ồ ả ả ễ ấ ậ  

đ u t  c a công ty n c ngoài vào s n xu t trong n c.ầ ư ủ ướ ả ấ ướ

Đã t ng nhìn nhau v i thái đ  thù đ ch, gi  đây Hoa Kỳ và Trung Qu c đang đ y m nhừ ớ ộ ị ờ ố ẩ ạ  

các m i quan h  v  kinh t  , chính tr .  Nh ng lý do nào có th  gi i thích cho s  phát tri n này.ố ệ ề ế ị ữ ể ả ự ể

M t qu c gia s  nh  th  nào n u chuy n đ i thành ch  đ   100% ch  nghĩa t  b n hayộ ố ẽ ư ế ế ể ổ ế ộ ủ ư ả  

100% ch  nghĩa c ng s n.ủ ộ ả

Ch  nghĩa t  b n có ph i là ch  đ  t t nh t v  kinh t , xã h i cho t t c  các qu c giaủ ư ả ả ế ộ ố ấ ề ế ộ ấ ả ố

Năm 1987, Tsuneo Sakak, m t nhân viên c a Fuji  Photo Film, đ c nh n vào Simonộ ủ ượ ậ  

School of Business t i tr ng đ i h c Rochester nh ng l i b  t  ch i mà không có m t l i gi iạ ườ ạ ọ ư ạ ị ừ ố ộ ờ ả  

thích. Sau đó ng i ta m i bi t r ng ng i đ ng sau vi c này là Eastman Kodak, ông này có trườ ớ ế ằ ườ ứ ệ ụ 



s  n m trong Rochester. Kodak đã ki n ngh  v i tr ng đ i h c là Sakai s  bi t đ c các bí m tở ằ ế ị ớ ườ ạ ọ ẽ ế ượ ậ  

th ng m i c a Kodak t  r t nhi u nhân viên c a ông hi n đang tham d  các khoá h c v  kinhươ ạ ủ ừ ấ ề ủ ệ ự ọ ề  

doanh, các bí m t này có th  tình c  b  ti t l  thông qua các bu i tranh lu n trong l p h c. Kodakậ ể ờ ị ế ộ ổ ậ ớ ọ  

là công ty có đóng nhi u nh t cho tr ng đ i h c c n ph i có trách nhi m v i s  thay đ i quy tề ấ ườ ạ ọ ầ ả ệ ớ ự ổ ế  

đ nh c a tr ng đ i h c. William E Simon, nguyên là Treasury secrectary, đã t ng c ng tác v iị ủ ườ ạ ọ ừ ộ ớ  

Rochester ch  trích c  tr ng đ i h c l n Kodak, ông g i hành đ ng đó là  “s  mua chu c ”.ỉ ả ườ ạ ọ ẫ ọ ộ ự ộ  

Kodak bi n h  r ng nh ng gì h  làm là nh m b o v  l i ích kinh doanh c a mình. Kodak khăngệ ộ ằ ữ ọ ằ ả ệ ợ ủ  

khăng cho r ng hành đ ng c a h  là hoàn toàn h p lý.ằ ộ ủ ọ ợ

Câu h iỏ

B n có ng h  vi c Kodak quy t đ nh gây áp l c cho tr ng đ i h cạ ủ ộ ệ ế ị ự ườ ạ ọ

B n có ng h  vi c tr ng đ i h c không cho Sakai vào h cạ ủ ộ ệ ườ ạ ọ ọ

Kodak và tr ng đ i h c Rochester cu i cùng thu x p cho Sakai đ c nh n vào . Và . Li uườ ạ ọ ố ế ượ ậ ệ  

nh ng s  ki n ti p theo có làm thay đ i câu tr  l i c a b n không. ữ ự ệ ế ổ ả ờ ủ ạ

K  đ c tàiẻ ộ

Năm 1987, MIT (Vi n Công Ngh  Massachussetts) đ nh mua ho c thuê m t siêu máy tínhệ ệ ị ặ ộ  

và cho m i th u v i m c giá 7,5 tri u đô la. Trong s  nh ng công ty tham d  có: Cray Research,ờ ầ ớ ứ ệ ố ữ ự  

IBM, ETA Systems, Amdahl (Fujitsu s  h u 46%) và Hneywell-NEC (Nippon Electric Corp sở ữ ở 

h u 50%).ữ

Bi t đ c r ng MIT thích máy c a ng i Nh t, chính ph  Hoa Kỳ li n can thi p vào.ế ượ ằ ủ ườ ậ ủ ề ệ  

Quy n t ng th  ký c a Commerce chính th c thông báo cho ch  t ch MIT r ng “ hàng hoá nh pề ổ ư ủ ứ ủ ị ằ ậ  

kh u c n ph i tuân theo thu  ch ng phá giá c a qu c h i”. M c d u có s  ph  đ nh c a bẩ ầ ả ế ố ủ ố ộ ặ ầ ự ủ ị ủ ộ 

th ng m i v  đe do  c a chính ph , MIT hi u r ng do nh ng rào c n c a Nh t không cho cácươ ạ ề ạ ủ ủ ể ằ ữ ả ủ ậ  

công ty siêu máy tính c a Hoa Kỳ tham gia vào th  tr ng Nh t B n nên chính ph  Hoa Kỳ cũngủ ị ườ ậ ả ủ  

không mu n mua siêu máy tính c a Nh t.ố ủ ậ

MIT ph n ng l i vi c chính ph  can thi p vào b ng cách hu  b  vi c đ t hàng và tuyênả ứ ạ ệ ủ ệ ằ ỷ ỏ ệ ặ  

b  là h  c n xin ý ki n c a qu  liên bang v  vi c trung tâm nghiên c u s  s  d ng siêu máyố ọ ầ ế ủ ỹ ề ệ ứ ẽ ử ụ  

tính c a Hoa Kỳ.ủ

Câu h iỏ

Chính ph  Hoa Kỳ bu c MIT t  b  siêu máy tính c a Nh t m c dù giá th p h n có h p lý khôngủ ộ ừ ỏ ủ ậ ặ ấ ơ ợ  

? Nên nh  r ng các d  án nghiên c u c n t i s  tr  giúp c a siêu máy tính là do chính quy n liênớ ằ ự ứ ầ ớ ự ợ ủ ề  

bang tài tr .ợ

MIT ph n ng b ng vi c bãi b  k  ho ch mua hàng có đúng không?ả ứ ằ ệ ỏ ế ạ



Tr ng h p 4-3 : Qu ng cáo đ n ch  nghĩa phân bi t ch ng t c  Nam Phi : Công ty M  có nênườ ợ ả ế ủ ệ ủ ộ ở ỹ  

đ u t  vào Nam Phi không ?ầ ư

Công ty trách nhi m H u h n Navazuni ( là m t công ty mi n Nam California mang tínhệ ữ ạ ộ ề  

ch t đ i di n và là gi  đ nh ) cung c p qu n áo đ t ti n cho c  nam gi i và n  gi i . qu n áo cóấ ạ ệ ả ị ấ ầ ắ ề ả ớ ữ ớ ầ  

th  đ c làm t  lông c u đ c làm m m và da dê non hay đ c đan t  lo i len t t nh t ho c tể ượ ừ ừ ượ ề ượ ừ ạ ố ấ ặ ừ  

lông dê . S n ph m c a h  r t n i b t , đó là do vi c s  d ng s  thay đ i ki u cách c a nh ngả ẩ ủ ộ ấ ổ ậ ệ ử ụ ự ổ ể ủ ữ  

m u c a b  t c ng i g c M  , Zuni và Navajo đã phát tri n nó đ u tiên . Các m u đó , đ cẫ ủ ộ ộ ườ ố ỹ ể ầ ẫ ượ  

s n xu t b ng máy moc sho c đ c làm b ng tay , đã ch ng t  là đ c s  d ng r t r ng rãi v iả ấ ằ ặ ượ ằ ứ ỏ ượ ử ụ ấ ộ ớ  

ng i tr  tu i h p th i  các vùng đô th  , năm 1980 công ty b t đ u cân nh c vi c m  r ng raườ ẻ ổ ợ ờ ở ị ắ ầ ắ ệ ở ộ  

n c ngoài . ướ

Năm 1981 , các đ n đ t hàng v  s n ph m C a Navazuni nh n đ c không m y hy v ngơ ặ ề ả ẩ ủ ậ ượ ấ ọ  

t  n c c ng hoà  Nam Phi , m t qu c gia có ng i kh i x ng -t ng t  nh  th   Tây M  -ừ ướ ộ ở ộ ố ườ ở ướ ươ ự ư ế ở ỹ  

đã t o nên l i ích ng i tiêu dùng  American Indián gi a c ng đ ng da tr ng Châu Âu . Sạ ợ ườ ở ữ ộ ồ ắ ố 

l ng ng i da tr ng l n đ n California nh  nh ng du khách , n i mà h  b  h p d n b i cácượ ườ ắ ớ ế ư ữ ơ ọ ị ấ ẫ ở  

m u thi t k  Amer-Indián , các m u mà gi ng nh  nh ng m u đ c ng i Bantu  Nam Phi sẫ ế ế ẫ ố ư ữ ẫ ượ ườ ở ử 

d ng . Nh ng yêu c u ban đ u , m t khi đã đ c đáp ng , đã đ a đ n b i nh ng đ n đ t hàngụ ữ ầ ầ ộ ượ ứ ư ế ở ữ ơ ặ  

l n trong năm . Năm 1982 , s  l ng ti p t c đ c m  r ng , là nguyên nhân cho h i đ ng qu nớ ố ượ ế ụ ượ ở ộ ộ ồ ả  

tr  Navazuni cân nh c vi c thám hi m th  tr ng Nam Phi .ị ắ ệ ể ị ườ

Năm 1983,quan ch c c a lãnh s  quán Nam Phi đ t t i Los Angeles , đã thăm t ng giámứ ủ ự ặ ạ ổ  

đ c công ty Navazuni . Ong h i , Li u công ty s n sàng trong vi c xây d ng công ty con s n xu tố ỏ ệ ẵ ệ ự ả ấ  

thu c s  h u c a mình hoàn toàn  Nam Phi không ? N i xây d ng đó ph i đ c xây d ng cùngộ ở ữ ủ ở ơ ự ả ượ ự  

v i khu công nghi p tr ng đã đ oc thành l p tr c trên Kwazulu (Zululand) m t trong nh ngớ ệ ắ ự ậ ướ ộ ữ  

n c th ng đ c g i là Nam Phi ho c nh ng n c Nam Phi dân t c t   do đ c chính phướ ườ ựơ ọ ặ ữ ướ ộ ự ượ ủ 

thành l p cho nh ng ng i Bantu.ậ ữ ườ

Kwazulu, lãnh s  đã lý gi i , là h i t  h n 2,1 tri u thành viên c a t  ch c liên minh Zulu tr cự ả ọ ụ ơ ệ ủ ổ ứ ướ  

đây : Nam Phi còn bao g m c  2,8 tri u c u cà dê , vì th  m t s  th  tr ng th ng m i đã t nồ ả ệ ừ ế ộ ố ị ườ ươ ạ ồ  

t i . Tuy nhiên , m t nghiên c u g n đây đã ch  ra r ng ch t l ng c a lo i tôt nh t c a da dê ,ạ ộ ứ ầ ỉ ằ ấ ượ ủ ạ ấ ủ  

len s  đáp ng tiêu chu n yêu c u c a Navazuni . Ng i Amazulu-đ c ghi nh n là thông minhẽ ứ ẩ ầ ủ ườ ượ ậ  

và c n cù -s  đ c s  d ng s c lao đ ng . ầ ẽ ượ ử ụ ứ ộ

Chính ph  Nam M  còn d  tính cung c p cho chuyên gia châu Âu . Công ty đ c đ  củ ỹ ự ấ ượ ề ử 

Navazuni s  là m t trong các doanh nghi p t ng t  đang m  r ng khong ng ng - nh ng doanhẽ ộ ệ ươ ự ở ộ ừ ữ  

nghi p v a và nh  , d  đ nh vây quanh hoàn toàn Kwazulu Homeland vào năm 1999, vì v y côngệ ừ ỏ ự ị ậ  

dân c a h  đ c tuy n d ng . Do đó , trong m i giai đo n ho t đ ng c a Navazuni, t  côngủ ọ ượ ể ụ ỗ ạ ạ ộ ủ ừ  

trình đ u tiên đ n nh ng công trình đang ho t đ ng , chính ph  nên cung c p nh ng tr  giúp vầ ế ữ ạ ộ ủ ấ ữ ợ ề 

vi c t  ch c , đào t o , và qu n lý lao d ng . Đ c bi t là tr  giúp trong vi c tuy n f ng lo iệ ổ ứ ạ ả ộ ặ ệ ợ ệ ể ụ ạ  



công nhân đ c yêu c u , t  Kwazulu. Nh ng ng i công nhân đ c ch n có th  đ c ph ngượ ầ ừ ữ ườ ượ ọ ể ượ ươ  

ti n v n t i công c ng đ c bao c p đ a t i n i làm vi c m i sáng . Vào cu i ngày làm , chínhệ ậ ả ộ ượ ấ ư ớ ơ ệ ỗ ố  

ph  s  đ a tr  l i ch  cho riêng h   .ủ ẽ ư ở ạ ỗ ọ ở

V  plh n Navazuni có th  yêu c u tr  ti n l ng  m c mà công ty th y th p h n m tề ầ ể ầ ả ề ươ ở ứ ấ ấ ơ ộ  

cách h p lý so v i m c c a nh ng ng i công nhân M  ( m t đi u tra 1979 c a các công ty Mợ ớ ứ ủ ữ ườ ỹ ộ ề ủ ỹ 

đã đ u t  vào Nam M  ch  ra r ng 95%công nhân Bantu đ c tr  kho ng $192 và $238 m iầ ư ỹ ỉ ằ ượ ả ả ỗ  

tháng ) . H n n a , công ty còn hy v ng cung c p thu c t i x ng cho vi c đi u tr  nh ng v tơ ữ ọ ấ ố ạ ưở ệ ề ị ữ ế  

th ng ngh  nghi p . Tuy nhiên , không c n thi t ph i tr  b t c  l i ích ng i công nhân theoươ ề ệ ầ ế ả ả ấ ứ ợ ườ  

t p quán M  , n u nh  ng i Nam M  da tr ng ch a đ c thuê .ậ ỹ ế ư ườ ỹ ắ ư ượ

Lãnh s  còn nói ng n g n v  th  tr ng n i đ a c a Nam Mxy . Năm 1980, ng i da tr ng ự ắ ọ ề ị ườ ộ ị ủ ườ ắ ở 

Nam Phi d i 5 tri u ng i , s ng t p trung  3 thành ph  c a các vùng D ban ( g n v iướ ệ ườ ố ậ ở ố ủ ủ ầ ớ  

Kwazulu ) . Johonnesburg và Cape Town . Hai nghìn năm tr c công nghuyên , gi  đ nh t  l  tăngướ ả ị ỷ ệ  

dân s  ti p t c tăng , thì s  dân th i kỳ này v n tăng g p đôi , đ c bi t là n u tính c  ng iố ế ụ ố ờ ẫ ấ ặ ệ ế ả ườ  

nh p c  t  Anh và Tây âu . Ng i nh p c  hi n t i v n gi  n đ nh 300.000 ng i m i năm ,ậ ư ừ ườ ậ ư ệ ạ ẫ ữ ổ ị ườ ỗ  

ng i t  B  , Hà Lan , Đ c , Ph n Lan , Pháp , cũng nh  t  Anh và Ailen .ườ ừ ỉ ứ ầ ư ừ

Nh ng công nhân da tr ng  Nam Phi đ c tuy n d gn h t . M c s ng c a h  cao h n ữ ắ ở ượ ể ụ ế ứ ố ủ ọ ơ ở 

châu Phi ,ngang b ng ho c cao h n nh ng ng i  m t s  vùng c a c a M  , s  giàu có này đãằ ặ ơ ữ ườ ở ộ ố ủ ủ ỹ ự  

t o ra hai s  thích v  nh ng v t ph m xa x  (nh  qu n áo ) và nh ng xu h ng th i trang hi nạ ở ề ữ ậ ẩ ỉ ư ầ ữ ướ ờ ệ  

đ i  châu Âu và Hao Kỳ . S  giàu có này , xét c  ph m vi s  thích c a ng i da tr ng  cao b iạ ở ự ả ạ ở ủ ườ ắ ở ồ  

M  và ng i n ( có l  do đ c kích thích b i phim nh c a ng i M  )đ a đ n th  tr ngỹ ườ ấ ẽ ượ ở ả ủ ườ ỹ ư ế ị ườ  

ti m năng cho nh ng s n ph m c a Navazuni.ề ữ ả ẩ ủ

Lãnh s  còn cho r ng th  tr ng n i đ a Bantu đã ch ng minh s  thăm dò này .Năm 1960, sự ằ ị ườ ộ ị ứ ự ố 

ng i gi m xu ng trong khi toàn châu Phi tính c  Nam Phi là 11 tri u ng i , v i t  l  tăng dânườ ả ố ả ệ ườ ớ ỷ ệ  

s  d  tính 2,53%. Năm 1980, s  ng i đ t t i 20 tri u ng i , v i t  l  tăng 3%. Năm 2000,cácố ự ố ườ ạ ớ ệ ườ ớ ỷ ệ  

nhà nhân kh u h c d  tính dân s  c a Bantu 37 tri u ng i , năm 2020 62 tri u ng i .ẩ ọ ự ố ủ ệ ườ ệ ườ

Trái v i suy nghĩ c a m i ng i , nh ng ng i này b  b n cùng hoá và đói ăn nh  nh ng n i ớ ủ ọ ườ ữ ườ ị ầ ư ữ ơ ở 

vùng châu Phi nhi t đ i . Vào nh ng năm 1960 , h u h t ng i Bantu làm nông nghi p và  m iệ ớ ữ ầ ế ườ ệ ở ỗ  

th  đô thu nh p bình quân th ng là 128 đôla . Tuy nhiên su t nh ng năm 1970 , tăng trình đ  kủ ậ ườ ố ữ ộ ỹ 

thu t c a m t s  ngành , đ c bi t là ngành ch  t o , phat sinh ra c u v  nh ng th  chuyên mônậ ủ ộ ố ặ ệ ế ạ ầ ề ữ ợ  

và không chuyên . Nh ng ng i không k  da tr ng , ng i châu á hay ng i da m u (nh ngữ ườ ể ắ ườ ườ ầ ữ  

ng i là k t qu  c a s  pha tr n các ch ng t c ) có th  đ c tuy n . K t qu  là các ngành nghườ ế ả ủ ự ộ ủ ộ ể ượ ể ế ả ề  

b t đ u tuy n d ng l ng l n ng i Bantu đ  làm ki m toán , lái xe , giám sát viên  v  tríắ ầ ể ụ ượ ớ ườ ể ể ở ị  

th p , và cũng nh  làm  Navazuni -ng i v n hành máy móc ph c t p . Ví d  , gi a nh ng nămấ ư ở ườ ậ ứ ạ ụ ữ ữ  

1969 và 1972,l ng ng i làm vi c chuyên môn tăng 175% , Nh ng n i mà ng i công nhânượ ườ ệ ữ ơ ườ  



công  nghi p  ki m  đ c  g p  t  3  đ n  20  l n  thu  nh pc a  công  nhân   Sierra  Leone,ệ ế ượ ấ ừ ế ầ ậ ủ ở  

Zambia,Z ie và m t s  n i khác  châu Phi đen . ả ộ ố ơ ở

Lãnh s  đ  c p r ng , m t s  công ty khac c a M  đã ki m l i t  th i ti t u đãi c a Nam Phi .ứ ề ậ ằ ộ ố ủ ỹ ế ờ ừ ờ ế ư ủ  

Ví d  , năm 1977 , đ u t  tr c ti p c a M  đ t 1,8 t  đôla; 17% t ng đ u t  n c ngoài vàoụ ầ ư ự ế ủ ỹ ạ ỷ ổ ầ ư ướ  

qu c gia đó .100 công ty đ ng đàu c a M  , không ít h n 55 công ty có đ u t   Nam Phi vàoố ứ ủ ỹ ơ ầ ư ở  

năm đó , bao g m c  t p đoàn kh ng l  nh  ITT, General Electric,General Motors, Caterpillar,ồ ả ậ ổ ồ ư  

Goodyear và Ford.

Lãnh d  tin r ng , lý do cho xu h ng này là do s  c ng quy t c a chính ph  v  vi cự ằ ướ ự ươ ế ủ ủ ề ệ  

lo i b  nh ng h n ch  không phù h p trong vi c đi u hành th ng m i c a M  . M t s  côngạ ỏ ữ ạ ế ợ ệ ề ươ ạ ủ ỹ ộ ố  

ty th  c  h i th ng m i  các n c th  ba , Navazuni có th  ph i b  b t bu c thành l p d iử ơ ộ ươ ạ ở ướ ứ ể ả ị ắ ộ ậ ướ  

d ng liên h p , ho c cùng v i nhà n c ho c v i t  nhân . Nh ng yêu c u v  vi c c p gi yạ ợ ặ ớ ướ ặ ớ ư ữ ầ ề ệ ấ ấ  

phép và th u khoá đ n gi n .An ninh đ c đ m b o b i 40.000 ng i trong l c l ng c nh sátế ơ ả ượ ả ả ở ườ ự ượ ả  

Nam Phi , trong khi an ninh qu c gia đ c b o v  b i 494.000 ng i , công ngh  phòng thố ượ ả ệ ở ườ ệ ủ 

hàng t  đola có th  cung c p quân trang ( vũ khí ) v i ch t l ng nh  nhau cho m i ng i trênỉ ể ấ ớ ấ ượ ư ọ ườ  

th  gi i . ế ớ

Ông k t lu n r ng , h n n a chính ph  ph i đ c chu n b  đ  xem xét kh  năng cung c pế ậ ằ ơ ữ ủ ả ượ ẩ ị ể ả ấ  

nh ng khích l  h n n a , có th  d i hình th c tr  c p có ch n l c ho c nh ng ti n th ngữ ệ ơ ữ ể ướ ứ ợ ấ ọ ọ ặ ữ ề ưở  

th c t  trong su t giai đo n đ u c a ho t đ ng .ự ế ố ạ ầ ủ ạ ộ

Ông gi i thích , lý do cho nh ng chính sách này là đ  ph c v  cho l i ích lâu dài v  kinhả ữ ể ụ ụ ợ ề  

t  và th ng m i c a c  hai bên Nam Phi và Hoa Kỳ “Chúng tôi hy v ng r ng công ty c a b nế ươ ạ ủ ả ọ ằ ủ ạ  

-và các công ty khác gi ng các b n -s  tr  nên giàu có và m  r ng quy mô trong nh ng th p kố ạ ẽ ở ở ộ ữ ậ ỷ  

t i , và đem l i thu nh p có l i cho s  l ng ng i th m chí còn đông h n n a  Bantu . Đ nớ ạ ậ ợ ố ượ ườ ậ ơ ữ ở ế  

năm 2000, chúng tôi d  tính khoanh vùng hoàn toàn m i vùng c a 11 vùng da đen b ng m t vòngự ỗ ủ ằ ộ  

tròn các ngành ngh  quy mô v a và nh  c a châu Âu , có th  đem đ n công vi c có l i cho m iề ừ ỏ ủ ể ế ệ ợ ọ  

ng i k  c  ng i Bantu . c v ng c a chúng tôi là t o t ng l p ng i lao đ ng giàu có ườ ể ả ườ Ướ ọ ủ ạ ầ ớ ườ ộ ở 

Bantu , có th  cung c p hàng hóa và d ch v  c n thi t cho c  ng i da tr ng l n da đen  Namể ấ ị ụ ầ ế ả ườ ắ ẫ ở  

Phi . Chúng tôi s ng riêng r  , nh ng l i làm vi c cùng v i nhau đ  duy trì v  trí đ ng đ u c aố ẽ ư ạ ệ ớ ể ị ứ ầ ủ  

chúng tôi  châu Phi . Chúng tôi m i các b n hãy cùng tham gia .ở ờ ạ

Ban giám đ c c a Navazuni đã h p đ  nghiên c u l i đ  ngh  . Cùng lúc đó , b  t cố ủ ọ ể ứ ờ ề ị ộ ộ  

Public Affairs c a Nam Phi , m t b  ph n c a lãnh s  quán c a Los Angeles , đã đ a ra câuủ ộ ộ ậ ủ ự ủ ư  

truy n chính trên t  nh t báo Los Angeles Times đ  miêu t  k  ho ch c a Navazuni nh  là ví dệ ờ ậ ể ả ế ạ ủ ư ụ 

cho h p tác Nam Phi -M  đ y tri n v ng trong vi c mang đ n công ăn vi c làm cho nh ngợ ỹ ầ ể ọ ệ ế ệ ữ  

ng i châu Phi đen.ườ

Hai ngày sau đó , t ng giám đ c công ty ti p đón m t đoàn đ i bi u n i ti ng  c a afro-m  g mổ ố ế ộ ạ ể ổ ế ủ ỹ ồ  

b  tr ng , các lu t gia và nh ng nhà giáo d c . Đoàn đ i bi u yêu c u công ty b  k  ho ch đó ,ộ ưở ậ ữ ụ ạ ể ầ ỏ ế ạ  



khi mà nó đ c hình thành trên s  bóc l t v  kinh t  c a nh ng ng i da đen , đi u đó đã b  phượ ự ộ ề ế ủ ữ ườ ề ị ủ 

nh n m i quy n công nhân và quy n v  chính tr  .ậ ọ ề ề ề ị

Đoàn đ i bi u còn nh c và yêu c u Navazuni ph i tôn tr ng tri t đ  nguyên t c Sullivan.ạ ể ắ ầ ả ọ ệ ể ắ  

Nguyên t c đ c đ a ra b i đ c ông Leon Sullivan ng i Philadelphia , đ o lu t này nh nắ ượ ư ở ứ ườ ạ ậ ấ  

m nh s  c n thi t v  vi c đ i x  bình đ ng , thân thi n đ i v i ng i da đen và nh ng ng iạ ự ầ ế ề ệ ố ử ẳ ệ ố ớ ườ ữ ườ  

không ph i da tr ng , và ng h  vi c tuy n l a nh ng ng i da đen và không ph i ng i daả ắ ủ ộ ệ ể ự ữ ườ ả ườ  

tr ng vào các v  trí qu n lý và giám sát . Nh ng nguyên t c này đã đ c ng h  nhi t li t vàắ ị ả ữ ắ ượ ủ ộ ệ ệ  

đ c ch p nh n nh  là nh ng chính sách ho t đ ng b i công ty đa qu c gia cũng nh  m t sượ ấ ậ ư ữ ạ ộ ở ố ư ộ ố 

công ty M  đang h at đ ng  Nam Phi . Do đó , Navazuni ph i cân nh c th n tr ng nh ngỹ ọ ộ ở ả ắ ậ ọ ữ  

nguyên t c này .ắ

B ng 1.Nguyên t c Sullivanả ắ

I. Không phân bi t ch ng t c v  nh ng đi u ki n ăn , ti n nghi v t ch t và vi c làm .ệ ủ ộ ề ữ ề ệ ệ ậ ấ ệ

II Công b ng bác ái v  vi c tuy n d ng công nhân .ằ ề ệ ể ụ

III Tr  l ng công b ng cho công nhân đang làm công vi c gi ng nhau ho c t ng t  nhau ,ả ươ ằ ệ ố ặ ươ ự  

trong cùng kho ng th i gian nh  nhau .ả ờ ư

IV B t đ u và phát tri n nh ng ch ng trình đào t o đ  có th  cho nh ng ng i da đen vàắ ầ ể ữ ươ ạ ể ể ữ ườ  

nh ng ng i không ph i da tr ng vào nh ng công vi c giám sát , công vi c hành chính , vănữ ườ ả ắ ữ ệ ệ  

phòng và công vi c k  thu t cao .ệ ỹ ậ

V Tăng s  ng i da đen và ng i không ph i là da tr ng trên các v  trí qu n tr  và giám sát .ố ườ ườ ả ắ ị ả ị

VI C i thi n ch t l ng cu c s ng c a công nhân s ng ngoài môi tr ng làm vi c  nh ng lĩnhả ệ ấ ượ ộ ố ủ ố ườ ệ ở ữ  

v c nh  các đi u ki n v  nhà  , ph ng ti n đi l i , h c hành , tái s n xu t và s c kho  .ự ư ề ệ ề ở ươ ệ ạ ọ ả ấ ứ ẻ

Ngu n: Stratford P.Sherman “Đi m cho cách qu n lý công ty  Nam Phi “ 9/7/1984ồ ể ả ở

Câu h i ỏ

1. Công ty Navazuni nên b  hay ti p t c khai thác th  tr ng Nam Phi ? T i sao ?ỏ ế ụ ị ườ ạ

2.Li u có s  l a ch n nào x y ra mà có th  tho  mãn c  hai phía không?ệ ự ự ọ ả ể ả ả

3. Các công ty M  có nên đ u t  vào nh ng qu c gia mà ng i M  ph n đ i không ?ỹ ầ ư ữ ố ườ ỹ ả ố



Khi h p đ ng v t qua kh i biên gi i qu c gia , chúng có th  khác đi c  v  hình th c cũng nhợ ồ ượ ỏ ớ ố ể ả ề ứ ư 

v  ngôn ng  .ề ữ

Henry P.deVries

Môi tr ng lu t pháp ườ ậ

M c l c ụ ụ

Các h  th ng lu t ệ ố ậ

D ng khác nhau c a các môi tr ng lu t pháp ạ ủ ườ ậ

Lu t và M keting h n h p ậ ả ỗ ợ

C ng ch  ưỡ ế

Nh ng k  h  và th  đo n ữ ẽ ở ủ ạ

Lu t M  h n ch  xu t kh u ậ ỹ ạ ế ấ ẩ

N n ăn h i l  ạ ố ộ

Quy n xét x  và quy n qu n lý ề ử ề ả

Th  th c h p pháp c a t  ch c ể ứ ợ ủ ổ ứ

Chi nhánh và công ty con 

Sáng ch  , th ng hi u , b n quy n và xâm ph m b n quy n ế ươ ệ ả ề ạ ả ề

Vi c làm gi  ệ ả

Th  tr ng m đ m ị ườ ả ạ

5. Môi tr ng pháp líườ

Minh ho  Marketing : Cánh tay dài c a lu t pháp ạ ủ ậ

S  thích (th  hi u ) ng i tiêu dùng M  đã kích thích c  vi c nh p kh u c  nh ng s nở ị ế ườ ỹ ả ệ ậ ẩ ả ữ ả  

ph m làm t  thú hoang dã h p pháp l n b t h p pháp . S n ph m nh p kh u b t h p pháp làẩ ừ ợ ẫ ấ ợ ả ẩ ậ ẩ ấ ợ  

nh ng s n ph m đ c ch  bi n t  nh ng loài có nguy c  tuy t ch ng ho c nh ng s n ph mữ ả ẩ ượ ế ế ừ ữ ơ ệ ủ ặ ữ ả ẩ  

đ a vào v i nh ng ch ng t  không chính xác v  xu t x  . Vào gi a nh ng năm 1980 , s n ph mư ớ ữ ứ ừ ề ấ ứ ữ ữ ả ẩ  

đ ng v t hoang dã b t h p pháp chi m kho ng 30% s n ph m đ ng v t hoang dã nh p kh u .ộ ậ ấ ợ ế ả ả ẩ ộ ậ ậ ẩ  

Nh ng đi u lu t c a liên bang c m t t c  ngà voi t  ASIAN và cho phép các quan ch c b t tayữ ề ậ ủ ấ ấ ả ừ ứ ắ  

c m ô làm  b ng chân voi , c c bia làm b ng da voi , túi xách làm t  da cá s u và da trăn nh pầ ằ ố ằ ừ ấ ậ  

kh u . Nhà bán l  n i ti ng Scotne , v a b  ph t vì vi ph m lu t nh p kh u v i kho n ti n ph tẩ ẻ ổ ế ừ ị ạ ạ ậ ậ ẩ ớ ả ề ạ  

l n và b  t ch thu hàng . Joan và David Halpern cũng b  ph t 15.000 đôla và bu c ph i b  1.300ớ ị ị ị ạ ộ ả ỏ  

đôi giày tr  giá 106.000 đôla b i vì nh ng đôi giày này làm t  nh ng loài trăn đ c b o v . ị ở ữ ừ ữ ượ ả ệ



Các nhà nh p kh u ph i đ i m t v i tình tr ng khó khăn là h  không có kh  năng xácậ ẩ ả ố ặ ớ ạ ọ ả  

đ nh đ c đâu là s n ph m h p pháp và đâu là s n ph m b t h p pháp . Lu t c a qu c t  , c aị ượ ả ẩ ợ ả ẩ ấ ợ ậ ủ ố ế ủ  

liên bang và lu t c a nhà n c r t ph c t p và mâu thu n nhau . Th ng nhân M  th m chí ch uậ ủ ướ ấ ứ ạ ẫ ươ ỹ ậ ị  

trách nhi m v  vi c khi ng i cung ng hàng cho h  ph m t i cung c p ch ng t  sai v  vi cệ ề ệ ườ ứ ọ ạ ộ ấ ứ ừ ề ệ  

c  g ng làm gi  vi c gi t b t h p pháp nh ng đ ng v t có nguy c  tuy t ch ng . Ví d  công tyố ắ ả ệ ế ấ ợ ữ ộ ậ ơ ệ ủ ụ  

ch  bi n Italia bán cho Halpern giày làm b ng da trăn nh ng l i ghi mác là làm t  da r n . Đế ế ằ ư ạ ừ ắ ể 

tránh hình th c ph m pháp này , Halpern gi  đây th  ch t l ng c a hàng mà công ty nh p kh uứ ạ ờ ử ấ ượ ủ ậ ẩ  

và lo i b  nh ng hàng nh p kh u nghi ng  .ạ ỏ ữ ậ ẩ ờ

Ngu n: Vi c tìm ki m da và lông thú trái phép    báo kinh t  hàng tu n 7/3/1983ồ ệ ế ế ầ

Vi c xu t kh u , nh p kh u s n ph m làm t  đ ng v t hoang dã đã cung c p cho ta m tệ ấ ẩ ậ ẩ ả ẩ ừ ộ ậ ấ ộ  

ví v  v  s  ph c t p c a môi tr ng lu t pháp . Gi ng nh  h u h t nh ng nguyên t c , nguyênụ ề ự ứ ạ ủ ườ ậ ố ư ầ ế ữ ắ  

t c v  đ ng v t hoang dã cũng đôi khi khó hi u . Ví v  M  cho nh p kh u ngà voi c a châu Phiắ ề ộ ậ ể ụ ỹ ậ ẩ ủ  

tr  tr ng h p là thú b t tr m . Trong m t s  tr ng h p khac , khong ai ch p nh n ng iừ ườ ợ ắ ộ ộ ố ườ ợ ấ ậ ườ  

ph m pháp cho dù đ ng v t đó có b  b t tr m hay không . Th c t  t c đ  gia tăng nhanh c aạ ộ ậ ị ắ ộ ự ế ố ộ ủ  

vi c trình báo gi y t  gi  m o đã làm cho ng i mua không hy v ng r ng nhà s n xu t s  đi uệ ấ ờ ả ạ ườ ọ ằ ả ấ ẽ ề  

ch nh l i -đi u đó khác nào đ  cáo đ ng canh chu ng gà con . T  khi nh ng nguyên t c khôngỉ ạ ề ể ứ ồ ừ ữ ắ  

cho phép ng i mua bi n h  v  s  kém hi u bi t c a mình , thì ng i mua ph i t  mình cườ ệ ộ ề ự ể ế ủ ườ ả ự ố 

g ng ki m soát đ c tình hu ng . H  ph i ch p nh n tuân theo nh ng yêu c u lu t pháp choắ ể ượ ố ọ ả ấ ậ ữ ầ ậ  

m i m t hàng mà h  đang bán .ỗ ặ ọ

M c đích c a ch ng này là th o lu n v  nh h ng c a môi tr ng pháp lu t đ nụ ủ ươ ả ậ ề ả ưở ủ ườ ậ ế  

nh ng quy t đ nh kinh doanh và gi i thích v n đ  pháp lu t và chính tr  liên quan đ n nhau nhữ ế ị ả ấ ề ậ ị ế ư 

th  nào . Ch ng này nghiên c u lu t và gi i thích c a các qu c gia đang thay đ i nh  th  nào .ế ươ ứ ậ ả ủ ố ổ ư ế  

tác đ ng đ n xu t kh u , nh p kh u và Marketing h n h p . Tr ng tâm và lu t c a M  , lu tộ ế ấ ẩ ậ ẩ ỗ ợ ọ ậ ủ ỹ ậ  

h n ch  xu t kh u c a M  . Ngoài ra , đ  c p đ n nh ng h  th ng pháp lu t quan tr ng , bàiạ ế ấ ẩ ủ ỹ ề ậ ế ữ ệ ố ậ ọ  

vi t còn bàn lu n v  th  tr ng hàng hoá m đ m , sáng ch  và vi ph m b n quy n , vi c làmế ậ ề ị ườ ả ạ ế ạ ả ề ệ  

gi  và ăn h i l  .Ph n này cũng bàn v  các ki u pháp lu t c a nh ng t  ch c kinh t  .ả ố ộ ầ ề ể ậ ủ ữ ổ ứ ế

H  th ng pháp lu tệ ố ậ

Đ  hi u và đánh giá nh ng tri t lý pháp lu t khác nhau  các qu c gia , thì th t c n thi tể ể ữ ế ậ ở ố ậ ầ ế  

phân bi t hai h  th ng lu t b t thành văn và lu t thành văn.ệ ệ ố ậ ấ ậ

Có 25 qu c gia s  d ng lu t b t thành văn và lu t c a Anh . H  th ng lu t b t thành văn là hố ử ụ ậ ấ ậ ủ ệ ố ậ ấ ệ  

th ng lu t d a ph n l n vào ti n l  và t p quán . Nh ng phán quy t c a toà án không d a vàoố ậ ự ầ ớ ề ệ ậ ữ ế ủ ự  

lu t mà d a vào nh ng quy t đ nh c a toà án tr c kia và nh ng gi i thích c a lu t tr c đó .ậ ự ữ ế ị ủ ướ ữ ả ủ ậ ướ  

K t qu  là , lu t c a nh ng qu c gia này xu h ng truy n th ng . Nh ng qu c gia s  d ng hế ả ậ ủ ữ ố ướ ề ố ữ ố ử ụ ệ 

th ng lu t này bao g m M  , Anh, Canada , n Đ  và thu c đ a khác c a Anh .ố ậ ồ ỹ ấ ộ ộ ị ủ



Nh ng qu c gia theo h  th ng lu t thành văn , còn đ c bi t đ n nh  code hay lu t civil baoữ ố ệ ố ậ ượ ế ế ư ậ  

g m các n c  châu Âu và Nh t B n . H u h t các n c , kho ng 70 n c s  d ng h  th ngồ ướ ở ậ ả ầ ế ướ ả ướ ử ụ ệ ố  

lu t thành văn . Nh  tên c a nó đã th  hi n , nguyên t c chính c a lu t đ c th  hi n  nh ngậ ư ủ ể ệ ắ ủ ậ ượ ể ệ ở ữ  

đ o lu t đ c l p ra . M i tr ng h p đ u ghi ra đ  ch  r ng cái gì h p pháp và cái  gì là khôngạ ậ ượ ậ ọ ườ ợ ề ể ỉ ằ ợ  

h p pháp . Có cách gi i thích r t nghiêm túc và văn v  c a h  th ng lu t này .ợ ả ấ ẻ ủ ệ ố ậ

Th c t  , hai h  th ng lu t này có s  gi ng nhau và có khác nhau khó phân chia rõ ràngự ế ệ ố ậ ự ố  

đ c . M c dù toà án M  d a ph n l n vào quy t đ nh và s  gi i thích c a toà án tr c , nh ngượ ặ ỹ ự ầ ớ ế ị ự ả ủ ướ ư  

h  v n c n đ n nh ng lu t mà n m trong lu t thành văn ho c đ o lu t . Đ i v i nh ng qu cọ ẫ ầ ế ữ ậ ằ ậ ặ ạ ậ ố ớ ữ ố  

gia s  d ng lu t thành văn , m t s  lu t đ c phát tri n b i toà án và không bao gi  đ c vi tử ụ ậ ộ ố ậ ượ ể ở ờ ượ ế  

ra . Chính vì th  , s  khác nhau l n nh t gi a hai h  th ng lu t này là s  t  do c a toà án trongế ự ớ ấ ữ ệ ố ậ ự ự ủ  

vi c gi i thích lu t  qu c gia s  d ng lu t b t thành văn , kh  năng c a toà án gi i thích lu tệ ả ậ ở ố ử ụ ậ ấ ả ủ ả ậ  

b ng cách cá nhân đ  đ a cho toà án quy n làm thích h p lu t đó phù h p v i tình hu ng .ằ ể ư ề ợ ậ ợ ớ ố  

Ng c l i , toà án  qu c gia s  d ng lu t civil có vai trò nh  bé trong vi c s  d ng ý ki n cáượ ạ ở ố ử ụ ậ ỏ ệ ử ụ ế  

nhân đ  thành l p ho c gi i thích lu t , b i vì toà án ph i nh t nh t tuân theo lu t đã đ c inể ậ ặ ả ậ ở ả ấ ấ ậ ượ  

s n .ẵ

Các d ng khác nhau c a môi tr ng lu t pháp ạ ủ ườ ậ

Cũng gi ng nh  môi tr ng chính tr  đã th o lu n  ch ng tr c , thì có nhi u d ngố ư ườ ị ả ậ ở ươ ướ ề ạ  

khác nhau c a môi tr ng lu t pháp : môi tr ng trong n c , n c ngoài , và qu c t  . Đi u tủ ườ ậ ườ ướ ướ ố ế ề ệ 

nh t là lu t pháp có th  c n tr  vi c Marketing m t s n ph m . Đ i v i h u h t các doanh nhânấ ậ ể ả ở ệ ộ ả ẩ ố ớ ầ ế  

, lu t nh  là m t c n tr  . Ví d  chính sách câu l c b  bi n Đ a Trung H i v  vi c thay đ i nhânậ ư ộ ả ở ụ ạ ộ ể ị ả ề ệ ổ  

công n c ngoài trong 6 tháng ,nh ng đã b  h n ch  b i lu t v  di c  c a M  .ươ ư ị ạ ế ở ậ ề ư ủ ỹ

Môi tr ng lu t pháp trong n cườ ậ ướ

 Trong môi tr ng n i đ a , m t doanh nhân ph i tuân theo lu t pháp qu c gia . Lu t pháp có thườ ộ ị ộ ả ậ ố ậ ể 

nh h ng đ n vi c nh p kh u và xu t kh u hàng hoá .  M  nh ng s n ph m ph m pháp càả ưở ế ệ ậ ẩ ấ ẩ ở ỹ ữ ả ẩ ạ  

ch t gây nghi n không đ c phép nh p kh u .Nh ng m t s  s n ph m tiêu dùng có th  hi nấ ệ ượ ậ ẩ ư ộ ố ả ẩ ể ệ  

không h p pháp thì cũng b  c m nh p kh u . H n n a ,ngoài s n ph m t  đ ng v t hoang dã thìợ ị ấ ậ ẩ ơ ữ ả ẩ ừ ộ ậ  

có m t s  s n ph m khác cũng b  c m nh  h u h t các s n ph m nông nghi p , đ ng v t cóộ ố ả ẩ ị ấ ư ầ ế ả ẩ ệ ộ ậ  

nguy c  b  tuy t ch ng nh  kh  , v n , v t ph m nguy h i và thu c mê , ch t gây nghi n ,ch tơ ị ệ ủ ư ỉ ượ ậ ẩ ạ ố ấ ệ ấ  

đ c  h i  ,  ...ộ ạ

Môi tr ng lu t pháp ngoài n cườ ậ ướ

Môi tr ng lu t pháp qu c tườ ậ ố ế

Lu t và Marketing Mix ậ

Lu t pháp c a chính ph  đ c l p ra đ  ph c v  cacds l i ích c a xã h i . M t bên là đậ ủ ủ ượ ậ ể ụ ụ ợ ủ ộ ộ ể 

b o v  cho các đ i th  c nh tranh trong kinh doanh còn m t bên là đ  b o v  ng i tiêu dùng.ả ệ ố ủ ạ ộ ể ả ệ ườ



  Các thành viên NB, AuStralia và New fealard. S  k t h p ch t ch  v i nh ng chính sáchự ế ợ ặ ẽ ớ ữ  

đã đ c NaTô tìm th y trong vài năm qua đã t o thành nh ng quy đ nh kh t khe v  th ng m iượ ấ ạ ữ ị ắ ề ươ ạ  

đ i v i nh ng qu c gia có liên quan đ n nhân quy n. Các kho n vay b  gi  l i đ i v i Nam phi,ố ớ ữ ố ế ề ả ị ữ ạ ố ớ  

Urugoay, Elsalvado và Chi lê.

Các nhà phê bình bu c t i r ng Chính ph  M  đã đ c doán trong vi c ch p nh n đ nộ ộ ằ ủ ỹ ộ ệ ấ ậ ơ  

c a các qu c gia. Trong khi các nhà phê bình v  nhân quy n  Cu ba, Sec và Liên Xô cũ l mủ ố ề ề ở ạ  

d ng quy n, Chính ph  M  l i l  đi ho c tha th  cho nh ng hành vi t ng t   Haili, Honduras,ụ ề ủ ỹ ạ ờ ặ ứ ữ ươ ự ở  

Kenya, Nam phi và Th  Nhĩ Kỳ. Theo hai t  ch c cá nhân (xem xét  các v n đ  nhân quy n vàổ ổ ứ ấ ề ề  

U  ban  các nhà làm lu t v  nhân quy n), chính quy n Reegan áp d ng nh ng ch  tiêu v  nhânỷ ậ ề ề ề ụ ữ ỉ ề  

quy n đ y mâu thu n gi a các n c Liên Minh và các n c thù đ ch.ề ầ ẫ ữ ướ ướ ị

 M t vài câu h i khác liên quan đ n nh ng quy đ nh v  b t kỳ m t hình th c liên minhộ ỏ ế ữ ị ề ấ ộ ứ  

nào và b t kỳ s  ch  nào cũng có hi u qu . Hành đ ng liên t c gây áp l c đ i v i Elralvado làấ ự ế ệ ả ộ ụ ự ố ớ  

m t ví d  và đã có nh ng k t qu  c  th . Th m chí ngay c  khi nh ng s  phê chu n này cóộ ụ ữ ế ả ụ ể ậ ả ữ ự ẩ  

hi u l c thì chúng không th  đem l i nh ng k t qu  m  mãn cho nh ng m c tiêu mong mu n.ệ ự ể ạ ữ ế ả ỹ ữ ụ ố  

Đã có nh ng ch ng c  không th  ch i cãi v  nhân quy n  Iran, Nicarapua, trong su t th i gianữ ứ ớ ể ố ề ề ở ố ờ  

chính ph  c a T ng Th ng Shah vad Somora c m quy n. Tuy v y chính sách nhân quy n c aủ ủ ổ ố ầ ề ậ ề ủ  

Hoa Kỳ cũng có m c đích t t đ p trong m t vài tr ng h p.ụ ố ẹ ộ ườ ợ

S n ph m:ả ẩ

      Có r t nhi u s n ph m đ c nh p kh u b t h p pháp vào trong h u h t các qu c gia. Baoấ ề ả ẩ ượ ậ ẩ ấ ợ ầ ế ố  

g m nh  ti n gi , ch t kích thích, các văn hoá ph m đ i tr y và các thi t b  tình báo. Ngoài raồ ư ề ả ấ ẩ ồ ụ ế ị  

còn nh p kh u các lo i đ ng v t s ng, hoa qu  t i tr  khi có gi y ch ng nh n đòi h i đi kèm.ậ ẩ ạ ộ ậ ố ả ươ ừ ấ ứ ậ ỏ  

H n th  n a r t nhi u s n ph m đ c s a đ i đi đ  phù h p v i lu t l  trong n c tr c khiơ ế ữ ấ ề ả ẩ ượ ử ổ ể ợ ớ ậ ệ ướ ướ  

các s n ph m đ c phép qua biên gi i. S  b t gay g t có th  là v  y u t  k  thu t t  quanả ẩ ượ ớ ự ớ ắ ể ề ế ố ỹ ậ ừ  

đi m thi t k  ho c ch  là đ  m  ph m nh  trong tr ng h p có nh ng s  thay đ i trong vi cể ế ế ặ ỉ ồ ỹ ẩ ư ườ ợ ữ ự ổ ệ  

đóng gói m t cách b o đ m.ộ ả ả

       Chi n l c s n ph m c a m t công ty cũng có th  b  nh h ng b i môi tr ng lu t pháp.ế ượ ả ẩ ủ ộ ể ị ẩ ưở ở ườ ậ  

M  c m nh p kh u cái đ c g i là con chíp đ c bi t t i th  7, súng l c nòng ng nb i vì chúngỹ ấ ậ ẩ ượ ọ ặ ệ ố ứ ụ ắ ở  

th ng đ c s  d ng đ  gây án. Th t kỳ l  là lu t qu n lý súng l i không c m vi c bán cácườ ượ ử ụ ể ậ ạ ậ ả ạ ấ ệ  

lo i vũ khí r  ch  có vi c nh p kh u cacs lo i vũ khí này m i b  c m. K t qu  là Bertta, m t tayạ ẻ ỉ ệ ậ ẩ ạ ớ ị ấ ế ả ộ  

buôn súng ng i Italia  có th  v t kh i lu t c m nh p kh u b ng cách thành l p m t c  sườ ể ượ ỏ ậ ấ ậ ẩ ằ ậ ộ ơ ở  

ch  bi n  bang Marviand.ế ế ở

      Tr c khi m t s n ph m đ c gi i thi u sang th  tr ng M , nh ng quy đ nh c a lu t phápướ ộ ả ẩ ượ ớ ệ ị ườ ỹ ữ ị ủ ậ  

hi n hành ph i đ c cho th y. Đây là th c t  đ c bi t khi đ i v i các s n ph m có liên quan t iệ ả ượ ấ ự ế ặ ệ ố ớ ả ẩ ớ  

thu c men và s c kho . Vi c áp d ng ho c thông qua m t ch t kích thích m i đòi h i ph iố ứ ẻ ệ ụ ặ ộ ấ ớ ỏ ả  

đ c công nh n c a trên 70 yêu câù v  tiêu chu n k  thu t. Khi vi n d c ph m Norik-Eaton,ượ ậ ủ ề ẩ ỹ ậ ệ ượ ẩ  



m t chi nhánh s n xu t c a Morton Norwick đã ph i đ  trình m t đ n xin ho t đ ng t i c cộ ả ấ ủ ả ệ ộ ơ ạ ộ ớ ụ  

qu n lý ch t kích thích liên bang (FDA) V  s  rõ ràng c a s n ph m có tác d ng làm c  b p dả ấ ề ự ủ ả ẩ ụ ơ ắ ễ 

ch u (Dantrium). Thêm vào đó là các yêu c u đ i v i các nguyên li u. Qúa trình đ  phê chu nị ầ ố ớ ệ ể ẩ  

th ng r t lâu. C c FDA có th  m t t i 10 năm đ  thông qua m t lo i ch t kích thích m i. Vi cườ ấ ụ ể ấ ớ ể ộ ạ ấ ớ ệ  

xem xét r t k  càng đ i v i các công ty s n xu t ch t kích thích, nh ng công ty này mà tr cấ ỹ ố ớ ả ấ ấ ữ ướ  

đây  M  các b ng sáng ch  ch  m t kho ng 17 năm. Đ  b o v  đ u t , các công ty đ t ra cácở ỹ ằ ế ỉ ấ ả ể ả ệ ầ ư ậ  

chi n l c đ  đ i phó v i s  chì tr  này. M c dù v y, r t nhi u các công ty th ng ch n thế ượ ể ố ớ ự ệ ặ ậ ấ ề ườ ọ ị 

tr ng đ u tiên cho các s n ph m c a h  là  Tây Đ c, nop i mà quá tình phê chu n ch  m tườ ầ ả ẩ ủ ọ ở ứ ư ỷ ẩ ỉ ấ  

có 2 năm. Trong n c M , m i nhà máy ch  bi n đ u có m t kênh pjhân ph i riêng t  ch  đ cướ ỹ ỗ ế ế ề ộ ố ừ ỗ ượ  

coi nh  là ch  đ  c nh tranh mà không b  k t trong quá trình s n xu t.ư ỗ ể ạ ị ẹ ả ấ

       Trong h u h t các qu c gia khác, các nhà máy ch  bi n thuq ng không đ c tho  mái. ầ ế ố ế ế ườ ượ ả ở 

Châu Âu các nhàg buôn bán đ c l p bán các lo i máy tính cá nhân. Nh ng lu t pháp c a Châuộ ậ ạ ư ậ ủ  

Âu l i h n ch  vi c qu n lý phân ph i c a IBM đã bu c ph i tuy n l a các đ i lý bán hàng cóạ ạ ế ệ ả ố ủ ộ ả ể ự ạ  

nhi m v  đ c l p, m t kênh phân ph i ít m  c h n. Các nhà th  tr ng tr c ti p  Tây Banệ ụ ộ ậ ộ ố ơ ướ ơ ị ườ ự ế ở  

Nha đã th t v ng b i vi c c m g u các lo i góid b u ki n t i nhà. Ng i tiêu dùng  Tây Banấ ọ ở ệ ấ ử ạ ư ệ ớ ườ ở  

Nha ph i đi t i t n b u đi n trung tâm đ  nh n các gói hàng. M c d u v y s  đánh b i, nguyênả ớ ậ ư ệ ể ậ ặ ầ ậ ự ạ  

nhân chính là t i đ n đ t hàng theo đ ng b u đi n.ạ ơ ặ ườ ư ệ

       Trong các đi u kho n c a vi c bán l , không ph i t t c  các ki u c a ng i bán là đ uề ả ủ ệ ẻ ả ấ ả ể ủ ườ ề  

ch p nh n cho vi c phân ph i s n ph m. Trong tr ng h p này, ng i làm phân ph i  s  nhấ ậ ệ ố ả ẩ ườ ợ ườ ố ự ả  

h ng và hi u qu  b  nh h ng r t nhi u.  Nh t, các c a hàng nh  đ c b o vên b i lu tưở ệ ả ị ả ưở ấ ề ậ ậ ử ỏ ượ ả ở ậ  

pháp, và chi ph i ngành công nghi p bán l . Các c a hàng bán l  v i quy mô l n thì lu t phápố ệ ẻ ử ẻ ớ ớ ậ  

cho phép các c a hàng nh  bên c nh đ c ph  quy t m t s  c a hàng mop i đ c d ng lên v iử ỏ ạ ượ ủ ế ộ ố ử ứ ượ ự ớ  

h n 27000 feet vuông và s  đ  xu t c a các c a hàng đang t n t i. S  h n ch  này v  s  giaơ ự ề ấ ủ ủ ồ ạ ự ạ ế ề ự  

tăng c a m t lo t các c a hàng t ng h p và các c  hàng l n bu c các nhà máy ch  bi n và cácủ ộ ạ ủ ổ ợ ưả ớ ộ ế ế  

nhà nh p kjh u ph i bán qua nh ng ng i bán l  nh , m t kênh phân ph i đ t h n nhi u. R tậ ẩ ả ữ ườ ẻ ỏ ộ ố ắ ơ ề ấ  

nhi u quan đi m v  lu t nh  m t hàng rào th ng m i chính khi nh ng ng i bánd l  nhề ể ề ậ ư ộ ươ ạ ữ ườ ẻ ỏ 

gi ng nh  ít h n nh ng nhà bán l  l n đ  l u tr  và bán hàng hoá nh p kh u.ườ ư ơ ữ ẻ ớ ể ư ữ ậ ẩ

       Vi c bán l   m t s  n c khác cũng b  nh h ng b i các ý nghĩ c  h  cái mà ng i taệ ẻ ở ộ ố ướ ị ả ưở ở ổ ủ ườ  

g i là  lu t r ng. Lu t này c m các c a hàng m  c a vào ngày ch  nh t. Trong n c Anh vàọ ậ ừ ậ ấ ử ở ử ủ ậ ướ  

wales. S  là h p pháp khi mua caca cu n sách khiêu dâm vào ngày ch  nh t, nh ng không ph iẽ ợ ố ủ ậ ư ả  

là m t chai r u . r i wshiky và chai r i Gin cũng không ph i là s a đ c trong can .ộ ượ ượ ượ ả ữ ặ

Xúc ti nế

      Không có hình th c h n ch  là bao nhiêu, m t qu ng cáo có th  ph i chi tr  cho vi c xúcứ ạ ế ộ ả ể ả ả ệ  

ti n c a moình  trong n c M . Nh ng  m t s  n i vi c t  do chi tiêu đ c xem nh   là m tế ủ ở ướ ỹ ư ở ộ ố ơ ệ ự ượ ư ộ  

nhà nh p kh u. Quan đi m v  qu ng cáo thì không nh t thi t đ i v i các nhà làm kinh doanh.ậ ẩ ể ề ả ấ ế ố ớ  



R t nhi u n c đánh thu  vào các tr ng trinh qu ng cáo, các c  quan và các ph ng ti nấ ề ướ ế ươ ả ơ ươ ệ  

truy n thông. M t s  chính ph  s  d ng th u qu ng cáo đ  h n ch  qu ng cáo b i yêu c u vàề ộ ố ủ ử ụ ế ả ể ạ ế ả ở ầ  

l m phát có th  đ c kìm hãm. M t s  chinmhs ph  khác s  d ng gi i h n qu ng cáo nh  m tạ ể ượ ộ ố ủ ử ụ ớ ạ ả ư ộ  

hàng rào không th u quan đ i v i vi c xu t kh u ra n c ngoài. VD, Nh t B n không cho phépế ố ớ ệ ấ ẩ ướ ậ ả  

các hãng thu c lá c a n c ngoài đ c phép qu ng cáo b ng ti ng Nh t. ố ủ ướ ượ ả ằ ế ậ

      V i m t l ch trình h n ch  trong khi có r t nhi u cu c đàm phán v i chíng ph  M . Cu iớ ộ ị ạ ế ấ ề ộ ớ ủ ỹ ố  

cùng công ty TWA đã v t qua sau khi công ty đ  ngh  chíng ph  M  can thi p. S  ki n này đãượ ề ị ủ ỹ ệ ự ệ  

đánh d u s  quan tr ng đó là h  có th  có s  c ng hi n cho chính ph   n c mình và gây ra ápấ ự ọ ọ ể ự ố ế ủ ở ướ  

l c cho n c ch  nhà.ự ướ ủ

      S  ph c t p c a môi tr ng lu t pjháp qu c t  k t h p v i m ng l i kinh doánh qu c tự ứ ạ ủ ườ ậ ố ế ế ợ ớ ạ ướ ố ế 

đôi khi có th  t o ra nh ng c  h i không mong đ i và nh ng gi i pháp đ i v i các v n đ  đaể ạ ữ ơ ộ ợ ữ ả ố ớ ấ ề  

d ng này. Nilkel c a Cuba v n tìm đ c cách đ  xâm nh p đ c vào th  tr ng c a M  qua sạ ủ ẫ ượ ể ậ ượ ị ườ ủ ỹ ự 

gi  m o ngu n g c. M t l ch trình bao g m tàu tr  Nilkel c a Canada (đ c nh p kh u quaả ạ ồ ố ộ ị ồ ở ủ ượ ậ ẩ  

đi u kho n u đãi t i h u qu c)có th  đ a vào n c M  mà không b  đánh th u. L i nhu n c aề ả ư ố ệ ố ể ư ướ ỹ ị ế ợ ậ ủ  

Xoviet không ph i b ng vi c đóng theo bi u thu  quan 3 cents/1 pound. Các tuy n l ch trình khácả ằ ệ ể ế ế ị  

đ c th c hie n b i kh i liên minh Xoviêt qua Tây Đ c.  đó có 2 hình th c nh p kh u. M tượ ự ưẹ ở ố ứ ậ ứ ậ ẩ ộ  

đó là s  d ng n i l c và m t đó là th c hi n vi c tái xu t. Hình th c tái xu t đ c th c hi nử ụ ộ ự ộ ự ệ ệ ấ ứ ấ ượ ự ệ  

ch  y u cho quá trình kinh doanh xu t  kh u m c dù v y các n c Soviêt v n chu n b  Nilkelủ ế ấ ẩ ặ ậ ướ ẫ ẩ ị  

đ  cung c p cho th  tr ng M .ể ấ ị ườ ỹ

Không có lu t phápd qu c t  nào mà nh ng quy đ nh v  cách th c hi n m t cách h pậ ố ế ữ ị ề ự ệ ộ ợ  

pháp và có th  cháap nh n đ c c a các doanh nghi p kinh doanh qu c t . Th ng lu t phápể ậ ượ ủ ệ ố ế ườ ậ  

c a các qu c gia l i hay mâu thu n v i nhau. Đ c bi t khi có liên quân đ n chính tr . Đi u ph củ ố ạ ẫ ớ ặ ệ ế ị ề ứ  

t p này l i t o nên m t v n đ  đ c bi t cho các công ty đó b i khi làm kinh doanh  nhiêù n cạ ạ ạ ộ ấ ề ặ ệ ở ở ướ  

khác nhau t i đó m i n c l i có nh ng đòi h i khác nhau. M c dù lu t kinh doanh qu c tạ ỗ ướ ạ ữ ỏ ặ ậ ố ế 

không t n t i , r t nhi u t  ch c qu c t  đang có xu h ng chuy n theo h ng đó. Liên h pồ ạ ấ ề ổ ứ ố ế ướ ể ướ ợ  

qu c đã tr  nên r t tích c c trong n  l c đi u ch nh các nhà kinh doanh trong n c và qu c t .ố ở ấ ự ỗ ự ề ỉ ướ ố ế  

Nh ng đ ng l i trong vi c b o v  kinh doanh và tiêu dùng là m t ví d  r t t t. M c dù sữ ườ ố ệ ả ệ ộ ụ ấ ố ặ ự 

hi u qu  c a các đ ng l i kinh doanh này v n còn là câu h i c a r t nhi u n c, trong đó baoệ ả ủ ườ ố ẫ ỏ ủ ấ ề ướ  

g m c  M  cũng ph n đ i v  các n  l c c a Liên h p qu c và cho r ng Liên h p qu c khôngồ ả ỹ ả ố ề ỗ ự ủ ợ ố ằ ợ ố  

có vai trò trong vi c can thi p vào các v n đ  kinh doanh trong ph m vi quy n h n trong n cệ ệ ấ ề ạ ề ạ ướ  

c a m t s  qu c gia và. Trong đó GATT là t  ch c tích c c nh t. Vai trò c a t  ch c này trongủ ộ ố ố ổ ứ ự ấ ủ ổ ứ  

vi c thúc đ y t  do hoá đã đ c thoae thu n trong ch ng III. Liên minh Châu âu, đang đ i di nệ ẩ ự ượ ậ ươ ạ ệ  

cho mong mu n c a các n c thành viên v  vi c h i nh p n n kinh t , nh ng n  l c cho m cố ủ ướ ề ệ ộ ậ ề ế ữ ỗ ự ụ  

tiêu t ng t . Lu t l  c a U  ban Châu âu có th  còn có hi u l c m nh h n c  lu t c a qu cươ ự ậ ệ ủ ỷ ể ệ ự ạ ơ ả ậ ủ ố  

gia trong đó có đ a ra các rào c n c a quá trình chu chuy n hàng hoá t  do t  n c này sangư ả ủ ể ự ừ ướ  



n c khác trong các n c thành viên. Có th  th y nh  trong tr ng h p c a th  tr ng Bia ướ ướ ể ấ ư ườ ợ ủ ị ườ ở 

Tây Đ c. Th  tr ng này đã đ c b o h  trong g n 500 năm t  vi c  nh p kh u bia b ngứ ị ườ ượ ả ộ ầ ừ ệ ậ ẩ ằ  

lu t :"Bia tinh khi t". Đi u lu t này  đ c yêu c u thành ph n c a Bia ch  bao g m các h t ngũậ ế ề ậ ở ứ ầ ầ ủ ỉ ồ ạ  

c c đ c  thành m ch nha, các cây hoa bia, n c men t  nhiên và không có các ch t ph  giaố ượ ủ ạ ướ ự ấ ụ  

mà có hoá ch t đ c h i (nh ng ch t ph i đ m b o n đ nh và an toàn). Lu t tinh khi t đ c ápấ ộ ạ ữ ấ ả ả ả ổ ị ậ ế ượ  

d ng đ i v i các lo i bia đ c nh p kh u vào trong Tây Đ c nh ng không áp d ng cho các lo iụ ố ớ ạ ượ ậ ẩ ứ ư ụ ạ  

bia c a Đ c đ c xu t kh u sang các n c khác.ủ ứ ượ ấ ẩ ướ

Lu t c m xu t kh u c a Mĩậ ấ ấ ẩ ủ

Quy đ nh ch ng t y chay hàng hoá (Antiboy cott Regulation)ị ố ẩ

Đ o lu t qu n lý hàng xu t kh u c a M  năm 1977 đã gây nên s  t y chay hàng hoá.ạ ậ ả ấ ẩ ủ ỹ ự ẩ  

Đi u đó đã hình thành m t chính sách c a Hoa Kỳ nh m ch ng l i s  h n ch  th ng m i c aề ộ ủ ằ ố ạ ự ạ ế ươ ạ ủ  

các n c khác đ i v i các n c thân thi n v i Hoa Kỳ. M c đích c a lu t này không ph i khôngướ ố ớ ướ ệ ớ ụ ủ ậ ả  

th a nh n ch  quy n t i cao c a b t kỳ qu c gia nào mà nh m t y chay hàng hoá t  các qu cừ ậ ủ ề ố ủ ấ ố ằ ẩ ừ ố  

gia khác. Chính xác h n là nh m ngăn c n các công dân M  s  d ng hàng hoá. Lu t này nh  làơ ằ ả ỹ ử ụ ậ ư  

m t công c  trong chính sách đ i ngo i c a qu c gia. Các Công ty c a M  đ c khuy n cáo tộ ụ ố ạ ủ ố ủ ỹ ượ ế ừ 

ch i b t kỳ yêu c u đ  h  tr  nh  t y chay hàng hoá và các yêu c u báo cáo nh  yêu c u c aố ấ ầ ể ỗ ợ ư ẩ ầ ư ầ ủ  

U  ban ch ng t y chay hàng hoá.ỷ ố ẩ

T  ch i kinh doanh đ i v i nh ng Công ty n m trong s  đen và t y chay hàng hoá cácừ ố ố ớ ữ ằ ổ ẩ  

qu c gia thân thi n v i Hoa Kỳ theo đúng s  t y chay hàng hoá n c ngoài yêu c u. S  phânố ệ ớ ự ẩ ướ ầ ự  

bi t, đ i x  nh ng ng i M  khác d a trên ch ng t c, vùng gi i tính ho c qu c gia xu t x  đệ ố ử ữ ườ ỹ ự ủ ộ ớ ặ ố ấ ứ ể 

theo đ  ngh  s  t y chay hàng hoá n c ngoài.ề ị ự ẩ ướ

S  cung c p thông tin v  ch ng t c, vùng gi i tính ho c ngu n g c qu c gia c a nh ngự ấ ề ủ ộ ớ ặ ồ ố ố ủ ữ  

v  tin ho c qu c t ch c a ng i Ck. Công ty vi ph m lu t b i vì nó b  c m thông tin v  m iề ặ ố ị ủ ườ ạ ậ ở ị ấ ề ố  

quan h  kinh doanh c a ng i khác v i nh ng ng i trong danh sách đen c a ng i r p, cũngệ ủ ườ ớ ữ ườ ủ ườ ả ậ  

ch ng nh n r ng ch c ch n s n ph m đó không có ngu n g c t  Is sarel. Công ty b  nh h ngứ ậ ằ ắ ắ ả ẩ ồ ố ừ ị ả ưở  

ng h  vi c ch ng t y chay hàng hoá. M c dù Xeox không công nh n v  s  vi ph m này nh ngủ ộ ệ ố ẩ ặ ậ ề ự ạ ư  

nó ph i tr  n  17.000 đôla ti n ph t và đ ng ý c t gi m s  u tiên v  xu t kh u sang h u h tả ả ợ ề ạ ồ ắ ả ự ư ề ấ ẩ ầ ế  

các qu c gia r p trong vòng 6 tháng. Theo nh  l i c a Xerox, h u h t các ch ng c  m a mai vìố ả ậ ư ờ ủ ầ ế ứ ứ ỉ  

chính b n thân Công ty đó cũng b  t y chay  r p.ả ị ẩ ở ả ậ

Đ o lu t ch ng tham nhũng  n c ngoài.ạ ậ ố ở ướ

Đ o lu t này nh m gi i h n nh ng kho n phí ph i tr  đ  dành đ c m t h p đ ngạ ậ ằ ớ ạ ữ ả ả ả ể ượ ộ ợ ồ  

n c ngoài và b t kỳ m t s  vi ph m nào đ i v i đ o lu t này có th  b  ph t m t kho n ti nướ ấ ộ ự ạ ố ớ ạ ậ ể ị ạ ộ ả ề  

b c và b  b  tù. Nh ng lu t này v n còn m p mè không rõ ràng và nó làm tăng s  trì hoãn cũngạ ị ỏ ư ậ ẫ ậ ự  

nh  nh ng chi phí cho vi c ti n hành kinh doanh. Ví d  m t ng i cùng h p tác v i m t Côngư ữ ệ ế ụ ộ ườ ợ ớ ộ  



ty ph i ch ng nh n r ng không có m t hành đ ng đút lót, h i n , ho c trái đ o đ c, h u nhả ứ ậ ằ ộ ộ ố ộ ặ ạ ứ ầ ư  

m i ho t đ ng kinh doanh đ u đ c th c hi n. Đa  lý c a Công ty ph i dành m t kho n chi phíớ ạ ộ ề ượ ự ệ ị ủ ả ộ ả  

k  toán tr c khi nh n đ c s  chi tr  cho chi phí đó nh  là m t th ng l , hay m t ng i láiế ướ ậ ượ ự ả ư ộ ườ ệ ộ ườ  

taxi chuy n. Theo nh  kh o sát g n đây ph n l n các khái ni m kinh doanh c a M  là.ế ư ả ầ ầ ớ ệ ủ ỹ

Đ o lu t không đ t đ c nh ng m c đích đã đ nh s n.ạ ậ ạ ượ ữ ụ ị ẵ

Đ o lu t này đ y các…….. c a Hoa kỳ m t s  b t l i v  c nh tranh.ạ ậ ẩ ủ ộ ự ấ ợ ề ạ

Đ o lu t này góp ph n không nh  đ n s  không thu n l i, s  cân b ng cán cân thanhạ ậ ầ ỏ ế ự ậ ợ ự ằ  

toán c a Hoa Kỳ.ủ

C m giác chung cho r ng, đ o lu t này nên đ c ch p nh n m c dù nó v n ch a t oả ằ ạ ậ ượ ấ ậ ặ ẫ ư ạ  

ni m tin trên th  gi i. Nh ng hàm ý b  xung c a đ o lu t ch ng tham nhũng  n c ngoài đ uề ế ớ ữ ổ ủ ạ ậ ố ở ướ ề  

đ c xem xét trong lĩnh v c có liên quan đ n h i l .ượ ự ế ố ộ

Nh ng quy t c liên quan t i s c kho , môi tr ng và an toàn.ữ ắ ớ ứ ẻ ườ

Nh ng quy đ nh này d a trên gi  đ nh r ng đi u gì là t t cho n c M , là t t cho cácữ ị ự ả ị ằ ề ố ướ ỹ ố  

qu c gia khác. Nh ng lu t l  v  s c kho , s  an toàn và môi tr ng bu c các hãng n c ngoàiố ữ ậ ệ ề ứ ẻ ự ườ ộ ướ  

ph i tuân theo m t cách nghiêm ng t ch ng ch  c a Hoa Kỳ, v n đ  đó m t vài nhà kinh doanhả ộ ặ ứ ỉ ủ ấ ề ộ  

nhìn nh n r ng các quy đ nh c a Hoa Kỳ có th  khi n cho hàng hoá không nh ng không thậ ằ ị ủ ể ế ữ ể 

dùng đ c mà còn quá đ t do đ i v i ng i tiêu dùng n c ngoài. Các nhà phê bình nh ng quyượ ắ ố ớ ườ ướ ữ  

t c này kh ng đ nh r ng chính ph  Hoa Kỳ không nên áp đ t nh ng quy đ nh v  s c kho  s  anắ ả ị ằ ủ ặ ữ ị ề ứ ẻ ự  

toàn chung và môi tr ng đ i v i các hãng c a các qu c gia khác.ườ ố ớ ủ ố

Nh ng h n ch  v  xu t kh u - nh p kh u ti n t .ữ ạ ế ề ấ ẩ ậ ẩ ề ệ

Nh ng v n đ  có liên quan đén nh ng quy t c xu t - nh p kh u ti n t  c a M  r tữ ấ ề ữ ắ ấ ậ ẩ ề ệ ủ ỹ ấ  

nhi u.ề

Th  nh t : ngân sách qu c h i c p quá ít, th  hai. Lu t chính ph  và s  h n ch  ch tứ ấ ố ộ ấ ứ ậ ủ ự ạ ế ặ  

ch  v  s  l ng các th  tín d ng c p cho ho t đ ng xu t nh p kh u. Đ o lu t th ng m iẽ ề ố ượ ẻ ụ ấ ạ ộ ấ ậ ẩ ạ ậ ươ ạ  

năm 1974 c m s  d ng th  tín d ng xu t nh p kh u đ i v i h u h t các n c xã h i ch  nghĩa.ấ ử ụ ẻ ụ ấ ậ ẩ ố ớ ầ ế ướ ộ ủ  

Autirust laws.

Lu t này c a Hoa Kỳ đem l i k t qu  trong s  mi n c ng các Công ty c a M  đ  hìnhậ ủ ạ ế ả ự ễ ưỡ ủ ỹ ể  

thành nh ng Công ty liên doanh ho c c m tham gia các d  án  n c ngoài. Vào năm 1980 cùngữ ặ ấ ự ở ướ  

v i xu h ng tăng lên thì s  h n ch  c a lu t này cũng gi m b t, đ o lu t năm 1982 cho phépớ ướ ự ạ ế ủ ậ ả ớ ạ ậ  

nhà xu t kh u thành l p các Công ty xu t kh u th ng m i đ  h  có th  chia s  tài nguyênấ ẩ ậ ấ ẩ ươ ạ ể ọ ể ẻ  

đ c sét mi n thu . b t ch p nh ng quy đ nh m i các nhà xu t kh u v n ph i th c hi n kinhượ ễ ế ấ ấ ữ ị ớ ấ ẩ ẫ ả ự ệ  

doanh cùng s  khác nhau nh ng khái ni m v  s  gi i thích c a lu t gi a phòng Th ng m i vàự ữ ệ ề ự ả ủ ậ ữ ươ ạ  

phòng T  pháp Tax Re gulation (nh ng quy đ nh v  thu )ư ữ ị ề ế



Đi u này luôn không th  và không đáng đ i v i nh ng Công ty M  đang ti n hành ho tề ế ố ớ ữ ỹ ế ạ  

đ ng kinh doanh n c ngoài t  tr  s  chính  n c. Nh ng chi phí cho các nhà qu n lý c a Mộ ướ ừ ụ ở ở ướ ữ ả ủ ỹ  

 th  tr ng n c ngoài có th  là r t cao b i s  giao đ ng c a nh ng đ ng n i t  c a n c đóở ị ườ ướ ể ấ ở ự ộ ủ ữ ồ ộ ệ ủ ướ  

n m phát và giá sinh ho t cao.ạ ạ

 Nh t b n m t căn h  n u có s n m i th  có th  t i vài nghìn đôla m t tháng và cácở ậ ả ộ ộ ế ẵ ọ ứ ể ớ ộ  

tr ng h c t  nhân cũng có con s  t ng t  cho m t đ a tr  trên m t năm. Ng i M  s ng ườ ọ ư ố ươ ự ộ ứ ẻ ộ ườ ỹ ố ở  

n c ngoài luôn đ c bù thêm cho nh ng kho n phí thêm v  nhà  và tr ng h c. Đ n nămướ ượ ữ ả ề ở ườ ọ ế  

1976 Lu t thu  1954 cũng cho phép h  mi n gi m 2000 - 25000 thu  thu nh p c a h . Nămậ ế ọ ễ ả ế ậ ủ ọ  

1976 qu c h i c t gi m xu ng còn kho ng 15.000.ố ộ ắ ả ố ả

V n đ  này gây nhi u khó khăn đ  thông qua d  lu t c i t  Lu t thu  1978. Vi c này đãấ ề ề ể ư ậ ả ổ ậ ế ệ  

b  lo i riêng ra và thay th  b ng cách th c ph c t p cho phép kh u tr  đi nh ng chi phí sinh ho tị ạ ế ằ ứ ứ ạ ấ ừ ữ ạ  

c  b n. Tuy v y gánh n ng v  thu  v n còn đ i v i nh ng ng i M  đang làm vi c  n cơ ả ậ ặ ề ế ẫ ố ớ ữ ườ ỹ ệ ở ướ  

ngoài và bu c các Công ty ph i tr  cho nh ng ng i c a h  làm vi c  n c ngoài nh ngộ ả ả ữ ườ ủ ọ ệ ở ướ ữ  

kho n thu  thêm.ả ế

M t nhân viên c a m t Công ty c a M  làm vi c  r pxêút v i m c l ng 4000 thìộ ủ ộ ủ ỹ ệ ở ả ậ ớ ứ ươ  

c n nhi u h n 3 l n kho n đó đ  duy trì t ng t  m c thu nh p t i M  s  gia tăng v  chi phíầ ề ơ ầ ả ể ươ ự ứ ậ ạ ỹ ự ề  

bu c các Công ty chuy n ng i lao d ng đ a ph ng các nhà qu n lý đ a ph ng trong nhi uộ ể ườ ộ ị ươ ả ị ươ ề  

tr ng h p có th  có ch c năng nh  nh ng ng i M  không s ng  n c ngoài, ngo i tr  đi uườ ợ ể ứ ư ữ ườ ỹ ố ở ướ ạ ừ ề  

đó thì h  có th  ph i quen v i vi c mua s m hàng hoá đ a ph ng ho c Châu Âu thay vì vi cọ ể ả ớ ệ ắ ị ươ ặ ệ  

cung c p t  M .ấ ừ ỹ

Đ i v i nh ng Công ty xây d ng dùng lao đ ng chân tay, nó không r  ràng thay thố ớ ữ ự ộ ễ ế 

nh ng k  s  có trình đ  b ng các k  s  các qu c gia khác. K t qu  là gánh n ng trong vi c tăngữ ỹ ư ộ ằ ỹ ư ố ế ả ặ ệ  

thu  đã gi m l ng xu t kh u c a M  và thu  thu nh p cho nhà n c.ế ả ượ ấ ẩ ủ ỹ ế ậ ướ

Lu t 1978 đã đ c thay th  b i m t s  lu t h p lý h n trong năm 1981. V i riêng m tậ ượ ế ở ộ ố ậ ợ ơ ớ ộ  

kho n 70.000 giá đ  g i  c a m t ng i M  đã gi m xu ng. Lu t m i cũng không có nhả ể ử ủ ộ ườ ỹ ả ố ậ ớ ả  

h ng c a thu  các qu c gia có t  l  thu  thu nh p cao h n. T t c  các n c Tây âu, Mưở ủ ế ố ỷ ệ ế ậ ơ ấ ả ướ ỹ 

Latinh, Nh t b n đ u có m c thu  cao h n m c thu  cao nh t c a M , ch a có thu  thu nh pậ ả ề ứ ế ơ ứ ế ấ ủ ỹ ư ế ậ  

trong nh ng tr ng h p này. Nh ng quy đ nh v  thu  thích h p h n có th  làm thay đ i m tữ ườ ợ ữ ị ề ế ợ ơ ể ổ ộ  

ph n khó khăn c a các Công ty M  đ i v i vi c đ a ng i  M  ra n c ngoài.ầ ủ ỹ ố ớ ệ ư ườ ỹ ướ

Thêm n a, đ i v i nh ng lu t thu  Liên Bang, m t s  chính ph  có cùng lu t thu , chínhữ ố ớ ữ ậ ế ộ ố ủ ậ ế  

đi u này là m t ph ng pháp gây đ y tranh cãi v  cách tính thu  thu nh p Liên Bang. Lu t thuề ộ ươ ầ ề ế ậ ậ ế  

này cho phép nhà n c tính c  thu nh p ngoài và s  phân chia r ng rãi c a Công ty.ướ ả ậ ự ộ ủ

Tham nhũng h i lố ộ



Ngay ý nghĩ đ u tiên, tham nhũng không nh ng vô nguyên t c và b t h p pháp, tuy nhiênầ ữ ắ ấ ợ  

theo cách nhìn h p h n thì h i l  th c s  thì không ph i là m t v n đ  gây tranh cãi đ n gi n.ẹ ơ ố ộ ự ự ả ộ ấ ề ơ ả

Đã có nhi u câu h i đ t ra, tham nhũng (h i l ) là gì? nó di n ra nh  th  nào và t i saoề ỏ ặ ố ộ ễ ư ế ạ  

ph i s  d ng đó. Nh ng v n đ  v  đ o đ c và pháp lu t k t h p v i h i l  cũng có th  r tả ử ụ ữ ấ ề ề ạ ứ ậ ế ợ ớ ố ộ ể ấ  

ph c t p.ứ ạ

Theo đ o lu t  ch ng tham nhũng năm 1977,  h i  l  là  m t t p quán thói  quen trongạ ậ ố ố ộ ộ ậ  

th ng m i đ  yêu c u tr  l i, cam k t s  tr , ho c ch p thu n nh n m t v t gì có giá tr  đ  cóươ ạ ể ầ ả ờ ế ẽ ả ặ ấ ậ ậ ộ ậ ị ể  

th  th c hi n r  ràng m t hành đ ng ho c m t quy t đ nh b i chính ph  n c ngoài, nhà chínhể ự ệ ễ ộ ộ ặ ộ ế ị ở ủ ướ  

tr  ho c m t đ ng phái nào đó đ  giúp đ  đ t đ c tr c ti p công vi c kinh doanh cho ng iị ặ ộ ả ể ỡ ạ ượ ự ế ệ ườ  

nào đó. M t hành đ ng h i l  cũng đ c bi t đ n nh  là kho n "thanh toán" "ti n đút lót".ộ ộ ố ộ ượ ế ế ư ả ề

Ch t súc tác "phong bì' ho c "kho n thanh toán ngoài h p đ ng" nh  là nh ng ph ngấ ặ ả ợ ồ ư ữ ươ  

th c thanh toán khác. M t kho n h i l  có th  g i d i d ng ti n m t, quà, ho c các chuy nứ ộ ả ố ộ ể ử ướ ạ ề ặ ặ ế  

thăm quan mi n phí.ễ

Theo l i c a ban Giám đ c Th ng m i (Commerec board) kho ng 3/4 nhà kinh doanhờ ủ ố ươ ạ ả  

hàng đ u c a M  tán thành kho n thanh toán không bình th ng này. Các Công ty liên quan baoầ ủ ỹ ả ườ  

g m   Exxon,  Lockeed,  Greneral  mofox,  Ford,  Unitecl  Bvand,  Crnem man,  Nerthnop  và  MCồ  

Donnell - Douglas, các kho n thanh toán đ c x p t  nh ng ng i quan tr ng đ n nh ng thả ượ ế ừ ữ ườ ọ ế ữ ư 

ký.

Có m t vài nguyên nhân gi i thích t i sao h i l  l i đ c nài n , yêu c u và ch p thu nộ ả ạ ố ộ ạ ượ ỉ ầ ấ ậ  

m t nguyên nhân là m c l ng th p c a các công ch c nhà n c đ n gi n tính tham lam là m tộ ứ ươ ấ ủ ứ ướ ơ ả ộ  

nguyên nhân khác. Lòng trung thành và nh ng l i h a đ i v i b n bè, gia đình và các Đ ng pháiữ ờ ứ ố ớ ạ ả  

chính tr  c a h  có th  gây cho h  yêu c u hành đ ng t  t , đi u này s  đem l i l i nhu n choị ủ ọ ể ọ ầ ộ ử ế ề ẽ ạ ợ ậ  

nh ng t  ch c đó. S  tăng nhanh v  s  l ng các quy đ nh c a các nhà ch c trách có v  là m tữ ổ ứ ự ề ố ượ ị ủ ứ ẻ ộ  

nguyên nhân khác. Các  quy đ nh ph c t p đã t o c  h i cho h i l  b i vì b ng cách đ a h i lị ứ ạ ạ ơ ộ ố ộ ở ằ ư ố ộ 

thì m t  Công ty có th  đi t t các t  n n hành chính quan liêu. H  th ng chính ph  c a Braxinộ ể ắ ệ ạ ệ ố ủ ủ  

cũng gây ra nh ng khó khăn đó th m chí nó còn.ữ ậ

Gi a nh ng nguyên nhân đó t i sao m t vài nhà kinh doanh mong mu n và th m chí háoữ ữ ạ ộ ố ậ  

h c yêu c u m t kho n h i l  là đ .ứ ầ ộ ả ố ộ ể

+Theo yêu c u c a công vi c.ầ ủ ệ

+Đ m b o m t h p đ ng.ả ả ộ ợ ồ

+Tránh s  trì hoãn c a h p đ ng.ự ủ ợ ồ

+Ngăn c n đ i th  c nh tranh đ t đ c h p đ ng.ả ố ủ ạ ạ ượ ợ ồ



H i l  không ph i luôn luôn là vô đi u ki n, h n n a nó có th  là  m t v n đ  hàng đ u,ố ộ ả ề ệ ơ ữ ể ộ ấ ề ầ  

đi u gì có th  xem nh  là h i l , đ i v i m t ng i có th  không ph i là.ề ể ư ố ộ ố ớ ộ ườ ể ả

Đ c bi t là đ i v i ng i ch p nh n kho n thanh toán này. V n đ  này có th  nên hi uặ ệ ố ớ ườ ấ ậ ả ấ ề ể ể  

rõ ràng h n b i vì xét cho đ n cũng nh  là m t h  th ng ti n quà. Đi u đó là th ng th y  cácơ ở ế ư ộ ệ ố ề ề ườ ấ ở  

n c ph ng Tây khi cân nh c, xem xét, đ a raướ ươ ắ ư

Đôi khi, ph m vi áp d ng c a lu t pháp có th  đ c m  r ng. Ch ng 12 b  lu t dân sạ ụ ủ ậ ể ượ ở ộ ươ ộ ậ ự 

c a Pháp cho phép các toà án c a Pháp xét x  m t công dân n c ngoài n u ng i này dính líuủ ủ ử ộ ướ ế ườ  

đ n m t v  án có liên quan đ n m t công dân c a Pháp. Do đó, m t công ty c a Pháp có thế ộ ụ ế ộ ủ ộ ủ ể 

ki n m t công ty v n t i đ ng bi n c a Anh t i m t toà án Pháp v i lý do công ty Pháp nàyệ ộ ậ ả ườ ể ủ ạ ộ ớ  

ph i tr  các kho n b i th ng t n th t đ i v i các hàng hoá do công ty c a Anh chuyên tr . Vàả ả ả ồ ườ ổ ấ ố ớ ủ ở  

rõ ràng là các toà án trong n c d  dàng dành đ c quy n xét x  đ i v i các b  đ n n c ngoài.,ướ ễ ượ ề ử ố ớ ị ơ ướ  

đ c bi t là trong các v  ki n th ng m i.ặ ệ ụ ệ ươ ạ

M i khi có th  và trên th c t , các công ty th ng nh  tr ng tài gi i quy t các tranh ch pỗ ể ự ế ườ ờ ọ ả ế ấ  

th ng m i. Các tr ng tài có th  kiên nh n l ng nghe s  gi i thích c a c  hai bên, quá trình xétươ ạ ọ ể ẫ ẵ ự ả ủ ả  

x  th ng nhanh h n và các quy t đ nh th ng đ c đ a ra b i các lu t s  chuyên ngành. Cử ườ ơ ế ị ườ ượ ư ở ậ ư ả  

IBM và Fujisu d ng nh  đ u hài lòng v i các phán quy t c a tr ng tài trong các v  ki n vườ ư ề ớ ế ủ ọ ụ ệ ề 

b n quy n. Ng c l i, Inter đã mang v  vi c ra toà và đã th t b i tr c Nec trong v  ki n vả ề ượ ạ ụ ệ ấ ạ ướ ụ ệ ề 

v n đ  b n quy n. Sau khi nghe hai bên tranh cãi khá lâu, quan toà  m t toà án đ a ph ng đãấ ề ả ề ở ộ ị ươ  

công nh n r ng Intel không vi ph m lu t b n quy n. Tuy nhiên, m i vi c tr  nên ph c t p h nậ ằ ạ ậ ả ề ọ ệ ở ứ ạ ơ  

khi m t toà án c p cao h n đã cho r ng v  quan toà đó không đ  t  cách xét x . Cu i cùng, vộ ấ ơ ằ ị ủ ư ử ố ị 

quan toà này đã ph i nh ng b  b i ông ta có m t l ng c  phi u tr  giá 80 USD thông qua m tả ượ ộ ở ộ ượ ổ ế ị ộ  

h i đ u t  và v  ki n đ c đ a ra x  l i.ộ ầ ư ụ ệ ượ ư ử ạ

M t khía c nh trong lu t pháp v n không đ c ch p nh n r ng rãi là vi c m  r ngộ ạ ậ ố ượ ấ ậ ộ ệ ở ộ  

ph m vi áp d ng c a lu t pháp. M t qu c gia n u mu n b o h  các l i ích c a mình th ng sạ ụ ủ ậ ộ ố ế ố ả ộ ợ ủ ườ ẽ 

m  r ng ph m v  áp d ng c a lu t qu c gia đó ra ngoài biên gi i. Do đó, m t công ty M  kinhở ộ ạ ị ụ ủ ậ ố ớ ộ ỹ  

doanh  n c ngoài s  ch u nh h ng b i lu t pháp c a M . Ho t đ ng c a các chi nhánh vàở ướ ẽ ị ả ưở ở ậ ủ ỹ ạ ộ ủ  

các công ty con th m chí còn ph c t p h n và gây r t nhi u tranh cãi. M c dù n m trong cácậ ứ ạ ơ ấ ề ặ ằ  

công ty m   M  song các chi nhánh  n c ngoài l i không ph i là các công ty c a M . Cácẹ ở ỹ ở ướ ạ ả ủ ỹ  

công ty này có tr  s   n c ngoài và m t câu h i đ c đ t ra là li u chúng có ch u s  chi ph iụ ở ở ướ ộ ỏ ượ ặ ệ ị ự ố  

c a các s c l nh c a chính ph  M  hay không. Vào năm 1986, t ng th ng M  Reagan đã c mủ ắ ệ ủ ủ ỹ ổ ố ỹ ấ  

các công ty M  không đ c làm ăn v i Libya sau các v  kh ng b  phi tr ng  Vienna vàỹ ượ ớ ụ ủ ố ườ ở  

Rome. Đ  đ i phó, các công ty M đã ch p hành s c l nh này song h  v n cho phép các công tyể ố ỹ ấ ắ ệ ọ ẫ  

con  n c ngoài c a mình ti p t c buôn bán nh  bình th ng v i Libya, mi n là các nhân viênở ướ ủ ế ụ ư ườ ớ ễ  

qu c t ch Mĩ không làm  đây.ố ị ở



Khi m t qu c gia c   m  r ng ph m vi áp d ng lu t qua biên gi i n c mình, nó có thộ ố ố ở ộ ạ ụ ậ ớ ướ ể 

làm m ch lòng các đ i tác kinh doanh hay các đ ng minh chính tr . Và Mĩ đã m t s  l n lâm vàoế ố ồ ị ộ ố ầ  

tình tr ng này tr c đây. M  đã mâu thu n v i Canada khi chính ph  Mĩ đ nh c m các công tyạ ướ ỹ ẫ ớ ủ ị ấ  

con c a Canada bán hàng hoá sang Cuba. M t  cu c đ u kh u khác cũng đã x y ra  châu âu khiủ ộ ộ ấ ẩ ả ở  

M  c m các công ty con  châu Âu c a các t p đoàn c a Mĩ không đ c tham ra vào m t d  ánỹ ấ ở ủ ậ ủ ượ ộ ự  

xây d ng đ ng ng d n d u  Liên Xô. H n là đã rút ra đ c nhi u bài h c t  nh ng v  cãi vãự ườ ố ẫ ầ ở ẳ ượ ề ọ ừ ữ ụ  

này, chính ph  Mĩ gi  đây đã c  g ng gi m thi u nh ng mâu thu n xung quanh vi c m  r ngủ ờ ố ắ ả ể ữ ẫ ệ ở ộ  

ph m vi áp d ng lu t. Ch ng h n nh  đ i v i l nh c m v n Nicaragua, Mĩ đã h t s c th nạ ụ ậ ẳ ạ ư ố ớ ệ ấ ậ ế ứ ậ  

tr ng đ  không gây ra các mâu thu n không c n thi t v i các đ ng minh Trung Mĩ c a mình b iọ ể ẫ ầ ế ớ ồ ủ ở  

Nicaragua đã kí m t hi p đ nh th ng m i quan tr ng v i b n thành viên c a t  ch c th  tr ngộ ệ ị ươ ạ ọ ớ ố ủ ổ ứ ị ườ  

chung Trung Mĩ này. Mĩ cũng không mu n gây ra nh ng r n n t trong th ng m i, v n có thố ữ ạ ứ ươ ạ ố ể 

làm nh h ng x u đ n n n kinh t  c a các đ ng minh c a mình. Do đó, Nicaragua v n có thả ưở ấ ế ề ế ủ ồ ủ ẫ ể  

trao đ i hàng hoá v i Mĩ thông qua Canada và Mexico. L nh c m v n c a Mĩ đ i v i Nicaraguaổ ớ ệ ấ ậ ủ ố ớ  

có th  nói là ch  có ý nghĩa v  m t chính tr  h n là v  m t kinh t .ể ỉ ề ặ ị ơ ề ặ ế

Các hình th c t  ch c doanh nghi pứ ổ ứ ệ

Các công ty làm ăn  Anh có th  l a ch n m t trong ba hình th c c  b n sau: Chi nhánh c aở ể ự ọ ộ ứ ơ ả ủ  

các công ty Anh; công ty trách nhi m h u h n; công ty liên doanh. N u m t công ty đ c thànhệ ữ ạ ế ộ ượ  

l p theo hình th c công ty trách nhi m h u h n thì s  có nhi u v n đ  c n ph i đ c xem xét.ậ ứ ệ ữ ạ ẽ ề ấ ề ầ ả ượ  

M t công ty TNHH có th  t n t i d i hình th c công ty c  ph n (p.l.c) và có th  phát hành cộ ể ồ ạ ướ ứ ổ ầ ể ổ 

phi u và trái phi u ho c d i hình th c công ty t  nhân ( ltd), v n không đ c phép phát hànhế ế ặ ướ ứ ư ố ượ  

c  phi u và trái phi u. Nhìn chung, m t công ty c  ph n ph i có đ  m t s  đi u ki n v  v n,ổ ế ế ộ ổ ầ ả ủ ộ ố ề ệ ề ố  

đi u l  đăng kí, ph ng th c huy đ ng v n và nh ng tài s n đ  c  ph n hoá.ề ệ ươ ứ ộ ố ữ ả ể ổ ầ

 Mĩ, m t doanh nghi p có th  thu c các hình th c sau: m t ch  s  h u; h p doanh hayở ộ ệ ể ộ ứ ộ ủ ở ữ ợ  

t p đoàn. Đ i v i các doanh nghi p ho t đ ng trong lĩnh v c ngo i th ng, hình th c ph  bi nậ ố ớ ệ ạ ộ ự ạ ươ ứ ổ ế  

nh t là t p đoàn. Do không b  ràng bu c nhi u v  m t pháp lý, các t p đoàn có c u trúc khá nấ ậ ị ộ ề ề ặ ậ ấ ổ  

đ nh và nó cũng đ c phép phát hành c  phi u đ  huy đ ng v n. H u h t các tên các công ty c aị ượ ổ ế ể ộ ố ầ ế ủ  

Mĩ đ u có kí hi u “Corp” hay “Inc” song đó không ph i là th ng hi u c a các công ty này.ề ệ ả ươ ệ ủ

Các thu t ng  ch  các lo i hình doanh nghi p cũng r t đa d ng  các qu c gia khác nhau.ậ ữ ỉ ạ ệ ấ ạ ở ố  

H u h t các công ty trong kh i th nh v ng chung Anh qu c đ u có tên g i kèm theo dòng chầ ế ố ị ượ ố ề ọ ữ 

ltd hay ltd.co v i ý nghĩa r ng các trách nhi m c a công ty là “limited” (h u h n). Các thu t ngớ ằ ệ ủ ữ ạ ậ ữ 

t ng t   Pháp là S.A đ i v i các công ty c  ph n và SARL v i các công ty trách nhi m h uươ ự ở ố ớ ổ ầ ớ ệ ữ  

h n.  Tây Đ c và Thu  Sĩ ng i ta dùng ch  AG đ  bi u tr ng cho m t công ty c  ph n vàạ ở ứ ỵ ườ ữ ể ể ư ộ ổ ầ  

ch  GmbH đ  bi u tr ng cho m t công ty trách nhi m h u h n.ữ ể ể ư ộ ệ ữ ạ

Đ  minh ho  rõ h n, chúng ta có th  so sánh các công ty  Tây Đ c  Ireland. So v i cácể ạ ơ ể ở ứ ở ớ  

công ty Ireland thì các công ty t ng t  c a Đ c có th  thu c các d ng sau: AG ( công ty h pươ ự ủ ứ ể ộ ạ ợ  



doanh trách nhi m h u h n); Gesellschaft ( Công ty t  nhân trách nhi m h u h n); O.H.G (côngệ ữ ạ ư ệ ữ ạ  

ty liên doanh); KG (công ty liên doanh trách nhi m h u h n).... Đ  gi m thi u s  l n l n và đ mệ ữ ạ ể ả ể ự ẫ ộ ả  

b o tính th ng nh t, các qu c gia châu Âu hi n đang khuy n khích s  d ng th ng nh t thu tả ố ấ ố ệ ế ử ụ ố ấ ậ  

ng  PLC cho m i lo i hình công ty có s  góp v n c a nhi u ng i.ữ ọ ạ ự ố ủ ề ườ

Chi nhánh và công ty con

Khi ho t đ ng kinh doanh  n c ngoài, các công ty đa qu c gia luôn ph i ch n m tạ ộ ở ướ ố ả ọ ộ  

trong hai hình th c là s  d ng các chi nhánh ho c các công ty con. Chi nhánh v  b n ch t là m tứ ử ụ ặ ề ả ấ ộ  

b  ph n m  r ng c a công ty song có tr  s   đ a đi m khác. M c dù tách r i v  m t đ a lý, nóộ ậ ở ộ ủ ụ ở ở ị ể ặ ờ ề ặ ị  

v n tr c thu c công ty m . M t công ty con, ng c l i, không nh ng tách r i v  m t đ a lý màẫ ự ộ ẹ ộ ượ ạ ữ ờ ề ặ ị  

còn tách r i v i công ty m  c  v  m t pháp lý. Nó đ c xem là m t pháp nhân đ c l p dù r ngờ ớ ẹ ả ề ặ ượ ộ ộ ậ ằ  

nó b  m t công ty m  n m quy n s  h u.ị ộ ẹ ắ ề ở ữ

Có th  xem xét tr ng h p c a Marshall Field, m t công ty bách hoá n i ti ng  Chicago,ể ườ ợ ủ ộ ổ ế ở  

đ  th y rõ đi u này. Field có tr  s  chính  trung tâm th ng m i Chicago và m t s  chi nhánhể ấ ề ụ ở ở ươ ạ ộ ố  

 ngo i ô Chicago cũng nh  m t s  chi nhánh khác  kh p bang Texas. Đ n l t mình, b n thânở ạ ư ộ ố ở ắ ế ượ ả  

Field l i là m t công ty con c a Batus, m t t p đoàn c a Mĩ s  h u đ i l  Saks Fifth, các c aạ ộ ủ ộ ậ ủ ở ữ ạ ộ ử  

hàng bách hoá Ivery,  công ty  cho thuê  b t  đ ng s n  và  đ  đ c  Breuners,  công ty  thu c  láấ ộ ả ồ ạ ố  

Williamson và h  th ng c a hàng đ c bi t Thimbles. Tuy nhiên, công ty m  c a Batus l i làệ ố ử ặ ệ ẹ ủ ạ  

BAT Industries, m t t p đoàn công nghi p có tr  s  t i London. ộ ậ ệ ụ ở ạ

Bi u đ  5.2 cho th y h  th ng công ty con mà Compaq đã s  d ng đ  thâm nh p thể ồ ấ ệ ố ử ụ ể ậ ị 

tr ng Anh, Tây Đ c và Canada. Bi u đ  5.3 cho th y  Bayes đã làm th  nào đ  s  d ng hườ ứ ể ồ ấ ế ể ử ụ ệ 

th ng công ty con nh  m t chi n l c kinh doanh trên th  tr ng Mĩ.ố ư ộ ế ượ ị ườ

Công ty m  có th  s  h u 100% hay m t t  l  v n nh t đ nh nào đó c a công ty con. GEẹ ể ở ữ ộ ỉ ệ ố ấ ị ủ  

đã thu đ c m t t  USD t  các công ty con 100% v n hay m t ph n v n c a nó  châu Âu. Cácượ ộ ỉ ừ ố ộ ầ ố ủ ở  

công ty Pillsbury, Coca-Cola hay IBM là nh ng công ty th ng n m 100% v n c a công ty con.ữ ườ ắ ố ủ  

Tuy nhiên, m c dù các công ty ho t đ ng theo nh ng ph ng th c khác nhau nh ng r t khó cóặ ạ ộ ữ ươ ứ ư ấ  

th  kh ng đ nh đâu là mô hình u vi t nh t. Đi u ch c ch n nh t là công ty m  có th  ki mể ẳ ị ư ệ ấ ề ắ ắ ấ ẹ ể ể  

soát toàn b  ho t đ ng c a công ty con n u nó n m 100% v n, nh ng li u r ng vi c ki m soátộ ạ ộ ủ ế ắ ố ư ệ ằ ệ ể  

toàn b  đó có ph i là m t đi u đáng m  c hay không thì l i là m t v n đ  hoàn toàn khác.ộ ả ộ ề ơ ướ ạ ộ ấ ề

Nh ng con s  th ng kê ch  ra m t quy lu t r ng nh ng công ty xuyên qu c gia th ngữ ố ố ỉ ộ ậ ằ ữ ố ườ  

thích s  d ng công ty con h n là chi nhánh. Fiat có 432 công ty con và có liên h  v i 130 công tyử ụ ơ ệ ớ  

khác  sáu m i qu c gia. Câu h i đ c đ t ra  đây là t i sao Fiat, cũng nh  các công ty đaở ươ ố ỏ ượ ặ ở ạ ư  

qu c gia khác, l i có th  gi i quy t m i khó khăn và đ m b o chi phí cho ho t đ ng c a cácố ạ ể ả ế ọ ả ả ạ ộ ủ  

công ty con  kh p m i n i. So v i các chi nhánh, vi c s  d ng các công ty con làm ph c t pở ắ ọ ơ ớ ệ ử ụ ứ ạ  

thêm c u trúc c a t p đoàn. Các công ty con cũng t n phí nhi u h n và đòi h i ph i tăng doanhấ ủ ậ ố ề ơ ỏ ả  

s  đ  cân b ng ngu n chi phí.ố ể ằ ồ



Có m y lí do khi n cho các công ty con th ng đ c l a ch n. Lý do th  nh t là vi cấ ế ườ ượ ự ọ ứ ấ ệ  

hình thành m t công ty con thông qua vi c sát nh p m t công ty đ a ph ng đã có s n giúp choộ ệ ậ ộ ị ươ ẵ  

công ty m  thu n l i h n trong v êc thâm nh p th  tr ng m i. T p đoàn Cibageigy có tr  s  t iẹ ậ ợ ơ ị ậ ị ườ ớ ậ ụ ở ạ  

Thu  Sĩ đã sát nh p Airwich, m t công ty Mĩ, thành công ty con c a mình nh m m c đích thỵ ậ ộ ủ ằ ụ ứ 

nh t là thâm nh p đ c vào th  tr ng Mĩ và m c đích th  hai ti p c n đ c v i Similarlyấ ậ ượ ị ườ ụ ứ ế ậ ượ ớ  

Renault, m t nhà s n xuát ô tô c a Pháp b i Renault cho r ng cách d  nh t và nhanh nh t đ  mộ ả ủ ở ằ ễ ấ ấ ể ở 

r ng s  hi n di n c a mình t i th  tr ng Mĩ là liên k t v i m t công ty Mĩ.ộ ự ệ ệ ủ ạ ị ườ ế ớ ộ  Tr  350tri u đôlaả ệ  

cho 46% c  phi u c a American Motors, Renault đã mua 2 t  Đôla tài s n c a mình( đi u đó cóổ ế ủ ỉ ả ủ ề  

nghĩa m ng v i 1400 khách hàng, năng l c s n xu t, và t  ch c) mà s  ph i m t t i hàng trămạ ớ ự ả ấ ổ ứ ẽ ả ấ ớ  

tri u Đôla đ  nhân đôi lên.ệ ể

Merrill Lynch l i có lí do riêng c a mình đ  thành l p m t công ty con kinh doanh t iạ ủ ể ậ ộ ạ  

Nh t B n ,v n đ  là nó ph i đ ng đ u v i lu t pháp c a Nh t B n,mà không cho phép Merrillậ ả ấ ề ả ươ ầ ớ ậ ủ ậ ả  

Lynch sáp nh p nh ng chi nhánh t i Tôkiô thành các công ty con, m c dù các công ty c a Nh tậ ữ ạ ặ ủ ậ  

B n đ c phép thành l p các công ty con. T  lúc ch c v  tr  thành m t vi c kinh doanh  Nh tả ượ ậ ừ ứ ị ở ộ ệ ở ậ  

B n, Merrill Lynch đã có m t th i gian g p khó khăn tuy n ch n các qu n lí m i. Các nhà qu nả ộ ờ ặ ể ọ ả ớ ả  

tr  cao c p c a h   Nh t B n đã c  đ nh là các giám đ c chi nhánh thay  vì có ch c v  t ngị ấ ủ ọ ở ậ ả ố ị ố ứ ụ ổ  

giám đ c hay giám đ c đi u hành. Đ  gi i quy t v n đ  này, công ty m  đã thành l p công tyố ố ề ể ả ế ấ ề ẹ ậ  

Merrill Lynch Nh t B n  M  và do đó có kh  năng  thu hút các nhà qu n lí ng i Nh t B n đậ ả ở ỹ ả ả ườ ậ ả ể 

đi u hành công ty con  Nh t B n.ề ở ậ ả

   M t lí do khác t i sao mà công ty con l i đ c a chu ng là vì s  linh ho t đ c t o ra,ộ ạ ạ ượ ư ộ ự ạ ượ ạ  

mà cho phép công ty m  có th  t n d ng  l i th  l  h ng lu t pháp ho c c  h i đ  né tránhẹ ể ậ ụ ợ ế ỗ ổ ậ ặ ơ ộ ể  

nh ng qui đ nh c a các qu c gia nào đó. Đ  đ i phó v i s  ch ng đ i m nh m  v i khuynhữ ị ủ ố ể ố ớ ự ố ố ạ ẽ ớ  

h ng mua hàng  bí m t đ c ti n hành b i nhà n c Xô Vi t, mà đã gây ra s  tăng giá sau khiướ ậ ượ ế ở ướ ế ự  

đ c ti t l , n c M  đã b t đ u yêu c u các công ty t i M  ph i báo cáo l ng bán thóc g oượ ế ộ ướ ỹ ắ ầ ầ ạ ỹ ả ượ ạ  

và các h t gi ng t i h n 100000 t n đ c ti n hành trong vòng 24 gi , và B  Nông Nghi p đãạ ố ớ ơ ấ ượ ế ờ ộ ệ  

ph i thông báo r ng rãi tin t c này ngay l p t c. M c đích c a yêu c u này là đ  b o v  các nhàả ộ ứ ậ ứ ụ ủ ầ ể ả ệ  

làm bánh và các doanh nghi p khác có th  b  l m l n v  cung và c u, do đó giúp gi m b t kìệ ể ị ầ ẫ ề ầ ả ấ  

m t s  b t n nào c a th  tr ng mà có th  gây ra cho ng i tiêu dùng ph i tr  giá cao h n.ộ ự ấ ổ ủ ị ườ ể ườ ả ả ơ  

H u h t các công ty đa qu c gia đ u mu n gi  bí m t các v  làm ăn b i vì h  mu n có th i gianầ ế ố ề ố ữ ậ ụ ở ọ ố ờ  

c ng c  l i v  trí c a mình tr c khi các nhà đ u c  mua l i, và cũng b i ng i Nga và Trungủ ố ạ ị ủ ướ ầ ơ ạ ở ườ  

Qu c luôn yêu c u gi  bí m t các v  làm ăn nh  v y. Các công ty đa qu c gia c a M  th ngố ầ ữ ậ ụ ư ậ ố ủ ỹ ườ  

có kh  năng tránh các yêu c u công khai b ng cách giành s  u tiên cho vi c chuy n giao vàoả ầ ằ ự ư ệ ể  

M  thông qua m t chi nhánh t i Thu  Sĩ ho c các công ty th ng m i tr c thu c  m t n i nàoỹ ộ ạ ỵ ặ ươ ạ ự ộ ở ộ ơ  

khác.



 Nh ng ví d  nh  trên gây nên nhi u v n đ . Có m t tranh cãi c  h u gi a l i nhu n c aữ ụ ư ề ấ ề ộ ố ữ ữ ợ ậ ủ  

công ty và l i ích c a ng i khách hàng.M t công ty pha  quy t đ nh li u h  có nên k t h p dợ ủ ườ ộ ỉ ế ị ệ ọ ế ợ ự  

đ nh này v i tinh th n c a lu t đ nh đ c đ a ra đ  b o v  khách hàng hay ki u h  có nên chị ớ ầ ủ ậ ị ượ ư ể ả ệ ệ ọ ỉ 

quan tâm t i l  nhu n c a các nhà n m gi  c  phi u. Ví d  v  chuy n thóc g o đã ch  ra r ngớ ơị ậ ủ ắ ữ ổ ế ụ ề ệ ạ ỉ ằ  

m t công ty có th  th òng xuyên lách qua c n tr   lu t pháp, tránh né lu t pháp m t cách c  ýộ ể ư ả ở ậ ậ ộ ố  

b ng cách s  d ng cách công ty con  n c ngoài. Trong các tr ng h p khác, h  th ng nàyằ ử ụ ở ướ ườ ợ ệ ố  

không th  tránh đ c n u t  ch c c a công ty con  n c ngoài gi ng v i m t chi nhánh h n làể ượ ế ổ ứ ủ ở ướ ố ớ ộ ơ  

m t công ty con. Nh ng đi u lu t cũng có th  đ c thay đ i đ  h n ch  nh ng hành đ ng quaộ ữ ề ậ ể ượ ổ ể ạ ế ữ ộ  

k  h  đ c nh c t i trong h  th ng báo cáo. Nh ng tính hi u qu   c a nh ng n  l c này v nẽ ở ượ ắ ớ ệ ố ư ệ ả ủ ữ ỗ ự ẫ  

còn gây nghi ng , và v n có m t v n đ  liên quan t i vi c áp d ng các đ c quy n ngo i giaoờ ẫ ộ ấ ề ớ ệ ụ ặ ề ạ  

trong lu t.ậ

  M t l i ích khác liên quan t i vi c s  d ng công ty con là ích l i v  thu . Khi thành l pộ ợ ớ ệ ử ụ ợ ề ế ậ  

m t công ty  n c ngoài, m t công ty con đ c coi nh  là m t công ty  trong n c, c hộ ở ướ ộ ượ ư ộ ở ướ ọ ả  

năng giành đ oc u đãi v  thu  cho các công ry c a n c ngoài.  H n th  n a, m t công ty conự ư ề ế ủ ướ ơ ế ữ ộ  

có th  đem l i cho công ty m  s  linh ho t trong tr ng h p công ty m  ph i tr  thu  cho l iể ạ ẹ ự ạ ườ ợ ẹ ả ả ế ợ  

nhu n có đ c b i công ty con. V i m t chi nhánh n c ngoài, thu nh p s  ngay l p t c b  đánhậ ượ ở ớ ộ ướ ậ ẽ ậ ứ ị  

thu  thông qua công ty m , không c n k  t i li u có s  chuy n l i nhu n hay không. Đ a ra tìnhế ẹ ầ ể ớ ệ ự ể ợ ậ ư  

hu ng này, công ty m  s  không có c  h i trì hoãn b t kì kh an l i nhu n hay thua l  nào. T iố ẹ ẽ ơ ộ ấ ỏ ợ ậ ỗ ạ  

Tây Đ c, s  là không khôn ngoan đ i v i nh ng công ty n c ngoài n u thành l p chi nhánh vìứ ẽ ố ớ ữ ướ ế ậ  

thu  hay b t c  lí do nào khác. Cũng nh  th   t  ch c c a m t cong ty con hay là c a m t chiế ấ ứ ư ế ổ ứ ủ ộ ủ ộ  

nhánh là m t t p quán  Bahamas, ht m chí r ng các công ty n c ngoài kinh doanh t i đóộ ậ ở ậ ằ ướ ạ  

không ph i đăng kí tr  phi h  mu n mua hay thuê b t đ ng s n.ả ừ ọ ố ấ ộ ả

 M t đi u quan tr ng c n ph i ghi nh  là m t công ty con không đ c h ng l i th  vộ ề ọ ầ ả ớ ộ ợ ưở ợ ế ề 

thu   m i qúôc gia. B t c  m t u đãi v  thu  nào cũng không đ c qui đ nh tr c n u thi uế ở ọ ấ ứ ộ ư ề ế ượ ị ướ ế ế  

vi c nghiên c u kĩ các đi u lu t qui đ nh c a đ a ph ng. Tr ng h p này có th  áp d ng đệ ứ ề ậ ị ủ ị ươ ườ ợ ể ụ ể  

thành l p m t chi nhánh t i Đan M ch thay cho m t công ty con.  L i nhu n c a chi nhánh cóậ ộ ạ ạ ộ ợ ậ ủ  

th  chuy n v  công ty m  mà không ph i ch u b t kì m t h n ch  nào, trong khi ph n lãi c aể ể ề ẹ ả ị ấ ộ ạ ế ầ ủ  

công ty con chuy n v  công ty m   n c ngoài ph i ch u 30% thu  chi m gi , cũng nh  là cácể ề ẹ ở ướ ả ị ế ế ữ ư  

h n ch  khác. H n n a, b t kì s  ch u thu  nào c a chi nhánh  công ty  Đan M ch có th  đ cạ ế ơ ữ ấ ự ị ế ủ ở ạ ể ượ  

tr  vào thu , cùng v i các h n ch  khác. H n n a, b t kì s  ch u thu  nào c a chi nhánh  Đanừ ế ớ ạ ế ơ ữ ấ ự ị ế ủ ở  

M ch s  đ c bù l i thu  l i nhu n  n c công ty m , nh ng đ i v i công ty con thì không cóạ ẽ ượ ạ ế ợ ậ ở ướ ẹ ư ố ớ  

đi u này.ề

 M t đi u c n ph i luôn ghi nh  là m i lo i hình doanh nghi p đ u có m t m nh và y uộ ề ầ ả ớ ỗ ạ ệ ề ặ ạ ế  

riêng. Do đó b t kì m t s  u đãi nào v  thu  c n ph i xem xét kĩ l ng v i các ch  tiêu khác cóấ ộ ự ư ề ế ầ ả ưỡ ớ ỉ  

th  bù l i v i l i ích này.M t chi nhánh có th  có đ c u đãi v  thu  h n là m t công ty con ể ạ ớ ợ ộ ể ượ ư ề ế ơ ộ ở 



Nh t B n, nh ng  Nh t B n m t chi nhánh l i khó thu hút v n , mua đ t, và m  r ng s nậ ả ư ở ậ ả ộ ạ ố ấ ở ộ ả  

xu t. K t qu  là, các chi nhánh ch  đ c đánh giá cao khi ti n hành các ho t đ ng d ch v  và bánấ ế ả ỉ ượ ế ạ ộ ị ụ  

hàng. T ng t  nh  th , u đãi v  thu   Nam Phi đã gi m đi đáng k  b i các qui đ nh côngươ ự ư ế ư ề ế ở ả ể ở ị  

khai. Các chi nhánh ph i trình bày v i nhà ch c trách tình tr ng tài chính c a mình cũng nh  c aả ớ ứ ạ ủ ư ủ  

công ty m , trong khi các công ty t  nhân đăng kí  đ a ph ng thì không b  b t bu c ph i côngẹ ư ở ị ươ ị ắ ộ ả  

b  nh ng thông tin c a công ty m  cho công chúng. Đi u này cũng đúng v i Đan M ch.ố ữ ủ ẹ ề ớ ạ

 L i ích c a vi c h n ch  các kho n n  có khi là nguyên do quan tr ng nh t đ  thành l pợ ủ ệ ạ ế ả ợ ọ ấ ể ậ  

m t công ty con. V i c  c u t  ch c nh  th  này, kho n n  c a công ry m  s  đ c gi i h nộ ớ ơ ấ ổ ứ ư ế ả ợ ủ ẹ ẽ ượ ớ ạ  

cho vi c đ u t   n c ngoài. Đi u đó có nghĩa, s  thua l  l n nh t có th  không l n h n tàiệ ầ ư ở ướ ề ự ỗ ớ ấ ể ớ ơ  

s n đ u t  vào công ty con. Cũng nh  v y , s  thi t l p m t công ty riêng bi t s  t o ra m t vàiả ầ ư ư ậ ự ế ậ ộ ệ ẽ ạ ộ  

s  b o h  ch ng l i nh ng hành đ ng không thi n chí. Ví d , trong su t chi n tranh th  gi iự ả ộ ố ạ ữ ộ ệ ụ ố ế ế ớ  

th  hai t p đoàn Philip thành l p công ty Philip B c M ( NPA) đ  thâm nh p b ng cách đ t sứ ậ ậ ắ ỹ ể ậ ằ ặ ự 

tín nhi m lên  công ty c a M  này đ  b  v  công ty kh i nh ng m u toan thanh toán c aệ ủ ỹ ể ảơ ệ ỏ ữ ư ủ  

Nazis. V n đ  trong tr ng h p này là NAP th m chí đã tr  nên quá đ c l p và th m chí conấ ề ườ ợ ậ ở ộ ậ ậ  

không mua đ u video c a công ty m  đ  bán trên th  tr ng M . Philip cu i cùng đã gi i th  tầ ủ ẹ ể ị ườ ỹ ố ả ể ổ 

ch c này vào năm 1986, giành l i 58% c  ph n  NAP đ  có đ c “ m t khuôn m t trên thứ ạ ổ ầ ở ể ượ ộ ặ ế 

gi i, m t chính sách t p trung”.   ớ ộ ậ

  Nói chung các công ty đa qu c gia tin r ng h  s  đ c b o v   tr c nh ng ho t đ ngố ằ ọ ẽ ượ ả ệ ướ ữ ạ ộ  

và các kho n n  c a công ty con b i s  thi u ph  thu c  đ i v i công ty m  và công ty con, làmả ợ ủ ở ự ế ụ ộ ố ớ ẹ  

cho chúng tr  thành nh ng th c th   riêng v  m t lu t pháp. Qui t c này g n đây đã r i vào sở ữ ự ể ề ặ ậ ắ ầ ơ ự 

ki m soát ng t nghèo c a c  quan pháp lu t c a n đ  ch ng l i Union Carbide trong th m hoể ặ ủ ơ ậ ủ ấ ộ ố ạ ả ạ 

t i Bhopal, n Đ . M t s  rò r  ga t i nhà máy c a Carbide  đã gi t h n 2000 ng i và làm bạ ấ ộ ộ ự ỉ ạ ủ ế ơ ườ ị  

th ng hàng nghìn ng i khác. Thêm vào đó, trong tr ng h p ch ng l i các lu t s  c a n nươ ườ ườ ợ ố ạ ậ ư ủ ạ  

nhân v  này, nhà h p đ ng chính c a Union Carbide công ty c  v n Humphrays và Glasgown đãụ ợ ồ ủ ố ấ  

ki n, vi n d n nhà máy có nh ng sai sót v  m t phân ph i. Công ty có tr  s  t i Bombay đ cệ ệ ẫ ữ ề ặ ố ụ ở ạ ượ  

liên k t v i công ty Humphreys và Glasg , m t  công ty ki n trúc mà đ n l t nó l i đ c đi uế ớ ơ ộ ế ế ượ ạ ượ ề  

hành b i t p đoàn Enserch , m t công ty đa năng l ng t i Dallas. ở ậ ộ ượ ạ

   V n đ  chính v  lu t pháp trong tr ng h p Bhopal là li u công ty m  có trách nhi m gìấ ề ề ậ ườ ợ ệ ẹ ệ  

đ i v i s  phá ho i gây ra b i công ty con. V n đ  này trong h u h t các tr ng h p có thố ớ ự ạ ở ấ ề ầ ế ườ ợ ể 

đ c quy t đ nh d  dàng n u công ty m  s  h u 100% v n c  ph n cu  công ty con. V i toànượ ế ị ễ ế ẹ ở ữ ố ổ ầ ả ớ  

quy n đi u ch nh m t công ty con có s  h u toàn b , không có gì nghi ng  v  vi c công ty mề ề ỉ ộ ở ữ ộ ờ ề ệ ẹ 

và công ty con có đ c l p hay không. Trong tr ng h p c a Union Carbide, v n đ  này r t ph cộ ậ ườ ợ ủ ấ ề ấ ứ  

t p vì th c t  Union Carbide India Ltd không ph i là công ty con b  s  h u toàn b  . M c dù cóạ ự ế ả ị ở ữ ộ ặ  

liên quan đ n trách nhi m và đ a ra các quy t đ nh m t cách t  quy t trên lí thuy t xong th c tế ệ ư ế ị ộ ự ế ế ự ế 



công ty này l i không hoàn toàn đ c l p b i quy n đi u hành do công ty m  n m gi . Đây đúngạ ộ ậ ở ề ề ẹ ắ ữ  

là v n đ  phát sinh t i n Đ  đ i v i nh ng ai có liên quan t i th m k ch này.ấ ề ạ ấ ộ ố ớ ữ ớ ả ị

  Lí l  kiên quy t c a n Đ  là các công ty đa qu c gia có tham gia các ho t đ ng nguyẽ ế ủ ấ ộ ố ạ ộ  

hi m không th  tách kh i các ho t đ ng c a công ty con. V n đ  n  n n ph n l n ph  thu cể ể ỏ ạ ộ ủ ấ ề ợ ầ ầ ớ ụ ộ  

vào ph m vi liên quan c a Union Carbide trong vi c đi u hành công ty con  n Đ  . Theo phíaạ ủ ệ ề ở ấ ộ  

n Đ  , c  hai đ u không th  coi là hai ch  th  riêng v  m t lu t pháp b i m i quan h  g n bóấ ộ ả ề ể ủ ể ề ặ ậ ở ố ệ ắ  

c a nó. Các b ng ch ng đã ch ng minh r ng n u không đ c phép c a tr  s  chính  bangủ ằ ứ ứ ằ ế ượ ủ ụ ở ở  

Conneticut thì nó không th  s  d ng m t l ng l n ti n b c. S  ph n đ i c a Union Carbide làể ử ụ ộ ượ ớ ề ạ ự ả ố ủ  

 ch , khi h  có quy n ph  quy t m t l ng kinh phí l n, thì nh ng ho t đ ng hàng ngày c aở ỗ ọ ề ủ ế ộ ượ ớ ữ ạ ộ ủ  

công ty con l i đ c quy t đ nh b i các giám đ c đ a ph ng.ạ ượ ế ị ở ố ị ươ

B ng sáng ch , th ng hi u, b n quy n, các tr ng h p vi ph mằ ế ươ ệ ả ề ườ ợ ạ

  Thu t ng  b ng sáng ch , th ng hi u, b n quy n th ng đ c s  d ng thay th  cho nhauậ ữ ằ ế ươ ệ ả ề ườ ượ ử ụ ế  

nh ng th c t  chúng mang ý nghĩa khác nhau. Th ng hi u là m t bi u t ng hay tên g i đ cư ự ế ươ ệ ộ ể ượ ọ ượ  

dùng đ  xác đ nh 1 s n ph m hay tên g i đ c s n xu t hay buôn bán b i m t công ty nh t đ nhể ị ả ẩ ọ ượ ả ấ ở ộ ấ ị  

.  n c M , nó là m t th ng hi u đã đ c đăng kí n u nhãn hi u này đ c ch p nh n choở ướ ỹ ộ ươ ệ ượ ế ệ ượ ấ ậ  

đăng kí b i  c  quan Th ng hi u. B n quy n thuôcj trách nhi m c a c  quan đăng kí b nở ơ ươ ệ ả ề ệ ủ ơ ả  

quy n thu c ban l u gi  c a Qu c h i, cung c p nh ng công c  b o v  ch ng l i s  ăn tr mề ộ ư ữ ủ ố ộ ấ ữ ụ ả ệ ố ạ ự ộ  

các tác ph m văn h c , ngh  thu t ,k ch và các tác ph m h i ho  c a các tác gi . Quy n s  h uẩ ọ ệ ậ ị ẩ ộ ạ ủ ả ề ở ữ  

trí tu  b o v  nh ng ý t ng h n là nh ng v t th . B ng sáng ch  , ng c l i. B o h  choệ ả ệ ữ ưở ơ ữ ậ ể ằ ế ượ ạ ả ộ  

nh ng ý t ng v  khoa h c và kĩ thu t. Đây là s  h  tr  v  m t pháp lu t t  phía chinh phữ ưở ề ọ ậ ự ỗ ợ ề ặ ậ ừ ủ  

dành cho ng i sáng ch  quy n đ i v i các phát minh v  thi t k  và ng d ng đ c sáng ch  raườ ế ề ố ớ ề ế ế ứ ụ ượ ế  

và ngăn ch n nh ng ng i khác s  d ng chúng. Đ c qu n lí b i c  quan sáng ch , m t b ngặ ữ ườ ử ụ ượ ả ở ơ ế ộ ằ  

sáng ch   M  c p trong 17 năm cho b ng sáng ch  ng d ng hay nh ng sáng ch  v  máy móc.ế ở ỹ ấ ằ ế ứ ụ ữ ế ề  

B ng sáng ch  ch  t o đ c c p trong 3,5 năm, 7 năm hay 14 năm.ằ ế ế ạ ượ ấ

 Vi c vi ph m sáng ch  x y ra khi s  d ng nó đ  kinh doanh ( có nghĩa là b t ch c hayệ ạ ế ả ử ụ ể ắ ướ  

copy) mà không đ c s  đ ng ý c a ng i s  h u, nh m m c đích gây s  nh m l n hay đượ ự ồ ủ ườ ở ữ ằ ụ ự ầ ẫ ể 

đanh l a công chúng. Ví d  nh , Texas instrument đã cáo bu c 8 công ty c a Nh t B n làmừ ụ ư ộ ủ ậ ả  

nh ng con chip b  nh  d a trên các sáng ch  c a h  sau khi b ng sáng ch  h t h n và công tyữ ộ ớ ự ế ủ ọ ằ ế ế ạ  

c a  M  đã đ c  các  công ty  c a Nh t  tr  g n  300 tri u  đôla  cho ti n  b n  quy n.  Texasủ ỹ ượ ủ ậ ả ầ ệ ề ả ề  

instrument cũng giành đ c phán quy t c a u  ban th ng m i qu c t  bu c t i con chip Dramượ ế ủ ỷ ươ ạ ố ế ộ ộ  

c a Samsung đã vi ph m sáng ch  v  bán d n sáng ch  c a h . Samsung sau đó cũng nh  8ủ ạ ế ề ẫ ế ủ ọ ư  

công ty c a Nh t B n ph i tr ti n b n quy n sáng ch .ủ ậ ả ả ả ề ả ề ế

  Trong khi b ng sáng ch , th ng hi u và quy n s  h u hoàn toàn khác nhau, thì chúng cóằ ế ươ ệ ề ở ữ  

m t đi m chung là đ u có s  b o v  cho quy n c a ng i s  h u chúng. T t c  đ u yêu c uộ ể ề ự ả ệ ề ủ ườ ở ữ ấ ả ề ầ  

m i s  áp d ng               -không ph i  cùng m t văn phòng. Nh ng bi n pháp đ i v i b ng sángọ ự ụ ả ở ộ ữ ệ ố ớ ằ  



ch  đ c xác đ nh rõ h n, nh ng ý t ng c  b n gi ng nhau đ c áp d ng nh  đ i v i cácế ượ ị ơ ữ ưở ơ ả ố ượ ụ ư ố ớ  

th ng hi u và quy n tác gi .ươ ệ ề ả

Khi m t công ty phát tri n m t s n ph m m i, h  có th  nh n đ c m t b ng sáng ch .ộ ể ộ ả ẩ ớ ọ ể ậ ượ ộ ằ ế  

M c đích c a b ng sáng ch  là giúp công ty khai thác th ng m i đ ng th i ngăn không cho cácụ ủ ằ ế ươ ạ ồ ờ  

công ty khác s  d ng nó. Không ph i m i cái m i d u đ c đ c đăng ký b n quy n. M tử ụ ả ọ ớ ề ượ ượ ả ề ộ  

b ng sáng ch  ch  đ c công nh n khi đ c ki m tra k  l ng và đáp ng đ c v i nh ng tiêuằ ế ỉ ượ ậ ượ ể ỹ ưỡ ứ ượ ớ ữ  

chu n kh t khe. Nói chung, nó ph i m í, ch a t ng có tr c đây, h u d ng và ph i là k t quẩ ắ ả ơ ư ừ ướ ữ ụ ả ế ả 

c a nh ng b c nghiên c u sáng t o.  Hàn Qu c, các công ty công ngh  sinh h c ch p nh nủ ữ ướ ứ ạ ở ố ệ ọ ấ ậ  

m t danh sách nh ng b  ph n siêu nh  có th  đ c s  h u b n quy n nh m xem xét vi c b oộ ữ ộ ậ ỏ ể ượ ở ữ ả ề ằ ệ ả  

h  b n quy n cho s n ph m.Tuy nhiên, các nhà sáng ch   Liên Xô cũ và kh i các n c  Đôngộ ả ề ả ẩ ế ở ố ướ  

Âu g p ph i m t v n đ  đ c bi t. B i cái đ c g i là “ki u c a nh ng nhà sáng ch  Xô Vi t”,ặ ả ộ ấ ề ặ ệ ở ượ ọ ể ủ ữ ế ế  

m i quy n và s  ki m soát nh ng sáng ch  m i ph i thông qua nhà n c. T t c  nh ng gì màọ ề ự ể ữ ế ớ ả ướ ấ ả ữ  

các nhà sáng ch   các qu c gia này đ c nh n là danh hi u nhà sáng t o và đôi khi là thù laoế ở ố ượ ậ ệ ạ  

cho các nhà sáng ch . Đi u này gây ra m t cu c tranh cãi v  h  th ng này là không có m t cáế ề ộ ộ ề ệ ố ộ  

nhân nào s  h u b ng sáng ch , do đó sáng ch  này đ c chuy n thành công ngh  và ph  bi nở ữ ằ ế ế ượ ể ệ ổ ế  

kh p đ t n c. Tuy nhiên, h  th ng này không t o đ ng l c thúc đ y cho nh ng nhà sáng chắ ấ ướ ệ ố ạ ộ ự ẩ ữ ế  

tri n v ng sáng t o ra nh ng cái m i.ể ọ ạ ữ ớ

Vi c nh n đ c s  công nh n b ng sáng ch  luôn là v n đ  khó khăn  các n c xã h iệ ậ ượ ự ậ ằ ế ấ ề ở ướ ộ  

ch  nghĩa và các n c kém phát tri n vì lu t b n quy n không t n t i ho c không đ c quanủ ướ ể ậ ả ề ồ ạ ặ ượ  

tâm  các qu c gia này. Trung Qu c m i ch  ban hành lu t b n quy n l n đ u tiên vào nămở ố ố ớ ỉ ậ ả ề ầ ầ  

1984. Nh ng qu c gia này có th  t  ch i công nh n nh ng b ng sáng ch  đ c c p  qu c giaữ ố ể ừ ố ậ ữ ằ ế ượ ấ ở ố  

khác hay h  t  ch i thông qua đ n xin công nh n b n quy n sáng ch  c a các công ty n cọ ừ ố ơ ậ ả ề ế ủ ướ  

ngoài. Nh ng s n ph m không đ c c p b n quy n  Trung Qu c bao g m ph n m m máyữ ả ẩ ượ ấ ả ề ở ố ồ ầ ề  

tính, đ ng v t, cây tr ng, th c ph m, n c gi i khát và nh ng sáng ch  liên quan t i năng l ngộ ậ ồ ự ẩ ướ ả ữ ế ớ ượ  

nguyên t . Nh ng th  không đ c hoàn tòan b o v  b i lu t b n quy n là nh ng s n ph m liênử ữ ứ ượ ả ệ ở ậ ả ề ữ ả ẩ  

quan t i lĩnh v c quân s  qu c gia, n n kinh t  và s c kho  c ng đ ng. Trung Qu c không c pớ ự ự ố ề ế ứ ẻ ộ ồ ố ấ  

b n quy n cho các lo i hoá ch t và d c ph m v í lý do là các qu c gia khác có cùng trình đả ề ạ ấ ượ ẩ ơ ố ộ  

phát tri n cũng không công nh n b n quy n nh ng s n ph m này.ể ậ ả ề ữ ả ẩ

Các lu t b n quy n  các n c có s  thay đ i l n, và không th  v i vã k t lu n r ngậ ả ề ở ướ ự ổ ớ ể ộ ế ậ ằ  

v n đ  b n quy n ch  b  gi i h n  các n c xã h i ch  nghĩa   và các n c kém phát tri n .ấ ề ả ề ỉ ị ớ ạ ở ướ ộ ủ ướ ể  

Các qu c gia công nghi p phát tri n cũng có th  lo i b  các s n ph m kh i danh m c đ c b oố ệ ể ể ạ ỏ ả ẩ ỏ ụ ượ ả  

v  b n quy n. G.D. Searle có b ng đ c quy n sáng ch  t  năm 1992 cho s n ph m aspmartameệ ả ề ằ ộ ề ế ừ ả ẩ  

nh ng v n không nh n đ c s  b o h  b n quy n  các n c Châu Âu và Nh t B n . Trongư ẫ ậ ượ ự ả ộ ả ề ở ướ ậ ả  

n  l c thúc đ y ngành công nghi p ph n m m c a mình phát tri n, Nh t B n  đã d  đ nh s aỗ ự ẩ ệ ầ ề ủ ể ậ ả ự ị ử  

đ i l i lu t b n quy n nh m cho phép các công ty Nh t B n  đ c quy n sao chép t ng ph nổ ạ ậ ả ề ằ ậ ả ượ ề ừ ầ  



nh ng ph n m m hi n t i m t cách h p pháp mà không c n s  đ ng ý c a nh ng ng i s nữ ầ ề ệ ạ ộ ợ ầ ự ồ ủ ữ ườ ả  

xu t nguyên b n. Canada là qu c gia công nghi p duy nh t yêu c u th c thi vi c c p gi y phépấ ả ố ệ ấ ầ ự ệ ấ ấ  

s  d ng b n quy n cho thu c gây nghi n. Smith Kline đã thành công v i Tagamet – m t lo i maử ụ ả ề ố ệ ớ ộ ạ  

tuý đ c s  d ng đ  đi u tr  ch ng nhi m trùng, nh ng ch  4 năm sau khi Tanamet xu t hi nượ ử ụ ể ề ị ứ ễ ư ỉ ấ ệ  

l n đ u tiên trên th  tr ng  M  , Canada đã c p cho Novopharm gi y phép s n xu t m t lo iầ ầ ị ườ ỹ ấ ấ ả ấ ộ ạ  

thu c gi ng h t. K t qu  là Smith Kline đã ki n chính ph  Canada đã xâm ph m b n quy nố ố ệ ế ả ệ ủ ạ ả ề  

sáng ch . ế

M t nhà sáng ch  c n hi u r ng: m t b ng sáng ch  nh n đ c  m t qu c gia có nghĩaộ ế ầ ể ằ ộ ằ ế ậ ượ ở ộ ố  

là nó s  ch  đ c b o v   trong ph m vi qu c gia đó. Đ  nh n đ c s  b o h  r ng rãi h n,ẽ ỉ ượ ả ệ ở ạ ố ể ậ ượ ự ả ộ ộ ơ  

các nhà sáng ch  nên n p đ n xin c p b n quy n  nh ng th  tr ng quan tr ng khác. M t sế ộ ơ ấ ả ề ở ữ ị ườ ọ ộ ố 

hi p đ nh qu c t  giúp đ n gi n hoá quá trình r c r i này. M t trong s  nh ng hi p đ nh này làệ ị ố ế ơ ả ắ ố ộ ố ữ ệ ị  

Hi p c h p tác qu c t  v  b n quy n (Patent Cooperation Treaty – PCT). Hi p c PCT cóệ ướ ợ ố ế ề ả ề ệ ướ  

30 n c thành viên tham gia (xem b ng 5-1). PCT là m t hi p c đa ph ng. Nó cho phép nhàướ ả ộ ệ ướ ươ  

sáng ch  trình m t đ n xin công nh n b n quy n cùng m t lúc  t t c  các qu c gia thành viên.ế ộ ơ ậ ả ề ộ ở ấ ả ố  

Do v y, Nó thay th  cho vi c ph i làm đ n riêng đ  trình lên t ng qu c gia.              ậ ế ệ ả ơ ể ừ ố

B ng: 5-1 International Patent Cooperation Union (PCT Union)ả

STT Các n c thành viên (năm 1980)ướ Ngày gia nh p hi pậ ệ  

cướ

1 Australia 31/3/1980

2 áo 23/4/1979

3 Brazin 9/4/1978

4 Cameroon 24/1/1978

5 C ng hòa Trung Phi ộ 24/1/1978

6 Sát 24/1/1978

7 Công-gô 1/12/1978

8 Đan M chạ 1/12/1978

9 Ph n Lanầ 1/10/1980

10 Pháp 25/2/1978

11 Ga-bông 1/12/1978

12 C ng hòa liên bang Đ cộ ứ 1/12/1978

13 Hungary 27/6/1980

14 Nh tậ 1/10/1978

15 C ng hoà dân ch  nhân dân Tri u Tiênộ ủ ề 8/7/1980

16 Liechtenstein 19/3/1980



17 Luxembourg 30/4/1978

18 Madagsca 24/2/1978

19 Malauy 24/2/1978

20 Monaco 22/6/1979

21 Hà Lan 10/7/1979

22 Nauy 1/1/1980

23 Rumani 23/7/1979

24 Senegal 24/1/1978

25 Liên Xô 29/3/1978

26 Thu  Đi nỵ ể 17/5/1978

27 Thu  Sỵ ỹ 24/1/1978

28 Togo 24/1/1978

29 Anh 24/1/1978

30 Mỹ 24/1/1978

 Ngu n: Joseph M. Lightman “B o v  b n quy n  n c ngoài: Các hi p c và lu t qu c giaồ ả ệ ả ề ở ướ ệ ướ ậ ố  

trong th c hành kinh t  đ i ngo i (Washington đ C B  Th ng M i M , 1981), trang 57ự ế ố ạ ưẻ ộ ươ ạ ỹ

M t hi p đ nh qu c t  khác đ c đ a ra b i nhóm Paris (Công c Paris) hay công cộ ệ ị ố ế ượ ư ở ướ ướ  

qu c t  v  b o v  s  h u công nghi p năm 1883. Nhóm Paris bao g m kho ng 80 n c thànhố ế ề ả ệ ở ữ ệ ồ ả ướ  

viên (xem b ng 5-2). đi u kho n quan tr ng nh t là “quy n u tiên”, đi u này có nghĩa là v iả ề ả ọ ấ ề ư ề ớ  

vi c đăng ký b n quy n  m t qu c gia thành viên, nhà sáng ch  s  có m t năm k  t  ngày đệ ả ề ở ộ ố ế ẽ ộ ể ừ ệ  

đ n đ u tiên đ  xin đăng ký b n quy n  các qu c gia khác tr c khi m t s  b o h . Thêm vàoơ ầ ể ả ề ở ố ướ ấ ự ả ộ  

đó, Công c này đã xây d ng nh ng lu t l , quy t c và quy n khác c a s  h u b n quy n.ướ ự ữ ậ ệ ắ ề ủ ở ữ ả ề  

Đi u lu t “đãi ng  qu c gia” ngăn ch n s  phân bi t đ i x  b ng cách yêu c u các qu c giaề ậ ộ ố ặ ự ệ ố ử ằ ầ ố  

thành viên đ i x  v i nh ng ng i n c ngoài trình đ n xin đăng ký b n quy n nh  đ i v iố ử ớ ữ ườ ướ ơ ả ề ư ố ớ  

công dân n c mình. Quy t c “tính đ c l p c a b ng sáng ch ” t o ra s  b o h  r ng rãi h n vìướ ắ ộ ậ ủ ằ ế ạ ự ả ộ ộ ơ  

s  hu  b  hay h t h n b o h  b n quy n sáng ch   qu c gia c p b n quy n đ u tiên khôngự ỷ ỏ ế ạ ả ộ ả ề ế ở ố ấ ả ề ầ  

nh h ng t i hi u l c b o h   các qu c gia khác.ả ưở ớ ệ ự ả ộ ở ố

S  t p trung hoá b o h  nhãn hi u th ng m i d  dàng h n là t p trung vào b o h  b nự ậ ả ộ ệ ươ ạ ễ ơ ậ ả ộ ả  

quy n sáng ch . M t hi p c v i m c đích t o ra s  đăng ký b n quy n qu c t  là Hi p đ nhề ế ộ ệ ướ ớ ụ ạ ự ả ề ố ế ệ ị  

Madrid v  Đăng ký Nhãn hi u Th ng m i Qu c t . 22 qu c gia ph n l n  châu Âu là nh ngề ệ ươ ạ ố ế ố ầ ớ ở ữ  

thành viên ký k t hi p đ nh này, m c dù Hoa Kỳ không tham gia. Hi p đ nh Madrid cho phép tế ệ ị ặ ệ ị ự 

đ ng m  r ng s  b o h  t i t t c  các qu c gia thành viên khi m t công ty tr  kho n l  phíộ ở ộ ự ả ộ ớ ấ ả ố ộ ả ả ệ  

kho ng 300$ cho s  b o h  trong 20 năm. Sau khi ng i s  h u nhãn hi u th ng m i đã đăngả ự ả ộ ườ ở ữ ệ ươ ạ  

ký  m t qu c gia thành viên, phòng Qu c t  c a t  ch c S  h u Trí tu  Th  gi i (Worldở ộ ố ố ế ủ ổ ứ ở ữ ệ ế ớ  

Intellectual Property Organization- WIPO) có tr  s  t i Geneve s  phát hành và g i m t b n đăngụ ở ạ ẽ ử ộ ả  



ký qu c t  t i các c  quan qu n lý nhãn hi u th ng m i  các qu c gia thành viên đ  đ i chi uố ế ớ ơ ả ệ ươ ạ ở ố ể ố ế  

xem có phù h p v i lu t qu c gia c a h  không. ợ ớ ậ ố ủ ọ

Hi p c Đăng ký Nhãn hi u Th ng m i ( Trademark Registration Treaty – TRT) đ nệ ướ ệ ươ ạ ơ  

gi n hoá h n n a quá trình n p đ n đăng ký s  h u b n quy n b i nó không yêu c u ph i đăngả ơ ữ ộ ơ ở ữ ả ề ở ầ ả  

ký tr c tiên  n c mình nh  trong hi p đ nh Madrid. N u m t qu c gia thành viên đ c nêuướ ở ướ ư ệ ị ế ộ ố ượ  

tên trong b n đăng ký b n quy n không bác b  nó theo lu t c a qu c gia mình trong vòng 15ả ả ề ỏ ậ ủ ố  

tháng thì nhãn hi u đó đ c coi là đã đ c đăng ký  n c này.         ệ ượ ượ ở ướ

     B ng 5-2: T  ch c Qu c t  v  b o h  S  h u Công nghi p (Nhóm Paris)ả ổ ứ ố ế ề ả ộ ở ữ ệ

Các n c thành viên (năm 1980)ướ

Algeria Hungary Philppin

Achentina Iceland Balan

Australia Indonesia B  Đào Nhaồ

áo Iran Rumani

Bahamas Irăc San M inoả

Bỉ Ai Len Senegal

Benin Israel Nam Phi

Nhãn hi uaxinệ Italia Nam Rhodesia

Bungari B  bi n ngàờ ể Liên Xô

Burundi Nh t B nậ ả Tây Ban Nha

Cam runơ Gioocđani Sri Lanka

Canada Kenya Suriname

C ng hoà Trung Phiộ Lebanon Thu  Đi nỵ ể

Sat Libyan Arab Jamahiriya Thu  sỵ ỹ

Côngô Liechtenstein Xiri

Cuba Lucxămbua Tanzania

Cyprus Madagasáng ch aế Togo

Sec và Slovakia Malauy Trinidad và Tobago

Đan M chạ Malta Tuynisi

C ng hoà Đôminicaộ Mauritani Th  Nhĩ Kỳổ

Ai c pậ Mauritius Uganda

Ph n Lanầ Mêhicô Anh

Pháp Monaco Mỹ

Gabông Marôc Upper Volta

CH Dân ch  Đ củ ứ Hà lan Urugoay 

CH Liên bang Đ cứ Niu Dilân Vi t Namệ



Ghana Niger Nam tư

Hy l pạ Nigeria Zaire

Haiti Nauy Zambia

Holy See

Ngu n: Joseph M. Lighth ng m ian “B o v  b n quy n  n c ngoài: Các hi p c và lu tồ ươ ạ ả ệ ả ề ở ướ ệ ướ ậ  

qu c gia trong th c hành kinh t  đ i ngo i (Washington đ C B  Th ng M i M , 1981), trangố ự ế ố ạ ưẻ ộ ươ ạ ỹ  

58-60.  

Ngoài ra còn có m t s  hi p c và hi p đ nh khác. Nh  là Công c v  b n quy n c aộ ố ệ ướ ệ ị ư ướ ề ả ề ủ  

Châu Âu (European Patent Convention – EPC) thi t l p m t h  th ng công nh n b n quy n l nế ậ ộ ệ ố ậ ả ề ẫ  

nhau gi a các qu c gia Tây Âu.  ữ ố Theo  đó,  m t  ng i  ch  ph i  g i  m t  đ n  đăng ký  b nộ ườ ỉ ả ử ộ ơ ả  

quy n qu c t  t i phòng b n quy n Châu Âu – C  quan qu n lý các đ n đăng ký c p b ng sángề ố ế ớ ả ề ơ ả ơ ấ ằ  

ch  - cho sáng ch  c a mình. Các n c Châu M  Latinh có Công c liên chính ph  các n cế ế ủ ướ ỹ ướ ủ ướ  

M   latinh  v  Sáng ch ,  B n  quy n,  Thi t  k  và  Ki u  dáng công nghi p  (Inter-Americanỹ ề ế ả ề ế ế ể ệ  

Convention on Inventions, Patents, Designs and Industrial Models). Chi phí cho vi c đăng ký b nệ ả  

quy n nr quy n là r t cao. Trong hai năm 1972-1973, Squibb merk và Upjohn xin đăng ký 349ề ề ấ  

sáng ch  và đã ph i chi 30 Tri u USD. G n đây, Genetech và Biogen đã tranh ch p v i nhau vế ả ệ ầ ấ ớ ề 

quy n sáng ch  ra ch t protein Alpha (M t lo i Protein c a ng i có kh  năng đi u tr  m t sề ế ấ ộ ạ ủ ườ ả ề ị ộ ố 

b nh ung thu và nhi m trùng do virus gây ra. Genetech đã g i hô n 1400 đ n xin c p b ng sángệ ễ ử ư ơ ấ ằ  

ch  và nh n đ c 80 gi y ch ng nh n b n quy n  các qu c gia. Năm 1983, Biogen đã tiêu t nế ậ ượ ấ ứ ậ ả ề ở ố ố  

h n 1 tri u USD cho l  phí xin c p b n quy n. ơ ệ ệ ấ ả ề

Ngoài ra còn có nh ng chi phí còn l n h n c  l  phí n p đ n đăng ký b n quy n ban đ u. Côngữ ớ ơ ả ệ ộ ơ ả ề ầ  

ty s  ph i tr  phí duy trì b n quy n đ nh kỳ (đó là nh ng th  thu  hàng năm ) trong su t th iẽ ả ả ả ề ị ữ ứ ế ố ờ  

gian t n t i c a b n quy n đ  gi  cho nó có hi u l c. Vi c đăng ký b n quy n l n đ u cũngồ ạ ủ ả ề ể ữ ệ ự ệ ả ề ầ ầ  

nh  vi c đăng ký l i cũng ph i ch u thêm nh ng yêu c u khác. Yêu c u cung c p b ng ch ngư ệ ạ ả ị ữ ầ ầ ấ ằ ứ  

ch ng minh mình là ng i sáng ch  luôn đ c đ a ra trong quá trình s  d ng và ti p t c sứ ườ ế ượ ư ử ụ ế ụ ử 

d ng b n quy n. ụ ả ề

Chi phí cho vi c xin c p b ng sáng ch   và duy trì hi u l c c a nó còn có th  l n h n cệ ấ ằ ế ệ ự ủ ể ớ ơ ả 

l i ích mà nó đem l i. T i Anh, ho t đ ng s n xu t băng đĩa b t h p pháp là không th  ki mợ ạ ạ ạ ộ ả ấ ấ ợ ể ể  

soát đ c vì ti n ph t vi ph m b n quy n ch  th p h n 100$. Th m chí, c nh sát còn cho r ngượ ề ạ ạ ả ề ỉ ấ ơ ậ ả ằ  

b n t i ph m t  ra không quan tâm và r t m  h  v  hành vi vi ph m pháp lu t c a mình. Nh  làọ ộ ạ ỏ ấ ơ ồ ề ạ ậ ủ ư  

m t quy lu t c a c nh tranh, xin đăng ký b n quy n và đăng ký b n quy n là v n đ  s ng cònộ ậ ủ ạ ả ề ả ề ấ ề ố  

và r t thi t y u t i các th  tr ng quan tr ng nh t (đó là: M , Anh, Đ c, Nh t B n). V i nh ngấ ế ế ạ ị ườ ọ ấ ỹ ứ ậ ả ớ ữ  

qu c gia công nghi p  phát tri n  khác nh  Pháp, Italia, Thu  Đi n, Thu  S  thì l i nhu n ti mố ệ ể ư ỵ ể ỵ ỹ ợ ậ ề  

năng s  bù đ p đ c nh ng chi phí .  Đông Âu hay Đài Loan thì đi u naỳ là phi kinh t , khôngẽ ắ ượ ữ ở ề ế  

đáng công đ  đăng ký b n quy n  nh ng n i này vì  nh ng n c này lu t b n quy n đ c ápể ả ề ở ữ ơ ở ữ ướ ậ ả ề ượ  



d ng  quá l ng l o, d ng nh  là không t n t i trên th c t . Gucci và Rolex đã ph i c nh tranhụ ỏ ẻ ườ ư ồ ạ ự ế ả ạ  

dai d ng và th t b i th m h i trên nh ng th  tr ng này.ẳ ấ ạ ả ạ ữ ị ườ

M c dù nh ng chi phí  b  ra đ  nh n b n quy n là r t l n nh ng các nhà s n xu t ph iặ ữ ỏ ể ậ ả ề ấ ớ ư ả ấ ả  

nh n th y r ng n u không có nó thì thi t h i còn có th  l n h n n u mu n kinh doanh  lâu dàiậ ấ ằ ế ệ ạ ể ớ ơ ế ố  

trên th  tr ng này. Nhà s n xu t mu n ki n ra toà nh ng k  xâm ph m b n quy n th ng ph iị ườ ả ấ ố ệ ữ ẻ ạ ả ề ườ ả  

đ i m t v i m t khó khăn là ch ng minh quy n s  h u  b n quy n. Vi c nhà s n xu t khôngố ặ ớ ộ ứ ề ở ữ ả ề ệ ả ấ  

nh n đ c b n quy n sáng ch  đã khuy n khích nh ng k  xâm ph m b n quy n ho t đ ngậ ượ ả ề ế ế ữ ẻ ạ ả ề ạ ộ  

m nh m  h n và làm tăng chi phí  cho các phiên toà cũng nh  gây khó khăn cho vi c ch ng minhạ ẽ ơ ư ệ ứ  

quy n s  h u  sáng ch  c a mình. Chi phí  cho m t phiên toà có th  d  dàng v t quá chi phíề ở ữ ế ủ ộ ể ễ ượ  

đăng ký  b n quy n t i m t s  qu c gia.ả ề ạ ộ ố ố

Giá tr  c a b n quy n đ c th  hi n rõ ràng v i chi n th ng c a IBM trong v  ki nị ủ ả ề ượ ể ệ ớ ế ắ ủ ụ ệ  

ch ng l i các đ i th  c nh tranh Nh t B n. V i t i danh sao chép trái phép các ph n m m c aố ạ ố ủ ạ ậ ả ớ ộ ầ ề ủ  

IBM s  d ng cho các máy móc thi t b  c a mình, Fujitsu đã bu c ph i tr  cho IBM hàng tri uử ụ ế ị ủ ộ ả ả ệ  

đôla, 8 tri u đôla m t tháng cho t i năm 2002. Cũng nh  v y, Hitachi đã ph i tr  cho IBM t  2-4ệ ộ ớ ư ậ ả ả ừ  

tri u đôla m t tháng và ph i đ  cho IBM ki m tra t t c  các s n ph m m i c a Hitachi đ  ch cệ ộ ả ể ể ấ ả ả ẩ ớ ủ ể ắ  

ch n r ng nó không xâm ph m b n quy n c a IBM. T ng s  ti n mà Hitachi ph i tr  cho IBMắ ằ ạ ả ề ủ ổ ố ề ả ả  

trong 8 năm c tính kho ng 194-384 tri u đôla. Nh ng IBM v i m c đích gây áp l c lên Fujitsuướ ả ệ ư ớ ụ ự  

đã công b  vào năm 1986 r ng h  s  không thu m t đ ng nào c a Fujitsu. M t tr ng h p khácố ằ ọ ẽ ộ ồ ủ ộ ườ ợ  

là c a Matsushita, hãng này đã b  ph t kho ng 2 tri u đôla khi b  h i quan M  phát hi n đã xâmủ ị ạ ả ệ ị ả ỹ ệ  

ph m b n quy n ch ng trình BIOS c a IBM (basis input anh output system) ạ ả ề ươ ủ

Trong quá trình n p đ n xin đăng ký b n quy n c n ph i phân bi t s  khác nhau v  phápộ ơ ả ề ầ ả ệ ự ề  

lu t gi a các qu c gia theo h  th ng lu t Anh-M  (common law) và các qu c gia theo h  th ngậ ữ ố ệ ố ậ ỹ ố ệ ố  

lu t châu Âu (lu t văn b n quy ph m pháp lu t – statute law)  các qu c gia theo h  th ng lu tậ ậ ả ạ ậ ở ố ệ ố ậ  

Anh-M  xác  đ nh ng i  s  h u  b ng sáng ch  theo  nguyên  t c  “ u  tiên  ng i  s  d ng”ỹ ị ườ ở ữ ằ ế ắ ư ườ ử ụ  

(priority in use). Trong khi đó, ng i s  h u  b ng sáng ch   các n c theo h  th ng lu t châuườ ở ữ ằ ế ở ướ ệ ố ậ  

Âu đ c xác đ nh b i “ u tiên ng i đăng ký” (priority in registration). Đi u này có nghĩa làượ ị ở ư ườ ề  

ng i đ u tiên n p đ n đăng ký b n quy n s  đ c công nh n , m c dù sáng ch  này th c ra đãườ ầ ộ ơ ả ề ẽ ượ ậ ặ ế ự  

đ c nh ng ng i khác nghiên c u ra và s  d ng  tr c đó. Trung Qu c cũng áp d ng h  th ngượ ữ ườ ứ ử ụ ướ ố ụ ệ ố  

lu t này. Hoa Kỳ cũng nh  các qu c gia theo h  th ng lu t Anh-M  d a trên nguyên t c “ng iậ ư ố ệ ố ậ ỹ ự ắ ườ  

đ u tiên sáng ch  ra”.ầ ế

Xâm ph m b n quy nạ ả ề

Xâm ph m b n quy n là ho t đ ng sao chép b t h p pháp và trái phép các s n ph m.ạ ả ề ạ ộ ấ ợ ả ẩ  

Trên th c t  nó là ho t đ ng xâm ph m b n quy n sáng ch  ho c nhãn hi u th ng m i ho cự ế ạ ộ ạ ả ề ế ặ ệ ươ ạ ặ  

c  hai. Theo đi u lu t Laham c a M , xâm ph m b n quy n nhãn hi u th ng m i đ c đ nhả ề ậ ủ ỹ ạ ả ề ệ ươ ạ ượ ị  

nghĩa là: “ m t nhãn hi u th ng m i gi  m o, nó hoàn toàn gi ng ho c th c t  là không thộ ệ ươ ạ ả ạ ố ặ ự ế ể 



phân bi t đ c v i các nhãn hi u th ng m i đã đ c đăng ký”. Đi u 42 c a lu t nhãn hi uệ ượ ớ ệ ươ ạ ượ ề ủ ậ ệ  

th ng m i c a M  năm 1992 quy đ nh c m nh p kh u hàng hoá xâm ph m b n quy n vàoươ ạ ủ ỹ ị ấ ậ ẩ ạ ả ề  

M .ỹ

Có m t s  m c đ  khác c a xâm ph m b n quy n. M c đ  cao nh t c a xâm ph m b nộ ố ứ ộ ủ ạ ả ề ứ ộ ấ ủ ạ ả  

quy n là s n ph m gi  th c s ,  nó dùng tên c a s n ph m chính hi u và trông gi ng hoàn toànề ả ẩ ả ự ự ủ ả ẩ ệ ố  

v i s n ph m đã đăng ký b n quy n. Ti p theo là look alike or knock-off “hàng nhái”, nó saoớ ả ẩ ả ề ế  

chép thi t k  c a s n ph m chính hi u nh ng không s  d ng tên c a s n ph m này. Các s nế ế ủ ả ẩ ệ ư ử ụ ủ ả ẩ ả  

ph m nhái c a Apple là Orange  New Zealand, Lemon  Italia, Apolo II  Đài Loan. Bao bì nháiẩ ủ ở ở ở  

là m t v n đ  r t nghiêm tr ng, nó t o ra doanh thu 3 t  đôla m i năm  th  tr ng M  cho b nộ ấ ề ấ ọ ạ ỷ ỗ ở ị ườ ỹ ọ  

làm hàng gi  do s  nh m l n c a khách hàng. Ví d  nh  bao bì m t h p  l c d u trông r tả ự ầ ẫ ủ ụ ư ộ ộ ọ ầ ấ  

gi ng s n ph m c a Fram ngo i tr  m t t  “For use”  bên c nh tên g i Fram. M t ví d  khác,ố ả ẩ ủ ạ ừ ộ ừ ở ạ ọ ộ ụ  

h u h t khách hàng li c qua h p Motorcare có dòng ch , màu s c và logo t ng t  s  d  dànhầ ế ế ộ ữ ắ ươ ự ẽ ễ  

nh m nó v i h p Motorcraft mà không nh n ra r ng nhãn hi u đã b  “thay th ” và hình chi c ôtôầ ớ ộ ậ ằ ệ ị ế ế  

t ng t  đang ch y theo h ng ng c tr  l i nh  trên bao bì s n ph m chính hi u. ươ ự ạ ướ ượ ở ạ ư ả ẩ ệ

M c đ  ti p theo c a xâm ph m b n quy n là reproduction or replica, m t b n sao chépứ ộ ế ủ ạ ả ề ộ ả  

g n gi ng nh ng không hoàn toàn gi ng c a Chanel 6 là Chanel 5. Cu i cùng m c đ  th p nh tầ ố ư ố ủ ố ứ ộ ấ ấ  

c a xâm ph m b n quy n là b t ch c hay hàng gi  t ng t  . Chúng là m t b n sao chépủ ạ ả ề ắ ướ ả ươ ự ộ ả  

nghèo nàn nh ng r  h n r t nhi u so v i s n ph m chính hi u. Nh ng vi c s  d ng  tên và hìnhư ẻ ơ ấ ề ớ ả ẩ ệ ư ệ ử ụ  

dáng s n ph m ch  khác bi t r t ít so v i s n ph m chính hi u là b t h p pháp, nó làm choả ẩ ỉ ệ ấ ớ ả ẩ ệ ấ ợ  

ng i tiêu dùng b  l n l n gi a s n ph m b t ch c và s n ph m th t.ườ ị ẫ ỗ ữ ả ẩ ắ ướ ả ẩ ậ

Xâm ph m b n quy n có th  là tr c ti p ho c gián ti p tuỳ theo ng i xâm ph m b nạ ả ề ể ự ế ặ ế ườ ạ ả  

quy n có ăn c p thông tin v  s n ph m tr c ti p hay không. M i hình th c ăn c p b n quy n cóề ắ ề ả ẩ ự ế ỗ ứ ắ ả ề  

th  chia thành hai phân l p t o thành 4 chi n l c ăn c p đi n hình. M t chi n l c xâm ph mể ớ ạ ế ượ ắ ể ộ ế ượ ạ  

b n quy n tr c ti p là hành đ ng s n xu t hàng gi  đ c ti n hành  m t n c th  3nh mả ề ự ế ộ ả ấ ả ượ ế ở ộ ướ ứ ằ  

tránh s  đi u tra và ki m soát c a pháp lu t, sau đó chúng l i đ c chuy n v  bán t i n c  c aự ề ể ủ ậ ạ ượ ể ề ạ ướ ủ  

k  làm hàng gi . M t chi n l c khác c a xâm ph m  b n quy n  tr c ti p là khi nhân viên c aẻ ả ộ ế ượ ủ ạ ả ề ự ế ủ  

hãng bán nh ng thông tin m t v  s n ph m c a công ty  mình cho đ i th  c nh tranh n c ngoàiữ ậ ề ả ẩ ủ ố ủ ạ ướ  

và h  s  d ng nh ng thông tin này đ   s n xu t  s n ph m  và bán chúng t i chính th  tr ngọ ử ụ ữ ể ả ấ ả ẩ ạ ị ườ  

c a ng i đ u tiên s n xu t s n ph m này.  m t chi n l c gián ti p, k  ăn c p b n quy nủ ườ ầ ả ấ ả ẩ ở ộ ế ượ ế ẻ ắ ả ề  

s  d ng  m t đ i lý hay ng i trung gian đ  l y c p nh ng thông tin v  s n ph m nh m tránhử ụ ộ ạ ườ ể ấ ắ ữ ề ả ẩ ằ  

nh ng h u qu  pháp lý có th  g p ph i do t i ăn c p b n quy n . M t chi n l c khác là hàngữ ậ ả ể ặ ả ộ ắ ả ề ộ ế ượ  

gi  đ c s n xu t t i n c k  làm hàng gi  sau đó đ c bán sang n c th  3 khác. M t chi nả ượ ả ấ ạ ướ ẻ ả ượ ướ ứ ộ ế  

l c khác ph c t p h n là hàng gi  đ c s n xu t t i m t n c th  ba r i bán sang n c s nượ ứ ạ ơ ả ượ ả ấ ạ ộ ướ ứ ồ ướ ả  

xu t s n ph m chính hi u , n c ng i s n xu t hàng gi  và các n c th  3 khác.ấ ả ẩ ệ ướ ườ ả ấ ả ướ ứ



Theo m t nghiên c u đ c ti n hành b i u  ban Th ng m i Th  gi i, thi t h i c a cácộ ứ ượ ế ở ỷ ươ ạ ế ớ ệ ạ ủ  

hãng do s n ph m gi  gây ra năm 1978 là 3 t  USD. M c dù đã có nh ng chính sách c ng r n vàả ẩ ả ỷ ặ ữ ứ ắ  

n  l c th c s  nh ng nh ng thi t h i mà các công ty M  ph i gánh ch u lên t i 16-18 t  USDỗ ự ự ự ư ữ ệ ạ ỹ ả ị ớ ỷ  

vào năm 1983 Và 20 t  USD trong năm 1984. Hàng năm có kho ng 3 tri u chi c qu n Levis giỷ ả ệ ế ầ ả 

đ c tiêu th  và thi t h i mà Disney ph i ch u là 10 tri u USD. Th  ph n c a Apple  Australiaượ ụ ệ ạ ả ị ệ ị ầ ủ ở  

đã s t gi m nghiêm tr ng, t  90% xu ng còn 30% , m t ph n là do nh ng s n ph m nhái c aụ ả ọ ừ ố ộ ầ ữ ả ẩ ủ  

Đài Loan. G n 40% s  ôtô c a General Motor đ c bán  Trung Đông là hàng nhái. Phòngầ ố ủ ượ ở  

Th ng m i Qu c t  c tính hàng nhái chi m g n 5% l ng hàng hoá đ c tiêu th  trên toànươ ạ ố ế ướ ế ầ ượ ượ ụ  

th  gi i hàng năm.ế ớ

Ngoài nh ng thi t h i v  tài chính, các công ty còn ph i đ i m t v i các thi t h i giánữ ệ ạ ề ả ố ặ ớ ệ ạ  

ti p khác. Hàng gi  làm m t uy tín c a các công ty này do nhãn hi u c a h  đ c đóng trên cácế ả ấ ủ ệ ủ ọ ượ  

s n ph m kém ch t l ng. Đây chính là v n đ  c a G.D. Searle- nhà s n xu t thu c tránh thaiả ẩ ấ ượ ấ ề ủ ả ấ ố  

Ovulen g p ph i do thu c gi  có ch t l ng lém h n h n thu c chính hi u.ặ ả ố ả ấ ượ ơ ẳ ố ệ

S  các s n ph m b  làm gi  là r t l n. Nh ng s n ph m b  làm gi  nhi u nh t là cácố ả ẩ ị ả ấ ớ ữ ả ẩ ị ả ề ấ  

nhãn hi u hàng tiêu dùng đ c qu ng cáo nhi u và các s n ph m danh ti ng nh  r u m nhệ ượ ả ề ả ẩ ế ư ượ ạ  

Hennessy, qu n áo th i trang c a Pierre Cardin hay Dior, hành lý xách tay c a Samsonite, qu nầ ờ ủ ủ ầ  

Jean Levis và đ ng h  đeo tay Cartier. Các s n ph m khác là hàng công nghi p nh  th c ăn bồ ồ ả ẩ ệ ư ứ ổ 

sung cho gia súc, các lo i vaccin, mày đi u hoà nh p tim và b  linh ki n máy bay tr c thăng c aạ ề ị ộ ệ ự ủ  

Pfijer. Hàng gi  còn bao g m c  nh ng s n ph m th i trang c a Gucci, túi xách LouisVuitton vàả ồ ả ữ ả ẩ ờ ủ  

c  nh ng s n ph m k  thu t nh  máy l c d u Fram, ph  tùng máy kéo Caterpillar.ả ữ ả ẩ ỹ ậ ư ọ ầ ụ

M c dù hàng gi  th ng là các m t hàng tiêu dùng có giá tr  cao, tuy nhiên nh ng m tặ ả ườ ặ ị ữ ặ  

hàng tiêu dùng có gía tr  th p cũng không thoát kh i t m ng m c a nh ng k  s n xu t hàng gi .ị ấ ỏ ầ ắ ủ ữ ẻ ả ấ ả  

Th m chí, Coca-Cola cũng không ph i luôn là hàng th t vì nh ng k  làm hàng gi   các n cậ ả ậ ữ ẻ ả ở ướ  

kém phát tri n r t d  dàng đ  nh ng th  n c khác có mùi v  gi ng Coca-Cola vào chai Coca-ể ấ ễ ổ ữ ứ ướ ị ố

Cola th t.ậ

Hàng gi  có th  đ c s n xu t  b t c  qu c gia nào, k  c  M  hay Nh t B n – n cả ể ượ ả ấ ở ấ ứ ố ể ả ỹ ậ ả ướ  

có t ng s n ph m qu c n i đ ng th  hai th  gi i và cũng đ c coi là n c có nhi u s n ph mổ ả ẩ ố ộ ứ ứ ế ớ ượ ướ ề ả ẩ  

nhái h n b t c  qu c gia nào. MITI, m t trong s  nh ng đ i lý đã ph i ch u trách nhi m trongơ ấ ứ ố ộ ố ữ ạ ả ị ệ  

tr ng h p này, đã r t b i r i khi các s n ph m Cartier gi  đ c bày bán ngay t i toà nhà n iườ ợ ấ ố ố ả ẩ ả ượ ạ ơ  

đ t tr  s  chính c a mình. M t s  qu c gia có xu h ng chuyên môn hoá s n xu t hàng nhái.ặ ụ ở ủ ộ ố ố ướ ả ấ  

Nh ng ngu n hàng gi  chính b t ngu n t  Italia, Đài Loan, H ng Kông,  Hàn Qu c và các qu cữ ồ ả ắ ồ ừ ồ ố ố  

gia Đông Nam á khác. T ng gía tr  các lo i hàng gi  t  Italia vào M  m i năm lên t i 3 t  USD.ổ ị ạ ả ừ ỹ ỗ ớ ỷ  

V n đ  này đ c bi t nghiêm tr ng  Đài Loan, n i r t nhi u nhà s n xu t đ a ph ng không hấ ề ặ ệ ọ ở ơ ấ ề ả ấ ị ươ ề 

đ  ý t i b n quy n và b ng sáng ch . Ti m năng xu t kh u r t l n c a các th ng v  hàng giể ớ ả ề ằ ế ề ấ ẩ ấ ớ ủ ươ ụ ả  

đã khi n chính ph  các n c này nhìn nh n v n đ  này theo m t cách khác.  Mehicô, m t nhàế ủ ướ ậ ấ ề ộ ở ộ  



s n xu t hàng gi  đã công khai m  m t s  c a hàng “Cartier” t i các khách s n thu c s  h uả ấ ả ở ộ ố ử ạ ạ ộ ở ữ  

c a M . Sau nhi u năm ki n t ng t i toà án Mêhicô và ít nh t 49 quy t đ nh pháp lý ch ng l iủ ỹ ề ệ ụ ạ ấ ế ị ố ạ  

nh ng ng i bán l  đ c đ a ra, Cartier v n không th  nh n đ c s  h p tác c a các quanữ ườ ẻ ượ ư ẫ ể ậ ượ ự ợ ủ  

ch c Mêhicô nh m đóng c a nhà s n xu t hàng gi  này.ứ ằ ử ả ấ ả

Vi c ki m soát hàng gi  là r t khó khăn m t ph n là do đây là m t ngành kinh doanh ítệ ể ả ấ ộ ầ ộ  

r i ro và l  nhu n cao. Đ  có đ c m t l nh khám xét m t c  s  kinh doanh là r t khó khăn vàủ ơị ậ ể ượ ộ ệ ộ ơ ở ấ  

m t nhi u th i gian. S  v  vi c đ c đ a ra xét x  ít và các khung hình ph t tù và ph t ti nấ ề ờ ố ụ ệ ượ ư ử ạ ạ ề  

th p đã không t o ra đ c s  ngăn ch n h u hi u. H n n a, có r t nhi u ng i s n xu t hàngấ ạ ượ ự ặ ữ ệ ơ ữ ấ ề ườ ả ấ  

gi  nh , h  có th  d  dàng di chuy n t i m t đ a đi m khác đ  tránh s  ki m tra c a c nh sát.ả ỏ ọ ể ễ ể ớ ộ ị ể ể ự ể ủ ả  

Thái đ  c a các c  quan th c thi pháp lu t và khách hàng ch  d ng l i  s  ch  chích, th m chíộ ủ ơ ự ậ ỉ ừ ạ ở ự ỉ ậ  

còn ôn hoà h n. R t nhi u khách hàng n c ngoài không hi u đ c s  nghiêm tr ng c a xâmơ ấ ề ướ ể ượ ự ọ ủ  

ph m b n quy n cũng nh  s  c n thi t ph i tôn tr ng nhãn hi u th ng m i. Các c  quan th cạ ả ề ư ự ầ ế ả ọ ệ ươ ạ ơ ự  

thi pháp lu t thì tin r ng b n t i ph m ch ng h  ch ng t  là s  thay đ iậ ằ ọ ộ ạ ẳ ề ứ ỏ ẽ ổ

S  là b t h p pháp n u nh p kh u vào m  m t s n ph m mang nhãn hi u th ng m i làẽ ấ ợ ế ậ ẩ ỹ ộ ả ẩ ệ ươ ạ  

“b n sao hay b t ch c”m t nhãn hi u th ng m i c a M . Trong khi đó, lu t H i quan c aả ắ ướ ộ ệ ươ ạ ủ ỹ ậ ả ủ  

M  cũng nh  nhi u n c khác ch  yêu c u xoá b  hay hu  đi nh ng nhãn hi u th ng m i c aỹ ư ề ướ ỉ ầ ỏ ỷ ữ ệ ươ ạ ủ  

hàng nhái đó. Do v y, ng i nh p kh u nh ng lo i hàng hoá này ch  g p ph i m t chút khóậ ườ ậ ẩ ữ ạ ỉ ặ ả ộ  

khăn vì hàng hóa đó v n có th  đ c chuy n t i m t n c th  3 và bán l i. Nh ng s  b t l iẫ ể ượ ể ớ ộ ướ ứ ạ ữ ự ấ ợ  

nh  v y d ng nh  không ph i là tr  ng i vì không có m t hình ph t kinh t  đi kèm.ư ậ ườ ư ả ở ạ ộ ạ ế

Lu t H i quan m i c a M  và nh ng đi u lu t qu c t  t ng t  cu i cùng đã đ a raậ ả ớ ủ ỹ ữ ề ậ ố ế ươ ự ố ư  

nh ng hình ph t, nh ng hình ph t naỳ đã th c s  đánh m nh vào b n s n xu t hàng gi  vàữ ạ ữ ạ ự ự ạ ọ ả ấ ả  

nh ng ng i nh p kh u các lo i hàng gi  này. Nh ng đi u lu t này quy đ nh ph i t ch thu cácữ ườ ậ ẩ ạ ả ữ ề ậ ị ả ị  

lo i hàng gi  và nhân viên h i quan có quy n t ch thu và phá hu  nh ng lo i hàng này. Nh ngạ ả ả ề ị ỷ ữ ạ ữ  

ng i nh p kh u kh ng đ nh đó là hàng th t thì ph i có nghĩa v  ch ng minh đi u này. Lu t giườ ậ ẩ ẳ ị ậ ả ụ ứ ề ậ ả 

hi u nhãn hi u th ng m i năm 1984 quy đ nh có th  ph t ho c b  tù nh ng ng i s n xu tệ ệ ươ ạ ị ể ạ ặ ỏ ữ ườ ả ấ  

hàng gi . Làm hàng gi  là m t lo i t i ph m liên bang và có th  b  tr ng ph t vói kho n ti nả ả ộ ạ ộ ạ ể ị ừ ạ ả ề  

ph t lên t i 1 triê  $ và ph t tù t i 15 năm.ạ ớ ụ ạ ớ

M c dù nh ng đi u lu t m i c a M  làm cho vi c b t gi  hàng gi  d  dàng h n nh ngặ ữ ề ậ ớ ủ ỹ ệ ắ ữ ả ễ ơ ư  

v n có m t cách khác ch ng l i ho t đ ng nh p kh u hàng gi . Đi u 42 c a lu t nhãn hi uẫ ộ ố ạ ạ ộ ậ ẩ ả ề ủ ậ ệ  

th ng m i năm 1946 c m nh p kh u hàng gi  và các lo i s n ph m có nhãn hi u g n gi ngươ ạ ấ ậ ẩ ả ạ ả ẩ ệ ầ ố  

v i nh ng nhãn hi u th ng m i đã đ c đăng ký t i M . Các công ty cũng có th  t  b o v ,ớ ữ ệ ươ ạ ượ ạ ỹ ể ự ả ệ  

ch ng l i s  xâm ph m b n quy n và b ng sáng ch  theo ch ng 337 lu t Th ng m i nămố ạ ự ạ ả ề ằ ế ươ ậ ươ ạ  

1974. U  ban Th ng m i Qu c t  có quy n không cho nh p kh u nh ng hàng hoá có s  viỷ ươ ạ ố ế ề ậ ẩ ữ ự  

ph m b n quy n. Vi c c m nh p kh u còn có giá tr  v i các công ty h n là các kho n ti n ph tạ ả ề ệ ấ ậ ẩ ị ớ ơ ả ề ạ  

do toà án quy đ nh. Đ  cho vi c giám sát và t ch thu hàng gi  có hi u qu , các công ty ph i h pị ể ệ ị ả ệ ả ả ợ  



tác ch t ch  v i các c  quan h i quan. Ví d  nh  Apple đã h p tác v i h i quan M  đ  ng nặ ẽ ớ ơ ả ụ ư ợ ớ ả ỹ ể ặ  

ch n các lo i b n sao c a Apple vào th  tr ng M .ặ ạ ả ủ ị ườ ỹ

Đ  cho H i quan M  có th  b t gi  hàng gi  , c n ph i có nh ng b ng ch ng xác đángể ả ỹ ể ắ ữ ả ầ ả ữ ằ ứ  

ch ng t  nh ng hàng hoá  này th c s  là hàng gi . V n đ  n y sinh là m t s  hàng gi  có bứ ỏ ữ ự ự ả ấ ề ả ộ ố ả ề 

ngoài gi ng h t hàng th t. Do v y, ng i s  h u nhãn hi u hàng hoá ph i có th  đ a ra nh ngố ệ ậ ậ ườ ở ữ ệ ả ể ư ữ  

bàng ch ng ch c ch n. G.D. Searle đánh d u nh ng viên thu c c a mình b ng cách s  d ngứ ắ ắ ấ ữ ố ủ ằ ử ụ  

nh ng ph nh pháp bí m t. Các công ty khác chuy n sang s  d ng nh ng công ngh  m i nhữ ươ ậ ể ử ụ ữ ệ ớ ư 

b t t  tính n, nhãn có g n nh ng con chíp r t nh , m c bi n m t- xu t hi n, nh ng hình nhộ ừ ẩ ắ ữ ấ ỏ ự ế ấ ấ ệ ữ ả  

v  b ng tay c a nhà s n xu t hay nh ng d u vân tay đ c s  hoá trên nhãn hi u. Levis Straussẽ ằ ủ ả ấ ữ ấ ượ ố ệ  

s  d ng nh ng nhãn có th  ki m tra ( đó là nh ng nhãn v i nh ng m u duy nh t trên s i v i).ử ụ ữ ể ể ữ ớ ữ ẫ ấ ợ ả  

M i nhãn hàng làm tăng chi phí   s n xu t m t chi c qu n lên 1-2 cent và chi phí còn tăng lên khiỗ ả ấ ộ ế ầ  

th c hi n ki m tra d u hi u t i kho. Alied Corp s  d ng Nhãn Th t  bên ngoài thùng hàng, sauự ệ ể ấ ệ ạ ử ụ ậ ở  

đó s  d ng m t máy quét đ  so sánh nhãn trên thùng và mã s .ử ụ ộ ể ố

Th t là không h p lý n u m t công ty ch  ch ng hàng gi  t i qu c gia mình. Cu c chi nậ ợ ế ộ ỉ ố ả ạ ố ộ ế  

chông hàng gi  ph i đ c ti n hành t i qu c gia s n xu t hàng gi  và t i các th  tr ng chính.ả ả ượ ế ạ ố ả ấ ả ạ ị ườ  

Apple đã g i đ n ki n nh ng k  làm hàng gi  t i Đài Loan, Hong Kong và New Zealand và đãử ơ ệ ữ ẻ ả ạ  

d  đ nh ti n xa h n là ki n t i Singapore, Nh t B n, Australia và Tây Âu. M c đích cũng làự ị ế ơ ệ ạ ậ ả ụ  

nh m ngăn ch n hàng gi  xâm nh p th  tr ng các qu c gia công nghi p phát tri n – th  tr ngằ ặ ả ậ ị ườ ố ệ ể ị ườ  

chính c a các công ty. Đ  cho chi n l c này có hi u qu , các công ty c n ph i truy tìm nh ngủ ể ế ượ ệ ả ầ ả ữ  

ng i phân ph i, nh ng nhà nh p kh u và c  nh ng ng i s n xu t hàng gi . Cartier đã g iườ ố ữ ậ ẩ ả ữ ườ ả ấ ả ử  

120 đ n ki n nh ng ng i bán l   h u h t các thnàh ph  chính. Do r t khó và m t nhi u th iơ ệ ữ ườ ẻ ở ầ ế ố ấ ấ ề ờ  

gian đ  đóng c a nh ng nhà máy s n xu t hàng gi   n c ngoài  nên nh ng ng i trung gianể ử ữ ả ấ ả ở ướ ữ ườ  

tr  thành m c tiêu chính c a chi n d ch ch ng hàng gi , do đó nh ng ng i này nh n th c đ cở ụ ủ ế ị ố ả ữ ườ ậ ứ ượ  

m i nguy hi m c a vi c c t tr  hàng gi .ố ể ủ ệ ấ ữ ả

S  h p tác mà các công ty nh n đ c t  Chính ph  n c ngoài trong vi c gi m l ngự ợ ậ ượ ừ ủ ướ ệ ả ượ  

hàng gi   các qu c gia có s  khác bi t r t l n. Hong kông th ng t  ra n  l c và đáng tin c yả ở ố ự ệ ấ ớ ườ ỏ ỗ ự ậ  

trong vi c ti n hành các phiên toà xét x  b n s n xu t hàng gi . Ng c l i, Đài loan t  ra l ngệ ế ử ọ ả ấ ả ượ ạ ỏ ưỡ  

l  và không th  bi t li u h  có truy tìm nh ng ng i s n xu t hàng gi  hay không. Đài Loan bự ể ế ệ ọ ữ ườ ả ấ ả ỏ 

ngoài tai nh ng l i ch  trích vì n n kinh t  c a h  ph  thu c r t nhi u vào ho t đ ng xu t kh uữ ờ ỉ ề ế ủ ọ ụ ộ ấ ề ạ ộ ấ ẩ  

hàng gi . Lu t Th ng m i và Thu  quan M  đ c thông qua năm 1984 đã d  đ nh đ a v n đả ậ ươ ạ ế ỹ ượ ự ị ư ấ ề 

ch ng hàng gi  ra ph m vi qu c t . Nó cho phép chính quy n liên bang đ c t c b  nh ng uố ả ạ ố ế ề ượ ướ ỏ ữ ư  

đãi thu  quan và mi n thu  nh p kh u cho nh ng n c kém phát tri n n u h  không có nh ngế ễ ế ậ ẩ ữ ướ ể ế ọ ữ  

n  l c c n thi t nh m ki m soát n n hàng gi  b t ngu n t  qu c gia mình. ỗ ự ầ ế ằ ể ạ ả ắ ồ ừ ố

S  đe do  t c b  quy ch  GSP đã đ c áp d ng v i Đài Loan và Hàn qu c. Hàn Qu cự ạ ướ ỏ ế ượ ụ ớ ố ố  

đ c bi t đ n nh  là “v ng qu c c a hàng gi ”, có s  b o h  s  h u trí tu  r t l ng l o. Hượ ế ế ư ươ ố ủ ả ự ả ộ ở ữ ệ ấ ỏ ẻ ọ 



không tham gia b t kỳ hi p c v  b n quy n qu c t  nào. Do đó, có th  th y r ng có s  xâmấ ệ ướ ề ả ề ố ế ể ấ ằ ự  

ph m b n quy n tràn lan đ i v i nh ng tác ph m xu t b n c a n c ngoài nh  băng nh c,ạ ả ề ố ớ ữ ẩ ấ ả ủ ướ ư ạ  

ph n m m máy tính, hoá ch t và d c ph m. S  im l ng c a chính ph  là do h  mu n b o vầ ề ấ ượ ẩ ự ặ ủ ủ ọ ố ả ệ 

các công ty và nhân công c a n c mình. S  có 700000 ch  làm s  b  nh h ng n u chính phủ ướ ẽ ỗ ẽ ị ả ưở ế ủ 

ti n hành ch ng hàng gi . Bi n pháp gây áp l c cũng đ c nhi u n c s  d ng, đ u tiên là M ,ế ố ả ệ ự ượ ề ướ ử ụ ầ ỹ  

cu i cùng h  đã bu c chính ph  Hàn Qu c ph i ti n hành nh ng bi n pháp b o h  t t h n đ iố ọ ộ ủ ố ả ế ữ ệ ả ộ ố ơ ố  

v i các s n ph m c a n c ngoài. Tuy nhiên v n còn nh ng nghi ng i v  vi c th c thi phápớ ả ẩ ủ ướ ẫ ữ ạ ề ệ ự  

lu t th c s   n c này. ậ ự ự ở ướ

Cu i cùng, các công ty ph i đ u t  thi t l p m t h  th ng giám sát riêng cho mình. Cáchố ả ầ ư ế ậ ộ ệ ố  

ch ng hàng gi  t t nh t là t n công l i nh ng k  làm hàng gi  ch  không ph i ch  d a vào ho tố ả ố ấ ấ ạ ữ ẻ ả ứ ả ỉ ự ạ  

đ ng th c thi pháp lu t c a chính ph . M t công ty  máy tính  Đài Loan cho phép các kháchộ ự ậ ủ ủ ộ ở  

hàng c a mình mang s n ph m gi  t i đ  đ i l y m t s n ph m chình hi u v i m t m c chi tủ ả ẩ ả ớ ể ổ ấ ộ ả ẩ ệ ớ ộ ứ ế  

kh u nh t đ nh. Channel tiêu t n h n 1 tri u đôla m t năm đ  b o v  s n ph m c a mình. Hấ ấ ị ố ơ ệ ộ ể ả ệ ả ẩ ủ ọ 

truy tìm nh ng k  làm hàng gi  bàng cách s  d ng m t máy tính đ  c p nh t nh ng nhãn hi uữ ẻ ả ử ụ ộ ể ậ ậ ữ ệ  

đ c b o h   r t nhi u qu c gia , nh ng cái tên c a…                            ượ ả ộ ở ấ ề ố ữ ủ

           

 Envirowall, và George Alexander, phó giám đ c ph  trách Marketing, đ u r t lo l ng vì tin t cố ụ ề ấ ắ ứ  

này.Nh ng gì đã d ng nh  là m t s  kh i đ u suôn s  v i Envirowall đã tr  thành th m ho .ữ ườ ư ộ ự ở ầ ẻ ớ ở ả ạ  

Envirowall đã hi v ng s  kí k t m t vài h p đ ng mà d n t i s  thành l p m t nhà máy ch  t oọ ẽ ế ộ ợ ồ ẫ ớ ự ậ ộ ế ạ  

 khu v c t  do th ng m i  B c Ai C p.ở ự ự ươ ạ ở ắ ậ

  Nh ng thông tin căn b n v  công ty:ữ ả ề

Thành l p vào đ u th p niên 1970, là k t qu  c a vi c t  ch c l i Jersey Panelwall, m t công tyậ ầ ậ ế ả ủ ệ ổ ứ ạ ộ  

ra đ i năm 1952  New Jersey. Công ty nguyên thu  đã t p trung vào vi c s n xu t rông rãiờ ở ỷ ậ ệ ả ấ  

nh ng b c t ng ghép đ c tiêu chu n hoá. Nh ng t m ghép này đ D ch Marketing qu c t .ữ ứ ườ ượ ẩ ữ ấ ượ ị ố ế

Và nhãn hi u g n đây c a h ,nh : Channel,Chabel,ho c Replica s  5.ệ ầ ủ ọ ư ặ ố

    M t sách l c khuy n khích khác đã đ c hãng Cartier s  d ng.H  m  nh ng c a hàngộ ượ ế ượ ử ụ ọ ở ữ ử  

c a mình th ng tr c ti p ra ph  v i nh ng c a hàng bán đ  gi ,bu c nh ng nhà bán l  choủ ẳ ự ế ố ớ ữ ử ồ ả ộ ữ ẻ  

nh ng nhà s n xu t đ  gi  ph i ng ng vi c bán hàng đ  cho m t m i quan h  phân ph i đ cữ ả ấ ồ ả ả ừ ệ ể ộ ố ệ ố ộ  

quy n trong qu c gia t i Mexicô.ề ố ạ

  Khi chi phí c a vi c giám sát cao, vi c t o ra m t hi p h i nh m m c đích thu th pủ ệ ệ ạ ộ ệ ộ ằ ụ ậ  

thông tin và b ng c  có v  thích h p h n. Apple, Lotus, Ashtontate,  Microsoft , Autodesk vàằ ớ ẻ ợ ơ  

Word Perfect đã thành l p m t hi p h i ph n m m kinh doanh nh  là m t đ i thanh tra. Đ i nàyậ ộ ệ ộ ầ ề ư ộ ộ ộ  

đã thành công trong vi c cung c p thông tin cho chính quy n nh m b t gi  nh ng k  vi ph mệ ấ ề ằ ắ ữ ữ ẻ ạ  

b n quy n.Chi n l c này gi m chi phí đ ng th i tăng tính h p tác và hi u qu .ả ề ế ượ ả ồ ờ ợ ệ ả



Th  tr ng xámị ườ

   “Th  tr ng xám” t n t i khi m t nhà s n xu t kinh doanh v i m t nhà phân ph i không đ nhị ườ ồ ạ ộ ả ấ ớ ộ ố ị  

tr c mà ho t đ ng nh  m t nhà phân ph i đ c lên k  ho ch và ra đ i thu t ng : phân ph iướ ạ ộ ư ộ ố ượ ế ạ ờ ậ ữ ố  

song song.Nh  kênh phân ph i này,hàng hoá th  tr ng xám chu chuy n toàn c u cũng nh  trongờ ố ị ườ ể ầ ư  

ph m vi qu c gia.Trong thu t ng   qu c t , hàng hoá th  tr ng xám là nh ng s n ph m cungạ ố ậ ữ ố ế ị ườ ữ ả ẩ  

c p b i m t nhà phân ph i ch a đăng kí.Nh ng s n ph m đang chú ý đã s  d ng cách nàyấ ở ộ ố ư ữ ả ẩ ử ụ  

là:đ ng h , camêra, ô tô,n c hoa, và hàng đi n t .ồ ồ ướ ệ ử

   Qui mô c a th  tr ng xám phát tri n r t đ u đ n và n đ nh  M ,t  2% hàng xu tủ ị ườ ể ấ ề ặ ổ ị ở ỹ ừ ấ  

kh u năm 79 lên t i 20% năm 81.Qui mô c a th  tr ng xám đã đatl t i 7 t  đôla năm 1984,ẩ ớ ủ ị ườ ớ ỷ  

chi m t i 3-4 t  đôla th  tr ng đ ng h   M ,100 tri u đôla hàng ch  t o là hàng thu c thế ớ ỉ ị ườ ồ ồ ở ỹ ệ ế ạ ộ ị 

tr ng xám.Đ i v i hãng Seikô v n đ  này r t nghiêm tr ng, b i c  1 trong 4 đ ng h  Seikoườ ố ớ ấ ề ấ ọ ở ứ ồ ồ  

nh p kh u vào th  tr ng M  là hang gi .ậ ẩ ị ườ ỹ ả

  M t dân buôn ch  đen có th  thu th p hàng b ng hai cách c  b n.M t là đ t hàng tr cộ ợ ể ậ ằ ơ ả ộ ặ ự  

ti p c a nhà s n xu t thông qua nhà trung gian,đ  che d u thông tin và m c đích c a mình.Haiế ủ ả ấ ể ấ ụ ủ  

là, mua nh ng hàng hoá c a nh ng tàu buôn n c ngoài trên th  tr ng m  n c ngoài.Các n cữ ủ ữ ướ ị ườ ở ướ ướ  

Châu á nói chung và H ng Kông nói riêng là nh ng th  tr ng đ c a chu ng b i vì giá hangfồ ữ ị ườ ượ ư ộ ở  

buôn  đây th ng th p h n r t nhi u so v i n i khác. nh h ng to l n c a ch  đen th m chíở ườ ấ ơ ấ ề ớ ơ ả ươ ớ ủ ợ ậ  

còn khi n m t s  qu c gia chú ý t i vi c ki m soát hàng hoá này cho các n c th  3,đ c bi t làế ộ ố ố ớ ệ ể ướ ứ ặ ệ  

M .Tây Đ c th c hi n đi u này b ng cách gi m t t c  thu  nh p kh u và thu  VAT trongỹ ứ ự ệ ề ằ ả ấ ả ế ậ ẩ ế  

n c cho hàng xu t kh u l i.Sân bay Roisy-Paris đã tr  nên n i ti ng đ i v i nh ng nhà trungướ ấ ẩ ạ ở ổ ế ố ớ ữ  

gian buôn bán qu c t  b i ng ng kho hàng mi n phí đ c cung c p cho hàng hoá chuy n tàu, màố ế ở ữ ễ ựơ ấ ể  

hàng này cũng không b  đánh thu .Sân bay này cũng cho phép vi c phân ph i nhanh chóng b iị ế ệ ố ở  

hàng hoá v n chuy n không qua khâu trung gian.ậ ể

S  t n t i c a ch  đen cũng gây ra nhi u tranh cãi.Có r t nhi u nh ng l i than phi n và yêu c uự ồ ạ ủ ợ ề ấ ề ữ ờ ề ầ  

đánh thu  đ c đ a ra. Cu i cùng ng i ta đ t ra 4 câu h i:ế ượ ư ố ườ ặ ỏ

           1) T i sao l i t n t i th  tr ng xám.ạ ạ ồ ạ ị ườ

           2)Hàng hoá  th  tr ng này có h p pháp không?ở ị ườ ợ

           3)Nh ng ho t đ ng  đây có ích không?ữ ạ ộ ở

           4)Hàng hoá  đây có th c s  kém ph m ch t h n không?ở ự ự ẩ ấ ơ

M c dù có m t vài lí do ra đ i song s  khác bi t v  giá c  là lí do th c s  duy nh t choặ ộ ờ ự ệ ề ả ự ự ấ  

s  t n t i c a th  tr ng xám.Không có s  bi n minh nào cho s  t n t i này tr  nguyên do giáự ồ ạ ủ ị ườ ự ệ ự ồ ạ ừ  

c  trên  2 lo i th  tr ng n i đ a trong ch ng m c mà th m chí v i chi phí l u thông tăng lên thìả ạ ị ườ ộ ị ừ ự ậ ớ ư  

n n thu đ c kho n l i nhu n h p lí.Đây là m t ví d  đi n hình cho l c l ng kinh t  trongẫ ượ ả ợ ậ ợ ộ ụ ể ự ượ ế  

s n xu t.Hàng hoá th  tr ng xám có th  đ c mua , nh p kh u , bán l i b i m t nhà phân ph iả ấ ị ườ ể ượ ậ ẩ ạ ở ộ ố  



không đăng kí v i giá th p h n r t nhi u m c giá th p h n r t nhi u m c giá đ t ra b i nhà s nớ ấ ơ ấ ề ứ ấ ơ ấ ề ứ ặ ở ả  

xu t,nh p kh u và phân ph i h p pháp .K t qu  là, nh ng hàng hoá gi ng nhau có th  có 2 giáấ ậ ẩ ố ợ ế ả ữ ố ể  

bán l  khác nhau.ẻ

  Vi c hàng hoá  th  tr ng xám có h p pháp hay không không th  tr  l i b ng s  ch c ch nệ ở ị ườ ợ ể ả ờ ằ ự ắ ắ  

tuy t đ i. Không gi ng nh  ch  đen , mà đã rõ ràng là phi pháp, th  tr ng xám gi ng nh  cái tênệ ố ố ư ợ ị ườ ố ư  

c a nó, không ph i là tr ng hay đen-tiính h p pháp v n n m trong s  nghi ng .Đ i v i thủ ả ắ ợ ẫ ằ ự ờ ố ớ ị  

tr ng M , t t c  nh ng hãng có đăng kí th ng hi u đã đăng kí c a M  đ u đ c b o v  b iườ ỹ ấ ả ữ ươ ệ ủ ỹ ề ượ ả ệ ở  

s c l nh thu  năm 1930 và đi u 42 c a lu t Lanham.Đ o lu t này b o đ m cho ng i s  h uắ ệ ế ề ủ ậ ạ ậ ả ả ườ ở ữ  

duy nh t th ng hi u c a M  đ u t  ti n vào vi c thúc đ y nhãn hi u t i m c mà nhãn hi u đóấ ươ ệ ủ ỹ ầ ư ề ệ ẩ ệ ớ ứ ệ  

làm cho nhà s n xu t tr  nên n i ti ng trên n c M .Vi c b o đ m cho nhà s  h ũ th ngả ấ ở ổ ế ướ ỹ ệ ả ả ở ư ươ  

hi u kh i s  c nh tranh không công b ng t  nh ng ng i đang tìm cách bán hàng hoá t ng tệ ỏ ự ạ ằ ừ ữ ườ ươ ự 

mà ch a đ c phép.N u ng i s  h u 1 th ng hi u c a M  mua quy n phân ph i t  nh ngư ượ ế ườ ở ữ ươ ệ ủ ỹ ề ố ừ ữ  

nhà s n xu t n c ngoài không liên quan, thì ng i s  h u đó do v y s  có kh  năng đ c cả ấ ướ ườ ở ữ ậ ẽ ả ượ ơ 

quan H i Quan dành cho quy n ngăn c n s  thâm nh p c a hàng hoá mang nhãn hi u đó.ả ề ả ự ậ ủ ệ

 Do v y , m t th ng hi u tr c tiên ph i đ c đăng kí v i c  quan đăng kí th ngậ ộ ươ ệ ướ ả ượ ớ ơ ươ  

hi u . Sau đó, th ng hi u này ph i đ c đăng kí v i B  Tài Chính nh m ch n đ ng nh ngệ ươ ệ ả ượ ớ ộ ằ ặ ứ ữ  

hàng nh p kh u không đ c phép.M t nhà s  h u th ng hi u đăng kí b ng cách g i đ n t iậ ẩ ượ ộ ở ữ ươ ệ ằ ử ơ ớ  

t i U  ban thu  quan, cùng v i m c phí 190 đô la và c  quan đăng kí th ng hi u s  c p gi yớ ỷ ế ớ ứ ơ ươ ệ ẽ ấ ấ  

ch ng nh n.Đi u 562 c a Lu t thu  năm 1930 qui đ nh c  quan H i quanc a M  ngăn ch n sứ ậ ề ủ ậ ế ị ơ ả ủ ỹ ặ ự 

thâm nh p c a hàng hoá nh p kh u d i nhãn hi u đ c đăng kí v iB  Tài chính b i 1 công tyậ ủ ậ ẩ ướ ệ ượ ớ ộ ở  

hay m t công dân M .Ch  có nh ng công ty t  nhân M  m i đ c quy n xin c p b o hộ ỹ ỉ ữ ư ỹ ớ ượ ề ấ ả ộ 

này.Quyên ngăn c n không đ c c p cho công ty n c ngoài, bao g m nh ng công ty s  d ngả ượ ấ ướ ồ ữ ử ụ  

công ty con  M  đ  nh p kh u hàng hoá c a mình vào M .K t qu  là, Canon và Minolta đãở ỹ ể ậ ẩ ủ ỹ ế ả  

không th  đăng kí th ng hi u c a mình v i H i quan Hoa Kì đ  h n ch  hàng hoá thâm nh pể ươ ệ ủ ớ ả ể ạ ế ậ  

t  th  tr ng xms.ừ ị ườ

  S  h n lo n x y ra do nh ng lu t l  không phù h p.U  ban th ng m i qu c t  quy tự ỗ ạ ả ữ ậ ệ ợ ỷ ươ ạ ố ế ế  

đ nh ng h  D acell trong n  l c c a h  nh m c m các lo i pin nhâpj kh u đ c s n xu t b iị ủ ộ ủ ỗ ự ủ ọ ằ ấ ạ ẩ ượ ả ấ ở  

m t nhà máy c a h   B  ph c v  cho vi c tiêu dùng  Châu âu. Nh ng quy t đ nh này sau đó bộ ủ ọ ở ỉ ụ ụ ệ ở ư ế ị ị 

T ng th ng Reagan bãi  b .  Đ ng h  B c M , ng c l i,  l i  giành đ c quy n ch ng l iổ ố ỏ ồ ồ ắ ỹ ượ ạ ạ ượ ề ố ạ  

Buchwald Seybold Je elé c m bán Piaget thông qua nh ng đ u m i khoong có phép.Toà án cũngư ấ ữ ầ ố  

c m c a hàng St Photo s  47 nh p kh u, mua và bán nh ng đ ng h  Piaget nh p kh u l u.ấ ử ố ậ ẩ ữ ồ ồ ậ ẩ ậ  

Piaget đã giành th ng l i b i tên c a nó là th ng hi u  M  và nó có m t pháp l nh đ c bi tắ ợ ở ủ ươ ệ ở ỹ ộ ệ ặ ệ  

có hi u l c c a chính ph  ch ng nh n r ng Piaget, m t công ty con c a North American Watch,ệ ự ủ ủ ứ ậ ằ ộ ủ  

là duy nh t đ c nh p. Trong m t tr ng h p khác, tuy v y, toà án phúc th m  New York bấ ượ ậ ộ ườ ợ ậ ẩ ở ỏ 



trông pháp l nh c m m t nhà phân ph i khác vi c bán s n ph m caméa c a Nh t cho nh ng đ iệ ấ ộ ố ệ ả ẩ ủ ậ ữ ạ  

lí v i giá th p h n.ớ ấ ơ

M t tr ng h p đáng chú ý khác liên quan t i J.osawa, nhà phân ph i toàn c u đã đ cộ ườ ợ ớ ố ầ ượ  

công nh n c a Bell và Howell:Mamiya,. J. osawa đã mua Bell &Howell: Mamiya,m t công tyậ ủ ộ  

chuyên phân ph i s n ph m c a Osawa trên th  tr ng M .J.osawa sau đó đã th ng trong 1 vố ả ẩ ủ ị ườ ỹ ắ ụ 

ki n mà nh  đó đã ngăn c n đ c Masel supply: m t công ty kinh doanh qu c t  có tr  s  t iệ ờ ả ượ ộ ố ế ụ ở ạ  

Hông kông, trong vi c phân ph i các s n ph m c a osawa trên th  tr ng M . Masel đã ph nệ ố ả ẩ ủ ị ườ ỹ ả  

công l i b ng cách l p lu n r ng đ c quy n c a Bell&Howell đáng ra không đ c c p vì sạ ằ ậ ậ ằ ặ ề ủ ựơ ấ ự 

thi u tinh đ c l p, khi Bell&Howell, Mamiya và óăa mua l n nhau.ế ộ ậ ẫ

Hi n t i, đi u lu t này có v  nghiêng v  phía các kênh phân ph i lo i 1. Toà án t i caoệ ạ ề ậ ẻ ề ố ạ ố  

c a M  qui đ nh r ng nhà s  h  th ng hi u s  không b  nh h ng gì v  danh tiêngs b i sủ ỹ ị ằ ở ữ ươ ệ ẽ ị ả ưở ề ở ẽ 

không có s  l n l n nào v  xu t x  c a hàng hoá và r ng m t nhà s n xu t có th  dán nhãn vàự ẫ ộ ề ấ ứ ủ ằ ộ ả ấ ể  

qu ng cáo đ  thông báo cho công chúng bi t s  thi u đ m b o c a th  tr òng xams. Toà án ả ể ế ự ế ả ả ủ ị ư ở 

nhi u n c khác cũng g p ph i tình hu ng t ng t . Các th m phán Nh t B n đã áp d ng đi uề ướ ặ ả ố ươ ự ẩ ậ ả ụ ề  

lu t này nhi u l n đ i v i các nhà nh p kh u thu c th  tr ng xám.ậ ề ầ ố ớ ậ ẩ ộ ị ườ

   Đ o lu t th ng m i bình đ ng c a Anh cho phép nh ng nhà bán buôn bán cho b t cạ ậ ươ ạ ẳ ủ ữ ấ ứ 

nhà  bán  l  nào  mà  ng c  l i  h  cũng  đ c  mua  c a  b t  kì  nhà  bán  buôn  nào.Toà  ánẻ ượ ạ ọ ượ ủ ấ  

“ đ o lu t th ng hi u c a đ t n c  không đòi h i (nhà s n xu t) m t ph ng ti n nào choạ ậ ươ ệ ủ ấ ướ ỏ ả ấ ộ ươ ệ  

vi c thành l p m t chi n l c giá c  phân bi t đ i x  đ n gi n b ng cách thành l p m t chiệ ậ ộ ế ượ ả ệ ố ử ơ ả ằ ậ ộ  

nhánh c a M  v i cái tên danh nghĩa cùng v i th ng hi u c a h .ủ ỹ ớ ớ ươ ệ ủ ọ

  Đ i v i nh ng nhà s n xu t , các nhà kinh doanh đã đăng kí , vi c phân ph i song songố ớ ữ ả ấ ệ ố  

ch ng có tác đ ng gì nh ng đ i v i  freeloaders ho c nh ng ng i ăn bám nh  trên, nh ngẳ ộ ư ố ớ ặ ữ ườ ư ữ  

ng i có l i t  nh ng v  đ u t   và thi n chí c a các ông ch  h p pháp thì r t có ích.Nh ngườ ợ ừ ữ ụ ầ ư ệ ủ ủ ợ ấ ữ  

nhà buôn bán trên th  tr ng xám l i nhìn tinh hu ng trên theo m t cách khác.H  đ  l i choị ườ ạ ố ộ ọ ổ ỗ  

nh ng nhà s n xu t v  vi c không đ t giá m t cách c nh tranh và cho r ng nh ng h n chữ ả ấ ề ệ ặ ộ ạ ằ ữ ạ ế 

trong phân ph i c a các nhà s n xu t là đ  che d u cho s  đ c quy n hoàn toàn v  giá.Nh ngố ủ ả ấ ể ấ ự ộ ề ề ữ  

nhà phân ph i song song tuyên b  s  liên k t nhi u h n v i các khách hàng b ng vi c cung c pố ố ẽ ế ề ơ ớ ằ ệ ấ  

các hình th c phân ph i đ c ch n l a và h p pháp ,mà có kh  năng đem đ n cho khách hàngứ ố ượ ọ ự ợ ả ế  

hàng hoá gi ng nh  v y v i m t cái giá th p h n nh ng đúng giá tr  nh  h  th ng kinh doanh tố ư ậ ớ ộ ấ ơ ư ị ờ ệ ố ự  

do.M t vài nhà phân ph i song song th m chí cònộ ố ậ

ki n hãng Mercedez Benz b i vi c h n ch  bán hàng c a h  đã vi ph m đ o lu t Clayton vàệ ở ệ ạ ế ủ ọ ạ ạ ậ  

Sherman.H  đã ch  ra r ng ,th ng hi u đ c đ a ra đ  ch ng l i s  gian d i h n là đ  h nọ ỉ ằ ươ ệ ượ ư ể ố ạ ự ố ơ ể ạ  

ch  phân ph i.ế ố

  V i s  bi n minh r ng hàng hoá  th  tr ng xám là kém ph m ch t h n ,các nhà s nớ ự ệ ằ ở ị ườ ẩ ấ ơ ả  

xu t và nh ng nhà kinh doanh đã đăng kí đã t  ch i cung c p nh ng hàng hoá trên b i h  choấ ữ ừ ố ấ ữ ở ọ  



r ng hàng hoá  th  tr ng xám không dành cho tiêu dùng  M .Do đó,hàng hoá thu c lo i trênằ ở ị ườ ở ỹ ộ ạ  

là hang gi , lo i 2 ho c hàng không đ c bán, và khách hàng có th  b  nh m l n b i h  tin r ngả ạ ặ ượ ể ị ầ ẫ ở ọ ằ  

mình đã nh n đ c các s n ph m gi ng h t cùng v i s  b o hành c a M .Các nhà buôn  thậ ượ ả ẩ ố ệ ớ ự ả ủ ỹ ở ị 

tr ng xám , tuy v y,l i  không đ ng tình v i lu n đi m này. Theo h , không có m t b ngườ ậ ạ ồ ớ ậ ể ọ ộ ằ  

ch ng nào ch ng minh hàng c a h  s n xu t l i kém ch t l ng h n.Th t không th  hình dungứ ứ ủ ọ ả ấ ạ ấ ượ ơ ậ ể  

r ng m t nhà s n xu t l i ng ng dây chuyên s n ph m ch  đ  làm ra m u s n ph m khác choằ ộ ả ấ ạ ừ ả ẩ ỉ ể ẫ ả ẩ  

th  tr ng phi M .Nh  v y ,hàng hoá c a th  tr ng xám là nh ng s n ph m chính c ng đ iị ườ ỹ ư ậ ủ ị ườ ữ ả ẩ ố ố  

đ u v i qui đ nh s n xu t ng t nghèo.còn v  vi c đ m b o kém h n và vi c t  ch i cung c pầ ớ ị ả ấ ặ ề ệ ả ả ơ ệ ừ ố ấ  

các hàng hoá thu c th  tr ng xám c a các nhà s n xu t theo các đi u kho n đ m b o,các nhàộ ị ườ ủ ả ấ ề ả ả ả  

phân ph i song song không có liên quan gì b i h  có các trung tâm dich v  đ m b o c a mình màố ở ọ ụ ả ả ủ  

có th  cung c p d ch v  t ng đ ng n u không mu n nói là t t h n.B  ph n d ch v  c a hể ấ ị ụ ươ ươ ế ố ố ơ ộ ậ ị ụ ủ ọ 

th ng ti p c n th  tr ng c a mình sát h n.Nh ng nhà kinh doanh trên th  tr ng xám cũng chườ ế ậ ị ườ ủ ơ ữ ị ườ ỉ 

ra r ng h  s  không th  s ng sót trong cu c đua lâu dài này n u h  không cung c p  d ch v  vàằ ọ ẽ ể ố ộ ế ọ ấ ị ụ  

b o  đ m  có  ch t  l ng.ả ả ấ ượ

   Nh ng l p lu n c a c  hai bên đ u chính đáng và có giá tr .Nh ng có m t đi u là đ ngữ ậ ậ ủ ả ề ị ư ộ ề ươ  

nhiên:Các nhà cung c p đã đăng kí b  nh h ng nhi u b i vi c phân ph i song song.H  b  m tấ ị ả ưở ề ở ệ ố ọ ị ấ  

th  ph n cũng nh  quy n ki m soát giá c .H  co th  ph i cung c p d ch v  cho nh ng hàng hoáị ầ ư ề ể ả ọ ể ả ấ ị ụ ữ  

bán b i các đ i th  phân ph i song song,và ti p theo là s  m t đi thi n c m khi mà khách hàngở ố ủ ố ế ự ấ ệ ả  

không có kh  năng nh n đ c s  s a ch a chính đáng.ả ậ ượ ự ử ữ

  Nh ng nhà s n xu t và cung c p đã đăng kí rõ ràng đã nh n th y s  c n thi t ph i h nữ ả ấ ấ ậ ấ ự ầ ế ả ạ  

ch  th  tr ng xám.Có m t vài chi n l c ph c v  cho m c đích này. M t cách là theo dõi conế ị ườ ộ ế ượ ụ ụ ụ ộ  

đ ng v n chuy n c a hàng hoá th  tr ng xám.Các nhà s n xu t có th  s  d ng s  xêri trênườ ậ ể ủ ị ươ ả ấ ể ử ụ ố  

s m ph m và th  b o hành đ  xác đ nh ng i liên quan t i vi c phân ph i không đăng kí.Nh ngả ẩ ẻ ả ể ị ườ ớ ệ ố ư  

có 2 v n đ  n y sinh khi s  d ng cách này.Th  nh t,s  d ng nh ng s  có m u đ c bi t ho cấ ề ả ử ụ ứ ấ ử ụ ữ ố ẫ ặ ệ ặ  

nh ng d u hi u đ c đ nh trên s n ph m làm tăng chi phí ki m kê và nh h ng t i s  linh ho tữ ấ ệ ặ ị ả ẩ ể ả ưở ớ ự ạ  

c a nhà s n xu t trong vi c g i hàng đi nhanh chóng và ít t n kém t i các th  tr ng mà có nhuủ ả ấ ệ ử ố ớ ị ườ  

c u tăng đ t bi n.Th  hai  la,  th m chí khi  nh ng nhà kinh doanh không đăng kí  có b  phátầ ộ ế ứ ậ ữ ị  

hi n,thì m t câu h i đ c đ t ra là s  làm gì đ  x  lí tình hu ng này.N u Canon d ng cung c pệ ộ ỏ ượ ặ ẽ ể ử ố ế ừ ấ  

hàng cho Hà Lan thì các nhà kinh doanh đ n gi n s  nh p máy camera thay th  t  Tây Đ c.H nơ ả ẽ ậ ế ừ ứ ơ  

n a,b t kì m t hành đ ng công khai và d  tính tr c nào ch ng l i nh ng nhà kinh doanh trênữ ấ ộ ộ ự ướ ố ạ ữ  

th  tr ng xám có th  s  b  cho là s  ki m ch  b t h p pháp th ng m i trong n c và qu c t .ị ườ ể ẽ ị ự ề ế ấ ợ ươ ạ ướ ố ế

  M t chi n l c khác là tuyên truy n cho khách hàng.hãng Minolta đã ti n hành các ho tộ ế ượ ề ế ạ  

đ ng qu ng cáo nh m thông báo cho khách hàng r ng máy cam a do th  tr ng xám s n xu t sộ ả ằ ằ ể ị ườ ả ấ ẽ 

có đ m b o kém h n.Chi n l c này có nhi u r i ro b i thông đi p này ng  ý r ng có m t vàiả ả ơ ế ượ ề ủ ở ệ ụ ằ ộ  

sai sót v i s n ph m c a riêng nhà s n xu t.ớ ả ẩ ủ ả ấ



  Cách có hi u qu  h n c  đ  xoá b  th  tr ng xám là xoá b  nguyên do  d n đ n s  cóệ ả ơ ả ể ỏ ị ườ ỏ ẫ ế ự  

m t c a nó : s  không nh t quán v  giá gi a các th  tr ng. H p lý giá c  s  đ t các nhà bán lặ ủ ự ấ ề ữ ị ườ ợ ả ẽ ặ ẻ  

th  tr ng xám ra kh i th  tr ng.Song, ph ng cách này đòi h i nhà s n xu t ph i gi m giá ị ườ ỏ ị ướ ươ ỏ ả ấ ả ả ở 

các th  tr ng có l i nhu n nhi u nh t.M t v n đ  n a n y sinh cùng v i chi n l c này là nóị ườ ợ ậ ề ấ ộ ấ ề ữ ả ớ ế ượ  

nh h ng r t l n t i hình nh uy tín c a s n ph m và giá tr  c a nhãn mác.Nh ng nhãn mácả ưở ấ ớ ớ ả ủ ả ẩ ị ủ ữ  

đích xác r t thành công b i s  a thích c a nh ng tr ng gi  và nh ng ng i a dùng đ  ngo i,ấ ở ự ư ủ ữ ưở ả ữ ườ ư ồ ạ  

và h  r t thích đ c ca ng i b i nh ng hàng hoá xa x  đ t ti n.Trong tr ng h p c a xe ôọ ấ ượ ợ ở ữ ỉ ắ ề ườ ợ ủ  

tô,vi c gi m giá phá v  t  l  b o hi m và giá tr  bán l i,làm n y sinh m t tình hu ng kì qu c làệ ả ỡ ỉ ệ ả ể ị ạ ả ộ ố ặ  

làm ra xe m i còn r  h n đ  dùng r i.ớ ẻ ơ ồ ồ

  Đ  gi i quy t nh ng v n đ  đã nêu trên , ng i ta đã s  d ng chi n l c khác bi t hoáể ả ế ữ ấ ề ườ ử ụ ế ượ ệ  

s n ph m.Hãng Porch đã làm nh ng chi c xe kho  h n và trang b  t t h n dành cho th  tr ngả ẩ ữ ế ẻ ơ ị ố ơ ị ườ  

M  nh m t ng ng v i giá cao h n.Đi u đánh giá  đây là s  khác bi t v  thi t b  r t đángỹ ằ ươ ứ ớ ơ ề ở ự ệ ề ế ị ấ  

chú ý và đem đ n khác bi t v  giá.Nhãn hi u đa d ng cung có th  đ c dùng cho m t s n ph mế ệ ề ệ ạ ể ượ ộ ả ẩ  

,v i  vi c m i nhãn hi u ng v i 1 th  tr ng xác đ nh.Tuy nhiên ,cũng nh  các chi n l cớ ệ ỗ ệ ứ ớ ị ườ ị ư ế ượ  

khác,s  d ng đa nhãn hi u nh h ng t i qui mô kinh t ,cũng nh  gia tăng chi phí s n xu t ,ử ụ ệ ả ưở ớ ế ư ả ấ  

ki m kê, và marketing.ể

K t lu nế ậ

  Ph n này đã nghiên c u các v n đ  pháp lý khác nhau liên quan t i vi c đi u hành ho tầ ứ ấ ề ớ ệ ề ạ  

đ ng kinh doanh qu c t .B i s  đa d ng c a các h  th ng lu t pháp, s  thông hi u và c  c uộ ố ế ở ự ạ ủ ệ ố ậ ự ể ơ ấ  

thi hành lu t l  khác nhau, cu c tranh lu n này s  ph i, c n thi t,m t chút chung h n. D a trênậ ệ ộ ậ ẽ ả ầ ế ộ ơ ự  

m t lí do căn b n t ng t , s  là không th  đ i v i nh ng nhà quan lí cao nh t và nh ng ng iộ ả ươ ự ẽ ể ố ớ ữ ấ ữ ườ  

ph  trách pháp lí t i tr  s  c a công ty có th  t  mình n m v ng toàn b  lu t n c ngoài.ụ ạ ụ ở ủ ể ự ắ ữ ộ ậ ướ

   Đ  đánh giá đúng v n đ  và s  tinh vi c a h  th ng lu t n c ngoài, rõ ràng đi u c nể ấ ề ự ủ ệ ố ậ ướ ề ầ  

thi t là nên h i ý ki n c a lu t s  đ c u  quy n  n c đó đ  tìm ra t  ch c ho t đ ng c aế ỏ ế ủ ậ ư ượ ỷ ề ở ướ ể ổ ứ ạ ộ ủ  

m t công ty b  đi u ch nh b i lu t nh  th  nào.Đ  đ ng đ u v i m t v n đ  nh  h i l , thi uộ ị ề ỉ ở ậ ư ế ể ươ ầ ớ ộ ấ ề ư ố ộ ế  

h p tác,vi ph m, thì nh ng dich v  do các đ i di n pháp lu t  đ a ph ng là c n thi t.Vàợ ạ ữ ụ ạ ệ ậ ở ị ươ ầ ế  

không kém quan tr ng là s  h p tác c a chính ph  hai bên .ọ ự ợ ủ ủ

  Môt tr ng lu t pháp r t ph c t p và hay thay đ i, v i s  phân b  quyên h n trong cácườ ậ ấ ứ ạ ổ ớ ự ổ ạ  

ho t đ ng kinh t  c a các n c khác nhau. S  tác đ ng qua l i c a môi tr ng lu t pháp trongạ ộ ế ủ ướ ự ộ ạ ủ ườ ậ  

n c , n c ngoài và qu c t  t o ra nhi u tr  ng i cũng nh  c  h i.N c ti p nh n đ u t  cóướ ướ ố ế ạ ề ở ạ ư ơ ộ ướ ế ậ ầ ư  

th  s  d ng công ty con c a t p đoàn đa qu c gia ể ử ụ ủ ậ ố

t i n c mình nh  là m t cách tác đ ng t i các công ty đa qu c gia và do dó có th  tác đ ng t iạ ướ ư ộ ộ ớ ố ể ộ ớ  

chính sách c a qu c gia kia.Cũng nh  v y,n c đ u t  có th  ra l nh cho công ty m  đi u hànhủ ố ư ậ ướ ầ ư ể ệ ẹ ề  

ho t đ ng c a công ty con.Di u này do đó khó có th  tìm th y m t tình hu ng mà m t công tyạ ộ ủ ề ể ấ ộ ố ộ  

đang ch u s c ép ch ng l i nh ng ch  đ o c a hai chính ph .Nh ng m t công ty đa qu c gia cóị ứ ố ạ ữ ỉ ạ ủ ủ ư ộ ố  



th  s  d ng m ng l i toàn c u c a mình đ  ch ng l i m t s  đe do  nh  v y b ng cáchể ử ụ ạ ướ ầ ủ ể ố ạ ộ ự ạ ư ậ ằ  

chuy n ho c đe do  chuy n nh ng ho t đ ng b  gây nh h ng sang m t n c khác, do v yể ặ ạ ể ữ ạ ộ ị ả ưở ộ ướ ậ  

làm gi m đi nh h ng c a chính ph  lên ho t đ ng c a nó.đây chính là quy n bù đ p mà choả ả ưở ủ ủ ạ ộ ủ ề ắ  

phép công ty có m t s  t  do trong vi c đi u ch nh các chi n l c marketing mix.ộ ự ự ệ ề ỉ ế ượ

  M t đi u quan tr ng c n ph i ghi nh  là nh ng h p đ ng h p pháp và nh ng tho  thu nộ ề ọ ầ ả ớ ữ ợ ồ ợ ữ ả ậ  

có th  ch  t t đ i v i các bên tham gia và nh ng qu c gia th c hi n chúng.  Indonesia,thoể ỉ ố ố ớ ữ ố ự ệ ở ả 

thu n h p pháplà m t s  b t bu c v  m t đ o đ c và có th  vì th  không b  b t bu c  thi hànhậ ợ ộ ự ắ ộ ề ặ ạ ứ ể ế ị ắ ộ  

t i toà án trong tr ng h p có tranh ch p. Do đó, m t h p đ ng không th  s  d ng đ  thay thạ ườ ợ ấ ộ ợ ồ ể ử ụ ể ế 

cho s  tin t ng và hi u bi t l n nhau gi a các bên hay là đ  che ch n c n th n cho đ i tác kinhự ưở ể ế ẫ ữ ể ắ ẩ ậ ố  

doanh.

    Câu h i:ỏ

  1) Hãy mô t  s  đa d ng c a môi tr ng lu t pháp?ả ự ạ ủ ườ ậ

  2)Hãy phân bi t h  th ng lu tệ ệ ố ậ

  3)Nêu ví d  v  nh ng s n ph m không th  nh p kh u vào Hoa kì.ụ ề ữ ả ẩ ể ậ ẩ

  4)Gi i thích môi tr ng lu t trong n c có th  nh h ng th  nào đ n marketing mix.ả ườ ậ ướ ể ả ưở ế ế

  5)áp d ng đ c quy n ngo i giao trong lu t là gì?ụ ặ ề ạ ậ

  6)T i sao các công ty đa qu c gia thích s  d ng công ty con  th  tr ng n c ngoài?ạ ố ử ụ ở ị ườ ướ

  7)Phân bi t b ng sáng ch ,th ng hi u ,quy n s  h u và s  vi ph m.ệ ằ ế ươ ệ ề ở ữ ự ạ

  8)Nhà s  h u th ng hi u có th  làm gì đ  gi m t i thi u ở ữ ươ ệ ể ể ả ố ể

  9)Phân bi t quy n u tiên trong s  d ng v i quy n u tiên trong đăng kí.ệ ề ư ử ụ ớ ề ư

  10)Nh ng s n ph m nào là c a th  tr ng xám?Chúng có h p pháp không?ữ ả ẩ ủ ị ườ ợ

   Phân công th o lu n vàả ậ

  1) Hãy xem xét nh ng đi u lu t c a M  đ c trích d n trong ch ng này.B ng cách này hayữ ề ậ ủ ỹ ượ ẫ ươ ằ  

cách khác, chúng c n tr  hàng xu t kh u c a M .B n có đ ng tình v i cách phân tích c a cácả ử ấ ẩ ủ ỹ ạ ồ ớ ủ  

lu t này t  cái nhìn c a U  ban an ninh qu c gia và các chính sách n c ngoài?ậ ừ ủ ỷ ố ướ

  2) Gi  thi t r ng các c  quan c a chính ph  khác nhau giám sát hàng hoá xu t kh u c a M  vả ế ằ ơ ủ ủ ấ ẩ ủ ỹ ề 

lĩnh v c công ngh  cao có nh ng m c tiêu mâu thu n , b n có ý ki n gì( đ  xu t gì) đ  c iự ệ ữ ụ ẫ ạ ế ề ấ ể ả  

thi n tình hình này?ệ

  3) T i sao đ i m t v i h i l  l i r t khó khăn đ i v i các công ty đa qu c gia?ạ ố ặ ớ ố ộ ạ ấ ố ớ ố

  4)Li u các nhà kinh doanh trên th  tr ng xám có cung c p nh ng d ch v  marketing h u hi uệ ị ườ ấ ữ ị ụ ữ ệ  

cho các khách hàng cũng nh  cho các nhà s n xu t?ư ả ấ



  5) Lu t h i quan M  qui đ nh đ ng h  c n ph i đ c dán tem khi l u chuy n. Hãng Seiko đãậ ả ỹ ị ồ ồ ầ ả ượ ư ể  

ph n đ i r ng đ ng h  Seiko trên th  tr ng xám nh p kh u t i c ng c a M  không đ  tiêuả ố ằ ồ ồ ị ườ ậ ẩ ạ ả ủ ỹ ủ  

chu n b i vi c m  c aẩ ở ệ ở ủ

Tr ng h p 5-1: Envirowall, không đ c h p tác.ườ ợ ượ ợ

  Ngày 10/10/1973   Béntone, giám đ c c ac s  d ng r ng rãi trong nganhf xây d ng công nghi pố ủ ử ụ ộ ự ệ  

và th ng m i, là nh ng t m ghép b c nhôm đ c coi nh  nh ng b c t ng làm s n.Nh ngươ ạ ữ ấ ọ ượ ư ữ ứ ườ ẵ ữ  

b c t ng lo i nay th ng đ c th y  nh ng khu nhà t p th  hay khách s nứ ườ ạ ườ ượ ấ ở ữ ậ ể ạ

Trong su t quá trình xây d ng nh ng t m panel đ c đ t vào m t k t c u đ nh s n.  cácố ự ữ ấ ượ ặ ộ ế ấ ị ẵ ở  

toà nhà l n, vi c s  d ng nh ng t m panels  đ y nhanh t c đ  c a ti n trình xây d ng,và gi mớ ệ ử ụ ữ ấ ẽ ẩ ố ộ ủ ế ự ả  

t ng chi phí nguyên v t li u b i nh ng l p che có s n.ổ ậ ệ ở ữ ớ ẵ

  Jersey Panelwall, đã t ng b  thi u v n, đã tr  v ng th i kì khó khăn khi n n kinh t  điừ ị ế ố ụ ữ ờ ề ế  

xu ng.Tr  s  đ t t i b  bi n phía Đông, cùng v i chi phí đi l i t n kém, đã h n ch  nh ng nố ụ ở ặ ạ ờ ể ớ ạ ố ạ ế ữ ỗ 

l c ti p c n th  tr ng bên ngoài vùng Đ a Trung H i c a h . Ben stone,đã làm cho Panelwall tự ế ậ ị ườ ị ả ủ ọ ừ  

khi t t nghi p MBA, và đã đ  cao vai trò c a giám đ c k  ho ch và phó giám đ c tài chính.ố ệ ề ủ ố ế ạ ố  

George Alexander, v i b ng cao h c v  kĩ thu t, đã làm vi c  b  ph n bán hàng và thi t k .ớ ằ ọ ề ậ ệ ở ộ ậ ế ế  

Năm 1971, khi có m t l ng bàn th p t i m c báo đ ng, Ben và George đã thuy t ph c nh ngộ ượ ấ ớ ứ ộ ế ụ ữ  

c  đông c a công ty và đ  xu t vi c mua l i Jersey Panelwall. Vi c th ng l ng ti p sau đó đãổ ủ ề ấ ệ ạ ệ ươ ượ ế  

d n t i s  ch p thu n bán nh ng chúng khoán lâu dài c a nh ng ng i s  h u tr c  đó.Ben vàẫ ớ ự ấ ậ ữ ủ ữ ườ ở ữ ứơ  

George cũng vay th  ch p tài s n c a h  , nh  v y đã thúc đ y vi c mua l i công ty.ế ấ ả ủ ọ ờ ậ ẩ ệ ạ

  Hai ng i cũng đã b t đ u xây d ng l i s n ph m c a công ty v i b  m t đi u khi nườ ắ ầ ự ạ ả ẩ ủ ớ ề ặ ề ể  

môi tr ng. H  ti p t c s n xu t nh ng t n panel đ t tiêu chu n đ  ti p t c thu hút thêm ngu nườ ọ ế ụ ả ấ ữ ấ ạ ẩ ể ế ụ ồ  

tiên lãi n đ nh, trong khi mà George b t đ u g p g  các ki n trúc s  gi i thi u v  s n ph mổ ị ắ ầ ặ ỡ ế ư ớ ệ ề ả ẩ  

m i.Thông qua s  đa d ng v  đ  day c a các t m kính và l ng không gian gi a các t m panel,ớ ự ạ ề ộ ủ ấ ươ ữ ấ  

cũng nh  vi c s  d ng vi c cách li m t cách  khôn ngoan , b c t ng m i c a h  có th  đi uư ệ ử ụ ệ ộ ứ ườ ơ ủ ọ ể ề  

ch nh nhi t đ  và âm thanh.S  áp d ng này đã t o đi u ki n cho nh ng t m panel trên phù h pỉ ệ ộ ự ụ ạ ề ệ ữ ấ ợ  

v i yêu c u c a khách hàng và v n t o đ c m t s  ti t ki m s n có r t l n so v i vi c xâyớ ầ ủ ẫ ạ ượ ộ ự ế ệ ẵ ấ ớ ớ ệ  

d ng t ng ph n.Th c t  là,nh ng n  l c nghiên c u và phát tri n đã d n t i vi c bao nh ngự ừ ầ ự ế ữ ỗ ự ứ ể ẫ ớ ệ ữ  

t m màn che m ng gi a hai l p kính.Do v y ,nh ng b c t ng có th  đ c s n xu t đ  đi uấ ỏ ữ ớ ậ ữ ứ ườ ể ượ ả ấ ể ề  

ch nh ánh sáng.Đ  ph n ánh s n  ph m c a  công ty  t t  h n,  tên  c a công ty  đã  đ i  thànhỉ ể ả ả ẩ ủ ố ơ ủ ổ  

Envirowall,Inc.

  Envirowall v n ti p t c  trong tình tr ng thi u v n. M c dù l i ích c n biên đã tăng lênẫ ế ụ ở ạ ế ố ặ ợ ậ  

do s n ph m m i đáp ng t t nhu c u ,v n s n xu t v n v t quá gi i h n vì vi c ti p t c s nả ẩ ớ ứ ố ầ ố ả ấ ẫ ượ ớ ạ ệ ế ụ ả  

xu t các t m panel thec tiêu chu n. M i quan tâm c a các nhà đ u t  đã b  xúc ph m b i s  thấ ấ ẩ ố ủ ầ ư ị ạ ở ụ ể 

hi n c a công vi c thi t k  c a George  m t tòa nàh n m t i cu i đ ng bay-m t ng i cóệ ủ ệ ế ế ủ ở ộ ằ ạ ố ườ ộ ườ  

th  ng i xem nh ng máy bay g n đ y kh i đ ng máy mà không nghe th y ti ng m c a đ ngể ồ ữ ầ ấ ở ộ ấ ế ầ ủ ộ  



c  máy bay . M t vài nhà đ u t  mu n đ c đ u t  vào s n ph m m i c a Ben và George,ơ ộ ầ ư ố ượ ầ ư ả ẩ ớ ủ  

nh ng hai ng i mu n gi  quy n s  h u và đi u hành.ư ườ ố ữ ề ở ữ ề

  Sau đó m t nhóm các nhà đ u t  đ  xu t vi c đ u t  m  r ng Envirowall. Và h  s nộ ầ ư ề ấ ệ ầ ư ở ộ ọ ẵ  

sàng làm đi u đó vì l i nhu n. Nh ng nhà đ u t  g i ý ràng kh  năng đi u ch nh ánh sáng và đề ợ ậ ữ ầ ư ợ ả ề ỉ ộ 

nóng s  có m t th  tr ng giá tr   Trung Đông.Cùng lúc, s  tăng nhanh v   doanh thu d u m  đãẽ ộ ị ườ ị ở ự ề ầ ỏ  

d n t i s  tăng tr ng nhanh và xây d ng  khu v c này. T m l p c a Envirowall, n u đ cẫ ớ ự ưở ự ở ự ấ ợ ủ ế ượ  

s n xu t  đây, s  có th  tr ng r t l n. M t nhà máy s n xu t nhômhi n đã đ c xây d ng b iả ấ ở ẽ ị ườ ấ ớ ộ ả ấ ệ ượ ự ở  

m t công ty c a M   Th  Nhĩ Kì, và m t công ty s n xu t nh ng t m kính có đ  dày c n thi tộ ủ ỹ ở ổ ộ ả ấ ữ ấ ộ ầ ế  

thông th ng đã có  Itali.Vi c thi t k  r t ph c t p v  m t kĩ thu t, s  d ng ch ng trìnhườ ở ệ ế ế ấ ứ ạ ề ặ ậ ử ụ ươ  

phân tích máy tính.Nh ng vi c s n xu t th c s  nh ng t m l p này ch  đòi h i lao đ ng có tayư ệ ả ấ ự ự ữ ấ ợ ỉ ỏ ộ  

ngh  th p c n th n. Ai C p là m t đ a đi m lí t ng cho vi c nh p kh u nh ng nguyên li uề ấ ẩ ậ ậ ộ ị ể ưở ệ ậ ẩ ữ ệ  

thô,l c l ng lao đ ng, và ti p c n th  tr ng. Thêm vào đó, Ai c p đang r t n  l c thu hút đ uự ượ ộ ế ậ ị ườ ậ ấ ỗ ự ầ  

t  n c ngoài và đã thi t l p m t khu v c t  do th ng m i  đúng đ a đi m này.ư ướ ế ậ ộ ự ự ươ ạ ở ị ể

  Nh ng cu c th ng l ng thành công đ c công khai v i các nhà đ u t  và đ i di n c aữ ộ ươ ượ ượ ớ ầ ư ạ ệ ủ  

M   Ai C p nhanh chóng đ c ti n hành. Qua m t ỹ ở ậ ượ ế ộ  ki m tra th ng l  m t đ i di n ng iể ườ ệ ộ ạ ệ ườ  

AiC p đã ti t l  r ng b  c a George là ng i DoThái . Ben hoàn toàn b  s c tr c m i loậ ế ộ ằ ố ủ ườ ị ố ướ ố  ng iạ  

c a nh ng nhà đ u t . Gia đình m  anh ta theo đ o thiên Chúa Giáovà S  giáo d c không có b tủ ữ ầ ư ẹ ạ ự ụ ấ  

c  t p quán tôn giáo. Và nh ng k  ho ch cho s n xu t trang thi t b  d ng nh  b  trì hoãn.ứ ậ ữ ế ạ ả ấ ế ị ườ ư ị

Câu h iỏ

1.Nh ng l a ch n có th  có c a công ty Envirowall năm 1973ữ ự ọ ể ủ

2. Năm 1979, Sau hi p đ nh tr i ĐaVít (Camp David ) gi a Israen và AiC p, các s  ki n khácệ ị ạ ữ ậ ự ệ  

nhau nh  th  nào?ư ế

3.Đ  xu t c a b n cho công ty Envirowallề ấ ủ ạ

Tr ng h p 5-2 : H i l  : V n đ  c a qu c giaườ ợ ố ộ ấ ề ủ ố

M t ví d  là có m t thành viên trong ban qu n tr  c a m t công ty M  c m th y thi u tộ ụ ộ ả ị ủ ộ ỹ ả ấ ế ự  

tin khong bi t làm th  nào đ  gi i quy t v i nh ng kho n quà bi u  n c ngoài đ c bi t khiế ế ể ả ế ớ ữ ả ế ở ướ ặ ệ  

nh ng l i đ  ngh  yêu c u nh ng món quà mà h u h t ng i M  xem đó là h i l  .Trong khiữ ờ ề ị ầ ữ ầ ế ườ ỹ ố ộ  

nh ng kho  quà bi u t n t i hi n nhiên  M , ng i ta cho r ng chúng làm hu  ho i n n vănữ ả ế ồ ạ ể ở ỹ ườ ằ ỷ ạ ề  

hoá M   .Vì  th  ki u xin x  này g i ra th m chí v i h u h t các u  viên qu n tr  h ng ngo iỹ ế ể ỏ ợ ậ ớ ầ ế ỷ ả ị ướ ạ  

r ng nh ng giá tr  trong kinh doanh c a M  có đ o đ c cao h n nh ng các n c khác.ằ ữ ị ủ ỹ ạ ứ ơ ữ ướ

S  k t t i này, n u nh ng đ ng nghi p  n c ngoài bi t đ c thì h  có th  phá v   dự ế ộ ế ữ ồ ệ ở ướ ế ượ ọ ể ỡ ự 

án kinh doanh th ng m i đã đ c lên k  ho ch c n th n nh t .ươ ạ ượ ế ạ ẩ ậ ấ



Kinh nghi m đ u tiên c a tôi v i hình th c h i l    các n c th  gi i th  ba nh  là m t ví d .ệ ầ ủ ớ ứ ố ộ ở ướ ế ớ ứ ư ộ ụ  

Nó di n ra  Đông Phi th p k  70s b t đ u v i l i yêu c u “ Tôi mu n  m t món quà “m t sễ ở ậ ỉ ắ ầ ớ ờ ầ ố ộ ộ ố 

ti n c  th  “ là Zawadi và bay gi  chúng ta là nh ng ng i b n, hãy mang đ n nhà tôi chè Chaiề ụ ể ờ ữ ườ ạ ế  

và m t Radio khi b n đ n nhà tôi’ ộ ạ ề

 C  chè ‘Chai” và ‘Zawadi’ có th  theo thu t ng  Swahili là h i l . Nh ng g i ý đ ccả ể ậ ữ ố ộ ữ ợ ặ  

bi t trên đ c bày t  v i s  th a nh n. H u h t h  đ a quà khi nh ng cu c th ng th o k tệ ượ ỏ ớ ự ừ ậ ầ ế ọ ư ữ ộ ươ ả ế  

thúc và nh ng chi ti t c a d  án kinh doanh đã đ c gi i quy t .Tôi đã mong ch  m i anh ta điữ ế ủ ự ượ ả ế ờ ờ  

u ng m t t p t c khi hoàn thành m t h p đ ng  M , ng c l i sau m i khía c nh th ng m iố ộ ậ ụ ộ ợ ồ ở ỹ ượ ạ ỗ ạ ươ ạ  

đ c thanh toán, anh ta đã mong đ i nh n ti n.ượ ợ ậ ề

Kho n ti n mà anh ta goi ý d a ra d ng nh  r t l n vào th i đi m đó, nh ng đó là l iả ề ư ườ ư ấ ớ ờ ể ư ờ  

yêu c u chi ti t m t chi c Radio đi u đ  l m tôi t c gi n. ầ ế ộ ế ề ố ầ ứ ậ B ng cách  này  hay cách  khácằ  

nó càng làm tôi t n th ng nh ng b  ngoài tôi ch  c i, bên trong b ng tôi sôi lên . Tôi đangổ ươ ư ề ỉ ườ ụ  

đ c yêu c u h i l , m t l i yêu c u mà  n n văn hoá n c tôi lêm án. Tôi không làm đi uượ ầ ố ộ ộ ờ ầ ở ề ướ ề  

này và không mong đ i nó s  x y ra v i nh ng ngu i khác. Xa h n, gi ng nh  h u h t ng iợ ẽ ả ớ ữ ờ ơ ố ư ầ ế ườ  

M , tôi mong đ i các cu c th o lu n v  ti n b c ph i nói rõ trong b n h p đ ng. Ch ng h n,ỹ ợ ộ ả ậ ề ề ạ ả ả ợ ồ ẳ ạ  

M c dù các cu c đàm phán đã hoàn thành, ng i ta đã yêu c u tôi ch  thêm . Bao nhiêu l n?,ặ ộ ườ ầ ả ầ  

theo lu t l  gì? Đi m d ng  dâu? Tôi đã ph n ng  phát bi u rõ ràng’ tôi là ng i M  ‘ Tôiậ ệ ể ừ ở ả ứ ể ườ ỹ  

tuyên b ’ Tôi không h i l  và b  đi.ố ố ộ ỏ

Đây ch a ph i là b c đi dài nh t trong cu c đoì tôi. Tuy nhiên nó là m t trong nh ngư ả ướ ấ ộ ộ ữ  

phát sinh ít nh t v  ph ng di n th ng m i. Khi quy t đ nh ti n hành kinh theo lu t l  M , tôiấ ề ươ ệ ươ ạ ế ị ế ậ ệ ỹ  

đã t  b  h n m t d  án kinh doanh.Tôi cũng không m  c a ra m t n n văn hoá nu c ngoài.ừ ỏ ơ ộ ự ở ử ộ ề ớ

  Nh ng xa h n vi c làm này t o c  h i kinh doanh cũng nh  là m i quân h  gi a cá nhân v iư ơ ệ ạ ơ ộ ư ố ệ ữ ớ  

nhau mà có th  có nh h ng đ n tri n v ng th ng m i c a tôi trong nh ng năm t i.ể ả ưở ế ể ọ ươ ạ ủ ữ ớ

 Câu h iỏ

B n đ ng ý v i tác gi  t  b  yêu c u đòi quà t ng?ạ ồ ớ ả ừ ỏ ầ ặ

N u b n  trong tình hu ng t ng t  nh  v yb n s  gi  quy t tình hu ng nh  th  nào trongế ạ ở ố ươ ự ư ậ ạ ẽ ả ế ố ư ế  

khi xem xét nh ng ddieeuf c n làm trong kinh doanh c a b n? ữ ầ ủ ạ

6. Văn Hoá

Minh ho  Marketingạ

M t trong nh ng lý do chính đ c coi là mang l i s  thành công trên kh p th  gi i c a Singerộ ữ ượ ạ ự ắ ế ớ ủ  

chính là do s  nh y bén c a nó đ i v i các phong t c t p quán c a riêng t ng n c. Nh ngự ạ ủ ố ớ ụ ậ ủ ừ ướ ư  

đôi lúc nhà kinh doanh r t thành công này l i g p ph i m t s  r c r i không mong đ i.  m tấ ạ ặ ả ộ ố ắ ố ợ ở ộ  

n c Đ o H i thì các man canh trong các c a hàng đ c “đ o H i hoá” m t cách h t s c chiướ ạ ồ ơ ử ượ ạ ồ ộ ế ứ  



ti t và t  m  và ch  có th  b  gi t mình b i ti ng la hét và ti ng kính v  lo ng xo ng khi m tế ỉ ỉ ỉ ể ị ậ ở ế ế ỡ ả ả ộ  

th ng dân ném đá vào c a s  c a phòng tr ng bày c a c a hàng. Cu i cùng thì Singer cũng đãườ ử ổ ủ ư ủ ử ố  

nh n th y r ng nó đã ph m ph i m t sai l m nghiêm tr ng b i vì các man canh đã không deoậ ấ ằ ạ ả ộ ầ ọ ở ơ  

m ng che m t.ạ ặ

M t trong nh ng th  thách l n nh t c a Singer chính là Nh t B n.  đây ng i ta mayộ ữ ử ớ ấ ủ ậ ả ở ườ  

các b  kimono truy n th ng r t r ng rãi b ng s i libe đ n gi n đ  thu n ti n cho vi c diộ ề ố ấ ộ ằ ợ ơ ả ể ậ ệ ệ  

chuy n và khi c i ra đ  mang đi gi t. T  khi các máy Singer xu t hi n và ch  s n xu t váyể ở ể ặ ừ ấ ệ ỉ ả ấ  

ng n, t t, và s i vĩnh c u thì công ty đã ph i s n xu t thêm m t lo i máy m i mà có th  mayắ ấ ợ ử ả ả ấ ộ ạ ớ ể  

đ c b ng s i libe ch  nh  b ng 1/4 inch. Tuy nhiên ng i Nh t v n không tin t ng dùngượ ằ ợ ỉ ỏ ằ ườ ậ ẫ ưở  

máy Singer đ  may kimono cho mình. Song, công ty này l i thu đ c thành công h n trong vi cể ạ ượ ơ ệ  

làm cho váy d  h i mang phong cách ph ng Tây đ c ng i dân Nh t ch p nh n. Công ty cóạ ộ ươ ượ ườ ậ ấ ậ  

đ c thành công này là nh  vào m t k  ho ch h t s c chu đáo. Chi n d ch qu ng bá choượ ờ ộ ế ạ ế ứ ế ị ả  

Singer đ c b t đ u  m t tr ng may vá  Tokyo v i 1000 h c sinh th ng ngày và 500 h cượ ắ ầ ở ộ ườ ở ớ ọ ườ ọ  

sinh n i trú. K  ho ch này đ c xúc ti n và đã r t thành công, nh  đó mà công ty có th  ti pộ ế ạ ượ ế ấ ờ ể ế  

t c cung ng các s n ph m may m c theo phong cách ph ng Tây cùng song song t n t i v iụ ứ ả ẩ ặ ươ ồ ạ ớ  

trang ph c truy n th ng kimono, tuy nhiên v n không th  thay th  đ c kimono.ụ ề ố ẫ ể ế ượ

David P. Cleary. Great American Brands (New York: fairchild.1981);275

Ví d  c a Singer đã cho th y t m quan tr ng c a vi c tìm hi u và đánh giá các n n vănụ ủ ấ ầ ọ ủ ệ ể ề  

hoá khác nhau. Văn hoá gi  m t v  trí quan tr ng trong vi c nh h ng đ n nh n th c c a kháchữ ộ ị ọ ệ ả ưở ế ậ ứ ủ  

hàng, và đ n l t nó, nh n th c c a khách hàng l i tác đ ng đ n s  thích và quy t đ nh mua c aế ượ ậ ứ ủ ạ ộ ế ở ế ị ủ  

h . M t khác, tr ng h p c a Singer cũng là m t minh ch ng nh c nh  các công ty khác r ngọ ặ ườ ợ ủ ộ ứ ắ ở ằ  

m t chi n l c marketing t t v n có th  d  dàng th t b i n u nó mâu thu n v i n n văn hoáộ ế ượ ố ẫ ể ễ ấ ạ ế ẫ ớ ề  

c a đ t n c đó. M t chi n l c marketing h n h p s  thành công ch  khi nó đ c g n k t v iủ ấ ướ ộ ế ượ ỗ ợ ẽ ỉ ượ ắ ế ớ  

n n văn hoá đã có. Các công ty nên chú ý r ng có th  s  ph i thay đ i l i s n ph m, r ng có thề ằ ể ẽ ả ổ ạ ả ẩ ằ ể 

s  ph i tìm ra m t kênh phân ph i m i ho c có th  s  ph i xem xét l i chi n d ch xúc ti n bánẽ ả ộ ố ớ ặ ể ẽ ả ạ ế ị ế  

hàng m i.ớ

Không gì có th  đáng ng c nhiên h n khi nh ng đi u ng  ng n x y ra là do nh ng saiể ạ ơ ữ ề ớ ẩ ả ữ  

ph m này. D ng nh  v n đ  c t lõi nh t  đây chính là thái đ  th   c a r t nhi u công tyạ ườ ư ấ ề ố ấ ở ộ ờ ơ ủ ấ ề  

M  khi h ng đ n th  tr ng bên ngoài. Các công ty này th ng thâm nh p th  tr ng n cỹ ướ ế ị ườ ườ ậ ị ườ ướ  

ngoài b ng vi c xem nh  các phong t c t p quán và truy n thông c a n c đó-nh ng phong t cằ ệ ẹ ụ ậ ề ủ ướ ữ ụ  

mà h  ch a bao gi  làm  đ t n c h . Ng c l i hoàn toàn, r t nhi u công ty c a Nh t l i r tọ ư ờ ở ấ ướ ọ ượ ạ ấ ề ủ ậ ạ ấ  

thành công  M  và  r t nhi u n i khác là b i vì h  nh n th c và am hi u sâu s c v  n n vănở ỹ ở ấ ề ơ ở ọ ậ ứ ể ắ ề ề  

hoá  đ t n c h  đ t chân t i.ở ấ ướ ọ ặ ớ



Đ  đánh giá đúng đ n vai trò c a văn hoá trong xã h i cũng nh  trong m i quan h  c aể ắ ủ ộ ư ố ệ ủ  

marketing và văn hoá, ch ng này đ c chia thành các ph n sau: (1) Văn hoá là gì, (2) Đ c đi mươ ượ ầ ặ ể  

c a văn hoá, và (3) Văn hoá nh h ng nh  th  nào đ n hành vi ng i tiêu dùng. Chúng ta đã đủ ả ưở ư ế ế ườ ề 

c p đ n nh ng ph ng th c khác nhau c a s  phát tri n thông tin liên l c gi a các n n văn hoá,ậ ế ữ ươ ứ ủ ự ể ạ ữ ề  

s  giao ti p b ng l i nói, hành đ ng và nh ng cách th c khác n a. Song đ  có th  hi u rõ cácự ế ằ ờ ộ ữ ứ ữ ể ể ể  

n n văn hoá khác nhau nh  th  nào, ch ng này s  so sánh n n văn hoá c a M  và Nh t. Vàề ư ế ươ ẽ ề ủ ỹ ậ  

cu i cùng, do tính đ ng nh t v  dân s  trong m t qu c gia đ c xem nh  m t ngo i l  h n làố ồ ấ ề ố ộ ố ượ ư ộ ạ ệ ơ  

nh  m t nguyên t c nên vi c nghiên c u m i quan h  và các v n đ  c  b n c a các nhóm vănư ộ ắ ệ ứ ố ệ ấ ề ơ ả ủ  

hoá là h t s c c n thi t.ế ứ ầ ế

Văn hoá và đ c đi m c a văn hoáặ ể ủ

Văn hoá, m t t  đ y đ  nghĩa, có th  đ c đ nh nghĩa theo nhi u cách khác nhau. Hi n nhiênộ ừ ầ ủ ể ượ ị ề ể  

r ng, m t khái ni m th ng có r t nhi u đ nh nghĩa kèm theo nó. M t cu c nghiên c u đã choằ ộ ệ ườ ấ ề ị ộ ộ ứ  

th y có ít nh t là 164 đ nh nghĩa v  văn hoá. K t qu  c a m t cu c nghiên khác l i ch  ra 241ấ ấ ị ề ế ả ủ ộ ộ ạ ỉ  

đ nh nghĩa v  khái ni m này. Song, trong b t kỳ tr ng h p nào, m t đ nh nghĩa chính xác vị ề ệ ấ ườ ợ ộ ị ề 

khái ni m này chính là ệ văn hoá là t p h p các giá tr  và tín ng ng truy n th ng đ c l u truy nậ ợ ị ưỡ ề ố ượ ư ề  

và san s  trong m t xã h i đã có t  tr c. Văn hoá còn là t ng th  các cách th c s ng và cáchẻ ộ ộ ừ ướ ổ ể ứ ố  

suy nghĩ đ c truy n l i t  th  h  này sang th  h  khác. Văn hoá bao g m r t nhi u đi u c aượ ề ạ ừ ế ệ ế ệ ồ ấ ề ề ủ  

con ng i b i vì khái ni m này ch a đ ng các quy t c, giá tr , phong t c, ngh  thu t và nhi uườ ở ệ ứ ự ắ ị ụ ệ ậ ề  

h n th .ơ ế

Văn hoá mang tính nguyên t c ph i tuân theo. Văn hoá quy đ nh nh ng quy cách ng xắ ả ị ữ ứ ử 

đ c ch p nh n trong xã h i. Theo nh  nh ng khó khăn ban đ u mà Wacoal g p ph i  Nh tượ ấ ậ ộ ư ữ ầ ặ ả ở ậ  

thì có th  th y đôi khi thái đ  c  x  c ng nh c l i không đ c ch p nh n.Vào năm 1952 khiể ấ ộ ư ử ứ ắ ạ ượ ấ ậ  

Wacoal t  ch c bu i trình di n th i trang đ u tiên v  đ  lót n  thì công đã ph i thuê các vũ côngổ ứ ổ ễ ờ ầ ề ồ ữ ả  

qu y bar làm ng i m u vì các ng i m u chuyên nghi p t  ch i vi c xu t hi n tr c côngầ ườ ẵ ườ ẵ ệ ừ ố ệ ấ ệ ướ  

chúng trong b  đ  lót m ng c a công ty. Và đ  phù h p v i l  nghi phong ki n c a Nh t B n,ộ ồ ỏ ủ ể ợ ớ ễ ế ủ ậ ả  

Wacoal đã c m t t c  gi i mày râu - k  c  ch  t ch c a công ty - đ n xem bu i trình di n.ấ ấ ả ớ ể ả ủ ị ủ ế ổ ễ

Tính nguyên t c này c a văn hoá đã làm cho quá trình đ a ra quy t đ nh mua hàng c aắ ủ ư ế ị ủ  

ng i tiêu dùng tr  nên đ n gi n h n b ng vi c h n ch  s  l ng s n ph m s n xu t và chườ ở ơ ả ơ ằ ệ ạ ế ố ượ ả ẩ ả ấ ỉ 

tung ra nh ng s n ph m đ c xã h i ch p nh n. Song, đ c đi m này cũng gây ra khó khăn choữ ả ẩ ượ ộ ấ ậ ặ ể  

nh ng s n ph m mà không phù h p v i thu n phong m  t c c a ng i tiêu dùng. Ch ng h nữ ả ẩ ợ ớ ầ ỹ ụ ủ ườ ẳ ạ  

nh  thói quen hút thu c lá tr c đây đã t ng đ c xã h i ch p nh n nh ng ngày nay vi c hútư ố ướ ừ ượ ộ ấ ậ ư ệ  

thu c l i tr  thành đi u có h i cho s c kho  và là m t v n đ  nan gi i đ i v i c  xã h i. ố ạ ở ề ạ ứ ẻ ộ ấ ề ả ố ớ ả ộ

Văn hoá mang tính ph  bi n trong xã h i. M t đi u h t s c c n thi t là văn hoá ph i d aổ ế ộ ộ ề ế ứ ầ ế ả ự  

trên s  sáng t o và m i quan h  t ng tác l n nhau trong xã h i. Nó không th  t n t i m t mìnhự ạ ố ệ ươ ẫ ộ ể ồ ạ ộ  

mà ph i đ c các thành viên trong xã h i ch p nh n và chia s  cùng nhau, và đi u này l i c ngả ượ ộ ấ ậ ẻ ề ạ ủ  



c  thêm b n ch t nguyên t c c a nó. Ví d  nh  x a kia các b c cha m   Trung Qu c th ngố ả ấ ắ ủ ụ ư ư ậ ẹ ở ố ườ  

có s  thích là mu n con gái mình có đôi bàn chân nh . Vì ng i con gái nào có đôi bàn chân to thìở ố ỏ ườ  

b  coi là ng i nhà quê ho c ng i thu c t ng l p th p và b  coi khinh. K t qu  là các b c phị ườ ặ ườ ộ ầ ớ ấ ị ế ả ậ ụ 

huynh - nh ng ng i thu c t ng l p quý t c - đã l y v i qu n ch t chân con gái mình đ  choữ ườ ộ ầ ớ ộ ấ ả ấ ặ ể  

đôi chân đó không to lên đ c. Và đ i v i các b c cha m  thì vi c cô con gái l n lên v i b c điượ ố ớ ậ ẹ ệ ớ ớ ướ  

khó khăn b ng đôi chân nh  méo mó cũng không có gì là quan tr ng l m.ằ ỏ ọ ắ

Văn hoá t o đi u ki n thu n l i cho vi c giao thi p trong xã h i. M t u đi m c a vănạ ề ệ ậ ợ ệ ệ ộ ộ ư ể ủ  

hoá là giúp cho vi c giao l u quan h  gi a ng i v i ng i tr  nên d  dàng h n. Văn hoá luônệ ư ệ ữ ườ ớ ườ ở ễ ơ  

luôn đ a ra nh ng thói quen chung v  cách nghĩ và cách c m nh n c a m i ng i. B i v y choư ữ ề ả ậ ủ ọ ườ ở ậ  

nên trong m t nhóm văn hoá thì vi c giao l u gi a ng i này v i ng i kia tr  nên d  dàng h n.ộ ệ ư ữ ườ ớ ườ ở ễ ơ  

Tuy nhiên văn hoá l i gây tr  vi c trao đ i thông tin gi a các nhóm v i nhau do không có nh ngạ ở ệ ổ ữ ớ ữ  

giá tr  văn hoá chung đ c chia s  gi a các nhóm. Đi u này chính là m t trong nh ng nguyênị ượ ẻ ữ ề ộ ữ  

nhân khi n cho m t ch ng trình qu ng cáo đ t tiêu chu n ( nghĩa là m t ch ng trình qu ngế ộ ươ ả ạ ẩ ộ ươ ả  

cáo mang tính qu c t  đ  chu n b  cho vi c phát hành  nhi u n c) v n có th  g p ph i trố ế ể ẩ ị ệ ở ề ướ ẫ ể ặ ả ở 

ng i trong vi c gi i thi u đ n ng i tiêu dùng  n c ngoài.ạ ệ ớ ệ ế ườ ở ướ

Văn hoá ph i đ c h c t p và nghiên c u. Văn hoá không ch  là s  k  th a truy n th ngả ượ ọ ậ ứ ỉ ự ế ừ ề ố  

mà ng i ta ph i h c đ  có đ c nó. Xã h i hoá là vi c x y ra khi m t ng i đ c h p thu vàườ ả ọ ể ượ ộ ệ ả ộ ườ ượ ấ  

đ c h c v  n n văn hoá n i mà anh ta sinh ra và l n lên. Ng c l i, n u m t ng i l i h cượ ọ ề ề ơ ớ ượ ạ ế ộ ườ ạ ọ  

t p và nghiên c u v  m t  n n văn hoá  c a xã h i khác v i n n văn hoá n i anh ta sinh ra thì sậ ứ ề ộ ề ủ ộ ớ ề ơ ẽ 

di n ra quá trình bi n đ i và ti p nh n văn hoá. Vi c h c v  văn hoá giúp cho con ng i có thễ ế ổ ế ậ ệ ọ ề ườ ể 

ti p thu m t n n văn hoá m i. Các n c Châu á v n th ng phàn nàn, đôi khi h i chua chát, vế ộ ề ớ ướ ẫ ườ ơ ề  

vi c n n văn hoá c a h  đã b  nh h ng x u b i dòng nh c rock-and-roll, tình d c và s  buôngệ ề ủ ọ ị ả ưở ấ ở ạ ụ ự  

th  trong xã h i ph ng Tây-nh ng y u t  n c ngoài mà h  cho là có h i và đáng chê trách.ả ộ ươ ữ ế ố ướ ọ ạ  

Liên bang Xô Vi t và Hàn Qu c đã th t b i trong vi c ngăn ch n dòng nh c rock-and-roll xâmế ố ấ ạ ệ ặ ạ  

ng p vào đ t n c h . ậ ấ ướ ọ

Văn hoá mang tính riêng bi t. Nh ng ng i thu c các n n văn hoá khác nhau thì có quanệ ữ ườ ộ ề  

đi m khác nhau đ i v i cùng m t v n đ . Có th  v n đ  này đ c ch p nh n  n n văn hoáể ố ớ ộ ấ ề ể ấ ề ượ ấ ậ ở ề  

này nh ng không nh t thi t ph i đ c ch p nh n  n n văn hoá khác. Xét v  đi m này thì vănư ấ ế ả ượ ấ ậ ở ề ề ể  

hoá mang tính duy nh t và đ c đoán. K t qu  là, v i cùng m t hi n t ng nh ng có th  l iấ ộ ế ả ớ ộ ệ ượ ư ể ạ  

đ c hi u theo nhi u cách khác nhau  các n n văn hoá khác nhau. M t ng i đàn ông M  sauượ ể ề ở ề ộ ườ ỹ  

khi đi xa v  có th  v  vào mông v  mình và đây đ c coi nh  m t hành đ ng h t s c t  nhiênề ể ỗ ợ ượ ư ộ ộ ế ứ ự  

và bình th ng  M  song đ i v i nhi u n c khác thì l i b  coi là m t hành đ ng thô b  và xúcườ ở ỹ ố ớ ề ướ ạ ị ộ ộ ỉ  

ph m đ n ng i khác.ạ ế ườ

Có th  d  dàng nh n th y  m t s  n c thì gia đình chú r  th ng mang c a h i mônể ễ ậ ấ ở ộ ố ướ ể ườ ủ ồ  

đ n gia đình cô dâu đ  đ m b o m t t ng lai ch c ch n cho cô dâu ho c đ  đáp t  công nế ể ả ả ộ ươ ắ ắ ặ ể ạ ơ  



d ng d c c a cha m  cô dâu.  n Đ , hàng lo t các quy t c văn hoá hoàn toàn khác bi t đã raưỡ ụ ủ ẹ ở ấ ộ ạ ắ ệ  

đ i. Ng i con gái b  coi là gánh n ng cho chính gia đình cô ta và c  ch ng t ng lai. Do đó khiờ ườ ị ặ ả ồ ươ  

l y ch ng, gia đình cô dâu ph i mang c a h i môn đ n nhà chú r . Song có nhi u chú r  l iấ ồ ả ủ ồ ế ể ề ể ạ  

không hài lòng v i nh ng gì nh n đ c vì h  cho r ng kho n  h i môn đó ch a t ng x ng v iớ ữ ậ ượ ọ ằ ả ồ ư ươ ứ ớ  

vi c h  ph i chung s ng cùng ng i v  m i. V n đ  này đã tr  nên nghiêm tr ng đ n m cệ ọ ả ố ườ ợ ớ ấ ề ở ọ ế ứ  

chính ph  ph i đi tiên phong trong vi c ngăn ch n t c l  này tr  nên ph  bi n kh p công chúng.ủ ả ệ ặ ụ ệ ở ổ ế ắ

Văn hoá mang tính lâu dài và vĩnh vi n. B i vì văn hoá đ c chia s  và l u truy n r t lâuễ ở ượ ẻ ư ề ấ  

t  th  h  này sang th  h  khác, nên văn hoá mang tính n đ nh t ng đ i và đôi khi t n t i vĩnhừ ế ệ ế ệ ổ ị ươ ố ồ ạ  

c u. Ng i ta th ng th y là đ  có th  xoá b  m t thói quen cũ thì h t s c khó khăn và conử ườ ườ ấ ể ể ỏ ộ ế ứ  

ng i đang d n h ng đ n vi c b o t n và duy trì nh ng di s n văn hoá v n có m c dù th  gi iườ ầ ướ ế ệ ả ồ ữ ả ố ặ ế ớ  

thì v n đang thay đ i không ng ng. Đi u này chính là nguyên nhân c a vi c m c dù Trung Qu cẫ ổ ừ ề ủ ệ ặ ố  

và n Đ  là hai n c đông dân song v n đang g p nhi u khó khăn trong vi c đi u ch nh t  lấ ộ ướ ẫ ặ ề ệ ề ỉ ỉ ệ 

sinh. Ng i Trung Qu c cho r ng  gia đình đông con là m t gia đình h nh phúc và con cái s  làườ ố ằ ộ ạ ẽ  

ng i chăm lo cho cha m  lúc tu i già. Ng i Trung Qu c còn là nh ng ng i luôn mong có conườ ẹ ổ ườ ố ữ ườ  

trai đ  n i dõi tông đ ng. Chính đi u lu t m i c a chính ph  Trung Qu c quy đ nh m i giaể ố ườ ề ậ ớ ủ ủ ố ị ỗ  

đình ch  đ c phép có m t con là nguyên nhân d n đ n cái ch t c a hàng lo t bé gái sinh đ uỉ ượ ộ ẫ ế ế ủ ạ ầ  

lòng. V n đ  đáng nói là  ch  chính các b c cha m  đã gi t ch t con gái mình đ  không b  h nấ ề ở ỗ ậ ẹ ế ế ể ị ạ  

ch  sinh-h  mu n có kh  năng có đ a con khác, và hy v ng đó là con trai.ế ọ ố ả ứ ọ

 n Đ , s  nghèo kh  khi n con ng i ta đôi khi tr  nên đ c ác và l nh lùng. Có m t sở ấ ộ ự ổ ế ườ ở ộ ạ ộ ố 

b c cha m   đó mong mu n có nhi u con đ  b t chúng ra ngoài đ ng ăn xin. Và cũng nhậ ẹ ở ố ề ể ắ ườ ư  

Trung Qu c, tr  em  đây b  coi nh  m t hình th c “phúc l i xã h i” c a các b c cha m .ố ẻ ở ị ư ộ ứ ợ ộ ủ ậ ẹ

Cũng do đ c tính lâu dài c a văn hoá nên các nhà làm marketing có th  d  dàng s n xu tặ ủ ể ễ ả ấ  

ra các s n ph m phù h p v i văn hoá c a n c đó h n là c  g ng thay đ i n n văn hoá cho phùả ẩ ợ ớ ủ ướ ơ ố ắ ổ ề  

h p v i s n ph m mà mình s n xu t ra. M t công ty M  đã ti n hành m t chi n l c đa d ngợ ớ ả ẩ ả ấ ộ ỹ ế ộ ế ượ ạ  

hoá th  hi u ng i tiêu dùng n i đ a b ng s n ph m bánh kem  th  tr ng Anh. Do ng i Anhị ế ườ ộ ị ằ ả ẩ ở ị ườ ườ  

có thói quen thích dùng bánh x p không b  v i trà h n là dùng món tráng mi ng sau b a t i,ố ơ ớ ơ ệ ữ ố  

công ty đã ph i m t 5 năm th  thách th t b i tr c khi t  b  chi n l c đó.ả ấ ử ấ ạ ướ ừ ỏ ế ượ

Văn hoá ph i tr i qua m t quá trình tích lu  và k  th a. Văn hoá đ c tích lu  và k  th aả ả ộ ỹ ế ừ ượ ỹ ế ừ  

qua hàng trăm th m chí hàng nghìn năm l ch s . M i th  h  đ u thêm vào m t chút gì đó c aậ ị ử ỗ ế ệ ề ộ ủ  

riêng mình vào n n văn hoá chung tr c khi truy n l i cho đ i sau. Do đó, theo th i gian văn hoáề ướ ề ạ ờ ờ  

càng tr  nên r ng l n và bao la h n b i vì  các quan ni m m i không đ c liên k t v i nhau màở ộ ớ ơ ở ệ ớ ượ ế ớ  

tr  thành m t b  ph n c a n n văn hoá chung. Và đ ng nhiên trong su t quá trình này thìở ộ ộ ậ ủ ề ươ ố  

nh ng t  t ng cũ, l c h u cũng b  thui ch t đi.ữ ư ưở ạ ậ ị ộ

Văn hoá cũng h t s c linh ho t. Văn hoá đ c l u truy n t  th  h  này sang th  h  khácế ứ ạ ượ ư ề ừ ế ệ ế ệ  

nh ng không vì th  mà văn hoá là c  đ nh và không đ c thay đ i. Ch ng nh ng văn hoá có thư ế ố ị ượ ổ ẳ ữ ể 



thay đ i mà còn đang thay đ i không ng ng - văn hoá t  thay đ i đ  thích ng v i hoàn c nhổ ổ ừ ự ổ ể ứ ớ ả  

m i và ngu n  tri th c m i. V n đ  v  đ  dài c a mái tóc chính là m t ví d  đi n hình cho vi cớ ồ ứ ớ ấ ề ề ộ ủ ộ ụ ể ệ  

thay đ i văn hoá.  n c M , vi c đàn ông đ  tóc dài đã t ng là chuy n r t bình th ng. Vi cổ ở ướ ỹ ệ ể ừ ệ ấ ườ ệ  

đ  tóc ng n đã tr  nên h t s c ph  bi n vào nh ng năm 50 nh ng l i nhanh chóng b  l i m tể ắ ở ế ứ ổ ế ữ ư ạ ị ỗ ố  

vào đ u nh ng năm 60. Và đ n nh ng năm 80 thì  đàn ông l i quay tr  v  v i mái tóc ng n.ầ ữ ế ữ ạ ở ề ớ ắ

Tính linh ho t c a văn hoá có th  khi n cho s n ph m tr  nên l i th i và cũng có th  báoạ ủ ể ế ả ẩ ở ỗ ờ ể  

hi u m t thói quen mua s m m i c a khách hàng. Ví d  nh  th  hi u c a ng i Nh t đã thayệ ộ ắ ớ ủ ụ ư ị ế ủ ườ ậ  

đ i t  vi c ăn kiêng cá và g o đ n vi c thích nghi v i các s n ph m b  s a và th t. Còn  Trungổ ừ ệ ạ ế ệ ớ ả ẩ ơ ữ ị ở  

Qu c thì ph  n   m c qu n dài r ng thùng thình đ n m t cá chân trong su t th i kì di n ra cu cố ụ ữ ặ ầ ộ ế ắ ố ờ ễ ộ  

Cách m ng Văn hoá và ngay c  đ n cu i nh ng năm 70 h  v n ch a m c váy  n i công c ng.ạ ả ế ố ữ ọ ẫ ư ặ ở ơ ộ  

Nh ng đ n năm 1986 thì t  th i báo hàng ngày Guangmin c a Đ ng C ng S n dành cho nh ngư ế ờ ờ ủ ả ộ ả ữ  

ng i trí th c đã đăng trên trang nh t s  xác nh n c a Đ ng đ i v i b  áo t m hai m nh. B  áoườ ứ ấ ự ậ ủ ả ố ớ ộ ắ ả ộ  

t m ki u hai m nh đ c coi nh  s  bi u đ t khát v ng c a con ng i đ i v i kh  năng th ngắ ể ả ượ ư ự ể ạ ọ ủ ườ ố ớ ả ưở  

th c cái đ p, và b  đ  này đã thay th  cho b  áo t m m t m nh trong cu c thi th  d c th  thaoứ ẹ ộ ồ ế ộ ắ ộ ả ộ ể ụ ể  

toàn qu c gia.ố

Do nh ng thay đ i v  quan ni m cũng nh  giá tr  c a văn hoá theo th i gian, các nhà làmữ ổ ề ệ ư ị ủ ờ  

marketing luôn ph i ch y theo nh ng thay đ i trong th  hi u c a ng i tiêu dùng đ  có th  n mả ạ ữ ổ ị ế ủ ườ ể ể ắ  

b t đ c nh ng xu h ng văn hoá m i.  Anh, th  tr ng bia đang tr i qua nhi u bi n đ ng vàắ ượ ữ ướ ớ ở ị ườ ả ề ế ộ  

Anheuser-Busch đang ch t ch a đ y p nh ng d  đ nh thu l i nhu n t  nh ng bi n đ i này.ấ ứ ầ ắ ữ ự ị ợ ậ ừ ữ ế ổ  

Vi c gi m doanh s  c a các s n ph m bia đen bán t i các room temperature là do s  xu t hi nệ ả ố ủ ả ẩ ạ ự ấ ệ  

ngày càng nhi u các lo i bia c a M  và Châu Âu nh t h n, s ch h n, đ c bi t là các lo i nhề ạ ủ ỹ ạ ơ ạ ơ ặ ệ ạ ư 

Carling Black Label, Heineken, Skol, Carlsbergs, và Fosters t  úc và Châu Âu. Nh ng lo i biaừ ữ ạ  

nh t này - t ng b  coi là “nh t nh o” và “vô v ” - đã tăng th  ph n th  tr ng t  10% năm 1971ạ ừ ị ạ ẽ ị ị ầ ị ườ ừ  

lên 37% vào gi a nh ng năm 80. Bên c nh nh ng thay đ i v  th  hi u, nh ng thay đ i trongữ ữ ạ ữ ổ ề ị ế ữ ổ  

phong cách s ng cũng góp ph n giúp đ  Anheuser-Busch. M t ng i Anh bình th ng và có khố ầ ỡ ộ ườ ườ ả 

năng u ng bia nay có th  u ng h n m t can bia t i nhà, b i v y mà s c lôi cu n c a các quánố ể ố ơ ộ ạ ở ậ ứ ố ủ  

r u nh  là n i đ  t  t p u ng bia đã gi m sút. Xu th  này t o đi u ki n cho Anheuser-Buschượ ư ơ ể ụ ậ ố ả ế ạ ề ệ  

bán s n ph m bia Budweiser  đó. Theo các cu c đi u tra v  th  tr ng thì đàn ông r t thíchả ẩ ở ộ ề ề ị ườ ấ  

Budweiser cũng nh  Budweiser chi m đ c th  ph n ngày càng tăng đ i v i nh ng ph  n  u ngư ế ượ ị ầ ố ớ ữ ụ ữ ố  

bia.

nh h ng c a văn hoá đ i v i tiêu dùngả ưở ủ ố ớ

Cách th c tiêu dùng, phong cách s ng, và các th  b c c a nhu c u, t t c  đ u b t ngu n t  vănứ ố ứ ậ ủ ầ ấ ả ề ắ ồ ừ  

hoá. Văn hoá quy đ nh t p quán mà theo đó con ng i tho  mãn v i nh ng mong mu n c aị ậ ườ ả ớ ữ ố ủ  

mình. Hi n nhiên là thói quen tiêu dùng thì r t đa d ng. Ch ng h n nh  vi c tiêu dùng th t bò.ể ấ ạ ẳ ạ ư ệ ị  

M t s  ng i Thái Lan Và Trung Qu c không bao gi  ăn th t bò vì h  cho r ng ăn th t gia súcộ ố ườ ố ờ ị ọ ằ ị  



đ c nuôi  trang tr i là không đúng, do đó h  ch  tiêu dùng g o và các lo i rau.  Nh t, m cượ ở ạ ọ ỉ ạ ạ ở ậ ứ  

tiêu dùng th t bò trên đ u ng i đã tăng lên đ n ị ầ ườ ế 11 b ng Anh/  m t ng i,  tuy  nhiên con sả ộ ườ ố 

này v n còn nh  so v i m c tiêu dùng  M  và Achentina là h n 100 b ng Anh/m t ng i. ẫ ỏ ớ ứ ở ỹ ơ ả ộ ườ

Nh ng t p quán m th c này d ng nh  tr  nên h t s c kỳ qu c đ i v i ng i M . Cònữ ậ ẩ ự ườ ư ở ế ứ ặ ố ớ ườ ỹ  

ng i Trung Qu c thì ăn nh ng th  nh  là d  dày cá hay súp t  chim (đ c làm t  n c b t c aườ ố ữ ứ ư ạ ổ ượ ừ ướ ọ ủ  

con chim). Ng i Nh t th ng ăn h i s n t i s ng và ng i I-r c thì dùng món châu ch uườ ậ ườ ả ả ươ ố ườ ắ ấ  

n ng v i mu i nh  m t th  đ  nh m khi u ng r u. M c dù đôi khi đ i v i ng i M  vàướ ớ ố ư ộ ứ ồ ắ ố ượ ặ ố ớ ườ ỹ  

Châu Âu nh ng thói quen trên là r t đáng kinh t m, nh ng thói quen tiêu dùng c a h  hì l i ch  làữ ấ ở ư ủ ọ ạ ỉ  

s  l  lùng đ i v i ng i n c ngoài. Ng i Pháp thích ăn c sên, ng i M  và ng i Châu Âuự ạ ố ớ ườ ướ ườ ố ườ ỹ ườ  

thích dùng m t ong ( n c b t hay dãi c a con ong) v i pho mát xanh ho c xa lát tr n Roquefortậ ướ ọ ủ ớ ặ ộ  

v i pho mát đ c và đ t xanh. Khi so sánh gi a các xã h i khác nhau thì không có xã h i nào đ cớ ặ ấ ữ ộ ộ ượ  

đ c quy n v  nh ng t p quán m th c đ c bi t c .ộ ề ề ữ ậ ẩ ự ặ ệ ả

S  a thích v  m th c b  nh h ng b i đi u ki n đ a lý, th c ph m, và n n kinh t .ự ư ề ẩ ự ị ả ưở ở ề ệ ị ự ẩ ề ế  

C  th  nh ng ng i tr ng thành  Trung Qu c th ng thi u lactase - m t lo i enzim c n thi tơ ể ữ ườ ưở ở ố ườ ế ộ ạ ầ ế  

cho quá trình tiêu hoá lactosa ( l ng đ ng trong s a) - nên h  không th  tiêu hoá đ c s a.ượ ườ ữ ọ ể ượ ữ  

Đây cũng chính là v n đ  nan gi i c a ng i th ng thành  Nh t, Châu Phi ( phía nam sa m cấ ề ả ủ ườ ưở ở ậ ạ  

Sahara) và nam Châu Âu. Nhìn chung, nh ng ng i b c Âu có th  u ng đ c s a ch a lên men.ữ ườ ắ ể ố ượ ữ ư  

Đ i v i nh ng n c không có nh ng lo i v t nuôi nh  gia súc, c u, dê và l n đ  cung c p ch tố ớ ữ ướ ữ ạ ậ ư ừ ợ ể ấ ấ  

protein đ ng v t và ch t béo thì côn trùng chính là lo i cung c p nh ng ch t trên m t cách hi uộ ậ ấ ạ ấ ữ ấ ộ ệ  

qu . N u b n b  bi n thành nh ng th  mà mình ăn vào thì ng i Pháp s  là m t ph n c a conả ế ạ ị ế ữ ứ ườ ẽ ộ ầ ủ  

ng a, ng i Nh t là m t b  ph n c a con châu ch u và ng i Hy-l p là m t ph n c a con dê.ự ườ ậ ộ ộ ậ ủ ấ ườ ạ ộ ầ ủ

Nh ng t p quán văn hoá cũng có nh h ng t i  các ph ng th c ch  bi n món ăn.ữ ậ ả ưở ớ ươ ứ ế ế  

Ng i Châu á thích ăn gà n ng ho c lu c h n là gà rán. Do v y nên món gà rán Kentucky đãườ ướ ặ ộ ơ ậ  

th t b i th m h i  Hongkong. Toàn b  gà c a công ty này đ u đ c nuôi theo ch  đ  ăn kiêng,ấ ạ ả ạ ở ộ ủ ề ượ ế ộ  

nghĩa là  ăn toàn cá nên đi u này đã nh h ng t i  mùi  v  c a gà  và ng i  Trung Qu c ề ả ưở ớ ị ủ ườ ố ở 

Hongkong nh n th y r ng món gà rán ch  bi n theo phong cách M  này r t khó ăn. Sau khi rútậ ấ ằ ế ế ỹ ấ  

lui kh i th  tr ng, cu i cùng Kentucky cũng ph i quay tr  v  v i ph ng pháp rán m i mangỏ ị ườ ố ả ở ề ớ ươ ớ  

đ m phong cách c a ng i Trung Qu c.ậ ủ ườ ố

Văn hoá không ch  nh h ng t i nh ng hàng hoá đ c tiêu dùng mà còn tác đ ng t iỉ ả ưở ớ ữ ượ ộ ớ  

nh ng hàng hoá không đ c tiêu dùng. Nh ng ng i theo đ o H i s  không mua th t gà tr  phiữ ượ ữ ườ ạ ồ ẽ ị ừ  

nh ng con gà đó b  gi t theo gi i lu t H i Giáo và cũng gi ng nh  nh ng ng i Do Thái, ng iữ ị ế ớ ậ ồ ố ư ữ ườ ườ  

theo đ o H i không đ c phép ăn th t l n. H  cũng không đ c hút thu c hay u ng r u, vì đâyạ ồ ượ ị ợ ọ ượ ố ố ượ  

là t p quán do m t s  ng i theo đ o Tin lành c c đoan truy n l i. M c dù nh ng đi u lu t nàyậ ộ ố ườ ạ ự ề ạ ặ ữ ề ậ  

có  các n c theo đ o H i nh ng khi ch a có bàn tay th  tr ng thì nh ng h n ch  này cũngở ướ ạ ồ ư ư ị ườ ữ ạ ế  

ch a h n là hoàn toàn. M t thách th c l n c a marketing là ph i s n xu t ra s n ph m phù h pư ẳ ộ ứ ớ ủ ả ả ấ ả ẩ ợ  



v i yêu c u c a m t n n văn hoá riêng bi t. Moussy, m t nhãn hi u bia không c n c a Thu  Sĩ,ớ ầ ủ ộ ề ệ ộ ệ ồ ủ ỵ  

là s n ph m đ c coi là có kh  năng v t qua rào c n tôn giáo mà c m các đ  u ng có c n.ả ẩ ượ ả ượ ả ấ ồ ố ồ  

Thông qua vi c làm cho s n ph m c a mình phù h p tín ng ng tôn giáo c a đ o H i, Moussyệ ả ẩ ủ ợ ưỡ ủ ạ ồ  

đã thu đ c r t nhi u thành công  -r p Saudi - n i chi m g n 1/2 doanh s  bán hàng  n cượ ấ ề ở ả ậ ơ ế ầ ố ở ướ  

ngoài c a công ty.ủ

Văn hoá nh h ng t i quá trình nh n th c.ả ưở ớ ậ ứ

Bên c nh thói quen tiêu dùng, quá trình nh n th c cũng ch u nh h ng b i văn hoá. Khi đi duạ ậ ứ ị ả ưở ở  

l ch n c ngoài, ng i ta r t th ng quan sát n n văn hoá  n c ngoài nh ng m t cách vô ý l iị ướ ườ ấ ườ ề ở ướ ư ộ ạ  

không quan tâm đ n nh ng giá tr  văn hoá riêng. Hi n t ng này đ c g i là ế ữ ị ệ ượ ượ ọ tiêu chu n t  thamẩ ự  

kh o  ả (SRC). Do  nh h ng c a SRC nên ng i tiêu dùng có khuynh h ng b  bó bu c b iả ưở ủ ườ ướ ị ộ ở  

nh ng t p quán văn hoá c a n c mình. Đ i v i nh ng ng i đi du l ch thì vi c bi t đ cữ ậ ủ ướ ố ớ ữ ườ ị ệ ế ượ  

nh ng nh n th c v  các s  ki n n c ngoài b  xuyên t c nh  th  nào do nh h ng c a SRC làữ ậ ứ ề ự ệ ướ ị ạ ư ế ả ưở ủ  

h t s c quan tr ng.ế ứ ọ

Đ ng v t là m t minh ch ng chính xác v  tác đ ng c a SRC t i quá trình nh n th c.ộ ậ ộ ứ ề ộ ủ ớ ậ ứ  

Thông th ng ng i M  và Châu Âu coi chó nh  là nh ng thành viên trong gia đình, g i chúngườ ườ ỹ ư ữ ọ  

m t cách âu y m và th m chí còn cho chúng lên gi ng ng  cùng. Tuy nhiên ng i A-r p l iộ ế ậ ườ ủ ườ ậ ạ  

cho r ng chó là loài đ ng v t b n th u và d  dáy. Th m chí m t s  ng i  mi n Vi n đông cònằ ộ ậ ẩ ỉ ơ ậ ộ ố ườ ở ề ễ  

đ c ác đ n m c ăn c  th t chó - m t phong t c mà ng i M  cho là kinh t m và còn đem so v iộ ế ứ ả ị ộ ụ ườ ỹ ở ớ  

t c ăn th t ng i. Ng c l i, nh ng ng i theo đ o Hinđu thì tôn sùng loài bò và h  không thụ ị ườ ượ ạ ữ ườ ạ ọ ể 

hi u n i t i sao ng i M  l i có th  ăn th t bò và đ c bi t là tiêu dùng v i kh i l ng l n.ể ổ ạ ườ ỹ ạ ể ị ặ ệ ớ ố ượ ớ

Đ  nghiên c u m t hi n t ng  m t n c khác, m t nhà nghiên c u hay nhà qu n trể ứ ộ ệ ượ ở ộ ướ ộ ứ ả ị 

marketing ph i th  lo i b  nh h ng c a SRC. N u không ki m soát đ c SRC thì s  hi nả ử ạ ỏ ả ưở ủ ế ể ượ ự ệ  

di n c a nó s  làm m t đi s  chính xác c a k t qu  nghiên c u. Ông Lee đ a ra m t ph ngệ ủ ẽ ấ ự ủ ế ả ứ ư ộ ươ  

pháp có nhi u b c đ  lo i b  nh h ng quá đáng c a SRC. M t là, v n đ  đ c đánh giáề ướ ể ạ ỏ ả ưở ủ ộ ấ ề ượ  

d a theo văn hoá c a đ t n c c a nhà nghiên c u. Hai là, cùng v n đ  đó đ c đánh giá l iự ủ ấ ướ ủ ứ ấ ề ượ ạ  

nh ng l i đánh giá d a theo văn hoá c a n c ch  nhà. Ba là, so sánh hai đánh giá đó. B t c  sư ạ ự ủ ướ ủ ấ ứ ự 

khác bi t nào gi a hai đánh giá đó đ c tìm th y thì đ u nói lên s  hi n di n c a SRC. Cũngệ ữ ượ ấ ề ự ệ ệ ủ  

c n ph i có m t cái nhìn khác đ i v i v n đ  nay trong tr ng h p đã lo i b  SRC.ầ ả ộ ố ớ ấ ề ườ ợ ạ ỏ

M c đích c a cách ti p c n v n đ  theo ph ng pháp này là đ  bu c các nhà qu nụ ủ ế ậ ấ ề ươ ể ộ ả  

lý/nhà nghiên c u ph i đánh giá chính xác v  nh ng gi  đ nh đã đ a ra. Đi u này đ n l t nó l iứ ả ề ữ ả ị ư ề ế ượ ạ  

khi n các nhà qu n tr  marketing ph i ki m tra tính kh  thi c a nh ng gi  đ nh tr c đó d a trênế ả ị ả ể ả ủ ữ ả ị ướ ự  

m t n n văn hoá khác. B ng vi c n m b t đ c đ y đ  nh h ng c a SRC, nhà qu n lý cóộ ề ằ ệ ắ ắ ượ ầ ủ ả ưở ủ ả  

th  s  lo i b  đ c nh h ng c a SRC, và có th  đánh giá l i v n đ  theo m t quan đi mể ẽ ạ ỏ ượ ả ưở ủ ể ạ ấ ề ộ ể  

trung l p h n. Vi c nh n th c đ c nh h ng quá m c này có th  s  khi n cho m t ng iậ ơ ệ ậ ứ ượ ả ưở ứ ể ẽ ế ộ ườ  



suy nghĩ d a trên văn hoá c a n c ch  nhà. K t qu  cu i cùng ph i là nhà qu n lý nên phánự ủ ướ ủ ế ả ố ả ả  

đoán v n đ  theo quan đi m c a th  gi i ch  không ph i theo văn hoá c a riêng n c mình.ấ ề ể ủ ế ớ ứ ả ủ ướ

Vi c nh n bi t đ c nh h ng c a SRC là h t s c có ích b i vì ki n th c này có thệ ậ ế ượ ả ưở ủ ế ứ ở ế ứ ể 

giúp nhà qu n lý ngăn ch n s  chuy n giao các hình th c văn hoá riêng trên quy mô l n ra thả ặ ự ể ứ ớ ị 

tr ng n c ngoài. Ki n th c này còn giúp nhà qu n lý h ng đ n khách hàng nhi u h n, đ aườ ướ ế ứ ả ướ ế ề ơ ư  

ra chi n l c marketing phán ánh đúng h n nhu c u th  tr ng. Vi c ti p th  b o hi m hoế ượ ơ ầ ị ườ ệ ế ị ả ể ả 

ho n là m t ví d  h p lý đ  gi i thích hi n t ng này. Đ i v i ng i tiêu dùng M  thì vi c muaạ ộ ụ ợ ể ả ệ ượ ố ớ ườ ỹ ệ  

b o hi m ho  ho n là vi c làm h t s c thi t th c và chính đáng. Song vi c khuy n khích ng iả ể ả ạ ệ ế ứ ế ự ệ ế ườ  

Brazil mua b o hi m ho  ho n là vi c làm h t s c khó khăn do s  mê tín c a h .  Brazil,ả ể ả ạ ệ ế ứ ự ủ ọ ở  

ng i ta luôn tin r ng n u mua b o hi m ho  ho n thì b ng cách này hay cách khác chính h  l iườ ằ ế ả ể ả ạ ằ ọ ạ  

khuy n khích cho ho  ho n x y ra. Vì th  mà h  không mu n nghĩ v  nó nh  m t s  c  và luônế ả ạ ả ế ọ ố ề ư ộ ự ố  

tránh bàn cãi đ n nó hay tránh mua bán b o hi m ho  ho n.ế ả ể ả ạ

Văn hoá nh h ng đ n quá trình trao đ i thông tinả ưở ế ổ

M t đ t n c có th  đ c đánh giá là có trình đ  văn hoá cao ho c trình đ  văn hoá th p. Trìnhộ ấ ướ ể ượ ộ ặ ộ ấ  

đ  văn hoá là th p hay cao đ u xét theo khía c nh chi u sâu ki n th c v  thông tin.Vi c phânộ ấ ề ạ ề ế ứ ề ệ  

lo i này giúp hi u rõ các xu h ng văn hoá khác nhau và giúp gi i thích quá trình trao đ i thôngạ ể ướ ả ổ  

tin đ c di n ra nh  th  nào.ượ ễ ư ế  B c M  và B c Âu ( ví d  Đ c, Thu  Đi n và Scandinavia) làắ ỹ ắ ụ ứ ỵ ể  

nh ng ví d  v  các n n văn hoá low-context. Trong các ki u xã  h i  này, các thông đi p r t rõữ ụ ề ề ể ộ ệ ấ  

ràng và d  hi u theo  chi u h ng mà nh ng t  th c s  đ c s  d ng đ  chuy n t i ph nễ ể ề ướ ữ ừ ự ự ượ ử ụ ể ể ả ầ  

chính c a thông tin trong giao ti p. Các t  này và ý nghĩa c a nó (đã tr  nên đ c l p th c s ) cóủ ế ừ ủ ở ộ ậ ự ự  

th  tr  nên khác bi t tuỳ hoàn c nh mà nó xu t hi n. Sau đó, đi u quan tr ng là cái gì đ c nóiể ở ệ ả ấ ệ ề ọ ượ  

đ n ch  không ph i nó đ c nói nh  th  nào và cũng không ph i là môi tr ng mà nó đ c nóiế ứ ả ượ ư ế ả ườ ượ  

ra.

Ng c l i, Nh t, Pháp, Tây Ban Nha, ý, Châu á, Châu Phi và các qu c gia r p  Trungượ ạ ậ ố ả ậ ở  

Đông là nh ng ví d  v  nh ng n n văn hoá high-context.  các ki u n n văn hoá này, s  giaoữ ụ ề ữ ề ở ể ề ự  

ti p có th  là gián ti p, và c  ch  đáng chú ý l i là c  ch  mà trong đó các thông đi p đ c g i điế ể ế ử ỉ ạ ử ỉ ệ ượ ử  

tr  thành s  phê bình. K  t  khi l i nói không chuy n t i đ c h t các thông tin thì r t nhi uở ự ể ừ ờ ể ả ượ ế ấ ề  

thông tin l i đ c ch a trong ph n ngôn ng  c  ch  c a thông đi p đ  giao ti p. Ph m vi giaoạ ượ ứ ầ ữ ử ỉ ủ ệ ể ế ạ  

ti p là cao b i vì nó bao g m r t nhi u các thông tin ph  thêm, nh  thông đi p v  giá tr  c aế ở ồ ấ ề ụ ư ệ ề ị ủ  

ng i g i, v  trí, b i c nh và các hi p h i trong xã h i. Theo đúng nghĩa thì m t thông đi p sườ ử ị ố ả ệ ộ ộ ộ ệ ẽ  

không hi u đ c n u không có ng  c nh c a nó. Môi tr ng cá nhân c a ai đó (ví d  môiể ượ ế ữ ả ủ ườ ủ ụ  

tr ng v t lý và hoàn c nh xã h i) s  quy t đ nh m t ng i nói gì và đ c ng i khác hi uườ ậ ả ộ ẽ ế ị ộ ườ ượ ườ ể  

nh  th  nào. Ki u giao ti p này nh n m nh cá tính c a m t ng i và ngôn t  là y u t  quy tư ế ể ế ấ ạ ủ ộ ườ ừ ế ố ế  

đ nh tính trung th c c a m t ng i, nh  v y vi c m t nhà kinh doanh tuân th  các đi u kho nị ự ủ ộ ườ ư ậ ệ ộ ủ ề ả  

mà không c n đ n công vi c gi y t  pháp lý chi ti t là có th .ầ ế ệ ấ ờ ế ể



Cũng là đi u có th  khi trong m t n n văn hoá,  m t ph m vi nh  có th  t n t i trongề ể ộ ề ộ ạ ỏ ể ồ ạ  

m t ph m vi khác nh ng l n h n. Ví d ,  M  là m t low-context culture mà bao g m các n nộ ạ ư ớ ơ ụ ở ỹ ộ ồ ề  

văn hoá nh  ho t đ ng trong khuôn kh  c a m t ph m vi l n h n r t nhi u. Vì v y, chi n l cỏ ạ ộ ổ ủ ộ ạ ớ ơ ấ ề ậ ế ượ  

giao ti p c n ph i có m t s  đi u ch nh h p lý đ  nó có hi u qu .ế ầ ả ộ ự ề ỉ ợ ể ệ ả

M t trong các ph ng pháp qu ng cáo đã đ c các nhà qu ng cáo M  s  d ng là xu tộ ươ ả ượ ả ỹ ử ụ ấ  

hi n trên các kênh truy n hình th ng m i nh  m t bài gi ng minh ho . Trong ph ng phápệ ề ươ ạ ư ộ ả ạ ươ  

low-context, m t s n ph m đ c đ  c p đ n trong s  v ng m t c a môi tr ng t  nhiên c aộ ả ẩ ượ ề ậ ế ự ắ ặ ủ ườ ự ủ  

nó. M t thông đi p nh  th  s  không d  hi u trong các n n văn hoá high-context do đã b  quaộ ệ ư ế ẽ ễ ể ề ỏ  

các chi ti t v  ng  c nh h p lý.ế ề ữ ả ợ

Theo Hall,văn hoá cũng r t phong phú trong cách mà theo đó quá trình x  lý thông tinấ ử  

đ c di n ra. M t vài n n văn hoá l i x  lý thông tin m t cách tr c ti p và th ng th n và vì v yượ ễ ộ ề ạ ử ộ ự ế ẳ ắ ậ  

là monochronic trong t  nhiên. K  ho ch, s  đúng gi  ***ự ế ạ ự ờ

***Các  n n  văn  hoá  c a  Nh t,  TBN,BĐN  là  các  ví  d  đi n  hình  v  n n  văn  hoáề ủ ậ ụ ể ề ề  

polychronic. Ng i Nh t th ng hay b  hi u l m và bu c t i b i ng i ph ng Tây v  vi cườ ậ ườ ị ể ầ ộ ộ ở ườ ươ ề ệ  

không đ a ra các thông tin chi ti t. S  th t c a v n đ  này là ng i Nh t không mu n tr  nênư ế ự ậ ủ ấ ề ườ ậ ố ở  

quá th ng th n vì khi nói đi u gì m t cách tr c ti p h  có th  c m th y nh  là s  xúc ph m.ẳ ắ ề ộ ự ế ọ ể ả ấ ư ự ạ  

Ng i Nh t cũng không c m th y tho i mái khi b t đ u công vi c kinh doanh l n mà ch a trườ ậ ả ấ ả ắ ầ ệ ớ ư ở 

nên thân thu c v i đ i tác. Đ i v i h  s  là v i vàng khi th o lu n các v n đ  kinh doanh quanộ ớ ố ố ớ ọ ẽ ộ ả ậ ấ ề  

tr ng mà ch a thi t l p các m i quan h  cá nhân. H n n a, các nhà kinh doanh M  xem s  th tọ ư ế ậ ố ệ ơ ữ ỹ ự ấ  

b i c a ng i Nh t khi coi giao ti p b ng m t nh  m t tín hi u c a s  khi m nhã, ng c l iạ ủ ườ ậ ế ằ ắ ư ộ ệ ủ ự ế ượ ạ  

ng i Nh t không mu n nhìn vào m t nhau vì nh  v y đ c coi nh  s  đ i đ u và công kích.ườ ậ ố ắ ư ậ ượ ư ự ố ầ

Hoàn c nh văn hoá và t p quán trong đó quá trình x  lý thông tin đ c di n ra có thả ậ ử ượ ễ ể 

đ c k t h p l i đ  ti p t c m t miêu t  chính xác h n và vi c giao ti p s  đ c di n ra nhượ ế ợ ạ ể ế ụ ộ ả ơ ệ ế ẽ ượ ễ ư 

th  nào  các n c đ c bi t. Ví d  Đ c là m t n n văn hoá monochronic và low-context, so sánhế ở ướ ặ ệ ụ ứ ộ ề  

v i Pháp l i là m t n n văn hoá polychronic và high-context. M t ng i Đ c low-context có thớ ạ ộ ề ộ ườ ứ ể 

b  m t đ i tác Pháp high-context vì đ a ra quá nhi u thông tin đã bi t. Ho c m t ng i Đ c low-ị ộ ố ư ề ế ặ ộ ườ ứ

context s  n i gi n khi anh ta c m th y không nh n đ c đ  thông tin t  ng i Pháp high-ẽ ổ ậ ả ấ ậ ượ ủ ừ ườ

context.

S  tự ư ng đ ng v  văn hoáơ ồ ề

S  là sai l m n u cho r ng tẽ ầ ế ằ ư ng đ ng v  văn hoá nghĩa là quá nh n m nh v  khía c nh khácơ ồ ề ấ ạ ề ạ  

bi t văn hoá. B i vì loài ngệ ở i, không phân bi t ch ng t c và tôn giáo, đ u có nh ng nhu c u cờ ệ ủ ộ ề ữ ầ ơ 

b n gi ng nhau cho nên vi c các nét văn hoá nh t đ nh m  r ng qua kh i biên gi i qu c gia làả ố ệ ấ ị ở ộ ỏ ớ ố  

hoàn toàn d  hi u. Ví d  nhễ ể ụ ư : m i ngọ ư i đ u yêu thích âm nh c và mong mu n đờ ề ạ ố c vui v .ợ ẻ  

Murdock đã đ a ra m t vài s  tư ộ ự ư ng đ ng v  văn hoá nhơ ồ ề  : các môn đi n kinh, đ  trang s c,ư ề ồ ứ  



l ch, n u ăn, s  tìm hi u nam n , khiêu vũ, đoán m ng, giáo d c, các món ăn kiêng, t p quán,ị ấ ự ể ữ ộ ụ ậ  

chuy n ti u lâm, quan h  h  hàng, s  kh ng đ nh b n thân, và s  mê tín.ệ ế ệ ọ ự ẳ ị ả ự

 Nh  s  tờ ự ng đ ng v  văn hoá mà m t s  hàng hoá có th  đươ ồ ề ộ ố ể ư c mua bán t i th  trợ ạ ị ng nườ ư cớ  

ngoài mà ch  c n thay đ i đôi chút. Ví d  nhỉ ầ ổ ụ ư m i ngọ i  nhi u n i đ u ch p nh n nh ng tròườ ở ề ơ ề ấ ậ ữ  

ch i đi n t  nhơ ệ ử  Pacman b i có cùng mong mu n đư ở ố ư c vui v . Cũng nh  v y, văn hoá khôngợ ẻ ư ậ  

ph i là tr  ng i đ i v i các ph n m m vi tính v i các ng d ng v  khoa h c k  thu t s  d ngả ở ạ ố ớ ầ ề ớ ứ ụ ề ọ ỹ ậ ử ụ  

các s  đ  gi n lơ ồ ả c và nh ng con s  nhi u h n là s  d ng ch  cái. Và s  yêu thích đ ng nh tượ ữ ố ề ơ ử ụ ữ ự ồ ấ  

đ i v i cái đ p và kim cố ớ ẹ ư ng cũng khi n cho ho t đ ng qu ng cáo cho kim cơ ế ạ ộ ả ư ng trên th  gi iơ ế ớ  

g n nhầ ư tư ng t  nhau.ơ ự

 C n chú ý r ng các giá tr  gi ng nhau không luôn luôn d n t i các hành đ ng gi ng nhau. Cáchầ ằ ị ố ẫ ớ ộ ố  

th  hi n các giá tr  văn hoá v n thay đ i gi a các qu c gia. Tuy m i ngể ệ ị ẫ ổ ữ ố ọ ư i đ u có s  thích tờ ề ở -

ng đ ng là âm nh c nhươ ồ ạ ng h  yêu thích các th  lo i âm nh c khác nhau. Vì có s  khác nhauư ọ ể ạ ạ ự  

v  s  thích âm nh c nên đ i v i các qu c gia khác nhau ph i s  d ng các lo i âm nh c khácề ở ạ ố ớ ố ả ử ụ ạ ạ  

nhau. Cũng nh  v y, m i ngư ậ ọ i đ u ngờ ề ng m  v  đ p nhỡ ộ ẻ ẹ ưng quan ni m v  cái đ p thì thay đ iệ ề ẹ ổ  

đ n chóng m t.ế ặ

 M t vài giá tr  văn hoá v n gi  nguyên theo th i gian. Đ i v i các s n ph m nh m vào các giáộ ị ẫ ữ ờ ố ớ ả ẩ ắ  

tr  c  b n tị ơ ả ư ng đ ng thì các s n ph m không c n thi t ph i thay đ i theo s  bi n đ i c a môiơ ồ ả ẩ ầ ế ả ổ ự ế ổ ủ  

tr ng. Trườ ư ng h p đi n hình là thành công vờ ợ ể t m c tượ ứ ng t ng c a Reader's Digest trongưở ượ ủ  

su t 3/4 th  k . Trong khi có nh ng thay đ i m nh m  v  l i s ng và s  thích v  văn hoá trênố ế ỷ ữ ổ ạ ẽ ề ố ố ở ề  

th  gi i, t p chí Reader's Digest ra đ i năm 1922 v n gi  phong cách xu t b n nh  nhàng và ítế ớ ạ ờ ẫ ữ ấ ả ẹ  

ch a đ ng ki n th c, ti p t c đứ ự ế ứ ế ụ ưa ra kh u hi u "cẩ ệ i là li u thu c b ", nh ng khó khăn r i sườ ề ố ổ ữ ồ ẽ 

v t qua và th  gi i này r t đ p, dù không ph i là hoàn m . T p chí này ch a đ ng nh ng m uợ ế ớ ấ ẹ ả ỹ ạ ứ ự ữ ẩ  

chuy n làm tho i mái tinh th n ngệ ả ầ i đ c. Nh ng nét văn hoá này cũng tườ ọ ữ ng đ i là đ ng nh t,ươ ố ồ ấ  

b i có t i 100 nghìn ngở ớ ư i đ c cu n t p chí này trong l n tái b n th  39 b ng 15 th  ti ng. Víờ ọ ố ạ ầ ả ứ ằ ứ ế  

d  này cho các nhà marketing th y r ng trong khi các giá tr  văn hoá có th  luôn luôn thay đ i thìụ ấ ằ ị ể ổ  

nh ng giá tr  c  b n chung v n không thay đ i. Đ i v i m t s  s n ph m thì th  trữ ị ơ ả ẫ ổ ố ớ ộ ố ả ẩ ị ư ng này v nờ ẫ  

là s  l a ch n có hi u qu  trong hoàn c nh th  gi í thay đ i liên t c.ự ự ọ ệ ả ả ế ơ ổ ụ

 S  tự ư ng t  trong văn hoá : M t o t ngơ ự ộ ả ưở

Không nên hi u tể ng đ ng v  văn hoá là hai n n văn hoá có r t nhi u đi m gi ng nhau. S  tươ ồ ề ề ấ ề ể ố ự ư-

ng t  v  văn hoá khi m i nhìn qua trên th c t  ph n nhi u ch  là o tơ ự ề ớ ự ế ầ ề ỉ ả ng. Vì th  các nhàưở ế  

marketing c n th n tr ng khi cho r ng m t th  trầ ậ ọ ằ ộ ị ư ng nào đó cũng ch  là tờ ỉ ư ng t . Đ i v iơ ự ố ớ  

nhi u ngề i M , Canada ch  là ph n m  r ng lên phía b c c a Hoa Kỳ tuy nhiên đi u này l i bườ ỹ ỉ ầ ở ộ ắ ủ ề ạ ị  

ph n l n ngầ ớ i Canada ph n đ i vi c đ ng hoá văn hoá M  không ch p nh n. Khác bi t v  vănườ ả ố ệ ồ ỹ ấ ậ ệ ề  

hoá luôn t n t i gi a 2 nồ ạ ữ ư c này và đã có nhi u s n ph m ph i ch u th t b i b i đi u này. R tớ ề ả ẩ ả ị ấ ạ ở ề ấ  

nhi u nhãn hi u thu c lá c a M  không th  thâm nh p đề ệ ố ủ ỹ ể ậ c th  trợ ị ư ng Canada cho dù đã cóờ  



nh ng thay đ i l n v  s n ph m và ti n hành các ho t đ ng xúc ti n  thữ ổ ớ ề ả ẩ ế ạ ộ ế ư ng m i đ  phù h pơ ạ ể ợ  

v i th  hi u c a ngớ ị ế ủ i Canada. Nguyên nhân là tâm lý nh ng ng i Canada luôn cho r ng nh ngườ ữ ườ ằ ữ  

nhãn hi u đó mang quá nhi u "tính M ", do v y ch ng có nghĩa lý gì đ i v i h  c .ệ ề ỹ ậ ẳ ố ớ ọ ả

 S  khác bi t c m nh n đự ệ ả ậ c này v  văn hoá, cho dù là có th c hay ch  là do t ng tượ ề ự ỉ ưở ư ng chínhợ  

là nguyên nhân cho vi c th t b i c a không ch  các s n ph m M  t i th  trệ ấ ạ ủ ỉ ả ẩ ỹ ạ ị ư ng Canada mà cờ ả 

các s n ph m Canada t i th  trả ẩ ạ ị ư ng M . Các chi n d ch liên t c nh m bán m pha trà b ngờ ỹ ế ị ụ ằ ấ ằ  

đi n, m t s n ph m không th  thi u trong đ  gia d ng  Canada vào M  ch  giành đệ ộ ả ẩ ể ế ồ ụ ở ỹ ỉ ư c khôngợ  

đ n 1% th  ph n b i vì ngế ị ầ ở i tiêu dùng M  cho r ng thi t b  l  lùng này s  làm h ng cafe c a h .ờ ỹ ằ ế ị ạ ẽ ỏ ủ ọ  

Cũng như th , Vegemite là lo i bia n i ti ng c a Australia v i 90% s  gia đình s  d ng nh ngế ạ ổ ế ủ ớ ố ử ụ ư  

không th  có ch  đ ng trong đ i s ng ăn u ng c a ngể ỗ ứ ờ ố ố ủ ư i M .ờ ỹ

Giao ti p b ng ngôn ng  nóiế ằ ữ

Ngôn ng  là m t ph n quan tr ng c a văn hoá mà thi u nó thì không th  giao ti p đữ ộ ầ ọ ủ ế ể ế c. Tuyợ  

nhiên v n đ  đ t ra là có t i vài ngàn ngôn ng . Riêng Indonesia đã có 250 ngôn ng . Còn m cấ ề ặ ớ ữ ữ ặ  

dù  Trung Qu c ch  vi t đở ố ữ ế ư c th ng nh t nhợ ố ấ ng l i có t i hàng ngàn lo i ti ng c a các đ a phạ ớ ạ ế ủ ị ư-

ng. Putonghua (ti ng ph  thông) hay Madarin, ti ng qu c gia, đ u đơ ế ổ ế ố ề c s  d ng trên kh p đ tượ ử ụ ắ ấ  

n c.ướ

 Nh ng quan sát c a Berlo đã nói lên t m quan tr ng cũng nhữ ủ ầ ọ ư t m nh hầ ả ư ng r t l n c a ngônở ấ ớ ủ  

ng . B i vì ngôn ng  thì chi ph i cách suy nghĩ. "Nh ng h  th ng s  d ng ngôn ng  khác nhauữ ở ữ ố ữ ệ ố ử ụ ữ  

thì s  có cách nghĩ khác nhau. Ngôn ng  c a m t ngẽ ữ ủ ộ i Đ c khác h n v i ngờ ứ ẳ ớ i M , do đó cáchờ ỹ  

nghĩ c a anh ta cũng s  khác ngủ ẽ i M ." M t s  ki n x y ra vào th  v n h i 1984 đã minh hoườ ỹ ộ ự ệ ả ế ậ ộ ạ 

r t rõ cho đi u này. M t vài v n đ ng viên th  d c d ng c  c a M  b  các tr ng tài Đông Âuấ ề ộ ậ ộ ể ụ ụ ụ ủ ỹ ị ọ  

ch m đi m tấ ể ư ng đ i th p. Bela Karolyi, ngơ ố ấ i nh p cườ ậ ư t  Rumania là hu n luy n viên c aừ ấ ệ ủ  

v n đ ng viên đã đo t huy chậ ộ ạ ng vàng l n đó đã r t t c gi n và nói r ng nh ng tr ng tài đóươ ầ ấ ứ ậ ằ ữ ọ  

đáng đ c đượ a t i "nông tr i". R t nhi u ngư ớ ạ ấ ề i M  đã hi u l m câu nói này, b i vì trong xã h iườ ỹ ể ầ ở ộ  

M , nông dân luôn đỹ ư c kính tr ng. Nhợ ọ ng  r t nhi u nư ở ấ ề ư c thì nông dân ch  đớ ỉ c coi là thi uợ ế  

giáo d c và không tinh t . Do nh ng suy nghĩ khác nhau v  văn hoá đó nên rõ ràng chi n d chụ ế ữ ề ế ị  

qu ng cáo c a m t công ty s n xu t thi t b  nông nghi p d a vào s  kh ng đ nh ch t lả ủ ộ ả ấ ế ị ệ ự ự ẳ ị ấ ng c aượ ủ  

nh ng ti u nông gây ra nh ng khó ch u cho khách hàng châu Âu.ữ ể ữ ị

 Các nhà Marketing cũng c n ph i th n tr ng khi làm vi c v i hai hay nhi u th  trầ ả ậ ọ ệ ớ ề ị ư ng s  d ngờ ử ụ  

cùng m t ngôn ng , ví d  nhộ ữ ụ ư Anh và M . M c dù hai nỹ ặ ư c có r t nhi u đi m tớ ấ ề ể ng đ ng nhươ ồ -

ng v n có nh ng khác bi t vô cùng quan tr ng c n nh n bi t.  Nhẫ ữ ệ ọ ầ ậ ế  Oscar Wilde nh n xét :ư ậ  

"Nh ng ngữ ư i Anh h u nhờ ầ  có m i đi m chung v i ngư ọ ể ớ ư i M , ngo i tr  ngôn ng ."ờ ỹ ạ ừ ữ

 Có nh ng đi m khác nhau l n gi a ti ng Anh - M  và ti ng Anh - Anh. Ngữ ể ớ ữ ế ỹ ế ư i ta s  d ngờ ử ụ  

nh ng t  khác nhau đ  ch  m t v t ( xem b ng 6-1 ). Ngữ ừ ể ỉ ộ ậ ả i M  s  d ng apartment và elevatorườ ỹ ử ụ  



còn t ng ng ngươ ứ i Anh s  d ng flat và lift. Ngờ ử ụ i ta s  d ng subways t i New York nhườ ử ụ ạ ưng l iạ  

s  d ng underground  London.ử ụ ở

 Ng i dân  hai nờ ở c nhi u khi s  d ng cùng m t t  hay nhóm t  gi ng nhau đ  di n đ t nh ngớ ề ử ụ ộ ừ ừ ố ể ễ ạ ữ  

vi c khác nhau. Ngệ i M  s  d ng billion đ  nói 100 tri u trong khi nó có nghĩa là 1 tri u tri uờ ỹ ử ụ ể ệ ệ ệ  

đ i v i ngố ớ i Anh. C m t  "table a motion" đ i v i ngờ ụ ừ ố ớ i M  là không ti p t c thờ ỹ ế ụ ư ng lơ ng v nượ ấ  

đ  này n a, trong khi đ i v i ngề ữ ố ớ i Anh thì v n đ  này c n đườ ấ ề ầ ư c gi i quy t ngay và đợ ả ế ưa vào 

ch ng trình ngh  s . M t b  phim "went like a bomb" nghĩa r t thành công đ i v i ngươ ị ự ộ ộ ấ ố ớ i Anh,ờ  

nhng l i là th t b i đ i v i ngạ ấ ạ ố ớ i M .  Ngờ ỹ i M  thì "vacuum" - hút b i chi c th m trong khi ngờ ỹ ụ ế ả iờ  

Anh l i "hoover" hay "bissel" nó.ạ

 Th m chí khi s  d ng cùng m t t  đ  ch  cùng m t s  v t thì cách vi t cũng khác nhau. Ví dậ ử ụ ộ ừ ể ỉ ộ ự ậ ế ụ 

nh color và theater đ i v i ngố ớ i M  và colour hay theatre c a ngờ ỹ ủ i Anh. Các phát âm cũng có thờ ể 

khác nhau, đ c bi t là v i ch  Z, ngặ ệ ớ ữ i M  đ c là zee trong khi ngờ ỹ ọ i Anh đ c la zed. Nhãn hi uờ ọ ệ  

M  E - Z s  gây l m l n r t l n t i Anh.ỹ ẽ ầ ẫ ấ ớ ạ

 Cu i cùng thì c n lố ầ u ý r ng nghĩa c a t  có th  thay đ i theo th i gian. T  queer hay gay làằ ủ ừ ể ổ ờ ừ  

ti ng lóng c a M  ch  nh ng ngế ủ ỹ ỉ ữ i đ ng tính luy n ái, trong khi nghĩa g c c a chúng đờ ồ ế ố ủ c sợ ử 

d ng v i d ng ý khác.ụ ớ ụ

 Nh ng v n đ  nhữ ấ ề  v y không ch  có đ i v i ti ng Anh. Khi m t hãng hàng không M  ti n hànhậ ỉ ố ớ ế ộ ỹ ế  

xúc ti n thế ng m i cho s n ph m "rendez-vous lounges" c a mình t i Brazil, h  c n hi u r ngơ ạ ả ẩ ủ ạ ọ ầ ể ằ  

trong ti ng B  Đào Nha nghĩa là h  đang qu ng cáo các căn phòng dành cho nh ng c p tìnhế ồ ọ ả ữ ặ  

nhân. Cách s  d ng và nghĩa c a các t  trong ti ng Tây Ban Nha cũng khác nhau gi a các nử ụ ủ ừ ế ữ ư cớ  

s  d ng th  ti ng này. Ngử ụ ứ ế ư i ta có th  s  d ng cùng m t th  ti ng  các nờ ể ử ụ ộ ứ ế ở ư c khác nhau nhớ ư-

ng đi u này là r t m o hi m.ề ấ ạ ể

 S  khác bi t v  ngôn ng  thự ệ ề ữ ư ng d n t i vi c c n thi t trong thay đ i chi n lờ ẫ ớ ệ ầ ế ổ ế c Marketing.ượ  

Các ca sĩ th ng có nh ng cu n sách gi i thi u in b ng h n 50 th  ti ng. M t vài quy n sáchườ ữ ố ớ ệ ằ ơ ứ ế ộ ể  

ch  bao g m tranh v . Và trong nhi u trỉ ồ ẽ ề ư ng h p thì cách d ch c  b n b ng tay là không đ .Víờ ợ ị ơ ả ằ ủ  

d  nhụ ư các nhà marketing v  máy tính ph i thay đ i ph n c ng và ph n m m đ  phù h p v iề ả ổ ầ ứ ầ ề ể ợ ớ  

vi c s  d ng  m t ngôn ng  khác. 1 trong nh ng nguyên nhân vì sao các nhà s n xu t máy tínhệ ử ụ ở ộ ữ ữ ả ấ  

Nh t B n v n g p nhi u khó khăn trong vi c thâm nh p th  tr ng M  là b i vì nh ng khó khănậ ả ẫ ặ ề ệ ậ ị ườ ỹ ở ữ  

g p ph i trong vi c xu t kh u ph n m m vi t b ng ti ng Nh t. Các ph n m m v  k  toán vàặ ả ệ ấ ẩ ầ ề ế ằ ế ậ ầ ề ề ế  

tài chính ph i vi t l i toàn b  b i vì các quy t c v  k  toán và h  th ng báo cáo tài chính  cácả ế ạ ộ ở ắ ề ế ệ ố ở  

nư c r t khác nhau. Hãng máy tính Apple đã đ  m t th  ph n  Nh t b i t i Nh t h  ch  đớ ấ ể ấ ị ầ ở ậ ở ạ ậ ọ ỉ a raư  

ki u máy tính M  v i r t ít c  h i đ  s  d ng v i ti ng Nh t. Đ  v t qua v n đ  này, hi nể ỹ ớ ấ ơ ộ ể ử ụ ớ ế ậ ể ượ ấ ề ệ  

nay, Apple IIe đã xu t hi n v i  18 phiên b n qu c gia khác nhau, m i phiên b n có m t bànấ ệ ớ ả ố ỗ ả ộ  

phím v i h  th ng ch  cái riêng.ớ ệ ố ữ



S   khác nhau kém rõ ràng h n trong các quy đ nh v  k  toán và tài chính là các cách đ cự ơ ị ề ế ọ  

và cách vi t  các n c khác nhau.  M ,  h  đ c và vi t t  trái sang ph i, h t m t dòng r iế ở ướ ở ỹ ọ ọ ế ừ ả ế ộ ồ  

m i chuy n xu ng dòng d i. Còn ng i Trung Qu c thì đ c t  trên xu ng d i, theo c t chớ ể ố ướ ườ ố ọ ừ ố ướ ộ ứ 

không ph i theo dòng. Ng i TQ cũng đ c t  ph i sang trái (có nghĩa là: h  b t đ u v i c t g nả ườ ọ ừ ả ọ ắ ầ ớ ộ ầ  

nh t v i bên ph i c a trang, sau đó chuy n sang c t khác  bên trái. S  khác bi t này nhi u khiấ ớ ả ủ ể ộ ở ự ệ ề  

yêu c u s n ph m ph i đi u ch nh vài chi ti t. Nh ng nhà s n xu t máy vi tính cũng đã nh nầ ả ẩ ả ề ỉ ế ữ ả ấ ậ  

th y r ng h  ph i thay đ i h  th ng máy c a mình đ i v i các n c r p, do đó máy vi tính cóấ ằ ọ ả ổ ệ ố ủ ố ớ ướ ả ậ  

th  in ra m t văn b n đ c t  ph i qua trái.ể ộ ả ọ ừ ả

H ng lo t các nghiên c u đã kh ng đ nh m t cách r ng rãi r ng dân s           m  nhìnằ ạ ứ ẳ ị ộ ộ ằ ố ỹ  

chung không th  s  d ng ngôn ng  n c ngoài m t cách trôi ch y. Theo m t nghiên c u choể ử ụ ữ ướ ộ ả ộ ứ  

bi t : “không m t tr ng đào t o ti n s  nào yêu c u sinh viên ph i s  d ng ngôn ng  trôiế ộ ườ ạ ế ỹ ầ ả ử ụ ữ  

ch y.” Không có gì là ng c nhiên, m t khuynh h ng khá rõ c a r t nhi u nhà qu n lý M  choả ạ ộ ướ ủ ấ ề ả ỹ  

r ng h  không c n thi t ph i h c m t th  ngôn ng  khác. H  luôn tin r ng ti ng Anh là m tằ ọ ầ ế ả ọ ộ ứ ữ ọ ằ ế ộ  

ngôn ng  toàn c u c a giao d ch kinh doanh. M c dù m t ph n nh n đ nh này là đúng nh ng nóữ ầ ủ ị ặ ộ ầ ậ ị ư  

s  gây khó khăn cho h  khi ti n hành kinh doanh trong nh ng n i không nói ti ng Anh.ẽ ọ ế ữ ơ ế

R t nhi u các công ty M  than phi n r ng th  tr ng Nh t quá đóng kín v i h , nh ngấ ề ỹ ề ằ ị ườ ậ ớ ọ ư  

các nhà kinh doanh và các quan ch c Nh t l i nhìn nh n tình hu ng này  m t góc đ  khác. Hứ ậ ạ ậ ố ở ộ ộ ọ 

cho r ng các công ty M  đã sai vì các nhà qu n lý M  ch a đ  c  g ng đ  hi u th  tr ng Nh tằ ỹ ả ỹ ư ủ ố ắ ể ể ị ườ ậ  

B n. Các nhà qu n lý Nh t đã có m t n  l c l n trong vi c h c ti ng Anh, nh ng các nhà qu nả ả ậ ộ ỗ ự ớ ệ ọ ế ư ả  

lý c a Châu Âu và M  thì không làm ng c l i. Theo m t cu c đi u tra d  lu n, 87% các nhàủ ỹ ượ ạ ộ ộ ề ư ậ  

qu n lý M  không có m t n  l c nào đ  h c ti ng Nh t. Có l  m t lý do là do ti ng Nh t cóả ỹ ộ ỗ ự ể ọ ế ậ ẽ ộ ế ậ  

đ c đi m là c u trúc d n nh t, h  th ng ch  vi t ph c t p, v n t  nhi u, và s  phong phú vặ ể ấ ơ ấ ệ ố ữ ế ứ ạ ố ừ ề ự ề 

cách bi u đ t. K t qu  c a s  thi u h t v  k  năng ngôn ng  là các nhà qu n lý ph ng Tâyể ạ ế ả ủ ự ế ụ ề ỹ ữ ả ươ  

g p khó khăn trong vi c giao ti p v i các nhà cung ng, các nhà phân ph i và các khách hàngặ ệ ế ớ ứ ố  

Nh t B n. Thêm vào đó các nhà qu n lý này l i không th  kh c ph c đ c đi m y u này c aậ ả ả ạ ể ắ ụ ượ ể ế ủ  

h   Nh t B n.ọ ở ậ ả

Không ph i m i cá nhân đ u có th  thành th o m t ngôn ng  n c ngoài. Tuy nhiên,ả ọ ề ể ạ ộ ữ ướ  

m t s  đ c đi m đ  d  đoán kh  năng c a m t ng i thành công trong vi c h c ti n n cộ ố ặ ể ể ự ả ủ ộ ườ ệ ọ ế ướ  

ngoài. Th  nh t, n u m t ng i đã h c m t ngo i ng , thì h  có th   h c t t khi chuy n sangứ ấ ế ộ ườ ọ ộ ạ ữ ọ ể ọ ố ể  

m t ngo i ng  khác. Ng i ta đã phát hi n ra r ng năng l c ngôn ng  là khá gi ng nhâu đ i v iộ ạ ữ ườ ệ ằ ự ữ ố ố ớ  

m i ngôn ng  và s  thông minh không th  đ m b o s  thành công trong vi c h c m t ngôn ng .ọ ữ ự ể ả ả ự ệ ọ ộ ữ  

Đi u quan tr ng l i là s  t  tin, cũng nh  s  chán n n khi xem m t cái gì đó quá nghiêm tr ngề ọ ạ ự ự ư ự ả ộ ọ  

khi m c l i.ắ ỗ

S  linh ho t và tính t  giác cũng s  có tác d ng, nh ng tr  nên quá chi ti t cũng khôngự ạ ự ẽ ụ ư ở ế  

ph i là m t thu c tính tích c c. M t vài cá nhân tr  nên th t v ng khi h  mu n tìm lý do t i saoả ộ ộ ự ộ ở ấ ọ ọ ố ạ  



ti ng Đ c l i đ t đ ng t   cu i câu ho c t i sao m t s  ch  cái trong ti ng Pháp l i là âmế ứ ạ ặ ộ ừ ở ố ặ ạ ộ ố ữ ế ạ  

câm. S  kiên nh n là m t đi u hoàn toàn c n thi t, vì s  l p l i liên t c là c n thi t tr c khiự ẫ ộ ề ầ ế ự ặ ạ ụ ầ ế ướ  

hi u qu  xu t hi n. Các sinh viên h c ngôn ng  c n ph i ch u đ ng đ c s  bu n chán và m tệ ả ấ ệ ọ ữ ầ ả ị ự ượ ự ồ ộ  

th i gian th t v ng. Ng i h c nên có m t th i gian dài t p trung chú ý vì t p trung chú ý trongờ ấ ọ ườ ọ ộ ờ ậ ậ  

m t th i gian dài là c n thi t đ  h c m t cách có hi u qu .ộ ờ ầ ế ể ọ ộ ệ ả

Cu i cùng, hoàn c nh c a m t ng i s  nh h ng nhi u đ n kh  năng h c c a ng iố ả ủ ộ ườ ẽ ả ưở ề ế ả ọ ủ ườ  

đó. K  s , giáo viên và nh ng ng i mi n Nam vì r t nhi u lý do th ng xuyên g p khó khănỹ ư ữ ườ ề ấ ề ườ ặ  

trong vi c h c ngôn ng . Có th  vì nh ng ng i mi n Nam không đi theo ch  nghĩa th  gi iệ ọ ữ ể ữ ườ ề ủ ế ớ  

m t cách thích đáng b i vì***. Các k  s  thì d ng nh  quá logic. Các giáo viên thì hình thànhộ ở ỹ ư ườ ư  

m t ph ng pháp truy n th  ki n th c làm cho vi c ti p thu ki n th c m i khó h n.ộ ươ ề ụ ế ứ ệ ế ế ứ ớ ơ

N u nh  m t ng i mu n h c m t ngo i ng  thì ng i đó ph i n  l c nghĩ m t cách đaế ư ộ ườ ố ọ ộ ạ ữ ườ ả ỗ ự ộ  

d ng và nghĩ nh  ng i n c đó. Nói cách khác, nên suy nghĩ b ng ti ng n c ngoài ch  khôngạ ư ườ ướ ằ ế ướ ứ  

thông qua giai đo n d ch.ạ ị

Khi ti n hành ho t đ ng marketing  n c ngoài thì vi c d ch c n th n l i là c n thi t.ế ạ ộ ở ướ ệ ị ẩ ậ ạ ầ ế  

M t vài tình hu ng khó x  do vi c d ch gây ra r t n i ti ng nh  các kh u hi u “ Body byộ ố ử ệ ị ấ ổ ế ư ẩ ệ  

Fisher” và “let Hertz put you in a driver’s seat” l i đ c d ch nh m thành “Corpse by Fisher” vàạ ượ ị ầ  

“let Hertz make you a chauffeur”. T ng t  “ come alive with Pepsi” đã tr  thành m t tiêu đươ ư ở ộ ề 

kh ng khi p khi nó đ c d ch thành “come alive from the grave”, “it’s finger-licking good” c aủ ế ượ ị ủ  

Kentucky Fried Chicken đã đ c d ch sang ti ng Farsi (Iran) thành “ it’s so good you will eat yourượ ị ế  

fingers”. M t công ty s n xu t ru t bút máy đã r t ng c nhiên khi phát hi n ra r ng, theo nhộ ả ấ ộ ấ ạ ệ ằ ư 

cách d ch thì m c c a mình có th  th c hi n m t ch c năng khác- có th  ngăn c n s  có thaiị ự ủ ể ự ệ ộ ứ ể ả ự  

không mong mu n. Nh  v y, đi u quan tr ng là ph i nh n th c r ng ch  d ch ý ch  không d chố ư ậ ề ọ ả ậ ứ ằ ỉ ị ứ ị  

t .ừ

M t th c t  khác n a là s  r c r i trong cách ghi ngày tháng c a ng i M . Ng i Mộ ự ế ữ ự ắ ố ủ ườ ỹ ườ ỹ 

ghi tháng, sau đó là ngày và năm. Trong khi h u h t th  gi i, logic h n b t đ u t  đ n v  nhầ ế ế ớ ơ ắ ầ ừ ơ ị ỏ 

nh t (ví d :  ngày).  Vì v y, n u ngày tháng đ c vi t “tháng hai, ngày3, năm 1990” b i ng iấ ụ ậ ế ượ ế ở ườ  

M  thì đ ng nh  là không h p lý đ i v i ng i n c ng i khi h  th ng vi t ngày 3 tháng 2ỹ ươ ư ợ ố ớ ườ ướ ườ ọ ườ ế  

năm 1990.

S  nh m l n còn tăng lên m t cách nghiêm tr ng khi vi t ngày tháng ch  b ng các con s .ự ầ ẫ ộ ọ ế ỉ ằ ố  

Hãy xem xét 2/3/1990. Ng i M  s  đ c là tháng 2, ngày 3, năm 1990, trong khi các ng i khácườ ỹ ẽ ọ ườ  

l i đ c thành ngày2 tháng 3 năm 1990. S  d  dàng đ  t ng t ng k t qu  s  nh  th  nào b iạ ọ ẽ ễ ể ưở ượ ế ả ẽ ư ế ở  

s  hi u l m gi a m t công ty c a M  và m t đ i tác n c ngoài khác v  th i gian giao hàng vàự ể ầ ữ ộ ủ ỹ ộ ố ướ ề ờ  

thanh toán.

Trong khi giao ti p v i khách hàng, không th  quá nh n m ng r ng không th  dùng ti ngế ớ ể ấ ạ ằ ể ế  

lóng, danh ngôn và các c m t  không quen thu c trong th  tín th ng m i hay đàm phán. M tụ ừ ộ ư ươ ạ ộ  



công ty c a M  đã m t m t h p đ ng v i m t công ty c a Nh t b i vì câu nh n xét “ đây ch  làủ ỹ ấ ộ ợ ồ ớ ộ ủ ậ ở ậ ỉ  

m t trò ch i bóng m i hoàn   toàn. Ng i Nh t không nghĩ kinh doanh là m t trò ch i và h  xoáộ ơ ớ ườ ậ ộ ơ ọ  

b  h p đ ng. Cũng còn r t nhi u t  và c m t  mà khi d ch m t cách văn tr ng s  gây nên sỏ ợ ồ ấ ề ừ ụ ừ ị ộ ươ ẽ ự 

hi u l m và xúc ph m. Th t là thông minh khi tránh nói v i ng i M  nh ng câu nh  : call it aể ầ ạ ậ ớ ườ ỹ ữ ư  

day, big shot, lay your card on the table và bottom line.

Các quy t c an toàn trong giao d ch qu c t  là:ắ ị ố ế

Khi nghi ng , hãy v t qua .ờ ượ

Gi  các ý ki n riêng bi t, ch  t p trung vào m t đi m trong m t th i đi m nh t đ nh.ữ ế ệ ỉ ậ ộ ể ộ ờ ể ấ ị

Xác nh n nh ng gì đã th o lu n b ng văn b n.ậ ữ ả ậ ằ ả

Vi t l i t t c  các s  li u theo cách c a ng i mình đang nói chuy n.ế ạ ấ ả ố ệ ủ ườ ệ

Đi u ch nh trình đ  ngo i ng  ngang b ng v i đ i tác n c ngoài.ề ỉ ộ ạ ữ ằ ớ ố ướ

S  d ng các tr  giúp b ng hình nh n u có th .ử ụ ợ ằ ả ế ể

Tránh dùng t  k  thu t, th  thao và th ng m i khó hi u.ừ ỹ ậ ể ươ ạ ể

Hay nói cách khác “ hãy nói v i ph n còn l i c a th  gi i nh  là b n đang tr  l i m tớ ầ ạ ủ ế ớ ư ạ ả ờ ộ  

cách nh  nhàng m t bà dì đi c, r t giàu,già ng i mà ch  h i b n nên đ  l i cho banh bao nhiêuẹ ộ ế ấ ườ ỉ ỏ ạ ể ạ  

trong di chúc c a mình.ủ

Giao ti p b ng ngôn ng  c  chế ằ ữ ử ỉ

Không ph i lúc nào ng i ta cũng giao ti p hoàn toàn b ng l i nói và vi t.Dù c  ý hayả ườ ế ằ ờ ế ố  

không, con ng i cũng th ng xuyên giao ti p v i ng i khác b ng c  ch . Ví d , ra hi u v i aiườ ườ ế ớ ườ ằ ử ỉ ụ ệ ớ  

đó b ng cách v y taych  v i lòng bàn tay là không sao v i ng i M  nh ng v i ng i Nh t làằ ẫ ỉ ớ ớ ườ ỹ ư ớ ườ ậ  

r t b t l ch s . Nh ng ng i n c ngoài  Indonesia cũng nên đ  ý đ n giao ti p b ng c  ch  ấ ấ ị ự ữ ườ ướ ở ể ế ế ằ ử ỉ ở 

n i này. “ Ng i Indo là nh ng ng i l ch s , m t ng i khách làm ăn s  đ c m i th  gì đóơ ườ ữ ườ ị ự ộ ườ ẽ ượ ờ ứ  

đ  u ng, thì không nên ch m đ n đ  u ng c a mình khi ch  nhà ch a có d u hi u làm nh  v y.ể ố ạ ế ồ ố ủ ủ ư ấ ệ ư ậ  

S  là l ch s  khi ít nh t s  th  đ  u ng tr c khi m i khách. Ng i Indo it khi dúng gi , vì v yẽ ị ự ấ ẽ ử ồ ố ướ ờ ườ ờ ậ  

đ ng c m th y b  xúc ph m khi không th  b t đ u đúng gi  cũng nh  khi khách c a b n đ nừ ả ấ ị ạ ể ắ ầ ờ ơ ủ ạ ế  

mu n. Ng i ìno tránh s  d ng tay trái đ  m i đ  u ng hay th  gì đó vì nó đ c xem nh  làộ ườ ử ụ ể ờ ồ ố ứ ượ ư  

m t bàn tay không s ch. Cũng coi nh  là b t l ch s  khi ch  b ng m t ngón tay.ộ ạ ư ấ ị ự ỉ ằ ộ

Cũng nh  t  ng , ngôn ng  c  ch  cũng th ng chuy n t i nhi u ý nghĩa khác nhau. Víư ừ ữ ữ ử ỉ ườ ể ả ề  

d , d u hi u vòng ngón tay cái và ngón tr  thành m t vòng tròn có r t nhi u ý nghĩa. Nó có nghĩaụ ấ ệ ỏ ộ ấ ề  

là đ c, là t t nh t đ i v i ng i M , và h u h t các n c Châu âu, v i ng i Nh t nó cóượ ố ấ ố ớ ườ ỹ ầ ế ướ ớ ườ ậ  

nghĩa là ti n, là khi m nhã đ i v i ng i Braxin, trong khi đó  các n c Châu M  Latin nó có làề ế ố ớ ườ ở ướ ỹ  

m t c  ch  thô t c. Ng c l i, khi gi  ngón tay tr  và ngón tay gi a nó có  nghĩa là  hai, hoàộ ử ỉ ụ ượ ạ ơ ỏ ữ  

bình, ho c là chi n th ng.ặ ế ắ



Trong m t bài báo n i ti ng “The silent language in overseas business”, Edward T.Hallộ ổ ế  

gi i thích c n thi t ph i chú ý đ n s  khác bi t v  ngôn ng  v  các khía c nh nh : th i gian,ả ầ ế ả ế ự ệ ề ữ ề ạ ư ờ  

không gian, s  v t, các m i quan h  b n bè và ngôn ng  c a h p đ ng. V i m c đính đ  minhự ậ ố ệ ạ ữ ủ ợ ồ ớ ụ ể  

ho , các ngôn ng  đã đ c đ  c p  đây đã đ c thay đ i nh ng xu t phát t  các công trình màạ ữ ượ ề ậ ở ượ ổ ư ấ ừ  

Hall và Arning đã th c hi n.ự ệ

Ngôn ng  c a th i gianữ ủ ờ

Th i gian có nh ng ý nghĩa khác nhau  các n c khác nhau. M t ng i M  và m tờ ữ ở ướ ộ ườ ỹ ộ  

ng i  Châu  á  không  cùng  nói  đ n  m t  v t  khi  h  cùng  nói:  “Why  don’t  you  come  overườ ế ộ ậ ọ  

sometime?”.  M , n u câu nói đ c nói v i m t gi ng trang tr ng, thì nó ng  ý r ng n u đ nở ỹ ế ượ ớ ộ ọ ọ ụ ằ ế ế  

thăm m t ai đó thì nên thông báo tr c. Đ i v i m t ng i Châu á thì nghĩa chính xác ng i taộ ướ ố ớ ộ ườ ườ  

mu n nói là: có th  đ n b t c  lúc nào mà không c n h n, không tính đ n đã mu n hay còn s m.ố ể ế ấ ứ ầ ẹ ế ộ ớ  

N u ai đó có nh ng ng i b n l i bi ng thì h  có th  ghé thăm vào b a ăn nh  v y h  sế ữ ườ ạ ườ ế ọ ể ữ ư ậ ọ ẽ 

đ c m i tham gia vào b a ăn.ượ ờ ữ

 M , có m t m i quan h  tr c ti p gi a th i gian và t m quan tr ng c a v n đ . Khiở ỹ ộ ố ệ ự ế ữ ờ ầ ọ ủ ấ ề  

m t v n đ  là quan tr ng thì nó c n ph i đ c chú ý và có hành đ ng ngay l p t c.  m t vàiộ ấ ề ọ ầ ả ượ ộ ậ ứ ở ộ  

n c, m i quan h  này l i ng c l i. Các v n đ  quan tr ng c n nhi u th i gian đ   đ nh rõ vàướ ố ệ ạ ượ ạ ấ ề ọ ầ ề ờ ể ị  

cân nh c, h n cu i là m t áp l c b t bu c h  ph i làm.ắ ạ ố ộ ự ắ ộ ọ ả

S  nh n bi t v  th i gian chính là gi i h n c a ngôn ng , và có r t nhi u s  nh n bi t khácự ậ ế ề ờ ớ ạ ủ ữ ấ ề ự ậ ế  

nhau có th  th y, s  phân chia th i gian, s  tu n hoàn và các t p t c. V  s  phân chia th i gian,ể ấ ự ờ ự ầ ậ ụ ề ự ờ  

ph  bi n trong các n n văn hoá c a châu Âu và B c M , th i gian đ c chia thành quá kh ,ổ ế ề ủ ắ ỹ ờ ượ ứ  

hi n t i và t ng lai. Vì v y, th i gian là quá báu và th i gian trong quá kh  có th  có ích choệ ạ ươ ậ ờ ờ ứ ể  

t ng lai. V  s  tu n hoàn c a th i gian, cu c s ng đ c gi  s  nh  m t vòng tròn và vì v yươ ề ự ầ ủ ờ ộ ố ượ ả ử ư ộ ậ  

không th  thay đ i đ c t ng lai. K t qu  là, t ng lai d ng nh  là s  l p l i c a quá kh ,ể ổ ượ ươ ế ả ươ ườ ư ự ặ ạ ủ ứ  

và s  không c n k  ho ch vì th i gian ch ng có giá tr  nào. Cu i cùng, là các t p quán v  th iẽ ầ ế ạ ờ ẳ ị ố ậ ề ờ  

gian, chính các ho t đ ng hay các th  t c l i quan tr ng h n nhi u so v i th i gian ph i b  raạ ộ ủ ụ ạ ọ ơ ề ớ ờ ả ỏ  

đ  hoàn thành công vi c. Th i gian và ti n b c là hai lĩnh v c riêng bi t, và s  ti n ki m đ cể ệ ờ ề ạ ự ệ ố ề ế ượ  

ph  thu c vào kĩ năng làm vi c h n là th i gian. M t khi công vi c th  nh t đ c hoàn thành thìụ ộ ệ ơ ờ ộ ệ ứ ấ ượ  

chúng ta có th  b t tay vào công vi c ti p theo.ể ắ ệ ế

Ng i M  có xu h ng r t coi tr ng th i gian - k  c  th i gian làm vi c và th i gianườ ỹ ướ ấ ọ ờ ể ả ờ ệ ờ  

ngh  ng i - b i vì h  quan ni m “th i gian là vàng b c”. H  th ng cho r ng m i vi c c nỉ ơ ở ọ ệ ờ ạ ọ ườ ằ ọ ệ ầ  

đ c gi i quy t và hoàn thành càng nhanh càng t t và r ng không có th i gian đ  lãng phí hay laượ ả ế ố ằ ờ ể  

đ  dành. Ng c l i các n c Xô vi t l i có c  nh ng l p hu n luy n cho vi c tr  giá và đánhể ượ ạ ướ ế ạ ả ữ ớ ấ ệ ệ ả  

c . H  kiên nh n và th n tr ng tr c khi hành đ ng và th ng b  ra thêm th i gian ch  đ  đ tờ ọ ẫ ậ ọ ướ ộ ườ ỏ ờ ỉ ể ạ  

đ c chút u th  trong toàn b  quá trình đàm phán.ượ ư ế ộ



S  nôn nóng c a ng i M  th ng không đem l i hi u qu  khi giao d ch v i các công tyự ủ ườ ỹ ườ ạ ệ ả ị ớ  

n c  ngoài.  Đ  rõ  h n  hãy  xem xét  4  b c  sau  trong đàm phán  kinh  doanh:  (1).  Nontaskướ ể ơ ướ  

sounding, (2). Hành đ ng liên quan đ n trao đ i thông tin, (3). Thuy t ph c, (4). Nh ng b  vàộ ế ổ ế ụ ượ ộ  

đ ng ý. M t nhà đàm phán M  ki u m u th ng mu n b  qua hai b c đ u tiên, ho c th cồ ộ ỹ ể ẫ ườ ố ỏ ướ ầ ặ ự  

hi n chúng m t cách nhanh chóng. Tuy nhiên  Brazil cũng nh  nhi u qu c gia khác thì l i c nệ ộ ở ư ề ố ạ ầ  

có nhi u th i gian đ  t o m t m i quan h  t t và lòng tin tr c khi b t đ u b t c  m t ho tề ờ ể ạ ộ ố ệ ố ướ ắ ầ ấ ứ ộ ạ  

đ ng kinh doanh nào, ch  y u là b i vì ng i Brazil không th  tin t ng vào b t c  h  th ngộ ủ ế ở ườ ể ưở ấ ứ ệ ố  

lu t pháp nào có th  gi i quy t nh ng tranh ch p có th  phát sinh trong t ng lai. t ng t  nhậ ể ả ế ữ ấ ể ươ ươ ự ư 

v y ng i Trung Qu c l i ch m ch p, th n tr ng và c u toàn. Các cu c đàm phán nhi u khiậ ườ ố ạ ậ ạ ậ ọ ầ ộ ề  

di n ra hàng tu n. H  không quan tâm đ n vi c các th ng nhân n c ngoài còn ph i xem xétễ ầ ọ ế ệ ươ ướ ả  

các k  ho ch cho ngày hôm sau.ế ạ

 các qu c gia ph ng Đông n i mà m i ng i có nhi u th i gian r nh r i và cho r ngở ố ươ ơ ọ ườ ề ờ ả ỗ ằ  

không c n thi t ph i tr  nên v i vàng trong m i tình hu ng thì th i gian co giãn tr  nên bìnhầ ế ả ở ộ ọ ố ờ ở  

th ng. Trên th c t   m t vài n i vi c không đúng gi  đôi khi còn ng  ý là quan tr ng hay uyườ ự ế ở ộ ơ ệ ờ ụ ọ  

tín. Tuy nhiên b t c  m t s  t ng quát hoá nào v  v n đ  này đ u nguy hi m. Ví d  nh  ng iấ ứ ộ ự ổ ề ấ ề ề ể ụ ư ườ  

châu á th ng không đúng gi , nh ng ng i Trung Qu c l i quan ni m r t kh t khe v  gi  gi cườ ờ ư ườ ố ạ ệ ấ ắ ề ờ ấ  

trong các d p l  h i và các cu c g p m t. Nói chung, ng i châu á và châu Phi th ng khôngị ễ ộ ộ ặ ặ ườ ườ  

đúng gi  và vi c ch m tr  t  30 phút đ n 1 gi  trong m t cu c h n và r t ph  bi n. Thôngờ ệ ậ ễ ừ ế ờ ộ ộ ẹ ấ ổ ế  

th ng nhũng ng i ph i ch  đ i không nh n đ c b t c  m t l i xin l i nào. Tuy nhiên n uườ ườ ả ờ ợ ậ ượ ấ ứ ộ ờ ỗ ế  

nh  c n ph i có m t l i xin l i thì nó s  đ i lo i nh  là: “N u nh  tôi lái xe nhanh h n, có thư ầ ả ộ ờ ỗ ẽ ạ ạ ư ế ư ơ ể 

tôi đã b  liên quan đ n m t v  tai n n nào đó và đi u đó th m chí còn trì hoãn tôi lâu h n n a.”ị ế ộ ụ ạ ề ậ ơ ữ

Nh  v y nh  th  nào m i đ c coi là ch m tr ? Theo nh  m t cu c nghiên c u, đ i v iư ậ ư ế ớ ượ ậ ễ ư ộ ộ ứ ố ớ  

sinh viên M  thì ch m 19 phút là th c s  ch m tr  và  Brazil là 33 phút. Ng i Brazil khôngỹ ậ ự ự ậ ễ ở ườ  

cho r ng ch m tr  là thi u quan tâm, và h  th ng không bu c t i nghiêm kh c ng i khác vìằ ậ ễ ế ọ ườ ộ ộ ắ ườ  

s  ch m tr  đó.Vi n c  r ng vi c h  không th  đúng gi  là do nh ng tình hu ng khách quanự ậ ễ ệ ớ ằ ệ ọ ể ờ ữ ố  

n m ngoài t m ki m soát, ng i Brazil cũng không d  nói l i xin l i nh  ng i M .ằ ầ ể ườ ễ ờ ỗ ư ườ ỹ

Cu c s ng ch a đ ng r t nhi u tình hu ng khác nhau v  s  c p thi t và đúng gi . M tộ ố ứ ự ấ ề ố ề ự ấ ế ờ ộ  

cu c đi u tra đã đ c th c hi n, nghiên c u s  khác nhau v  th i gian và t c đ  trong đ i s ngộ ề ượ ự ệ ứ ự ề ờ ố ộ ờ ố  

c a ng i Nh t B n, Anh, M , Italia, Đài Loan và Indonesia d a trên s  chính xác c a các đ ngủ ườ ậ ả ỹ ự ự ủ ồ  

h  công c ng, v n t c đi b  c a ng i b  hànhvà t c đ  ph c v  c a b u đi n khi mua m tồ ộ ậ ố ộ ủ ườ ộ ố ộ ụ ụ ủ ư ệ ộ  

con tem. K t qu  cho th y ng i Nh t B n đi b  nhanh nh t và gi  cho h u h t các đ ng hế ả ấ ườ ậ ả ộ ấ ữ ầ ế ồ ồ 

công c ng ch y đúng gi . Ng i M  đ ng th  hai. Đ ng cu i cùng là Indonesia v i t t c  cácộ ạ ờ ườ ỹ ứ ứ ứ ố ớ ấ ả  

lĩnh v c tr  d ch v  b u đi n đ u thua kém các n c khác.  Italia không có s  th ng nh t trongự ừ ị ụ ư ệ ề ướ ở ự ố ấ  

vi c thuê m n các nhân viên b u đi n v n đ  th c hi n m t công vi c đ n gi n nh  là bánệ ướ ư ệ ố ể ự ệ ộ ệ ơ ả ư  

các tem th  dán s n. ư ẵ



 các n c ph ng Đông th i gian có th  l i r t quan tr ng trong m t s  khía c nh khác.ở ướ ươ ờ ể ạ ấ ọ ộ ố ạ  

Ng i ta th ng cho r ng các nhà thiên văn và tu sĩ nên xác đ nh tr c gi  thích h p cho cácườ ườ ằ ị ướ ờ ợ  

công vi c cá nhân hay ho t đ ng kinh doanh. B t đ u m t d  án xây d ng hay bu i l  khaiệ ạ ộ ắ ầ ộ ự ự ổ ễ  

tr ng m t toà nhà ho cươ ộ ặ  m t công vi c kinh doanh, ngày gi  t t cho k t hôn hay kí m t h pộ ệ ờ ố ế ộ ợ  

đ ng đ u ph  thu c r t nhi u vào vi c ch n l a th i gian.  n Đ , ng i ta không nên xu tồ ề ụ ộ ấ ề ệ ọ ự ờ ở ấ ộ ườ ấ  

hành trong m t kho ng th i gian đ c cho là không an toàn hay không may m n. Đi u này cóộ ả ờ ượ ắ ề  

th  gây tình tr ng ti n thoái l ng nan cho nh ng hành khách đi máy bay mà gi  xu t hànhể ạ ế ưỡ ữ ờ ấ  

không ph i là gi  t t. Tuy nhiên ng i l  hành này có th  hoá gi i đi u này m t cách linh ho t.ả ờ ố ườ ữ ể ả ề ộ ạ  

Anh ta có th  b t đ u cu c hành trình c a mình s m h n t  nhà và đi u đó s  kh c ph c đ cể ắ ầ ộ ủ ớ ơ ừ ề ẽ ắ ụ ượ  

vi c máy bay c t cánh vào gi  x u. Đ  hài hoà các ph ng ti n giao thông hi n đ i v i lòng tinệ ấ ờ ấ ể ươ ệ ệ ạ ớ  

truy n th ng trong tr ng h p t ng t , ng i l  khách có th  ch n gi  xu t phát th c s  là tề ố ườ ợ ươ ự ườ ữ ể ọ ờ ấ ự ự ừ 

nhà ch  không ph i là t  sân bay. N u th i gian xu t phát t  nhà cũng không h p lý, anh ta cóứ ả ừ ế ờ ấ ừ ợ  

th  r i nhà t  r t s m và lái xe lòng vòng 1,2 gi  đ ng h  tr c khi ra sân bay.ể ờ ừ ấ ớ ờ ồ ồ ướ

Ngôn ng  không gianữ

Không gian cũng có nh ng ý nghĩa riêng đ c bi t. S  quan tr ng c a nó th  hi n rõ ràngữ ặ ệ ự ọ ủ ể ệ  

nh t khi con ng i nói chuy n v i nhau. N u nh  đ i ph ng  g n chúng ta, ví d  nh  trongấ ườ ệ ớ ế ư ố ươ ở ầ ụ ư  

cùng m t phòng thì vi c đ i tho i hi n nhiên là đ n gi n và d  dàng. Nh ng vi c này s  càngộ ệ ố ạ ể ơ ả ễ ư ệ ẽ  

khó khăn h n nhi u khi kho ng cách gi a ng i nghe và ng i nói càng l n. Ví d  nh  khi đ iơ ề ả ữ ườ ườ ớ ụ ư ố  

ph ng  bên kia đ ng,  m t t ng l u khác hay  m t phòng khác. Trong nh ng tr ng h pươ ở ườ ở ộ ầ ầ ở ộ ữ ườ ợ  

nh  th , ng i ta ph i nói to th m chí là ph i hét lên đ  ng i kia có th  nghe th y, và cũng cóư ế ườ ả ậ ả ể ườ ể ấ  

th  ng i y s  không nghe rõ ràng t t c  nh ng gì h  nói.ể ườ ấ ẽ ấ ả ữ ọ

Kho ng cách cũng có nh ng ý nghĩa v  personal selling. Ng i M  latin c m th y r tả ữ ề ườ ỹ ả ấ ấ  

bình th ng khi ch  đ ng cách nhau vài inches và th ng ôm hôn nhau th m thi t. Nh ng đ iườ ỉ ứ ườ ắ ế ư ố  

v i ng i châu á thì hoàn toàn ng c l i, h  ch  ch p nh n nh ng kho ng cách t ng đ i xa vàớ ườ ượ ạ ọ ỉ ấ ậ ữ ả ươ ố  

không có s  đ ng ch m thân thi t. V i ng i M  thì kho ng cách h p lý là  kho ng gi a haiự ụ ạ ế ớ ườ ỹ ả ợ ở ả ữ  

thái c c trên. M t ng i M  có th  gây n t ng là h i thân m t quá đ i v i m t ng i châu áự ộ ườ ỹ ể ấ ượ ơ ậ ố ớ ộ ườ  

nh ng l i t ng đ i xa cách đ i v i m t ng i M  latin.ư ạ ươ ố ố ớ ộ ườ ỹ

Ngôn ng  v t ch tữ ậ ấ

Ng i M  th ng b  coi là ng i th c d ng do nh ng n t ng v  vi c làm vi c quáườ ỹ ườ ị ườ ự ụ ữ ấ ượ ề ệ ệ  

chăm ch  nh m đ t đ c nh ng m c đích v  v t ch t đ  trang tr i cu c s ng hay đ  gây nỉ ằ ạ ượ ữ ụ ề ậ ấ ể ả ộ ố ể ấ  

t ng v i ng i khác. Ng i dân  các qu c gia khác cũng cho r ng v t ch t và s  chi m h uượ ớ ườ ườ ở ố ằ ậ ấ ự ế ữ  

là quan tr ng nh ng h  ch  làm vi c v a đ  đ  đ t đ c nh ng đi u đó. Trong các n n văn hoáọ ư ọ ỉ ệ ừ ủ ể ạ ượ ữ ề ề  

khác, cu c s ng là s  h ng th  và vì th  nhi u ng i th ng thôi làm vi c khi h  v a m i chộ ố ự ưở ụ ế ề ườ ườ ệ ọ ừ ớ ỉ 

ki m d c m t kho n nh . Khi h t ti n, h  l i ti p t c làm vi c và c  nh  v y trong su t cế ượ ộ ả ỏ ế ề ọ ạ ế ụ ệ ứ ư ậ ố ả 

cu c đ i. Tuy nhiên đi u này không có nghĩa r ng nh ng ng i này không th c d ng, h  có thộ ờ ề ằ ữ ườ ự ụ ọ ể 



quan tâm th m chí r t quan tâm đ n nh ng th  khác. Ví d  nh   Trung Đông, nh ng đi u quanậ ấ ế ữ ứ ụ ư ở ữ ề  

tr ng h n đ i v i con ng i là gia đình, b n bè và các m i quan h  h  hàng.Vì v y đ  ho tọ ơ ố ớ ườ ạ ố ệ ọ ậ ể ạ  

đ ng kinh doanh, h  th t s  c n s  d ng m t trung gian hay “cò m i” vì nh ng ng i này bi tộ ọ ậ ự ầ ử ụ ộ ồ ữ ườ ế  

ai là đ i tác thích h p. Nh ng m i quan tâm nh  th  có th  có ý nghĩa nh , n u không nói là h nố ợ ữ ố ư ế ể ư ế ơ  

nh ng m i quan tâm v  v t ch t.ữ ố ề ậ ấ

T m quan tr ng c a gia đình đ i v i con ng i có th  cho chúng ta nh ng c  s  đ  soầ ọ ủ ố ớ ườ ể ữ ơ ở ể  

sánh ng i M  v i ng i n c khác. Trong m t cu c đi u tra, 71% ph  n  Nh t B n cho r ngườ ỹ ớ ườ ướ ộ ộ ề ụ ữ ậ ả ằ  

sau khi k t hôn nên t p trung vào chăm sóc ch ng con. Nh ng  M  t  l  này l i ch  có 17%.ế ậ ồ ư ở ỹ ỷ ệ ạ ỉ

Trách nhi m và nghĩa v  đ i v i gia đình cũng mang nhi u s c thái khác nhau.Gia đìnhệ ụ ố ớ ề ắ  

m  r ng khác r t nhi u so v i gia đình h t nhân ki u truy n th ng  M  v n ch  bao g m b ,ở ộ ấ ề ớ ạ ể ề ố ở ỹ ố ỉ ồ ố  

m  và con cái. M t gia đình m  r ng bao g m nhi u m i quan h  ràng bu c nh  cô dì, chú bác,ẹ ộ ở ộ ồ ề ố ệ ộ ư  

anh ch  em h , cháu ch t và ông bà, đó là các thành viên trong cùng m t gia đình có quan h  phị ọ ắ ộ ệ ụ 

thu c sâu s c l n nhau. Tôn tr ng nh ng ng i l n h n đ c đánh giá cao.  m t vài n n vănộ ắ ẫ ọ ữ ườ ớ ơ ượ ở ộ ề  

hoá, ng i con trai c  có nghĩa v  s  gánh vác công vi c kinh doanh c a gia đình. Anh ta khôngườ ả ụ ẽ ệ ủ  

th  d  dàng ch  k t hôn r i r i kh i gia đìnhlàm vi c nuôi s ng b n thân ho c m t ai đó khác.ể ễ ỉ ế ồ ờ ỏ ệ ố ả ặ ộ  

Nh ng lu t l  gia đình có th  s  t o ra m t th c t  khó ch p nh n đó là ch  đ  gia đình tr .ữ ậ ệ ể ẽ ạ ộ ự ế ấ ậ ế ộ ị  

M c dù các doanh nhân M  đã r t c  g ng h n ch  tính gia đình tr  này nh ng nh ng m i quanặ ỹ ấ ố ắ ạ ế ị ư ữ ố  

h  thân th  và nh ng  công nhân  các qu c gia khác v n coi tr ng và xúc ti n truy n th ng này,ệ ế ữ ở ố ẫ ọ ế ề ố  

và nó đ c u tiên h n là chính b n thân năng l c c a m i ng i.ượ ư ơ ả ự ủ ỗ ườ

Nh ng m i quan tâm và l i ích gia đình cũng khác nhau tuỳ theo các vùng khác nhau trênữ ố ợ  

toàn th  gi i. Ng i Châu âu không thích nói chuy n v  gia đình t i công s , h  luôn mongế ớ ườ ệ ề ạ ở ọ  

mu n gi  kín nh ng riêng t  c a mình.  châu á thì th c t  hoàn toàn ng c l i, trong c  lĩnhố ữ ữ ư ủ ở ự ế ượ ạ ả  

v c xã h i và kinh doanh, ng i ta hay h i v  nh ng m i quan h  hay tình hình c a nh ng thànhự ộ ườ ỏ ề ữ ố ệ ủ ữ  

viên trong gia đình đ  ch ng t  s  quan tâm và u tiên.ể ứ ỏ ự ư

Ngôn ng  h p đ ngữ ợ ồ

M  là m t qu c gia khá quan liêu. Ng i M  th ng r t c  th  và th ng th n khi đàmỹ ộ ố ườ ỹ ườ ấ ụ ể ẳ ắ  

phán v  các đi u kho n c a h p đ ng, làm cho các h p đ ng h p pháp c a h  tr  nên ph  bi nề ề ả ủ ợ ồ ợ ồ ợ ủ ọ ở ổ ế  

và không th  thi u đ c. Ch ng ng c nhiên tí nào khi  đây các lu t s  l i tr  thành các đ i tácể ế ượ ẳ ạ ở ậ ư ạ ở ố  

trong các h p đ ng kinh doanh th c s . Khi Nh t B n mu n làm rõ nh ng đi u liên quan đ nợ ồ ự ự ậ ả ố ữ ề ế  

s n ph m AT&T, công ty này đã ph n ng l i theo m t phong cách hoàn toàn M  là g i đ nả ẩ ả ứ ạ ộ ỹ ử ế  

m t lu t s  thay vì m t giám đ c. Th c t  M  là m t qu c gia nhi u lu t s  h n b t c  qu cộ ậ ư ộ ố ự ế ỹ ộ ố ề ậ ư ơ ấ ứ ố  

gia nào trên th  gi i. Lu t s   đây có thu nh p và đ a v  cao trong xã h i mà không n i nào cóế ớ ậ ư ở ậ ị ị ộ ơ  

đ c.ượ

Theo m t câu t c ng  c   Thái Lan thì “thà ăn phân chó còn h n là dính dáng vàoộ ụ ữ ổ ở ơ  

chuy n ki n cáo”. Nh ng suy nghĩ t ng t  cho phép gi i thích t i sao ng i Trung Qu c khôngệ ệ ữ ươ ự ả ạ ườ ố  



thích nh ng mâu thu n và h  thà rút ra kh i m t h p đ ng còn h n là ph i liên quan đ n nh ngữ ẫ ọ ỏ ộ ợ ồ ơ ả ế ữ  

tranh ch p pháp lu t có th  s  x y ra.  nhi u n n văn hoá khác, th m chí h p đ ng b ng vănấ ậ ể ẽ ả ở ề ề ậ ợ ồ ằ  

b n còn không có giá tr  ràng bu c b ng m t l i nói. Theo nh ng ng i  đây thì n u m t ng iả ị ộ ằ ộ ờ ữ ườ ở ế ộ ườ  

không dành đ c s  tin t ng nh  m t ng i b n thì đ ng có hy v ng ng i đó s  tuân theoượ ự ưở ư ộ ườ ạ ừ ọ ườ ẽ  

đ y đ  các ràng bu c c a h p đ ng - dù là b ng văn b n. Ng i Nh t B n có th  ch ng minhầ ủ ộ ủ ợ ồ ằ ả ườ ậ ả ể ứ  

đi m này m t cách rõ ràng nh t.ể ộ ấ

Nh t B n ch  có 15.000 lu t s , th m chí còn ít h n s  lu t s  c a bang Ohio c a M .ậ ả ỉ ậ ư ậ ơ ố ậ ư ủ ủ ỹ  

H p đ ng kinh doanh gi a các công ty đ c thi t l p d a trên c  s  lòng tin m  h , không cợ ồ ữ ượ ế ậ ự ơ ở ơ ồ ụ 

th  v  l i ích lâu dài c a m t t  ch c. Thi u s  ràng bu c b o đ m c a h p đ ng, các công tyể ề ợ ủ ộ ổ ứ ế ự ộ ả ả ủ ợ ồ  

Nh t B n th ng thiên v  vi c ch  quan h  kinh doanh v i nh ng công ty mà mình bi t r t rõ,ậ ả ườ ề ệ ỉ ệ ớ ữ ế ấ  

trong khi các công ty M  l i d a vào s  b o v  c a lu t pháp đ i v i h p đ ng v i công ty màỹ ạ ự ự ả ệ ủ ậ ố ớ ợ ồ ớ  

có th  h  bi t r t ít. Các nhà qu n lý n c ngoài phàn nàn r ng ng i Nh t B n r t mi nể ọ ế ấ ả ướ ằ ườ ậ ả ấ ễ  

c ng tuân theo nh ng ràng bu c c a h p đ ng, nh ng nh ng nhà qu n lý c a Nh t l i kêu caưỡ ữ ộ ủ ợ ồ ư ữ ả ủ ậ ạ  

r ng ng i n c ngoài c y vào s  giúp đ  c a lu t s  l i tôn tr ng các ch ng t  văn b n h nlàằ ườ ướ ậ ự ỡ ủ ậ ư ạ ọ ứ ừ ả ơ  

tinh th n đoàn k t c a các bên tham gia h p đ ng.ầ ế ủ ợ ồ

Ngay c  khi h p đ ng đã đ c ký k t thì không có nghĩa là ph i c ng nh c tuân theo, thiả ợ ồ ượ ế ả ứ ắ  

hành h p đ ng đó b i vì h p đ ng nào cũng có th  s a đ i do s  thay đ i c a hoàn c nh.  Hànợ ồ ở ợ ồ ể ử ổ ự ổ ủ ả ở  

Qu c, các doanh nhân coi nh ng b n h p đ ng nh  là nh ng văn b n tho  thu n l ng l o choố ữ ả ợ ồ ư ữ ả ả ậ ỏ ẻ  

phép đ c linh ho t và có th  s a đ i đ c.  m t vài n n văn hoá ng i ta hi u r ng, m tượ ạ ể ử ổ ượ ở ộ ề ườ ể ằ ộ  

đi u cam k t vào ngày hôm nay có th  s  đ c thay th  b i m t yêu c u ng c l i vào ngàyề ế ể ẽ ượ ế ở ộ ầ ượ ạ  

mai, đ c bi t khi l i yêu c u đó là c a m t ng i co s  nh h ng l n. Trong nh ng tình hu ngặ ệ ờ ầ ủ ộ ườ ự ả ưở ớ ữ ố  

khác, các tho  thu n h p đ ng đ n gi n ch  th  hi n s  mong mu n và r t ít liên quan đ n khả ậ ợ ồ ơ ả ỉ ể ệ ự ố ấ ế ả  

năng th c hi n c a con ng i. Ch ng nào mà con ng i còn c  th c hi n, anh ta s  không c mự ệ ủ ườ ừ ườ ố ự ệ ẽ ả  

th y l ng tâm b  c n r t; và anh ta s  không có s  c  g ng đ c bi t nào n u nh  anh ta c mấ ươ ị ắ ứ ẽ ự ố ắ ặ ệ ế ư ả  

th y không th  th c hi n nh ng cam k t.ấ ể ự ệ ữ ế

N n văn hoá  m i n i quy đ nh cách th c th  hi n và gi i  quy t nh ng b t đ ng.ề ở ỗ ơ ị ứ ể ệ ả ế ữ ấ ồ  

Ng i B c M  th ng d  ch p nh n nh ng l i t  ch i th ng th ng. Nh ng  nh ng n i khácườ ắ ỹ ườ ễ ấ ậ ữ ờ ừ ố ẳ ừ ư ở ữ ơ  

thì con ng i l i ph i r t th n tr ng tránh làm m t m t ng i khác khi có b t đ ng x y ra. Đ cườ ạ ả ấ ậ ọ ấ ặ ườ ấ ồ ả ặ  

bi t ng i Châu á r t nh y c m khi b  ch  trích công khai và có th  s  tr  nên n i nóng khi bệ ườ ấ ạ ả ị ỉ ể ẽ ở ổ ị 

m t m t.Vì th   Châu á c n ph i tránh s  nh c và ch  trích nhau công khai b i vì  đó s  l ch sấ ặ ế ở ầ ả ỉ ụ ỉ ở ở ự ị ự 

đ c đánh giá cao h n nhi u so v i s  th t th ng th ng.  Mexico, nh ng câu nói th ng hayượ ơ ề ớ ự ậ ẳ ừ ở ữ ẳ  

nh ng l i ch  trích b  coi là khi m nhã, vì th  ng i Mexico th ng hay nói quanh co thoái thácữ ờ ỉ ị ế ế ườ ườ  

làm cho vi c xác đ nh s  th t trong câu nói tr  nên khó khăn h n.  các n c M  latin s  b tệ ị ự ậ ở ơ ở ướ ỹ ự ấ  

đ ng có th  đ c coi là nh ng ch  trích ch ng l i ch  nghĩa cá nhân. Ng i ta mong đ i nh ngồ ể ượ ữ ỉ ố ạ ủ ườ ợ ữ  

ng i c p d i ho c là ng h , giúp đ  ông ch  c a h  ho c là im l ng.T ng t  nh  v y ườ ấ ướ ặ ủ ộ ỡ ủ ủ ọ ặ ặ ươ ự ư ậ ở 



Nh t B n, s  im l ng đ c hi u là s  ng h  tích c c, còn vi c trao đ i hay tranh cãi thì l iậ ả ự ặ ượ ể ự ủ ộ ự ệ ổ ạ  

không phù h p. Ch  có nh ng ng i có quy n đ a ra quy t đ nh m i đ c t  do bình lu n,ợ ỉ ữ ườ ề ư ế ị ớ ượ ự ậ  

nh ng c  đông  Nh t B n không đ c phép tra h i t ng l p qu n lý. Công ty có th  thuê “vữ ổ ở ậ ả ượ ỏ ầ ớ ả ể ệ 

sĩ” đ  can gián, khuyên nh  nh ng ng i đ a ra quá nhi u câu h i thay vì ch  h i m t vài câu.ể ủ ữ ườ ư ề ỏ ỉ ỏ ộ

Các công ty M  th ng thích đ t n n móng cho các quy t đ nh c a mình d a trên nh ngỹ ườ ặ ề ế ị ủ ự ữ  

chu n m c m c tiêu, ho c chí ít h  cũng có quy n đòi h i đi u đó. Đi u này cho phép ng iẩ ự ụ ặ ọ ề ỏ ề ề ườ  

khác có quy n ch  trích các quy t đ nh đã đ c đ a ra. Nh ng đi u t ng t  l i không phù h pề ỉ ế ị ượ ư ư ề ươ ự ạ ợ  

khi áp d ng vào nh ng n c mà vi c đ t nghi v n cho nh ng quy t đ nh cá nhân c a các nhânụ ữ ướ ệ ặ ấ ữ ế ị ủ  

v t c p cao là không h p lý. Các giám đ c th ng th y mình  trong tình tr ng khó khăn m tậ ấ ợ ố ườ ấ ở ạ ộ  

khi h  không th  h i ý ki n ai đó v  nh ng v n đ  thu c lĩnh v c mà h  đ c coi là chuyên gia.ọ ể ỏ ế ề ữ ấ ề ộ ự ọ ượ

Có th  th y tr c đ c r ng s  khác nhau trong vi c th  hi n s  không đ ng ý có thể ấ ướ ượ ằ ự ệ ể ệ ự ồ ể 

s  làm cho nh ng nhà qu n lý M  b i r i. Khi m t khách hàng ti m năng im l ng, g t đ u hayẽ ữ ả ỹ ố ố ộ ề ặ ậ ầ  

t  ý r ng h  s  quan tâm đ n đi u gì đó, ng i M  có th  cho r ng m i vi c đang ti n tri nỏ ằ ọ ẽ ế ề ườ ỹ ể ằ ọ ệ ế ể  

t t. Tuy nhiên các khách hàng n c ngoài v n có th  im l ng ngay c  khi v n đ  đ a ra khôngố ướ ẫ ể ặ ả ấ ề ư  

phù h p v i nh ng gì h  mong mu n, b i vì h  không mu n xúc ph m ng i M  khi nói raợ ớ ữ ọ ố ở ọ ố ạ ườ ỹ  

đi u gì đó mang ý nghĩa phàn nàn.ề

M t v n đ  n a liên quan đ n cách th  hi n s  đ ng ý hay b t đ ng đó là quan ni m vộ ấ ề ữ ế ể ệ ự ồ ấ ồ ệ ề 

quy n l c cá nhân. Có m t s  hình th c th  hi n quy n l c và phong cách qu n lý khác nhau, tề ự ộ ố ứ ể ệ ề ự ả ừ 

phong cách chuyên quy n cho đ n thái đ  bàng quan không can thi p l n nhau. Gi a hai thái c cề ế ộ ệ ẫ ữ ự  

này là các ki u khác nh : patrimonial, paternistic, và democratic ho c participative.ể ư ặ

Không th  nào l y m t quan đi m nào đó và cho đó là quan đi m ch  đ o, th ng tr  trongể ấ ộ ể ể ủ ạ ố ị  

m i hoàn c nh.  M , không có s  nh t trí nào cho r ng quan đi m nào là t t nh t.  các n cọ ả ở ỹ ự ấ ằ ể ố ấ ở ướ  

khác, đ c bi t là nh ng n c b  chi ph i b i nh ng m i quan h  ch ng ch t trong các gia đìnhặ ệ ữ ướ ị ố ở ữ ố ệ ằ ị  

m  r ng, ph ng pháp qu n lý quy n huynh th  ph  là t ng đ i ph  bi n. M t ng i ch  cóở ộ ươ ả ề ế ụ ươ ố ổ ế ộ ườ ủ  

th  đ i x  v i công nhân nh  con cái.  nh ng n i khác có th  có s  t p trung cao đ  n u nhể ố ử ớ ư ở ữ ơ ể ự ậ ộ ế ư 

quy n l c cá nhân đ c coi là quy n t  nhiên tuy t đ i trong qu n lý. Trong b t c  tình hu ngề ự ượ ề ự ệ ố ả ấ ứ ố  

nào, ng i nghiên c u th  tr ng cũng ph i tìm hi u xem có đ i di n cá nhân nào không đ  cóườ ứ ị ườ ả ể ạ ệ ể  

th  ti p xúc v i đúng ng i ch u trách nhi m đ a ra các quy t đ nh v  mua bán.ể ế ớ ườ ị ệ ư ế ị ề

Ngôn ng  tình b nữ ạ

Ng i M  có đ c đi m n i tr i nh t là th ng t  ra thân thi n, dù là  l n g p g  đ uườ ỹ ặ ể ổ ộ ấ ườ ỏ ệ ở ầ ặ ỡ ầ  

tiên. H  d ng nh  ch ng m y khó khăn trong vi c th t ch t tình b n trong m t th i gian ng n,ọ ườ ư ẳ ấ ệ ắ ặ ạ ộ ờ ắ  

và đ c đi m này cũng đ c th  hi n  các m i quan h  kinh doanh. Các th ng nhân Hoa Kỳặ ể ượ ể ệ ở ố ệ ươ  

th ng nõng v i khi xúc ti n các quan h  cá nhân v n b  ch  trích  Nh t B n cũng nh   cácườ ộ ế ệ ố ị ỉ ở ậ ả ư ở  

qu c qia khác.  nhi u n c quan ni m v  tình b n không hoàn toàn đ n gi n, nó còn bao g mố ở ề ướ ệ ề ạ ơ ả ồ  

c  nh ng nghĩa v  th c t  nh  giúp đ  v  tài chính hay ng h  cá nhân khi b n bè g p khóả ữ ụ ự ế ư ỡ ề ủ ộ ạ ặ  



khăn. Tình b n th ng không n y n  nhanh  nh ng n c này, tuy nhiên, m t khi nó đã n y nạ ườ ả ở ở ữ ướ ộ ả ở 

thì l i có xu h ng sâu s c và lâu dài h n.ạ ướ ắ ơ

 n Đ , vi c đ c m i đ n ăn t i t i nhà riêng là vi c đ c bi t quan tr ng, đó là bi uở ấ ộ ệ ượ ờ ế ố ạ ệ ặ ệ ọ ể  

hi n c a m t tình b n th c s . Vì th  b t kỳ m t tho  thu n kinh doanh nào t i m t bu i ăn t iệ ủ ộ ạ ự ự ế ấ ộ ả ậ ạ ộ ổ ố  

đ u đ c coi là không thích h p.  Italia, Ai C p và Trung Qu c, b a ăn t i v n mang tính ch tề ượ ợ ở ậ ố ữ ố ố ấ  

xã h i cũng có th  tr  thành m t bu i t i dành cho vi c kinh doanh, ví d  nh  b ng m t b a ănộ ể ở ộ ổ ố ệ ụ ư ằ ộ ữ  

m i món  Trung Qu c.  M , m i ng i nhanh chóng k t thúc b a ăn nh  th  vi c ăn u ngườ ở ố ở ỹ ọ ườ ế ữ ư ể ệ ố  

ch  là m t vi c c n ph i làm, r i sau đó l p t c đi vào v n đ  chính hay m c đích c a b a t iỉ ộ ệ ầ ả ồ ậ ứ ấ ề ụ ủ ữ ố  

y.ấ

Pillsbury là m t công ty thành công  Nh t B n nh  vào kh  năng đi u ch nh nh ngộ ở ậ ả ờ ả ề ỉ ữ  

phong cách khác nhau c  b n trong công vi c kinh doanh  đây. Nh ng giá tr  truy n th ng c aơ ả ệ ở ữ ị ề ố ủ  

Ph ng Đông v  b n bè, tình yêu, lòng tin và s  thành th t đ u đ c các nhà qu n lý c aươ ề ạ ự ậ ề ượ ả ủ  

Pillsbury tìm hi u và n m rõ, và nh ng giá tr  này l i b  h  b  qua khi Pillsbury quy t đ nh ti nể ắ ữ ị ạ ị ọ ỏ ế ị ế  

hành ho t đ ng kinh doanh  Nh t B n. Pillsbury coi m i quan h  liên doanh c a mình nh  làạ ộ ở ậ ả ố ệ ủ ư  

m t cu c hôn nhân trong m t xã h i không ch p nh n s  li hôn, vì th   công tyy này đã th t b iộ ộ ộ ộ ấ ậ ự ế ấ ạ  

hoàn toàn khi h c cách ch p nh n làm ăn kinh doanh  đây.ọ ấ ậ ở

Tình b n cũng là m t thành ph n quan tr ng trong làm ăn buôn bán  Trung Qu c. Theoạ ộ ầ ọ ở ố  

nh  cách gi i thích c a B  th ng m i M  thì : “Đ c tr ng trong đàm phán th ng m i v i cácư ả ủ ộ ươ ạ ỹ ặ ư ươ ạ ớ  

b n hàng cũ m t ph n là do nh ng kinh nghi m không đúng c a Trung Qu c v i nh ng m iạ ộ ầ ữ ệ ủ ố ớ ữ ố  

quan h  th ng m i v i n c ngoài trong th  k  19 và 20....Văn hoá Trung Qu c đã làm cho cácệ ươ ạ ớ ướ ế ỷ ố  

quan ch c th ng m i ph  thu c vào các m i quan h  cá nhân thân thu c trong th i gian dài,ứ ươ ạ ụ ộ ố ệ ộ ờ  

ng c l i so v i các n c ph ng Tây ch  ph  thu c vào nh ng b  máy t p th  mang tính ch tượ ạ ớ ướ ươ ỉ ụ ộ ữ ộ ậ ể ấ  

pháp lu t. Trong khi s  th t là đôi khi ng i Trung Qu c th ng l i d ng tình b n đ  tìm ki mậ ự ậ ườ ố ườ ợ ụ ạ ể ế  

s  nh ng b  trong đàm phán th ng m i, thì m t s  th t khác là s  thành công trong quan hự ượ ộ ươ ạ ộ ự ậ ự ệ 

kinh doanh lâu dài v i Trung Qu c ph  thu c nhi u vào s  tin t ng l n nhau đ c gây d ngớ ố ụ ộ ề ự ưở ẫ ượ ự  

nh  gi a nh ng ng i b n. Trung Qu c cũng có nhi u b n hàng truy n th ng và cũng trông chư ữ ữ ườ ạ ố ề ạ ề ố ờ 

s  c nh tranh t  h .ự ạ ừ ọ

Cách x ng hô gi a nh ng ng i b n cũng khác nhau tuỳ thu c vào đ i t ng x ng hô, làư ữ ữ ườ ạ ộ ố ượ ư  

m t đ ng nghi p, đ i tác kinh doanh hay là m t khách hàng. Đ c tr ng nóng v i trong tình b nộ ồ ệ ố ộ ặ ư ộ ạ  

 M  đã làm cho ng i M  nhanh chóng dùng tên riêng trong quan h  xã h i cũng nh  kinhở ỹ ườ ỹ ệ ộ ư  

doanh sau l n g p đ u tiên. S  thân thi n này đ c cho là c n thi t đ  làm cho các b n hàngầ ặ ầ ự ệ ượ ầ ế ể ạ  

n c ngoài c m th y tho i mái nh ng th c t  ch  làm cho chính ng i M  tho i mái trong khiướ ả ấ ả ư ự ế ỉ ườ ỹ ả  

nh ng b n hàng n c ngoài thì ng c l i.ữ ạ ướ ượ ạ

Th c t  ng i M  s  d ng tên riêng trong giao ti p có th  l i là s  xúc ph m đ i v iự ế ườ ỹ ử ụ ế ể ạ ự ạ ố ớ  

các qu c gia khác khi mà các nghi l  trang tr ng là nh ng truy n th ng không th  thay th .ố ễ ọ ữ ề ố ể ế  



Nh ng ng i n c ngoài c m th y khó ch u khi tr  con M  x ng hô v i b  m  b ng tên riêng.ữ ườ ướ ả ấ ị ẻ ỹ ư ớ ố ẹ ằ  

Theo l i k  l i, Th  t ng Margret Thatcher đã r t b c mình v i T ng th ng Jimmy Carter khiờ ể ạ ủ ướ ấ ự ớ ổ ố  

ông g i bà b ng tên riêng. Ng i Pháp và h u h t nh ng ng i B c Âu cũng đ u c m th y đóọ ằ ườ ầ ế ữ ườ ắ ề ả ấ  

là m t s  xúc ph m. Các công ty c a Đ c cũng khá nghiêm túc trong khi làm vi c, ch  có trongộ ự ạ ủ ứ ệ ỉ  

nh ng m i quan h  g n gũi hay thân thu c m i x ng hô v i nhau b ng tên riêng.  Trung Qu cữ ố ệ ầ ộ ớ ư ớ ằ ở ố  

ph i bi t r ng ch  đ u tiên trong tên đ y đ  m i th c s  là h  c a gia đình và vì th  s  là saiả ế ằ ữ ầ ầ ủ ớ ự ự ọ ủ ế ẽ  

l m l n n u nh  cho r ng xã h i Trung Qu c cho phép m i ng i x ng hô v i nhau b ng tênầ ớ ế ư ằ ộ ố ọ ườ ư ớ ằ  

riêng.

S  d ng tên riêng trong x ng hô không ph  bi n  các n c ph ng Đông, tr  khi tênử ụ ư ổ ế ở ướ ươ ừ  

riêng y có danh hi u hay t c v  đi cùng (ví d  Mr, Mrs,...). Vi c x ng hô trang tr ng nh  thấ ệ ướ ị ụ ệ ư ọ ư ế 

th ng th y  Châu á, M  latin, và th  gi i Arab, trong khi ng i Châu Âu dùng cách x ng hôườ ấ ở ỹ ế ớ ườ ư  

trang tr ng b ng tên h . Vì th  vi c các doanh nhân nh  ph i x ng hô v i đ i tác kinh doanhọ ằ ọ ế ệ ớ ả ư ớ ố  

b ng tên h  là h t s c quan tr ng tr  phi đ c yêu c u cách x ng hô khác. V y khi nào conằ ọ ế ứ ọ ừ ượ ầ ư ậ  

ng i đ c phép x ng hô b ng tên riêng? “  Australia và Venezuela th i gian ch  đ i thích h pườ ượ ư ằ ở ờ ờ ợ ợ  

là 5 phút;  Argentina, Đ c và Pháp là m t năm;  Thu  Sĩ là ba năm và  Nh t B n là 10 năm”ở ứ ộ ở ỵ ở ậ ả

Ngôn ng  đàm phánữ

Phong cách đàm phán trên th  gi i hi n nay vô cùng đa d ng.  M , không m t ánh m tế ớ ệ ạ ở ỹ ộ ắ  

ra hi u th ng đ c hi u là d u hi u không suôn s  l m trong quá trình đàm phán. Nh ng ệ ườ ượ ể ấ ệ ẻ ắ ư ở 

Nh t B n, nét đ c tr ng v  văn hoá trong đàm phán kinh doanh l i đòi h i không có s  giao ti pậ ả ặ ư ề ạ ỏ ự ế  

b ng ánh m t gi a các đ i tác. H n n a  Nh t không ai t  ra ng c nhiên khi th ng xuyên cóằ ắ ữ ố ơ ữ ở ậ ỏ ạ ườ  

các kho ng l ng trong quá trình đàm phán. Ng i M  nên h c cách ch p nh n th  thu t đàmả ặ ườ ỹ ọ ấ ậ ủ ậ  

phán này thay vì ph n ng l i b ng cách nhanh chóng nh ng b  hay tranh cãi.ả ứ ạ ằ ượ ộ

S  th ng th n c a ng i M  đôi khi cũng là b t l i trong đàm phán kinh doanh. Nh ngự ẳ ắ ủ ườ ỹ ấ ợ ữ  

nhà đàm phán Trung Qu c th ng có ý chí b n b  d o dai, l i đ c chu n b  t t và không ch uố ườ ề ỉ ẻ ạ ượ ẩ ị ố ị  

áp l c v  th i gian. H  th ng s n sàng s  d ng r t nhi u th  thu t nh m đ t đ c s  thoự ề ờ ọ ườ ẵ ử ụ ấ ề ủ ậ ằ ạ ượ ự ả 

thu n t t nh t. Trong khi tuyên b  không b  qua k  thu t và kinh nghi m kinh doanh c a n cậ ố ấ ố ỏ ỹ ậ ệ ủ ướ  

ngoài, nh ng nhà đàm phán này cũng s n sàng khích m t đ i th  ch ng l i m t đ i th  khác. ữ ẵ ộ ố ủ ố ạ ộ ố ủ ở 

Trung Qu c, các đàm phán viên ngo i qu c s  ph i tr i qua các cu c đàm phán l p đi l p l i vàố ạ ố ẽ ả ả ộ ặ ặ ạ  

t n r t nhi u th i gian. Ng i Trung Qu c chi nh ng b  khi nào mà các nhà đàm phán ph ngố ấ ề ờ ườ ố ượ ộ ươ  

Tây sau nhi u ngày làm vi c không hi u qu  đã thoái chí và ra sân bay, ch  đ n khi đó h  m iề ệ ệ ả ỉ ế ọ ớ  

đ c g i quay tr  l i đ  bàn b c thêm.ượ ọ ở ạ ể ạ

Theo k t qu  s  b  c a m t cu c nghiên c u thăm dò v  phong cách đàm phán khác nhauế ả ơ ộ ủ ộ ộ ứ ề  

gi a các chuyên gia M , Nh t B n và Brazil thì: Ng i Nh t s n sàng s  d ng các th  thu tữ ỹ ậ ả ườ ậ ẵ ử ụ ủ ậ  

thuy t ph c t n công, nh ng nh ng th  thu t này l i h n ch  đ i v i các khách hàng và laterế ụ ấ ư ữ ủ ậ ạ ạ ế ố ớ  

stages trong đàm phán, khi mà t t c  các ph ng pháp khác đ u đã không thành công. Vi c nhìnấ ả ươ ề ệ  



ch m ch m vào đ i ph ng hay vi c nói “không” đ u r t hi m khi x y ra. Trong khi đó, các nhàằ ằ ố ươ ệ ề ấ ế ả  

qu n lý Brazil l i khá thô b o, huênh hoang và khi m nhã. H  th ng xuyên ng t l i ng i khácả ạ ạ ế ọ ườ ắ ờ ườ  

và không đ ng ý v i đ i ph ng, trong khi đ a ra nhi u yêu c u và r t ít cam k t. Vi c đ ngồ ớ ố ươ ư ề ầ ấ ế ệ ụ  

ch m hay nhìn ch m ch m vào m t ng i khác là th ng xuyên.ạ ằ ằ ặ ườ ườ

Ngôn ng  tôn giáoữ

Trong khi tìm ki m s  ch  d n v  tinh th n, con ng i l i tìm đ n v i tôn giáo. Nh ngế ự ỉ ẫ ề ầ ườ ạ ế ớ ữ  

tôn giáo l n đã tr  nên quen thu c v i m i ng i.  m t s  vùng trên th  gi i, thuy t duy linhớ ở ộ ớ ọ ườ ở ộ ố ế ớ ế  

(nói v  đ c tin vào nh ng th  ttòn t i nh  tâm h n, tinh th n, ma qu , tà thu t và phù thu ) cũngề ứ ữ ứ ạ ư ồ ầ ỷ ậ ỷ  

có th  coi là m t d ng tôn giáo. M c dù cũng có nh ng ng i không tin vào tôn giáo nh ng hoànể ộ ạ ặ ữ ườ ư  

toàn có th  nói r ng ng i ta ch ng ki n các nghi l  tôn giáo v i m t thái đ  tôn kính (ví d  nhể ằ ườ ứ ế ễ ớ ộ ộ ụ ư 

đ  xua đu i nh ng đi u x u xa,...)ể ổ ữ ề ấ

Tôn giáo tác đ ng đ n con ng i trên r t nhi u ph ng di n b i vì nó quy đ nh nh ngộ ế ườ ấ ề ươ ệ ở ị ữ  

cách đ i x  đúng m c, bao g m c  thói quen làm vi c. Ng i theo đ o Tin lành khuy n khíchố ử ự ồ ả ệ ườ ạ ế  

tín đ  c a Thiên chúa giáo hãy kính chúa b ng cách làm vi c chăm ch  và ti t ki m. Vì th , r tồ ủ ằ ệ ỉ ế ệ ế ấ  

nhi u ng i dân châu âu và ng i M  tin r ng làm vi c là đ c h nh và chê bai thói ăn khôngề ườ ườ ỹ ằ ệ ứ ạ  

ng i r i. Ng i theo Đ o H i cũng nh  v y, tán d ng lao đ ng và coi s  l i bi ng nh  làồ ồ ườ ạ ồ ư ậ ươ ộ ự ườ ế ư  

d u hi u không trung thành v i tôn giáo c a mình. Rõ ràng h n, nh ng ng i có kh  năng làmấ ệ ớ ủ ơ ữ ườ ả  

vi c thì không d c phép ng i không. Tuy nhiên m t s  tôn giáo khác l i ch  d n con ng i theoệ ượ ồ ộ ố ạ ỉ ẫ ườ  

con đ ng ng c l i. V i Đ o Hindu và Đ o Ph t, đ c tr ng nh t là vi c t  b  nh ng hamườ ượ ạ ớ ạ ạ ậ ặ ư ấ ệ ừ ỏ ữ  

mu n vì ham mu n s  d n đ n s  lo l ng. Không có đ u tranh s  có hoà bình, mà con ng i số ố ẽ ẫ ế ự ắ ấ ẽ ườ ẽ 

an toàn trong hoà bình.

Ng i nghiên c u th  tr ng ph i đ c bi t quan tâm đ n các ho t đ ng tôn giáo. Cácườ ứ ị ườ ả ặ ệ ế ạ ộ  

Ph t t  quan ni m ngày tháng g n li n v i s  sinh ra và m t đi c a Đ c Ph t, và v i quy mô béậ ử ệ ắ ề ớ ự ấ ủ ứ ậ ớ  

h n  là  nh ng ngày  trăng  tròn,  trăng  khuy t  và  nh ng  ngày  không có  trăng.  Tháng  nh n  ănơ ữ ế ữ ị  

Ramadan là kỳ l  v a nh ng ng i theo Đ o H i, h  s  ph i nh n ăn t  khi m t tr i m c choễ ủ ữ ườ ạ ồ ọ ẽ ả ị ừ ặ ờ ọ  

đ n chi u t i vào m i ngày trong su t tháng. Vì v y, công nhân s  ph i s  d ng n a th i gianế ề ố ỗ ố ậ ẽ ả ử ụ ử ờ  

ng  c a mình đ  ăn u ng. Năng su t lao đ ng vì th  có th  s  b  nh h ng không ít. H n n a,ủ ủ ể ố ấ ộ ế ể ẽ ị ả ưở ơ ữ  

tín đ  Đ o H i c u nguy n năm phút m i ngày và h  d ng t t c  các công vi c đ  làm vi c đó.ồ ạ ồ ầ ệ ỗ ọ ừ ấ ả ệ ể ệ

Không nghi ng  gì v  vi c ho t đ ng marketing trên toàn th  gi i đ u b  nh h ng b iờ ề ệ ạ ộ ế ớ ề ị ả ưở ở  

các đ c tin tôn giáo. Không m t n ph m nào  Arab đ c phép in hình m t cô gái trên đó. Váyứ ộ ấ ẩ ở ượ ộ  

áo không có tay đ c coi là m t s  xúc ph m đ i v i các quy đ nh c a Đ o H i, và vì th  t t cượ ộ ự ạ ố ớ ị ủ ạ ồ ế ấ ả  

các qu ng cáo có nh ng hình nh t ng t  nh  th  đ u b  c m ng t  Malaysia. M t khác, cácả ữ ả ươ ự ư ế ề ị ấ ặ ở ặ  

quy đ nh tôn giáo cũng có th  c m không cho tiêu dùng m t s  các lo i hàng hoá nào đó. Ví dị ể ấ ộ ố ạ ụ 

nh  c m ăn th t l n và u ng r u đ i v i nh ng ng i theo Đ o H i, th t bò đ i v i Đ oư ấ ị ợ ố ượ ố ớ ữ ườ ạ ồ ị ố ớ ạ  



Hindu, th t l n và tôm cua sò h n v i ng i Do Thái và m t l n không đ c ăn cá vào ngày thị ợ ế ớ ườ ộ ầ ượ ứ 

6 đ i v i nh ng ng i theo Đ o thiên chúa giáo La Mã.ố ớ ữ ườ ạ

B i vì không th  tách r i tôn giáo ra kh i ho t đ ng kinh doanh nên vi c tìm hi u v  b nở ể ờ ỏ ạ ộ ệ ể ề ả  

ch t logic trong các quy lu t tôn giáo tr  nên vô cùng c n thi t. H  th ng kinh t  c a các n cấ ậ ở ầ ế ệ ố ế ủ ướ  

theo Đ o H i có th  gi i thích đ c di u này. H  th ng này b  nh h ng b i Shariah (là vi cạ ồ ể ả ượ ề ệ ố ị ả ưở ở ệ  

so n th o ra các đi u l  trong cu n kinh Koran và nh ng truy n thuy t v  ng i sáng l p raạ ả ề ệ ố ữ ề ế ề ườ ậ  

Đ o H i Muhammad). H  cho r ng các quy n c a con ng i ch  có th  đ t đ c khi mà cácạ ồ ọ ằ ề ủ ườ ỉ ể ạ ượ  

nghĩa v  c a h  đ c hoàn thành mà không ph i b ng con đ ng vòng vo. Câu châm ngôn nàyụ ủ ọ ượ ả ằ ườ  

chính là c  s  cho vi c kinh Koran c m con ng i không đ c phép tr  hay nh n b t c  hìnhơ ở ệ ấ ườ ượ ả ậ ấ ứ  

thái lãi su t nào. “Đ ng ti n đ i di n cho nh ng đòi h i v  ti n b c c a ng i ch  v  quy nấ ồ ề ạ ệ ữ ỏ ề ề ạ ủ ườ ủ ề ề  

s  h u nh ng v t ch t đ t đ c thông qua lao đ ng hay l u thông. Cho vay ti n là m t d ngở ữ ữ ậ ấ ạ ượ ộ ư ề ộ ạ  

chuy n hoá c a quy n này và t t c  nh ng gì đòi l i ph i là t ng đ ng v i giá tr  c a nó,ể ủ ề ấ ả ữ ạ ả ươ ươ ớ ị ủ  

không đ c l n h n. Vì th  lãi su t đ c coi nh  là m t s n ph m phi lý c a quy n s  h u t cượ ớ ơ ế ấ ượ ư ộ ả ẩ ủ ề ở ữ ứ  

th i. Phi lý, b i vì lãi su t là s  s  h u dành đ c không đ c c a lu t pháp ch p nh n trongờ ở ấ ự ở ữ ượ ượ ủ ậ ấ ậ  

quy đ nh v  quy n s  h u; t c th i, b i vì ngay sau khi h p đ ng vay m n k t thúc, quy n sị ề ề ở ữ ứ ờ ở ợ ồ ượ ế ề ở 

h u m t ph n tài s n c a ng i đi m n s  đ c chuy n cho ng i cho vay.” M t khi cácữ ộ ầ ả ủ ườ ượ ẽ ượ ể ườ ộ  

nhân t  c  b n đã đ c làm rõ thì vi c k t h p hài hoà các công vi c kinh doanh v i các lu t lố ơ ả ượ ệ ế ợ ệ ớ ậ ệ 

tôn giáo là đi u hoàn toàn có th . Trong tr ng h p này, ngân hàng có th  thay th  h  th ng d aề ể ườ ợ ể ế ệ ố ự  

vào lãi su t v i m t h  th ng service-charge và ch ng khoán (chính là h  th ng chia c  t c).ấ ớ ộ ệ ố ứ ệ ố ổ ứ  

Hình 6-1 minh ho  s  nh h ng c a Đ o H i đ n các ho t đ ng kinh doanh c a n c Saudiạ ự ả ưở ủ ạ ồ ế ạ ộ ủ ướ  

Arabia.

Ngôn ng  mê tínữ

Trong th  gi i hi n t i, th t d  dàng cho r ng mê tín d  đoan là nh ng đi u phi lý. Tuyế ớ ệ ạ ậ ễ ằ ị ữ ề  

nhiên lòng tin vào đi u này l i đóng vai trò quan tr ng trong vi c lý gi i các v n đ  v  cá nhânề ạ ọ ệ ả ấ ề ề  

cũng nh  các ho t đ ng kinh doanh trên toàn th  gi i.  châu á, xem bói, xem t ng, phân tích vàư ạ ộ ế ớ ở ướ  

lý gi i gi c m , xem tu n trăng, xem ngày tháng năm sinh và ch  vi t,lên đ ng, và nhi u thả ấ ơ ầ ữ ế ồ ề ứ 

khác t ng t  t  lâu đã là m t ph n trong cu c s ng hàng ngày c a con ng i. Hình dáng bênươ ự ừ ộ ầ ộ ố ủ ườ  

ngoài th ng đ c dùng đ  suy đoán tính cách bên trong. Ví d  nh  tai dài th ng đ c quanườ ượ ể ụ ư ườ ượ  

ni m là ng i có nhi u c a c i.ệ ườ ề ủ ả

Nhi u ng i ph ng Tây l y làm thú v  khi th y nh ng ng i ngo i qu c quá coi tr ngề ườ ươ ấ ị ấ ữ ườ ạ ố ọ  

nh ng v n đ  mê tín. H  th ng không th c hi n tín ng ng c a mình b ng cách t  l  các conữ ấ ề ọ ườ ự ệ ưỡ ủ ằ ế ễ  

v t hay các nghi th c khác đ  xua đu i nh ng cái x u ra kh i con ng i. Nh ng h  ph i nh nậ ứ ể ổ ữ ấ ỏ ườ ư ọ ả ậ  

th c đ c r ng lòng tin và nh ng đi u mê tín c a h  ch  là nh ng đi u ng  ng n khi ng iứ ượ ằ ữ ề ủ ọ ỉ ữ ề ớ ẩ ườ  

n c ngoài nhìn vào. Ng i M  th ng gõ vào g , b t chéo các ngón tay và  c m th y khôngướ ườ ỹ ườ ỗ ắ ả ấ  



bình th ng khi m t con mèo nh y qua ng i. H  không mu n đi qua bên d i chi c thang vàườ ộ ả ườ ọ ố ướ ế  

r t c n th n trong ngày th  6 ngày 13.ấ ẩ ậ ứ

Ph i nh  r ng con ng i  b t c  n i đâu cũng đ u là nh ng th c th  có tình c m và khíả ớ ằ ườ ở ấ ứ ơ ề ữ ự ể ả  

ch t. Không ph i lúc nào h  cũng có th  hành đ ng m t cách h p lý và có m c đích. Thay vìấ ả ọ ể ộ ộ ợ ụ  

gi m b t hay coi mê tín d  đoan nh  nh ng trò vô b  thì con ng i l i r t khôn ngoan th  hi nả ớ ị ư ữ ổ ườ ạ ấ ể ệ  

s  tôn tr ng đ i v i các t p quán và tín ng ng n i h  s ng. S  tôn tr ng y d n d n s  t oụ ọ ố ớ ậ ưỡ ơ ọ ố ự ọ ấ ầ ầ ẽ ạ  

đ c tình b n và s  giúp đ  l n nhau gi a nh ng ng i s ng trong vùng. Năm 1972, khi Hyattượ ạ ự ỡ ẫ ữ ữ ườ ố  

Regency m  m t khách s n  Singapore, các trang thi t b  b  h  h ng r t nhi u do nhi u nguyênở ộ ạ ở ế ị ị ư ỏ ấ ề ề  

nhân khác nhau trong đó có lý do low occupancy rate. Ng i qu n lý t i đ a ph ng đã m i m tườ ả ạ ị ươ ờ ộ  

ông th y tr  phong thu  v  đ  xem xét các nh h ng x u đ n khách s n. Ông th y đã phát hi nầ ị ỷ ề ể ả ưở ấ ế ạ ầ ệ  

ra v n đ  là do nh ng linh h n qu  d  mà theo ng i Trung Hoa c  ch  đi trên m t đ ngấ ề ữ ồ ỷ ữ ườ ổ ỉ ộ ườ  

th ng. Đ  tránh nh ng linh h n này, ông ta ra l nh r i chi c c ng quay v  h ng các thánhẳ ể ữ ồ ệ ờ ế ổ ề ướ  

th n. Sau khi chi c c ng đ c r i đi, qu  nhiên công vi c làm ăn tr  nên r t kh m khá.ầ ế ổ ượ ờ ả ệ ở ấ ấ

Ngôn ng  màu s cữ ắ

Màu s c cũng có ý nghĩa riêng, và nh ng s  thích v  màu s c đ c quy đ nh tuỳ vào t ngắ ữ ở ề ắ ượ ị ừ  

n n văn hoá. Do nh ng t p quán và s  c m đoán, m t s  màu s c b  cho là mang ý nghĩa x u.ề ữ ậ ự ấ ộ ố ắ ị ấ  

M t lo i màu đ c cho la t t và ch p nh n đ c  m t n n văn hoá có th  l i không phù h pộ ạ ượ ố ấ ậ ượ ở ộ ề ể ạ ợ  

v i n n văn hoá khác. Vi c dùng màu s c c a hoa có th  là m t minh ch ng rõ nét. Bông hoaớ ề ệ ắ ủ ể ộ ứ  

màu tía  Brazil b  cho là có liên quan đ n cái ch t hay là nh ng đi u xui x o, trong khi  Canadaở ị ế ế ữ ề ẻ ở  

là hoa hu  tây,  Anh và Thu  Đi n là hoa tr ng và  Đài Loan là hoa màu vàng. Hoa vàng t ngệ ở ỵ ể ắ ở ượ  

tr ng cho s  không trung thu   Pháp và s  không tôn tr ng m t ph  n   Liên Xô.  Mêhicô,ư ự ỷ ở ự ọ ộ ụ ữ ở ở  

hoa đ , theo tôn giáo có nghĩa là b  mê ho c b i nh ng thói h  t t x u. Và ng i ta ph i muaỏ ị ặ ở ữ ư ậ ấ ườ ả  

hoa tr ng đ  xoá b  nh ng bùa mê đó.ắ ể ỏ ữ

H n c  hoa, màu s c chính b n thân nó cũng mang nh ng ý nghĩa đ c bi t.  châu Phi, màu vàngơ ả ắ ả ữ ặ ệ ở  

có nghĩa là b nh t t. M u tr ng là m t m u phù h p cho các cô dâu  M  nh ng m u tr ng thayệ ậ ầ ắ ộ ầ ợ ở ỹ ư ầ ắ  

cho m u đen l i dành cho đám ma  n đ , H ng Kông, Nh t B n. ng i M  nhìn màu đ  khiầ ạ ở ấ ộ ồ ậ ả ườ ỹ ỏ  

h  th y b c mình, trong khi đó, ng i Trung Qu c l i coi màu đ  làa màu may m n. Theo phongọ ấ ự ườ ố ạ ỏ ắ  

t c c a ng i Trung Qu c, h  th ng cho ti n vào nh ng phong bao màu đ  đ  đem t ng choụ ủ ườ ố ọ ườ ề ữ ỏ ể ặ  

công nhân hay tr  em vào nh ng ngày l  đ c bi t, đ c bi t là vào ngày t t âm l ch.ẻ ữ ễ ặ ệ ặ ệ ế ị

Các giám đ c Marketing nên c n th n trong vi c s  d ng nh ng màu thích h p v i các s nố ẩ ậ ệ ử ụ ữ ợ ớ ả  

ph m c a mình b i vì vi c s  d ng màu s c không đúng có th  t o ra ho c phá v  m t h pẩ ủ ở ệ ử ụ ắ ể ạ ặ ỡ ộ ợ  

đ ng. M t nhà s n xu t v  h  th ng máy y t  đã m t m t đ n đ t hàng l n đ i v i m t máyồ ộ ả ấ ề ệ ố ế ấ ộ ơ ặ ớ ố ớ ộ  

quét CAT  m t n c Trung Đông b i vì màu tr ng c a trang thi t b . Bút màu tr ng c a Parkerở ộ ướ ở ắ ủ ế ị ắ ủ  

không a chu ng  trung qu c, n i mà màu tr ng là màu c a đám tang. S n ph m bút màu xanhư ộ ở ố ơ ắ ủ ả ẩ  



lá cây cũng g p ph i s  th t b i t ng t   n đ , n i mà màu này  đ ng nghĩa v i s  khôngặ ả ự ấ ạ ươ ự ở ấ ộ ơ ồ ớ ự  

may m n.ắ

Ngôn ng  c a quà t ngữ ủ ặ

Quan đi m văn hoá liên quan đ n s  bi u hi n c a quà t ng r t khác nhau trên toàn th  gi i. Vìể ế ự ể ệ ủ ặ ấ ế ớ  

s  khác nhau trong s  bi u hi n c a quà t ng và s   phù h p c a chúng, nh ng ý đ nh t t có thự ự ể ệ ủ ặ ự ợ ủ ữ ị ố ể 

bi n thành s  ng c nhiên và th m chí s  b i r i khi nh ng món quà đ c bi t vi ph m nh ngế ự ạ ậ ự ố ố ữ ặ ệ ạ ữ  

ni m tin mang tính ch t văn hoá.Th ng thì  Nga, ng i ta không t ng qu n áo, n i mà qu nề ấ ườ ở ườ ặ ầ ơ ầ  

áo đ c coi nh  nh ng quà h i l .  Pháp, Xô vi t, Tây Đ c, Đài Loan, và Thái Lan, t ng dao làượ ư ữ ố ộ ở ế ứ ặ  

không thích h p vì nó có th  c t hay làm t n th ng đ n tình b n. m c dù là không t ng x ngợ ể ắ ổ ươ ế ạ ặ ươ ứ  

nh ng đ i v i nh ng đ  dao kéo nói chung ng i ta th ng đ a cho nhau m t ít ti n coi nh  làư ố ớ ữ ồ ườ ườ ư ộ ề ư  

bán cho ng i nh n. ườ ậ

Ng i ta th ng không bao gi  t ng khăn tay  Thái Lan, Italy, Venezuela, và Braxin vì nó nhườ ườ ờ ặ ở ư 

m t món quà mang đ n th m ho  cho ng i nh n, cho th y r ng m t đi m g  s p d n trongộ ế ả ạ ườ ậ ấ ằ ộ ề ở ắ ế  

t ng lai g n mà c n ph i có khăn mùi xoa  đ  lau n c m t. Ng i ta không t ng hoa trongươ ầ ầ ả ể ướ ắ ườ ặ  

ch u n c cho ng i đang m  Nh t B n vì ng i ta quan ni m r ng b nh t t có th  ch  nênậ ướ ườ ố ở ậ ả ườ ệ ằ ệ ậ ể ở  

tr m tr ng h n. Cũng nên tránh t ng nh ng đ  v t mà g n v i con s  4 cho ng i Trung Qu cầ ọ ơ ặ ữ ồ ậ ắ ớ ố ườ ố  

hay ng i Nh t B n v  vì t  này đ c là sì trong ti ng Trung Qu c và ti ng Nh t và có nghĩa làườ ậ ả ở ừ ọ ế ố ế ậ  

t ( ch t). T ng t  nh  v y, ch n đ ng h  đem đi t ng  Trung Qu c hay Đài Loan là s  l aử ế ươ ự ư ậ ọ ồ ồ ặ ở ố ự ự  

ch n thô thi n vì t  này phát âm gi ng nh  t  “ ch m d t” hay m t nh  chuy n vi ng thămọ ể ừ ố ư ừ ấ ứ ộ ư ế ế  

đang h p h i. ấ ố

R t nhi u ng i M  nghĩ r ng t ng quà là m t hành đ ng lãng phí th i gian tuy nhiên h  l i r tấ ề ườ ỹ ằ ặ ộ ộ ờ ọ ạ ấ  

t n d ng vi c mua và t ng quà l  giáng sinh m c dù có r t nhi u ng  ý th ng m i.  r t nhi uậ ụ ệ ặ ễ ặ ấ ề ụ ươ ạ ở ấ ề  

n i trên th  gi i, m t món quà là bi u t ng c a s  suy xét hay s  th n tr ng và m t ng iơ ế ớ ộ ể ượ ủ ự ự ậ ọ ộ ườ  

không th  đ n thăm nhà ng i khác mà không mang theo quà t ng.  Nh t B n, th c t  này cònể ế ườ ặ ở ậ ả ự ế  

đ c m  r ng ra d i v i nh ng quan ch c Nh t trong nh ng chuy n đi ra n c ngoài. Theoượ ở ộ ố ớ ữ ứ ậ ữ ế ướ  

phong t c truy n th ng này thì th  t ng ph i mang m t món quà sang n c mà ông ta t i thăm.ụ ề ố ủ ướ ả ộ ướ ớ  

Món quà này có th  mang ý nghĩa là nh ng chính sách nh ng b  th ng m i đ c ch ng tể ữ ượ ộ ươ ạ ượ ứ ỏ 

trong chuy n thăm c a th  t ng Nakasone t i t ng th ng Reagan  Washington năm 1983. thế ủ ủ ướ ớ ổ ố ở ủ 

t ng đã c t gi m h n ng ch đ i v i hàng nông s n cũng nh  là c t gi m hàng rào thu  quan. ướ ắ ả ạ ạ ố ớ ả ư ắ ả ế

Trong m t ch ng m c nào đó, t ng quà cũng là m t ngh  thu t. Ng i ta ch  t ng quà sau khiộ ừ ự ặ ộ ệ ậ ườ ỉ ặ  

m i quan h  riêng t  đã phát tri n   Châu âu nh ng  Nh t b n, ng i ta th ng t ng quà khiố ệ ư ể ở ư ở ậ ả ườ ườ ặ  

m i g p nhau hay khi chia tay.  Nh t thì hình th c quan tr ng h n n i dung. B i vì  s  hàm nớ ặ ở ậ ứ ọ ơ ộ ở ự ơ  

đ i v i ng i khác trong xã h i, ng i Nh t c m th y m t m t n u nh  h   trong tình hu ngố ớ ườ ộ ườ ậ ả ấ ấ ặ ế ư ọ ở ố  

không có kh  năng đ n đáp. Nh ng th ng nhân n c ngoài không nên không t ng quà đ i tácả ề ữ ươ ướ ặ ố  

Nh t b n c a mình. Đ i v i nh ng ng i  R p, nh ng ng i luôn t  hào h  là nh ng ng iậ ả ủ ố ớ ữ ườ ả ậ ữ ườ ự ọ ữ ườ  



hào  phóng s  không c m th y b i r i khi nh n đ c món qùa đ t ti n. M t th ng nhân ng iẽ ả ấ ố ố ậ ượ ắ ề ộ ươ ườ  

M  nên nh  r ng thông th ng khi không có m t món quà thì ng i ta d  nh n ra. Vì v y, m tỹ ớ ằ ườ ộ ườ ễ ậ ậ ộ  

nguyên t c ch  y u trong t ng quà qu c t  là khi còn nghi ng  thì nên nghiên c u k  càng phongắ ủ ế ặ ố ế ờ ứ ỹ  

t c t p quán c a xã h i đó.ụ ậ ủ ộ

Văn hoá Mỹ

Văn hoá t n t i  m i n i trên th  gi i, m c d u văn hoá  m i n i là khác nhau t  qu c giaồ ạ ở ọ ơ ế ớ ặ ầ ở ỗ ơ ừ ố  

này v i qu c gia khác. có th  hi u hành vi c a ng i tiêu dùng t t h n khi nh ng giá tr  văn hoáớ ố ể ể ủ ườ ố ơ ữ ị  

c  b n c a qu c gia đó đ c xác đ nh. đ  đánh giá t m quan tr ng c a s  đa d ng c a văn hoá,ơ ả ủ ố ượ ị ể ầ ọ ủ ự ạ ủ  

c n qua tâm hai n n văn hoá r t quan tr ng nh ng l i hoàn toàn khác nhau: văn hoá m  và vănầ ề ấ ọ ư ạ ỹ  

hoá Nh t.ậ

N n văn hoá M  có m t vài tính cách n i b t. Đ u tiên, đó là tính v t ch t.ề ỹ ộ ổ ậ ầ ậ ấ

Vi c s  h u v t ch t và tiêu dùng đ c tr ng có vai trò vô cùng  quan tr ng. Rõ ràng là ng i tiêuệ ở ữ ậ ấ ặ ư ọ ườ  

dùng M  là nh ng ng i tiêu dùng nhi u nh t v i r t nhi u lo i s n ph m, d u l a là m t víỹ ữ ườ ề ấ ớ ấ ề ạ ả ẩ ầ ử ộ  

d  đi n hình. Ng i ti u dùng M  mua các lo i hàng hoá và d ch v  đ  làm cho cu c s ng ti nụ ể ườ ể ỹ ạ ị ụ ể ộ ố ệ  

nghi h n. th ng thì giá c  ch  là đi u quan tr ng th  hai đ i v i s  thu n ti n và  s  l i th iơ ườ ả ỉ ề ọ ứ ố ớ ự ậ ệ ự ỗ ờ  

d ng nh  là nguyên t c h n là s  ngo i l , đi u này d n đ n s  thây đ i m u mã và vi c đ iườ ư ắ ơ ự ạ ệ ề ẫ ế ự ổ ẫ ệ ổ  

hàng cũ l y s n ph m m i.ấ ả ẩ ớ

Văn hoá M  là ch  nghĩa cá nhân. Các tr ng trung h c c a M  có các ch ng trình gi ng d yỹ ủ ườ ọ ủ ỹ ươ ả ạ  

linh ho t ph n ánh s  thích cá nhân c a h c sinh. Theo l i c a B  tr ng b  giáo d c Williamạ ả ở ủ ọ ờ ủ ộ ưở ộ ụ  

Bennen, ch ng trình gi ng d y c a m t s  tr ng trung h c  M  đã b  làm gi m ch t l ngươ ả ạ ủ ộ ố ườ ọ ở ỹ ị ả ấ ượ  

b  nh ng khoá h c không hàn lâm nh  xem nh c rock hay xem cá voi bi u di n. Ng c l i,ở ữ ọ ư ạ ể ễ ượ ạ  

ch ng trình h c c a t t c  các tr ng h c  b t c  n i nào khác trên th  gi i đ u r t nghiêmươ ọ ủ ấ ả ườ ọ ở ấ ứ ơ ế ớ ề ấ  

kh c và không cho phép h c sinh có s  l a ch n.ắ ọ ự ự ọ

Ng i M  đánh giá h  theo  cá nhân hay theo công vi c c a h . Trong văn hoá c a ng i Nh t,ườ ỹ ọ ệ ủ ọ ủ ườ ậ  

h  đánh giá b n thân mình theo công vi c hay theo t  ch c, nh  phòng và công ty mà h  thamọ ả ệ ổ ứ ư ọ  

gia. Thay b ng nói là “ Tôi là m t k  s ”, m t công nhân Nh t s  nói tôi là m t giám đ c c aằ ộ ỹ ư ộ ậ ẽ ộ ố ủ  

m t công ty đ c bi t. Ng i Nh t coi b n thân h  là thành viên c a m t xã h i h p tác và hoànộ ặ ệ ườ ậ ả ọ ủ ộ ộ ợ  

thi n mình thông qua công ty c a h .  M , không thi u s  ti n nghi ng ng s  t  do c a sệ ủ ọ ở ỹ ế ự ệ ư ự ự ủ ự  

bi u hi n v  ý t ng và tiêu th  đ c khuy n khích. M t ng i tiêu dùng có m t l a ch nể ệ ề ưở ụ ượ ế ộ ườ ộ ự ọ  

ho c là phù h p v i công chúng ho c là gi  quan đi m r t cá nhân.  nh ng n c nh  là Liênặ ợ ớ ặ ữ ể ấ ở ữ ướ ư  

Xô cũ, s  l a ch n hay là s  t  do đ  bi u hi n nh ng quan đi m khác nhau thì h n ch  h n r tự ự ọ ự ự ể ể ệ ữ ể ạ ế ơ ấ  

nhi u.ề

Văn hoá M  là h ng v  thành tích. B i vì tính cách này, c nh tranh đ c nh n m nh  vi cỹ ướ ề ở ạ ượ ấ ạ ở ệ  

tiêu dùng c a doanh nghi p. Đ  h ng v  phía tr c, m t ng i th ng t  ra không coi tr ngủ ệ ể ướ ề ướ ộ ườ ườ ỏ ọ  



b n bè hay đ ng nghi p. Dân chúng th ng đòi s  ng h  dành cho ng i b  lép v , nh ng hạ ồ ệ ườ ự ủ ộ ườ ị ế ư ọ 

nh  v  nh ng nh ng th ng và ng i thua cu c trong m t cu c đua th ng xuyên nh  th  nào?ớ ề ư ườ ắ ườ ộ ộ ộ ườ ư ế  

Ng c l i, các công ty c a Nh t b n r t hi m  khi sa th i công nhân lâu năm b i vì ng i taượ ạ ủ ậ ả ấ ế ả ở ườ  

khuy n khcíh t t c  m i ng i g n bó v i công ty k  c  khi công ty  trong th i kỳ h ng th nhế ấ ả ọ ườ ắ ớ ể ả ở ờ ư ị  

hay suy thoái. ng i Hàn Qu c cũng chú tr ng s  h p tác h n là s  c nh tranh.ườ ố ọ ự ợ ơ ự ạ

Văn hoá M  là văn hoá ti t ki m th i gian.  M , ng i ta th ng đ n đúng gi  khi có cu cỹ ế ệ ờ ở ỹ ườ ườ ế ờ ộ  

h n. Đôí v i ng i M , th i gian là vàng. Đôi khi ng i ta có n t ng là ng i M  luôn luônẹ ớ ườ ỹ ờ ườ ấ ượ ườ ỹ  

v i vàng, c  g ng đúng gi  cho cu c h n ti p theo. R t nhi u qu ng cáo  M  ph n ánh giá trộ ố ắ ờ ộ ẹ ế ấ ề ả ở ỹ ả ị  

ti t ki m th i gian này. ế ệ ờ

Văn hoá M  là h ng vào gi i tr .  M , ng i ta đánh giá cao tính tr  trung. Quan đi m nàyỹ ướ ớ ẻ ở ỹ ườ ẻ ể  

xu t hi n t  m t vài th p k  tr c đây và v n ch a có d u hi u thay đ i. Tu i tác th c t  đôiấ ệ ừ ộ ậ ỷ ướ ẫ ư ấ ệ ổ ổ ự ế  

khi không quan tr ng b ng vi c tr  trong tâm h n. M i đe do  v  tu i tác mang l i vô s  c  h iọ ằ ệ ẻ ồ ố ạ ề ổ ạ ố ơ ộ  

cho các s n ph m v  màu tóc, vitamin d ng da m t ( VD : Geritol) và các lo i kem đ  gi  choả ẩ ề ưỡ ặ ạ ể ữ  

đôi tay trông tr  trung. ẻ

Văn hoá M  là th c t  và hi u qu . Theo m t suy nghĩ chung, Ng i M  có xu h ng ít trangỹ ự ế ệ ả ộ ườ ỹ ướ  

tr ng h n các n n văn hoá khác, làm cho phong cách  và các s n ph m t  do đ c ch p nh nọ ơ ề ả ẩ ự ượ ấ ậ  

r ng rãi h n. Đ i v i các công ty th ng m i, h   nh n m nh vào hi u qu , gi i thi u s nộ ơ ố ớ ươ ạ ọ ấ ạ ệ ả ớ ệ ả  

ph m  m c chi phí s n xu t th p nh t và t i đa hoá doanh thu. Ng c l i, chính ph  n đ  l iẩ ở ứ ả ấ ấ ấ ố ượ ạ ủ ấ ộ ạ  

chú tr ng đ n c  h i vi c làm h n s  t  đ ng hoá và hi u qu . B i vì tính cách th c t  c aọ ế ơ ộ ệ ơ ự ự ộ ệ ả ở ự ế ủ  

ng i m , ng i nh t g p nhi u khó khăn trong vi c thuy t ph c các đ i tác ng i M  r ngườ ỹ ườ ậ ặ ề ệ ế ụ ố ườ ỹ ằ  

vi c c t gi m chi phí phân ph i b ng cách gi m đ  dài c a h  th ng phân ph i  Nh t B n làệ ắ ả ố ằ ả ộ ủ ệ ố ố ở ậ ả  

m t quan h  kinh doanh t i. ộ ệ ồ

M i ng i không nên hi u nh m r ng nh ng tính cách này đ ng nh t v i  vi c văn hoá M  làọ ườ ể ầ ằ ữ ồ ấ ớ ệ ỹ  

văn hoá duy nh t c a H p ch ng qu c Hoa kỳ.  Trên th c t , nh ng tính cách này có  m t sấ ủ ợ ủ ố ự ế ữ ở ộ ố 

ng i v i nh ng m c đ  khác nhau trên toàn th  gi i. Ví d , ch  nghĩa duy v t, cũng d  th y ườ ớ ữ ứ ộ ế ớ ụ ủ ậ ễ ấ ở  

các n n văn hoá khác. trong m t ph m vi nào đó, tính v t ch t c a ng i M  có th  b  coi nhề ộ ạ ậ ấ ủ ườ ỹ ể ị ẹ 

h n. ví d , m t ng i Nh t b n có th  s n sàng mua m t kh u súng Beretta tr  giá 8000$ ch  b iơ ụ ộ ườ ậ ả ể ẵ ộ ẩ ị ỉ ở  

vì kh u súng đó đ c coi là bi u t ng cho quy n l c trong khi m t ng i M  khi mua nh ngẩ ượ ể ượ ề ự ộ ườ ỹ ữ  

đ  v t nh  th  s  ph i đ n đo, suy xét. ồ ậ ư ế ẽ ả ắ

Không nên coi b t kỳ tính cách nào là t t hay x u. M t tính cách đ c coi là t t hay x u còn phấ ố ấ ộ ượ ố ấ ụ 

thu c vào hoàn c nh hay văn hoá. Nh ng đi u là phù h p  M  có th  l i không phù h p  n iộ ả ữ ề ợ ở ỹ ể ạ ợ ở ơ  

khác. m t đi u phi lý  M  dôi khi khi l i khá logic đ i v i ng i  qu c gia khác.ộ ề ở ỹ ạ ố ớ ườ ở ố

Trong Marketing, vi c xác đ nh giá tr  văn hoá c a th  tr ng m c tiêu là đi u vô cùng quanệ ị ị ủ ị ườ ụ ề  

tr ng b i vì nh ng gía tr  văn hoá này s  g n li n v i hành vi mua hàng, g i ý vi c tiêu dùngọ ở ữ ị ẽ ắ ề ớ ợ ệ  

ti m năng trong t ng lai. Giá tr  văn hoá đã t  ra khá h u ích trong vi c hi u quy n s  h uề ươ ị ỏ ữ ệ ể ề ở ữ  



nh ng đ c tính chung c a nh ng ng i tiêu dùng hàng hoá lâu b n nh  ôtô. Ví d , s  a thíchữ ặ ủ ữ ườ ề ư ụ ự ư  

s  h u m t chi c ôtô có kích th c tiêu chu n là ph  thu c vào s   tôn tr ng c a ng i khác vàở ữ ộ ế ướ ẩ ụ ộ ự ọ ủ ườ  

có đ c tri n v ng thăng ti n đ i v i th  gi i bên ngoài. M t khác, nh ng xe ôtô trung bình vàượ ể ọ ế ố ớ ế ớ ặ ữ  

nh  l i đ oc nh ng ng i mà có m i quan h  bình th ng v i ng i khác a chu ng. Đ i v iỏ ạ ự ữ ườ ố ệ ườ ớ ườ ư ộ ố ớ  

lo i xe th  thao, ng i s  h u mu n ch  ra giá tr  đ nh h ng truy n th ng, phù h p v i môiạ ể ườ ở ữ ố ỉ ị ị ướ ề ố ợ ớ  

tr ng, và vi n c nh t  hoàn thi n mình m t cách m nh m .ườ ễ ả ự ệ ộ ạ ẽ

**S  nh y c m đ i v i s  thay đ i giá tr  văn hoá cũng có th  ch ng minh giá tr  trong m t th iự ạ ả ố ớ ự ổ ị ể ứ ị ộ ờ  

gian dài. Ví d  trong tr ng h p c a ô tô**ụ ườ ợ ủ

Các ho t đ ng cá nhân không đo đ m đ c và đ nh h ng t  do h n đ i v i các m i quan hạ ộ ế ượ ị ướ ự ơ ố ớ ố ệ  

gi a ng i v i ng i s  m  ra m t t ng lai dài h n cho đi n tho i di đ ng g n li n v i hữ ườ ớ ườ ẽ ở ộ ươ ạ ệ ạ ộ ắ ề ớ ệ 

th ng khác nh  m t có ph ng ti n giao thông cá nhân c a ng i M . Do đó, nh ng thay đ iố ư ố ươ ệ ủ ườ ỹ ữ ổ  

trong nét văn hoá M  qua th i gian s  làm cho tiêu dùng thay đ i theo.ỹ ờ ẽ ổ

 B i vì thay đ i trong văn hoá g n li n v i thay đ i trong tiêu dùng, nh ng nhà marketing khônở ổ ắ ề ớ ổ ữ  

ngoan c n nh n th c đ c đi u này và c n th  hi n chúng trong các s n ph m và các m cầ ậ ứ ượ ề ầ ể ệ ả ẩ ụ  

qu ng cáo c a mình. M t vài nét văn hoá đ c nh n ra t  nh ng năm 50 cho t i nay v n còn t nả ủ ộ ượ ậ ừ ữ ớ ẫ ồ  

t i. Có th  k  ra m t vài xu h ng nh  : ạ ể ể ộ ướ ư

 Tu i tr  ngày càng mu n đ c kh ng đ nh mình h n.ổ ẻ ố ượ ẳ ị ơ

 Mong mu n có đ c s  khác bi t v  s  thích trong khuôn kh  gi i h n, bao g m c  mongố ượ ự ệ ề ở ổ ớ ạ ồ ả  

mu n đ c sung túc, kho  m nh và đ y đ  v  cá nhân hoá.ố ượ ẻ ạ ầ ủ ề

 Xu h ng s ng t  do và phóng túng h n.ướ ố ự ơ

 X  s  ngày càng văn hoá h n.ử ự ơ

 Các quan ni m v  vai trò c a gi i, v  nam gi i và n  gi i đã thay đ i ( g m c  vi c vai trò c aệ ề ủ ớ ề ớ ữ ớ ổ ồ ả ệ ủ  

ph  n  ngày càng tăng lên trong công vi c ).ụ ữ ệ

 Mong mu n có nh ng th  thách và phiêu l u m i.ố ữ ử ư ớ

 Mong mu n ngày càng tăng đ  có đ c s  r i rãi nh m t o ra ni m c m h ng.ố ể ượ ự ỗ ằ ạ ề ả ứ

 Mong mu n tr  nên h p th i, không b  l i m t.ố ở ợ ờ ị ỗ ố

 Trong các xu h ng trên có c  các giá tr  văn hoá m i đ c thêm vào. M t xu h ng là khôngướ ả ị ớ ượ ộ ướ  

thích nh ng đi u r c r i và kèm theo nó là xu h ng đ n gi n hoá cu c s ng, tr  v  v i thiênữ ề ắ ố ướ ơ ả ộ ố ở ề ớ  

nhiên và t  ch i nh ng đi u quá ph c t p. M t xu h ng khác là s  áp d ng h  th ng các giá trừ ố ữ ề ứ ạ ộ ướ ự ụ ệ ố ị 

văn hoá phi đ o đ c ch  nghĩa, trong đó nh n m nh l i ích cá nhân và s ng cho hi n t i. Cu iạ ứ ủ ấ ạ ợ ố ệ ạ ố  

cùng, có xu h ng ngày càng tăng đó là các thái đ  bình đ ng v  gi i và xoá b  các rào c n xãướ ộ ẳ ề ớ ỏ ả  

h i.ộ

Do đ c các nhà quan sát s c s o  xã hôi M  ch ng minh, xu h ng này đang đ c ng hượ ắ ả ở ỹ ứ ướ ượ ủ ộ 



m t cách m nh m  và v n ch a có d u hi u suy thoái. và các nhà kinh doanh nh n th c đ c xuộ ạ ẽ ẫ ư ấ ệ ậ ứ ượ  

h ng này cũng là đi u hi n nhiên. Thay b ng vi c c  g ng ph n đ i hay gi m s  nh h ngướ ề ể ằ ệ ố ắ ả ố ả ự ả ưở  

c a xu h ng này, r t nhi u nhà máy th c t  là đ u t  vào chúng. Các nhà khi doanh tr  nên tinhủ ướ ấ ề ự ế ầ ư ở  

vi h n trong vi c đáp l i nhu c u đa d ng c a khách hàng. nhi u s n ph m m i cùng v i phongơ ệ ạ ầ ạ ủ ề ả ẩ ớ ớ  

cách m i đã đ c đ a ra v i nhi u tính năng h n, v i vòng đ i s n ph m dài h n ví d  nhớ ượ ư ớ ề ơ ớ ờ ả ẩ ơ ụ ư 

qu n bò xanh, gi y đ  m m, và r t nhi u lo i qu n áo ki u m i  các ch . Phong cách phóngầ ầ ế ề ấ ề ạ ầ ể ớ ở ợ  

khoáng c a ng i ph  n  đ c ch p nh n nhi u h n, đ c th  hi n qua vi c kinh doanh n củ ườ ụ ữ ượ ấ ậ ề ơ ượ ể ệ ệ ướ  

hoa Charlie. Nhi u rào c n xã h i đã đ c xoá b  và trên các t p chí ph  n  hi n nay, hàng lo tề ả ộ ượ ỏ ạ ụ ữ ệ ạ  

các bi n pháp k  ho ch hoá gia đình đã đ c qu ng cáo công khai và t  do ( nh  bao cao su choệ ế ạ ượ ả ự ư  

ph  n  và nam gi i, mà không quan tâm đ n tình tr ng hôn nhân. Disco là m t ví d  đi n hìnhụ ữ ớ ế ạ ộ ụ ể  

c a vi c suy thoái các giá tr  tôn giáo, b i disco mang l i c m giác tho i mái và th  giãn ngayủ ệ ị ở ạ ả ả ư  

l p t c. Nh ng s n ph m “ back-to-nature” có th  tìm th y  kh p m i n i, t  s a chua đ nậ ứ ữ ả ẩ ể ấ ở ắ ọ ơ ừ ữ ế  

gi y. Tính ch t tr  trung đ c nh n m nh  các lo i đ  u ng có ga và đ  ăn nhanh. xu h ngầ ấ ẻ ượ ấ ạ ở ạ ồ ố ồ ướ  

này s  đ c ti p t c trong t ng lai g n. ẽ ượ ế ụ ươ ầ

N n văn hoá c a Nh t:ề ủ ậ

M c dù Nh t và M  c nh tranh v i   nhau  trong  r t nhi u khu  v c  s n xu t và trongặ ậ ỹ ạ ớ ấ ề ự ả ấ  

công nghi p nh ng ph ng th c kinh doanh l i khác nhau rõ r t. Nh ng s  đa d ng đang x y raệ ư ươ ứ ạ ệ ữ ự ạ ả  

nh n đ c t  nh ng s  đ i khác trong khi m  r ng h  th ng xã h i cu  hai n c. Hi u bi t vậ ượ ừ ữ ự ổ ở ộ ệ ố ộ ả ướ ể ế ề  

nh ng s  đa d ng này r t c n thi t cho vi c đánh giá n n công nghi p c a Nh t. Kinh nghi mữ ự ạ ấ ầ ế ệ ề ệ ủ ậ ệ  

duy nh t c a Nh t v i t  cách c a m t  qu c gia công nghi p không ph i  ph ng tây là cungấ ủ ậ ớ ư ủ ộ ố ệ ả ở ươ  

c p m t c  h i t t cho s  phân tích làm th  nào đ  ti n trình công nghi p hoá có th  di n ra ấ ộ ơ ộ ố ự ế ể ế ệ ể ễ ở 

nh ng n c châu á khác.ữ ướ

          Đ t các tr ng h p ngo i l  và nh ng chi ti t ra bên ngoài ,nó c n thi t đ  đ a ra m t sặ ườ ợ ạ ệ ữ ế ầ ế ể ư ộ ố  

l i nh n xét v  th c t  kinh doanh và xã h i  Nh t B n. M t s  đ c đi m chung c a h  th ngờ ậ ề ự ế ộ ở ậ ả ộ ố ặ ể ủ ệ ố  

xã h i Nh t và các t  ch c doanh nghi p c a Nh t đang đ c xem xét theo cac lĩnh v c.ộ ậ ổ ứ ệ ủ ậ ượ ự

Đ a v  lâu dài và không th  thay đ i đ c c a ng i lao đ ng:ị ị ể ổ ượ ủ ườ ộ

Đ a v  c a ng i lao đ ng trong các t  ch c c a Nh t t n t i lâu dài và không th  thayị ị ủ ườ ộ ổ ứ ủ ậ ồ ạ ể  

đ i đ c. H  có b  lu t dành cho ng i lao đ ng cho đ n khi ngh  h u n u ch  làm cho m tổ ượ ọ ộ ậ ườ ộ ế ỉ ư ế ỉ ộ  

công ty. Quá trình b t đ u t  khi m t ng i l n đ u tiên đ ng vào hàng ngũ lao đ ng sau khiắ ầ ừ ộ ườ ầ ầ ứ ộ  

h c xong và nó ti p t c cho đén khi ngh  h u dù cho có chuy n đi công ty khác .ọ ế ụ ỉ ư ể

Cũng vì v y, các công ty ph i có trách nhi m và nghĩa v  r t quan tr ng. Vi c m t sậ ả ệ ụ ấ ọ ệ ộ ố 

cán b  gi i chuy n đi công ty khác cũng không ph i l n l m vì  các công ty cũng không mu nộ ỏ ể ả ớ ắ ố  

gây b i r i  cho nh ng ng i làm thuê b ng vi c thuê ng i ngoài n a ch ng. Nh ng công tyố ố ữ ườ ằ ệ ườ ử ừ ữ  

này có th  ti p t c cung c p cho công nhân nh ng công vi c v i thu nh p khá cao so v i công ể ế ụ ấ ữ ệ ớ ậ ớ



ty.  “ Vi c sa th i công nhân đ c coi  nh  không phù h p, ch ng l i ch  nghĩa gia tr ng, và nóệ ả ượ ư ợ ố ạ ủ ưở  

là ph ng th c cu i cùng tr c khi phá s n .” Các nhà máy  Nh t hi m khi bu c ng i làmươ ứ ố ướ ả ở ậ ế ộ ườ  

h p đ ng ph i ngh  vi c t m th i vì quan đi m cu  ng i Nh t là m i ng i đ u trên cùng m tợ ồ ả ỉ ệ ạ ờ ể ả ườ ậ ọ ườ ề ộ  

chi c thuy n, dù đó là th i đi m thu n l i hay lúc khó khăn. Khi các d  đ nh và k  ho ch s nế ề ờ ể ậ ợ ự ị ế ạ ả  

xu t c a hãng ô tô Toyota b  g p khó khăn b i s  kh ng ho ng c a d u, công ty này đã ph i tìmấ ủ ị ặ ở ự ủ ả ủ ầ ả  

vi c làm cho công nhân c a h  đ c bi t là các k  s . Đ  gi i quy t v n đ  này, h  nên đi theoệ ủ ọ ặ ệ ỹ ư ể ả ế ấ ề ọ  

ph ng th c kinh doanh b ng vi c tìm ki m các h p đ ng đ i v i  vi c xây d ng nhà c a ho cươ ứ ằ ệ ế ợ ồ ố ớ ệ ự ử ặ  

các toà nhà th ng m i. M t lí do t i sao hãng Sony l i k t h p v i các nhà máy c a M  trongươ ạ ộ ạ ạ ế ợ ớ ủ ỹ  

vi c maketing  d ng c  th  thao, b o hi m và ghi băng ca nh c  là vì vi c liên minh cung c pệ ụ ụ ể ả ể ạ ệ ấ  

n i cho các cong nhân đi n t  c a Sony mà mu n thay th . Khi l i nhu n đ c c ng l i, nhũngơ ệ ử ủ ố ế ợ ậ ượ ộ ạ  

s  h p tác này cũng cung c p cho Sony n i đ  rèn luy n nh ng nhà qu n lí tr  .ự ợ ấ ơ ể ệ ữ ả ẻ

         M t th c t  quan tr ng n a trong kinh doanh  Nh t là vi c không t ng x ng và trình độ ự ế ọ ữ ở ậ ệ ươ ứ ộ 

kém c i  s  khong ph i là n i cho vi c sa th i. Ng i làm thuê ch  đ n gi n đ c chuy nỏ ẽ ả ơ ệ ả ườ ỉ ơ ả ượ ể  

quam t đ n v  khác mà h  có th  gây ra ít thi t h i h n. M t vi c thi t h i là ti n th ng đ cộ ơ ị ọ ể ệ ạ ơ ộ ệ ệ ạ ề ưở ượ  

s  d ng đ  tr  cho nh ng ng i làm vi c khong đ t yêu c u đ  h  xin thôi vi c. Vi c sa th iử ụ ể ả ữ ườ ệ ạ ầ ể ọ ệ ệ ả  

thì h u nh  ít x y ra h n .ầ ư ả ơ

Đ c đi m này c a các công ty Nh t b n cũng có nh ng h n ch . Th i gian làm vi c c aặ ể ủ ậ ả ữ ạ ế ờ ệ ủ  

ng i công nhân th ng g n ch t v i công ty l n hay nh ng ch c v  l n trong ngành. Đ i v iườ ườ ắ ặ ớ ớ ữ ứ ụ ớ ố ớ  

nh ng công v a và nh  thì có s  linh ho t h n. h n n a, ch  nam  nhân viên chính th c m iữ ừ ỏ ự ạ ơ ơ ữ ỉ ứ ớ  

đ c có l i ích này. còn nh ng ng i làm vi c theo gi  hay ph  n  không thu c h  th ng này.ượ ợ ữ ườ ệ ờ ụ ữ ộ ệ ố  

Thêm vào đó, nh ng ng i công nhân làm vi c theo h p đ ng cũng ch  làm vi c nh  ph  thêmữ ườ ệ ợ ồ ỉ ệ ư ụ  

vào công vi c chính mà thôi. khi vi c kinh doanh đi vào th i kỳ suy thoái, th t nghi p ch  là v nệ ệ ờ ấ ệ ỉ ấ  

đ  đ i v i nh ng công ty nh  hay nh ng ng i cung c p. ề ố ớ ữ ỏ ữ ườ ấ

Đ  dánh giá h  th ng lao đ ng  Nh t, hi u đ c n n văn hoá Nh t là vô cùng c nể ệ ố ộ ở ậ ể ượ ề ậ ầ  

thi t. “ V i nhi u ràng bu c ch t ch , đây là m t n n văn hoá có t  ch c cao, đoàn k t, có thế ớ ề ộ ặ ẽ ộ ề ổ ứ ế ứ 

b c, khiêm t n, không t  l i. Phong cách c a ng i Nh t, làm vi c su t đ i, không th  b  phaậ ố ư ợ ủ ườ ậ ệ ố ờ ể ị  

tr n m t cách h n t p v i th  văn hoá coi tr ng l i ích b n thân, ch  nghĩa cá nhân, và c nhộ ộ ỗ ạ ớ ứ ọ ợ ả ủ ạ  

tranh n i  mà ng i** ta ch t l ng s n ph m và tri t lý phúc l i xã h i g n bó m t thi t đ nơ ườ ấ ượ ả ầ ế ợ ộ ắ ậ ế ế  

m c mà giá c a ch t l ng s n ph m chính là chi phí đ  có đ c phúc l i xã h i. **ứ ủ ấ ượ ả ầ ể ượ ợ ộ

Vi c tuy n m  và l a ch nệ ể ộ ự ọ

M t t  ch c tuy n m  thêm nhân viên d a ch  y u vào các ph m ch t cá nhân h n là d a vàoộ ổ ứ ể ộ ự ủ ế ẩ ấ ơ ự  

năng l c làm vi c c  th  hay các yêu c u v  ngh  nghi p ( ví d  nh  b ng c p ). Vi c l a ch nự ệ ụ ể ầ ề ề ệ ụ ư ằ ấ ệ ự ọ  

nhân viên vào m t v  trí cũng d a trên tiêu chu n c  b n đó. Các ph m ch t chung, ví d  nhộ ị ự ẩ ơ ả ẩ ấ ụ ư 

h c v n, tính cách, ti u s  là các tiêu chu n c  b n nh t. Các nhân viên đ u có th  đ c giaoọ ấ ể ử ẩ ơ ả ấ ề ể ượ  

cho m i công vi c và v  trí d a theo yêu c u. Các sinh viên đã t t nghi p đ i h c th ng thíchọ ệ ị ự ầ ố ệ ạ ọ ườ  



các công vi c cho các công ty l n và gi  các m i quan h  v i các tr ng đ i h c Nh t B n.ệ ớ ữ ố ệ ớ ườ ạ ọ ậ ả  

M c dù các công ty l n c  g ng h n ch  vi c thu nh n ng i thân quen vào làm trong công tyặ ớ ố ắ ạ ế ệ ậ ườ  

nh ng tình hình này v n ti p t c x y ra trong h  th ng tuy n m  c a Nh t. Nhìn chung thì hư ẫ ế ụ ả ệ ố ể ộ ủ ậ ệ 

th ng tuy n m  và l a ch n là s  tăng c ng và m  r ng c a h  th ng c  b n v  quan h  chố ể ộ ự ọ ự ườ ở ộ ủ ệ ố ơ ả ề ệ ủ 

th .ợ

Đ a vị ị

 Đ a v  dành đ c trong công ty chính là s  ti p n i và m  r ng c a đ a v  ng i công nhân trongị ị ượ ự ế ố ở ộ ủ ị ị ườ  

xã h i lúc b t đ u làm vi c. Theo thông l  thì ng i công nhân th ng đ c c p cho m t danhộ ắ ầ ệ ệ ườ ườ ượ ấ ộ  

hi u nào đó d a theo trình đ  h c v n c a mình. Trình đ  đ i h c s  có đ a v  cao h n so v iệ ự ộ ọ ấ ủ ộ ạ ọ ẽ ị ị ơ ớ  

trình đ  trung h c. Nh ng sinh viên t t nghi p nh ng tr ng đ i h c công l p n i ti ng nh  đ iộ ọ ữ ố ệ ữ ườ ạ ọ ậ ổ ế ư ạ  

h c Kyoto hay đ i h c Tokyo hay các tr ng dân l p có uy tín khác luôn đ c đánh giá cao h nọ ạ ọ ườ ậ ượ ơ  

các sinh viên t t nghi p các tr ng kém danh ti ng h n. Đi u không kém quan tr ng, đó là ti uố ệ ườ ế ơ ề ọ ể  

s  c a gia đình, b i vì đ a v  c a ng i cha s  là m t nhân t  quan tr ng cho các v  trí c a ng iử ủ ở ị ị ủ ườ ẽ ộ ố ọ ị ủ ườ  

con. Đó chính là c  ch  đ  xác đ nh đ a v  c a ng i công nhân trong công ty và cũng v a là cơ ế ể ị ị ị ủ ườ ừ ơ 

h i cũng nh  h n ch  đ i v i quá trình ti n thân c a ng i công nhân sau này.ộ ư ạ ế ố ớ ế ủ ườ

Ti n l ngề ươ

 Theo s  li u c a b  lao đ ng Nh t B n thì công nhân làm vi c cho các hãng l n ( v i h n 500ố ệ ủ ộ ộ ậ ả ệ ớ ớ ơ  

công nhân ) s  có l ng bình quân tháng là 315000 yên, trong khi công nhân các hãng nh  ( ít h nẽ ươ ỏ ơ  

100 công nhân ) thì ch  nh n đ c 20500 yên, do đó s  t o ra kho ng cách l n v  ti n công.ỉ ậ ượ ẽ ạ ả ớ ề ề  

Ti n l ng ch  là m t ph n trong s  nh ng gì mà ng i công nhân đ c h ng t  hãng. Do v yề ươ ỉ ộ ầ ố ữ ườ ượ ưở ừ ậ  

s  r t khó khăn khi so sánh ti n l ng th c t  c a công nhân Nh t so v i công nhân M  và choẽ ấ ề ươ ự ế ủ ậ ớ ỹ  

r ng l i th  c nh tranh c a Nh t B n là nhân công r . Nh ng kho n khác cũng đ c tính vàoằ ợ ế ạ ủ ậ ả ẻ ữ ả ượ  

l ng có th  k  ra nh  : ti n thuê nhà, ăn u ng, b o hi m y t , s  cho phép làm thay ca, cácươ ể ể ư ề ố ả ể ế ự  

thi t b  trong nhà, và các d ch v  cá nhân.ế ị ị ụ

Ch  đ  l ng b ng d a ch  y u trên tiêu chu n xã h i h n là d a trên tiêu chu n s n xu t.ế ộ ươ ổ ự ủ ế ẩ ộ ơ ự ẩ ả ấ  

Vi c thăng c p đ c quy t đ nh d a vào thâm niên làm vi c. K t qu  là, ngoài n n t ng giáo d cệ ấ ượ ế ị ự ệ ế ả ề ả ụ  

c  b n, tiêu chu n xét th ng bao g m đ  tu i c a nhân viên, s c kho  và c  gia đình. Vì v yơ ả ẩ ưở ồ ộ ổ ủ ứ ẻ ỡ ậ  

ph n th ng là th  hi n c a lòng trung thành đ i v i công ty và s  quan tâm t i nhu c u c a nhânầ ưở ể ệ ủ ố ớ ự ớ ầ ủ  

viên nh  ng i ch ng, ng i cha c a h . Tiêu chu n quan tr ng th  hai là c p b c ngh  nghi p,ư ườ ồ ườ ủ ọ ẩ ọ ứ ấ ậ ề ệ  

năng l c, và năng su t. K  t  khi nh ng tiêu chu n quan tr ng nh  v y xu t hi n ph  đ nh l i cácự ấ ể ừ ữ ẩ ọ ư ậ ấ ệ ủ ị ạ  

quy t c qu n lý tiên ti n c a h u h t các n c công nghi p phát tri n khác, thì d ng nh  côngắ ả ế ủ ầ ế ướ ệ ể ườ ư  

nhân ít có đ ng c  đ  làm vi c chăm ch  h n, đ c bi t là khi nguy c  b  sa th i là nh  nh t. Tuyộ ơ ể ệ ỉ ơ ặ ệ ơ ị ả ỏ ấ  

v y, t  l  đ u ra cao cho th y lòng trung thành c a công nhân và s  đoàn k t trong nhóm có th  làậ ỷ ệ ầ ấ ủ ự ế ể  

nh ng nhân t  thúc đ y quan tr ng. Trên th c t , các ph n th ng b ng ti n m t và hàng hoá đ cữ ố ẩ ọ ự ế ầ ưở ằ ề ặ ượ  



coi nh  tiêu chu n th  hai đ i v i s  thành công c a công ty. Trong su t th i kỳ khó khăn, t t cư ẩ ứ ố ớ ự ủ ố ờ ấ ả 

các thành viên c a công ty đ u đ c hi v ng s  cùng nhau v t qua khó khăn.ủ ề ượ ọ ẽ ượ

Trách nhi m c a công tyệ ủ

Công ty không ch  ch u trách nhi m ph n l n đ i v i các ho t đ ng liên quan đ n công vi cỉ ị ệ ầ ớ ố ớ ạ ộ ế ệ  

c a nhân viên mà còn c  nh ng hành đ ng cá nhân c a h . Trách nhi m này là hoàn toàn đ n m củ ả ữ ộ ủ ọ ệ ế ứ  

các v n đ  riêng t  cũng không đ c mi n xét. Công ty có th  khuyên công nhân cách qu n lý cu cấ ề ư ượ ễ ể ả ộ  

s ng cá nhân c a h , và nhi u v n đ  gia đình khác. N u m t xung đ t phát sinh gi a 1 nhân viênố ủ ọ ề ấ ề ế ộ ộ ữ  

nam và v  anh ta, công ty có th  tham gia và tr  thành tr ng tài. Đ  theo dõi cu c s ng c a nhânợ ể ở ọ ể ộ ố ủ  

viên và gia đình anh ta, công ty có th  s  d ng c  các ph ng pháp cá nhân thân m t và nghiêmể ử ụ ả ươ ậ  

kh c. Tri t lý c a công ty yêu c u công ty đ m b o trách nhi m c a h  đ i v i m i nhân viên làắ ế ủ ầ ả ả ệ ủ ọ ố ớ ỗ  

hoàn toàn đ y đ . Chú ý r ng nhân viên không coi s  can thi p c a công ty nh  m t s  xâm ph mầ ủ ằ ự ệ ủ ư ộ ự ạ  

vào quy n cá nhân c a h .ề ủ ọ

Quy n  và trách nhi m  ề ệ

C  c u t  ch c c a m t công ty M  đ c thi t k  m t cách logic, và s  mô t  công vi cơ ấ ổ ứ ủ ộ ỹ ượ ế ế ộ ự ả ệ  

chi ti t là thông th ng và luôn đ c mong đ i. Các công nhân viên M  không ng c nhiên khiế ườ ượ ợ ỹ ạ  

quy n và trách nhi m  m i v  trí đ c v ch ra rõ ràng. H  th ng này thúc đ y tính hi u qu  cũngề ệ ở ỗ ị ượ ạ ệ ố ẩ ệ ả  

nh  tính k  lu t.ư ỷ ậ

Ng c l i, các công ty Nh t b n có c  c u ít rõ ràng h n và vì v y có xu h ng gây raượ ạ ậ ả ơ ấ ơ ậ ướ  

nhi u mâu thu n h n. Nh ng v  trí thông th ng trong công ty, m c dù đ c phân đ nh rõ ràng về ẫ ơ ữ ị ườ ặ ượ ị ề 

th  b c và ch c v , đ c qu n lý b ng các quy t c r t chung chung và không th c t . K t qu  là,ứ ậ ứ ụ ượ ả ằ ắ ấ ự ế ế ả  

trách nhi m và quy n l i không đ c đ nh rõ, và th ng gây khó khăn trong vi c xác đ nh ng i raệ ề ợ ượ ị ườ ệ ị ườ  

quy t đ nh. Tuy nhiên h  th ng này thúc đ y đ c tính năng đ ng trong vi c qu n lý các b  ph nế ị ệ ố ẩ ượ ộ ệ ả ộ ậ  

c a công ty.   ủ

 Ra quy t đ nhế ị

Các công ty Nh t B n có đ c tr ng riêng và đ c qu n lý b ng m t “h  th ng qu n lýậ ả ặ ư ượ ả ằ ộ ệ ố ả  

đ ng đ u b i gia đình” (Kafuchoo Sei). V i h  th ng này, ng i đàn ông đ ng đ u gia đình ho cứ ầ ở ớ ệ ố ườ ứ ầ ặ  

công ty có đ y đ  s c m nh và quy n l c. Thông th ng ng i lãnh đ o ho t đ ng gi ng nh  m tầ ủ ứ ạ ề ự ườ ườ ạ ạ ộ ố ư ộ  

ng i cha v i nh ng quan tâm c a b c làm cha m  (onjo-shugi). B ng cách này, anh ta có th  thuườ ớ ữ ủ ậ ẹ ằ ể  

hút đ c nh ng ng i c p d i và đ t đ c hi u qu  nhi u h n trong vi c thúc đ y công nhân vàượ ữ ườ ấ ướ ạ ượ ệ ả ề ơ ệ ẩ  

nh ng ng i xung quanh anh ta.ữ ườ

Cách th c đàm phán c a ng i Nh t b n đ c miêu t  b ng tri t lý v  s  gi m thi u r i roứ ủ ườ ậ ả ượ ả ằ ế ề ự ả ể ủ  

và tránh đ i đ u. K t qu  là, các nhà qu n lý Nh t b n s  ch n ph ng án không làm gì khi an toànố ầ ế ả ả ậ ả ẽ ọ ươ  

và s  ch  hành đ ng khi x y ra các s  ki n gây áp l c bu c h  ph i hành đ ng. ẽ ỉ ộ ả ự ệ ự ộ ọ ả ộ



M t ph n là b i vì mong mu n không ph i ch u trách nhi m cá nhân đ i v i h u qu  c aộ ầ ở ố ả ị ệ ố ớ ậ ả ủ  

m t quy t đ nh, các nhân viên tránh vi c ph i t  mình đ a ra các quy t đ nh. Vì v y s  là không thộ ế ị ệ ả ự ư ế ị ậ ẽ ể 

ch p nh n đ c khi m t nhân viên đ  l i cho m t ng i khác v  m t quy t đ nh sai. Ph ng phápấ ậ ượ ộ ổ ỗ ộ ườ ề ộ ế ị ươ  

này khuy n khích s  ti p t c vi c không phân đ nh rõ ràng quy n l i và trách nhi m c a m i v  tríế ự ế ụ ệ ị ề ợ ệ ủ ỗ ị  

trong công ty. Vì v y, m t nhóm ch  không ph i m t cá nhân th c hi n ch c năng đ a ra các quy tậ ộ ứ ả ộ ự ệ ứ ư ế  

đ nh.ị

Phong cách lãnh đ o th ng công khai và dân ch . M c dù h u h t các quy t đ nh v  cạ ườ ủ ặ ầ ế ế ị ề ơ 

b n ph i đ c quy t đ nh t  c p cao nh t, nh ng ban qu n lý cao nh t không đ c tài trong vi c raả ả ượ ế ị ừ ấ ấ ư ả ấ ộ ệ  

quy t đ nh. Qu n lý c a ng i Nh t b n đ c đ c tr ng b i phong cách “qu n lý theo s  nh t tríế ị ả ủ ườ ậ ả ượ ặ ư ở ả ự ấ  

t  c p trung gian”; các quy t đ nh ban đ u đ c đ a ra t  các v  trí th p nh t trong công ty. Sừ ấ ế ị ầ ượ ư ừ ị ấ ấ ự 

tham gia đ c khuy n khích, và ý ki n c a các thành viên tr  tu i th ng đ c xem xét c n th n.ượ ế ế ủ ẻ ổ ườ ượ ẩ ậ  

Qu n lý  t t c  các c p b  nh h ng b i quan đi m c a nhân viên  các c p th p h n. M c dùả ở ấ ả ấ ị ả ưở ở ể ủ ở ấ ấ ơ ặ  

h  th ng này c ng k nh, nh ng vi c th c hi n chi n l c, m t khi có s  nh t trí t  d i lên trên,ệ ố ồ ề ư ệ ự ệ ế ượ ộ ự ấ ừ ướ  

có th  nhanh chóng chuy n sang h ng l a ch n m c tiêu theo cách h p tác th c hi n b i vì t t cể ể ướ ự ọ ụ ợ ự ệ ở ấ ả 

các b  ph n đ u đã s n sàng và đ ng lòng. Theo m t s  nhà quan sát, các công ty Nh t B n r tộ ậ ề ẵ ồ ộ ố ậ ả ấ  

hi u qu  trong vi c th c hi n chi n l c nh ng không nh t thi t ph i xác đ nh chúng.ệ ả ệ ự ệ ế ượ ư ấ ế ả ị

M t k t qu  quan tr ng c a ph ng pháp ra quy t đ nh c a các công ty Nh t B n là các nhàộ ế ả ọ ủ ươ ế ị ủ ậ ả  

qu n lý trung gian không th  b  b  qua. Ví d , Sterling Drug thành công  Nh t B n trong vi cả ể ị ỏ ụ ở ậ ả ệ  

gi m b t các nhà qu n lý trung gian. Các b n nháp c a các m c tiêu v  doanh thu đ c v ch ra vàả ớ ả ả ủ ụ ề ượ ạ  

g i t i c p th p nh t trong công ty đ  tranh th  s  ng h  tr c khi m t s  nh t trí chung đ cử ớ ấ ấ ấ ể ủ ự ủ ộ ướ ộ ự ấ ượ  

g i t i ban lãnh đ o cao nh t. Các m c tiêu này cũng nh n xét đ  xác đ nh và đóng góp ý ki n choử ớ ạ ấ ụ ậ ể ị ế  

nh ng ng i s  đ a ra quy t đ nh cũng nh  đ  đ t đ c s  nh t trí tr c khi nó đ c đ a t iữ ườ ẽ ư ế ị ư ể ạ ượ ự ấ ướ ượ ư ớ  

nh ng ng i ra quy t đ nh cu i cùng.ữ ườ ế ị ố

Ho t đ ng Marketingạ ộ

Có 4 khái ni m liên quan có th  giúp hi u rõ h n ho t đ ng Marketing c a các công ty Nh tệ ể ể ơ ạ ộ ủ ậ  

B n và ti n trình hoà gi i: ả ế ả thuy t s  hoà thu nế ự ậ  gi  t o nh n m nh s  gi  gìn hoà thu n trong khiả ạ ấ ạ ự ữ ậ  

nh n th y đ c nh ng xung đ t ti m n.ậ ấ ượ ữ ộ ề ẩ Thuy t chi t trungế ế  cũng nh n m nh s  hoà thu n c a conấ ạ ự ậ ủ  

ng i trong vi c ra quy t đ nh nh ng không k  đ n s  cân đ i c a các chi phí kinh t . ườ ệ ế ị ư ể ế ự ố ủ ế Thuy t ch pế ấ  

nh nậ   nh n m nh s  ch p nh n đ i v i nh ng chính sách đã đ c đ a ra và k t qu  trong sấ ạ ự ấ ậ ố ớ ữ ượ ư ế ả ự  

ngh ch lý và mâu thu n là tính năng đ ng và kh  năng thích nghi. ị ẫ ộ ả Economic nonfunctionality yêu c uầ  

các quy t đ nh marketing d a trên các y u t  con ng i ngoài hi u qu  kinh t  và l i nhu n.ế ị ự ế ố ườ ệ ả ế ợ ậ

Quan đi m c a ng i Nh n b n v  s  c nh tranh là c nh tranh “khó nh ng công b ng”.ể ủ ườ ậ ả ề ự ạ ạ ư ằ  

Quan đi m này khác r t nhi u so v i th c ti n c nh tranh c a th  tr ng M . Ng i Nh t b nể ấ ề ớ ự ễ ạ ủ ị ườ ỹ ườ ậ ả  

thông qua vi c sát nh p công ty đã kìm hãm s  tăng tr ng c a th  tr ng M . Đ  b o v  các côngệ ậ ự ưở ủ ị ườ ỹ ể ả ệ  

ty Nh t b n nh  kh i b  phá s n do s  c nh tranh giá quá cao, các b  lu t đã đ c ban hành đ  gi iậ ả ỏ ỏ ị ả ự ạ ộ ậ ượ ể ớ  



h n chi n thu t đi u hành c a các công ty l n. Tuy v y ph ng pháp này c a ng i Nh t B n choạ ế ậ ề ủ ớ ậ ươ ủ ườ ậ ả  

phép các ho t đ ng marketing nh  các d ng đ c bi t c a khuy n m i qu ng cáo mà đ c coi làạ ộ ư ạ ặ ệ ủ ế ạ ả ượ  

h p pháp  M .ợ ở ỹ

S  phân bi t gi i tínhự ệ ớ

Nhi u hành đ ng và chính sách đ c coi nh  là s  phân bi t gi i tính  M  l i đ c chàoề ộ ượ ư ự ệ ớ ở ỹ ạ ượ  

đón  Nh t B n, th m chí c  ph  n  Nh t B n. Đi u đ c bi t là ph  n  Nh t b n vui m ng ch pở ậ ả ậ ả ụ ữ ậ ả ề ặ ệ ụ ữ ậ ả ừ ấ  

nh n và cam ch u nhi u đi u b t công trong cu c s ng c a mình. Là con gái, c  h i đ n tr ng c aậ ị ề ề ấ ộ ố ủ ơ ộ ế ườ ủ  

h  và có đ c s  giáo d c t t là r t xa v i. Gi  s  r ng h  s  l p gia đình s m và s  đi   xa,ọ ượ ự ụ ố ấ ờ ả ử ằ ọ ẽ ậ ớ ẽ ở  

ng i ph  n  đã l p gia đình ch  có công vi c làm thêm ho c không làm gì c . Vì v y, các b c chaườ ụ ữ ậ ỉ ệ ặ ả ậ ậ  

m  có con gái nh  th y không có lý do gì ph i đ u t  chuy n h c hành cho con gái cu  mình.ẹ ỏ ấ ả ầ ư ệ ọ ả

Là công nhân viên ch c, ph  n  Nh t b n ph i hài lòng v i t p quán đó là công ty ch  thuêứ ụ ữ ậ ả ả ớ ậ ỉ  

nh ng ph  n  tr , có ph m ch t hoàn toàn t t, bi t vâng l i và không có tham v ng. Nh ng ph  nữ ự ữ ẻ ẩ ấ ố ế ờ ọ ữ ụ ữ  

này cũng đ c coi nh  là m t ph n th m m  c a m t c  quan. Đ  làm tròn trách nhi m đ i v i cácượ ư ộ ầ ả ỹ ủ ộ ơ ể ệ ố ớ  

ông ch , nh ng ph  n  tr  ch  đ c giao cho nh ng công vi c đ y t  v i m c l ng th p, th ngủ ữ ụ ữ ẻ ỉ ượ ữ ệ ầ ớ ớ ứ ươ ấ ườ  

là ch  b ng m t n a so v i đ ng nghi p nam. H n n a, c  h i thăng ti n là r t mong manh. Cácỉ ằ ộ ử ớ ồ ệ ơ ữ ơ ộ ế ấ  

công vi c đòi h i k  thu t cao và các v  trí qu n lý luôn đ c dành cho nam gi i, không quan tâmệ ỏ ỹ ậ ị ả ượ ớ  

r ng nh ng ng i đàn ông này có năng l c hay không. B  l i d ng nhi u hay ít trong công vi c,ằ ữ ườ ự ị ợ ụ ề ệ  

nh ng ph  n  này không đ c b o v  b i lu t lao đ ng truy n th ng. Nh  th  đ  nh c nh  hữ ụ ữ ượ ả ệ ở ậ ộ ề ố ư ể ể ắ ở ọ 

th ng xuyên v  s  không công b ng này, các nhân viên nam luôn yêu c u h  ph i m c đ ng ph c,ườ ề ự ằ ầ ọ ả ặ ồ ụ  

trong khi chính nh ng đ ng nghi p nam này l i đi làm b ng qu n áo bình th ng.ữ ồ ệ ạ ằ ầ ườ

Là v , ph  n  Nh t B n không khác gì nh ng ng i h u gái. Th t không bình th ng n uợ ụ ữ ậ ả ữ ườ ầ ậ ườ ế  

h  xu t hi n  tr ng thái t t tr c ng i ch ng c a mình và đi ng  tr c khi các ông ch ng đãọ ấ ệ ở ạ ố ướ ườ ồ ủ ủ ướ ồ  

ng  say. Cũng là bình th ng khi ng i v  ph i bu c dây giày cho ch ng khi anh ta thay đ  và qu tủ ườ ườ ợ ả ộ ồ ồ ạ  

mát cho ch ng khi anh ta ng .  Nh t B n, vi c chăm sóc con cái là trách nhi m c a ng i v . Sauồ ủ ở ậ ả ệ ệ ủ ườ ợ  

khi cân nh c k , ng i ta th y ph  n  Nh t B n t n t i không ph i đ  ph c v  mình mà đ  ph cắ ỹ ườ ấ ụ ữ ậ ả ồ ạ ả ể ụ ụ ể ụ  

v  ng i khác. ụ ườ

Truy n th ng ch ng l i s  thay đ iề ố ố ạ ự ổ

 Nh t B n đã di n ra m t s  thay đ i trong lĩnh v c gi i trí. Do th ng d  th ng m i c aở ậ ả ễ ộ ự ổ ự ả ặ ư ươ ạ ủ  

Nh t và áp l c c a các đ i tác kinh doanh, chính ph  Nh t đã tìm cách gi m thi u xung đ t th ngậ ự ủ ố ủ ậ ả ể ộ ươ  

m i b ng cách gây áp l c bu c các công ty rút ng n tu n làm vi c. Ng i Nh t cho r ng n u làmạ ằ ự ộ ắ ầ ệ ườ ậ ằ ế  

vi c ít h n, h  s  có nhi u th i gian gi i trí h n, s  gia tăng chi tiêu và tiêu dùng nhi u s n ph mệ ơ ọ ẽ ề ờ ả ơ ẽ ề ả ẩ  

mang nhãn hi u Nh t b n và các n c khác. B  lao đ ng th m chí s  d ng m t kh u hi u v i câuệ ậ ả ướ ộ ộ ậ ử ụ ộ ẩ ệ ớ  

h i “Các b n công nhân viên, các b n s  can đ m n m gi  kỳ ngh  hè c a mình ch ?” Nh ng sỏ ạ ạ ẽ ả ắ ữ ỉ ủ ứ ữ ự 

ki n sau đây ch  ra s  thay đ i đáng k  trong thái đ  c a công nhân:ệ ỉ ự ổ ể ộ ủ



M i công nhân Nh t làm vi c 2.180 gi  m t năm (h n h n 1.898 gi   M  và 1.613 gi  ỗ ậ ệ ờ ộ ơ ẳ ờ ở ỹ ờ ở 

Đ c)ứ

Ch  7.8% ng i lao đ ng Nh t làm vi c 5 ngày m t tu n.ỉ ườ ộ ậ ệ ộ ầ

H n 30% ng i lao đ ng thích làm vi c h n là gi i trí và 60% không dành nhi u th i gianơ ườ ộ ệ ơ ả ề ờ  

gi i trí h n n u nó có s n.ả ơ ế ẵ

Nh t b n, cũng gi ng nh  các n c công nghi p phát tri n khác, đã tr i qua nhi u s  thayậ ả ố ư ướ ệ ể ả ề ự  

đ i. Nh ng ng i chào đón nh ng thay đ i m i này là nh ng ng i g p khó khăn trong vi c thíchổ ữ ườ ữ ổ ớ ữ ườ ặ ệ  

nghi v i t  ch c và xã h i Nh t B n truy n th ng. Nhóm ng i thích thay đ i là t ng l p thanhớ ổ ứ ộ ậ ả ề ố ườ ổ ầ ớ  

niên s ng  nông thôn và đ c giáo d c trên b c trung h c. Ngoài vi c h  ph n đ i truy n th ngố ở ượ ụ ậ ọ ệ ọ ả ố ề ố  

c i xin theo s p đ t, nh ng thanh niên này không ch p nh n h  th ng làm vi c m t công ty và sướ ắ ặ ữ ấ ậ ệ ố ệ ộ ẽ 

s n sàng làm vi c cho công ty n c ngoài. Theo m t cu c đi u tra c a b  lao đ ng, m t ph n ba sẵ ệ ướ ộ ộ ề ủ ộ ộ ộ ầ ố 

ng i lao đ ng d i 30 tu i nói r ng h  s  xem xét đ  thay đ i công vi c. M t nhóm khác khuy nườ ộ ướ ổ ằ ọ ẽ ể ổ ệ ộ ế  

khích s  thay đ i đó là nh ng ph  n  tr  đ c giáo d c theo m t ch  đ  m i v  các m i quan hự ổ ữ ụ ữ ẻ ượ ụ ộ ế ộ ớ ề ố ệ 

xã h i và hi v ng có m t vai trò m i.ộ ọ ộ ớ

Theo liên đoàn lao đ ng, liên đoàn đã không có đ  s c m nh đ  c i thi n vai trò y u kémộ ủ ứ ạ ể ả ệ ế  

c a mình trong quá trình ra quy t đ nh. Nh ng c  g ng đ u tiên c a liên đoàn đã b  c n tr  b i trủ ế ị ữ ố ắ ầ ủ ị ả ở ở ợ  

c p c a ng i lao đ ng và b i lòng trung thành c a h , m t truy n th ng mà h  không th  v tấ ủ ườ ộ ở ủ ọ ộ ề ố ọ ể ượ  

qua. K t qu  là, ban qu n lý không quan tâm v  kh  năng liên đoàn lao đ ng có th  gây đe doế ả ả ề ả ộ ể ạ 

nghiêm tr ng t i ch c năng t  đ ng c a t  ch c. Trên th c t , các cu c bãi công trong su t “cu cọ ớ ứ ự ộ ủ ổ ứ ự ế ộ ố ộ  

t n công mùa xuân”, m c dù không di n ra th ng xuyên nh ng r t có hi u qu  b i vì chúng làấ ặ ễ ườ ư ấ ệ ả ở  

m t cu c bi u tình h n là m t s  phá ngang thông th ng. Các cu c bãi công này đ c tính toánộ ộ ể ơ ộ ự ườ ộ ượ  

c n th n sau s  c  v n v i ban qu n lý đ  gi m thi u b t kỳ gián đo n nào v  l ch trình  s n xu tẩ ậ ự ố ấ ớ ả ể ả ể ấ ạ ề ị ả ấ  

và kinh doanh.

M c dù m t vài thay đ i, ng i Nh t v n có th  gi  v ng đ c giá tr  truy n th ng c a đ tặ ộ ổ ườ ậ ẫ ể ữ ữ ượ ị ề ố ủ ấ  

n c. Vì v y qu c gia này có đ c tr ng là s  pha tr n văn hoá h n là s  vay m n văn hoá. Vi c điướ ậ ố ặ ư ự ộ ơ ự ượ ệ  

theo văn hoá ph ng tây không làm thay đ i các giá tr  văn hoá l n c a Nh t. Nh ng thay đ i đãươ ổ ị ớ ủ ậ ữ ổ  

di n ra gi ng nh  là ph ng pháp Nh t B n hoá c a ng i M  h n là s  M  hoá c a ng i Nh tễ ố ư ươ ậ ả ủ ườ ỹ ơ ự ỹ ủ ườ ậ  

B n. B ng cách thay đ i và thích nghi v i nh ng quan đi m c a ng i M  và th c ti n văn hoáả ằ ổ ớ ữ ể ủ ườ ỹ ự ễ  

Nh t, ng i Nh t có th  sáng t o ra m t n n văn hoá m i trong khi k t h p hai n n văn hoá M  vàậ ườ ậ ể ạ ộ ề ớ ế ợ ề ỹ  

Nh t. M c dù vi c pha tr n thành công hai n n văn hoá khác nhau, n n văn hoá Nh t v n không bậ ặ ệ ộ ề ề ậ ẫ ị  

nh h ng nhi u.ả ưở ề

Nh ng ý ki n có liên quan ữ ế

Nh t B n và ph ng tây khác nhau v  ít nh t hai đi m liên quan t i b n ch t c a t  ch cậ ả ươ ề ấ ể ớ ả ấ ủ ổ ứ  

xã h i c a công ty. Đ u tiên, các công ty Nh t không khác nhi u trong ho t đ ng so v i các t  ch cộ ủ ầ ậ ề ạ ộ ớ ổ ứ  



khác trong xã h i. Quan đi m ph ng tây nh n th y các thành ph n c a cu c s ng, m i b  ph nộ ể ươ ậ ấ ầ ủ ộ ố ỗ ộ ậ  

ph c v  cho m t m c đích đ c bi t v i các m i quan h  khác nhau trong m i b  ph n – gia đình,ụ ụ ộ ụ ặ ệ ớ ố ệ ỗ ộ ậ  

xã h i, c  quan – mà k t qu   trong các hành đ ng riêng l  và t  ch c riêng l  trong m i nhóm.ộ ơ ế ả ở ộ ẻ ổ ứ ẻ ỗ  

S  khác nhau th  hai liên quan t i s  m  r ng s  cá tính hoá hay s  làm m t cá tính con ng i c aự ứ ớ ự ở ộ ự ự ấ ườ ủ  

các m i quan h  trong công ty. Các công ty nh t phát tri n và dùng m t c  c u năng đ ng và h ngố ệ ậ ể ộ ơ ấ ộ ướ  

v  con ng i  đ c các nhân viên trong công ty hi u rõ.ề ườ ượ ể

Theo chính sách v  sa th i, quan đi m c a các nhà kinh t  gi i thích r ng Nh t B n c  g ngề ả ể ủ ế ả ằ ậ ả ố ắ  

gi  v ng s  n đ nh trong n c (ví d  nh  t o vi c làm đ y đ ). Th c t  cũng có th  đ c gi iữ ữ ự ổ ị ướ ụ ư ạ ệ ầ ủ ự ế ể ượ ả  

thích b ng m t cách khác: thay vì t i đa hoá l i nhu n, m c tiêu chính c a công ty là tho  mãn t tằ ộ ố ợ ậ ụ ủ ả ố  

nhu c uc a các b  ph n có liên quan. Các m c tiêu kinh t  n m gi  v  trí không quan tr ng đ  giầ ủ ộ ậ ụ ế ắ ữ ị ọ ể ữ  

tính chính tr c trong nhóm.  Đi u này không b  coi nh  m t m c tiêu phi lý vì nó đ c đ a ra nh mự ề ị ư ộ ụ ượ ư ằ  

mang l i tính t  nguy n gi a các nhân viên trong công ty. Quan đi m này  có l  chi m  đáng kạ ự ệ ữ ể ẽ ế ể  

trong v  trí nh  bé c a công đoàn Nh t B n. Ng c l i, lao đ ng có t  ch c có quy n l c l n ị ỏ ủ ậ ả ượ ạ ộ ổ ứ ề ự ớ ở 

M , n i mà tính hi u qu  đ c nh n m nh và là n i mà đ ng c  thúc đ y và s  c  k t nhóm làỹ ơ ệ ả ượ ấ ạ ơ ộ ơ ẩ ự ố ế  

nh ng khó khăn chính. S  có m t cu  nh ng v n đ  nh  v y  Nh t là b i vì các công ty Nh t coiữ ự ặ ả ữ ấ ề ư ậ ở ậ ở ậ  

trách nhi m cá nhân là trách nhi m c a t p th .ệ ệ ủ ậ ể

Các quá trình công nghi p hoá r t thành công s  đem l i  lòng tin cho ng i Nh t b n.ệ ấ ẽ ạ ườ ậ ả  

Nh ng h  th ng này đã không thành công, ng i ta d  k t lu n r ng s  th t b i là k t qu  c aư ệ ố ườ ễ ế ậ ằ ự ấ ạ ế ả ủ  

nh ng sai l ch so v i th c ti n công nghi p đã đ c tìm th y  M . Ng i ta còn k t lu n thêmữ ệ ớ ự ễ ệ ượ ấ ở ỹ ườ ế ậ  

r ng vi c làm theo ph ng tây là đúng cho t t c  các n c, không k  đ n văn hoá và môi tr ng.ằ ệ ươ ấ ả ướ ể ế ườ  

Đi m khác nhau quan tr ng c n chú ý là s  thành công đáng k  có th  ch u tác đ ng c a hoàn c nhể ọ ầ ự ể ể ị ộ ủ ả  

văn hoá và môi tr ng. M c dù s  th t là phong cách ph ng tây c a các công ty làm t i đa hoáườ ặ ự ậ ươ ủ ố  

năng xu t, quá trình công nghi p hoá th c t  có th  đ c th c hi n b ng m t ph ng cách khácấ ệ ự ế ể ượ ự ệ ằ ộ ươ  

c a t  ch c xã h i.ủ ổ ứ ộ

Bài h c c a s  thành công c a các công ty Nh t B n là các m i quan h  gi a cá nhân v iọ ủ ự ủ ậ ả ố ệ ữ ớ  

nhau quy t đ nh ho t đ ng kinh t  trong m t n c, và các m i quan h  này ph  thu c vào văn hoáế ị ạ ộ ế ộ ướ ố ệ ụ ộ  

c a n c đó. Các nguyên t c marketing và qu n lý không hoàn toàn nh ng ph i liên quan và thíchủ ướ ắ ả ư ả  

h p v i văn hoá c a dân t c. Có nhi u cách đ  l t da m t con mèo, và cũng có nhi u cách đ  đ tợ ớ ủ ộ ề ể ộ ộ ề ể ạ  

đ c hi u qu  và tăng hi u qu  m t cách kinh t .ượ ệ ả ệ ả ộ ế

Văn hoá nhóm

Do s  khác nhau gi a các n n văn hoá, tính đ ng nh t c a ng i tiêu dùng trên kh p thự ữ ề ồ ấ ủ ườ ắ ế 

gi i là không t n t i. Đi u này cũng không t n t i  M . S  khác nhau gi a các nhóm ng i tiêuớ ồ ạ ề ồ ạ ở ỹ ự ữ ườ  

dùng có  kh p m i n i. Có ng i tiêu dùng da đen, da tr ng, ng i theo đ o thiên chúa, nông dân,ở ắ ọ ơ ườ ắ ườ ạ  

ng i già, ng i tr , ng i ph ng đông, ng i ph ng tây, gi a các nhóm ng i tiêu dùng đôngườ ườ ẻ ườ ươ ườ ươ ữ ườ  

đ o khác. V n đ  giao ti p gi a nh ng ng i có ngôn ng  khác nhau là hi n nhiên, nh ng gi aả ấ ề ế ữ ữ ườ ữ ể ư ữ  



nh ng ng i  có cùng m t m t ng  cũng g p ph i nh ng v n đ  giao ti p nghiêm tr ng. “Cácữ ườ ộ ộ ữ ặ ả ữ ấ ề ế ọ  

thành viên c a các phân nhóm trong các xã h i s  d ng ngôn ng  chuyên môn và cách di n đ t riêngủ ộ ử ụ ữ ễ ạ  

đ  d  hi u nhau h n, nh ng cũng không th  hoàn toàn hi u nhau.” N u l ng nghe cu c đ i tho iể ễ ể ơ ư ể ể ế ắ ộ ố ạ  

c a các truckdriver trên đài CB có th  xác nh n quan đi m này.ủ ể ậ ể

Đ  hi u các nhóm ng i tiêu dùng khác nhau này, ph i ki m tra các n n văn hoá đ c tr ng.ể ể ườ ả ể ề ặ ư  

K  t  khi t p trung vào m t nhóm trong m t xã h i, nhi u khu v c đ c đi u tra là không có vănể ừ ậ ộ ộ ộ ề ự ượ ề  

hoá riêng nh ng l i có văn hoá nhóm, m t n n văn hoá  m c đ  nh  h n và đ c bi t h n.ư ạ ộ ề ở ứ ộ ỏ ơ ặ ệ ơ

M t n n văn hoá nhóm là m t nhóm văn hoá riêng bi t và có th  nh n bi t đ c, có giá trộ ề ộ ệ ể ậ ế ượ ị 

chung v i các n n văn hoá khác nh ng cũng có nh ng đ c tr ng nh t đ nh mà ch  riêng nó có. Vìớ ề ư ữ ặ ư ấ ị ỉ  

v y, các n n văn hoá nhóm là nh ng nhóm ng i trong m t xã h i l n h n. Trong khi các n n vănậ ề ữ ườ ộ ộ ớ ơ ề  

hoá khác nhau có có cùng nh ng đ c đi m c  b n c a m t n n văn hoá l n h n, chúng v n giữ ặ ể ơ ả ủ ộ ề ớ ơ ẫ ữ  

đ c truy n th ng và phong cách s ng,làm cho chúng khác nhi u so v i các nhóm khác trong cùngượ ề ố ố ề ớ  

m t n n văn hoá r ng h n mà chúng là b  ph n. Vìíd , Indonesia có h n 300 dân t c v i n n vănộ ề ộ ơ ộ ậ ụ ơ ộ ớ ề  

hoá và cách s ng t n t i hàng nghìn năm.ố ồ ạ

Ch c năng c a văn hoá nhómứ ủ

Văn hoá nhóm r t quan tr ng đ i v i m t con ng i b i vì nó có ít nh t 3 ch c năng: Sấ ọ ố ớ ộ ườ ở ấ ứ ự 

nh n bi t nhóm, m t m ng l i các nhóm và c  quan, và m t khuôn  kh  tham kh o.ậ ế ộ ạ ướ ơ ộ ổ ả

M t n n văn hoá nhóm cung c p m t c  s  tâm lý cho s  nh n bi t ra nhóm. Nó đ a ra m tộ ề ấ ộ ơ ở ự ậ ế ư ộ  

đ c tính duy nh t d a trên m t t  ch c v i cùng lo i ng i. M t cá nhân s  bi t anh ta hay cô ta làặ ấ ự ộ ổ ứ ớ ạ ườ ộ ẽ ế  

da tr ng, da đen hay ng i Tây Ban Nha ch ng h n. Văn hoá nhóm vì v y cho phép phân bi t cáắ ườ ẳ ạ ậ ệ  

nhân này v i cá nhân khác trong xã h i.ớ ộ

M t n n văn hoá nhóm cũng đ a ra m t cách th c giao ti p. N n văn hoá nhóm cung c p sộ ề ư ộ ứ ế ề ấ ự 

b o t n m i quan h  c  b n v i các nh ng ng i khác trong cùng nhóm văn hoá. Nói tóm l i, vănả ồ ố ệ ơ ả ớ ữ ườ ạ  

hoá nhóm t o ra các ph ng ti n ti p xúc thông qua m ng l i giao ti p.ạ ươ ệ ế ạ ướ ế

M t n n văn hoá nhóm làm cho m t ng i d  dàng hi u môi tr ng m i b ng cách cungộ ề ộ ườ ễ ể ườ ớ ằ  

c p khung tham kh o cho vi c xem xét n n văn hoá m i. Ng i ta có th  th c hi n nhi u so sánhấ ả ệ ề ớ ườ ể ự ệ ề  

v i nh ng kinh nghi m tr c đó trong nhóm văn hoá. Vi c hi u m t hoàn c nh m i hay môi tr ngớ ữ ệ ướ ệ ể ộ ả ớ ườ  

m i vì v y d  dàng h n và nhanh h n.ớ ậ ễ ơ ơ

C  s  c a văn hoá nhómơ ở ủ

Có nhi u cách khác nhau đ  nh n bi t các nhóm văn hoá. M c dù ngu n g c các dân t cề ể ậ ế ặ ồ ố ộ  

hi n nhiên là m t nh ng không kh i là duy nh t. Nh ng thay đ i v  nhân kh u h c và xã h i cóể ộ ư ả ấ ữ ổ ề ẩ ọ ộ  

th  thích h p v i các các nhóm văn hoá đang thành l p trong m t qu c gia. Khi đ c gi i thích b iể ợ ớ ậ ộ ố ượ ả ở  

Valentine, “danh sách ch  b t đ u v i (1)giai c p kinh t  xã h i – nh  là các t ng l p th p h n hayỉ ắ ầ ớ ấ ế ộ ư ầ ớ ấ ơ  

t ng l p nghèo. Ti p t c bao g m (2) ngôn ng  dân t c – ví d  ng i da đen, ng i Do Thái; (3)ầ ớ ế ụ ồ ữ ộ ụ ườ ườ  



dân c  các vùng – ng i ph ng nam, ng i trung đông; (4) thanh niên; (5) các lo i công đ ng –ư ườ ươ ườ ạ ồ  

thành th , nông thôn; (6) các lo i c  quan – giáo d c, s  thành l p các hình ph t; (7) các nhóm nghị ạ ơ ụ ự ậ ạ ề 

nghi p – các lo i ngh  khác nhau; (8)Các thành ph n tôn giáo - Đ o tôn giáo, đ o H i,, và th m chíệ ạ ề ầ ạ ạ ồ ậ  

(9) các nhóm chính sách – các nhóm cách m ng ch ng h n. Nh ng đó v n ch a ph i là toàn b ,ạ ẳ ạ ư ẫ ư ả ộ  

(10)các nhóm có trí tu , nh  các nhà khao h c và các trí th c; (11) các b  ph n có các cách c  sệ ư ọ ứ ộ ậ ư ử 

khác nhau, ch  y u là nh ng k  l m đ ng l c l i; và (12) ủ ế ữ ẻ ầ ườ ạ ố

M t s  nhóm văn hoáộ ố

M c đ  đ ng nh t trong n c là khác nhau gi a các n c. Trong tr ng h p  Nh t B n,ứ ộ ồ ấ ướ ữ ướ ườ ợ ở ạ ả  

xã h i nh  là m t kh i đ ng nh t. M c dù m t vài đi m khác nhau gi a các vùng và các dân t cộ ư ộ ố ồ ấ ặ ộ ể ữ ộ  

cũng nh  s  khác nhau gi a các t ng l p thu nh p khác nhau đ c phát hi n, nh ng khác bi t nàyư ự ữ ầ ớ ậ ượ ệ ữ ệ  

cũng không đ c công b . Có nhi u lý do gi i thích t i sao Nh t B n là m t n c đ ng nh t vượ ố ề ả ạ ậ ả ộ ướ ồ ấ ề 

các m i quan h . Đây là m t n c nh  v  di n tích, làm cho dân c  n c này t p trung v  đ a lý.ố ệ ộ ướ ỏ ề ệ ư ướ ậ ề ị  

Ni m hãnh di n qu c gia và tri t lý v  qu n lý cũng giúp h  v n lên m t m c đ  cao h n. K tề ệ ố ế ề ả ọ ươ ộ ứ ộ ơ ế  

qu  là, m i ng i làm vi c cùng nhau m t cách hoà thu n đ  đ t m c tiêu chung. S  c n thi tả ọ ườ ệ ộ ậ ể ạ ụ ự ầ ế  

ph i làm vi c chăm ch  cùng nhau đ c nuôi d ng đ u tiên b i nhu c u khôi ph c kinh t  sau Thả ệ ỉ ượ ưỡ ầ ở ầ ụ ế ế 

chi n II, và các bài h c rút ra t  kinh nghi m này thì không th  nào quên.ế ọ ừ ệ ể

Ng c l i, Canada là m t n c r ng v  đ a lý.  Dân s  n c này, m c dù ít h n Nh t,ượ ạ ộ ướ ộ ề ị ố ướ ặ ơ ậ  

nh ng l i phân tán h n và s  khác nhau t n t i gi a các t nh, m i t nh có nh ng đ c tr ng riêng.ư ạ ơ ự ồ ạ ữ ỉ ỗ ỉ ữ ặ ư  

H n n a, b t c  ai khi đi du l ch qua Canada đ u d  dàng nh n th y s  khác nhau gi a các t cơ ữ ấ ứ ị ề ễ ậ ấ ự ữ ộ  

ng i.ườ

Môi tr ng xã h i Canada làm cho các dân t c tr  thành thành viên c a xã h i Canada trongườ ộ ộ ở ủ ộ  

khi h  có đ  t  do đ  theo đu i n n văn hoá c a riêng mình. Vì v y môi tr ng này đi theo cái g iọ ủ ự ể ổ ề ủ ậ ườ ọ  

là thuy t đa dân t cế ộ . Ng i Canada không ph  đ nh mà th m chí còn khuy n khích s  khác nhauườ ủ ị ậ ế ự  

gi a các n n văn hoá c a các dân t c. V  m t dân t c, có hai nhóm văn hoá n i b t: nhóm văn hoáữ ề ủ ộ ề ặ ộ ổ ậ  

nói ti ng Anh và nhóm văn hoá nói ti ng Pháp. Theo Yeates, ng i tiêu dùng nói ti ng Pháp “cóế ế ườ ế  

nh ng đ ng c  khác nhau, m t n n văn hoá khác nhau, nh ng m c s ng khác nhau và nh ng thóiữ ộ ơ ộ ề ữ ứ ố ữ  

quen mua bán khác nhau – khác so v i nh ng Canada khác, so v i ng i M , khác so v i ng iớ ữ ớ ườ ỹ ớ ườ  

Pháp  Châu Âu, khác so v i b t c  nhóm ng i tiêu dùng nào trên th  gi i.”ở ớ ấ ứ ườ ế ớ

Nh ng nghiên c u  Canada l i ch  ra r ng các gia đình nói ti ng Anh và ti ng Pháp khácữ ứ ở ạ ỉ ằ ế ế  

nhau  đáng  k  v  nhân  kh u,  văn  hoá,  và  thói  quen  tiêu  dùng.  Theo  k t  qu  nghiên  c u  c aể ề ẩ ế ả ứ ủ  

Schaninger, Bourgeois, và Buss, ng i Canada nói ti ng Pháp nói chung là th p h n v  thu nh p,ườ ế ấ ơ ề ậ  

c p b c xã h i, giáo d c, và ngh  nghi p. M t khác, h  “nhi u con h n, tính n đ nh gia đình l nấ ậ ộ ụ ề ệ ặ ọ ề ơ ổ ị ớ  

h n, vai trò ng i cha l n h n, và h  th ng h  hàng r ng h n”. M t câu h i ph i đ c đ t ra làơ ườ ớ ơ ệ ố ọ ộ ơ ộ ỏ ả ượ ặ  

li u s  thay đ i thói quen tiêu dùng gi a hai nhóm văn hoá có b  gây ra b i s  khác nhau v  nhânệ ự ổ ữ ị ở ự ề  

kh u hay s  thay đ i v  văn hoá hay không. Schaninger, Bourgeois, và Buss đã c  g ng tr  l i câuẩ ự ổ ề ố ắ ả ờ  



h i này b ng cách s  d ng các ví d  so sánh t   vùng th  tr ng gi ng nhau đ  đi u khi n v  nhânỏ ằ ử ụ ụ ừ ị ườ ố ể ề ể ề  

kh u. M c dù nh ng c  g ng đ  gi  các y u t  th  tr ng th ng xuyên, nh ng khác nhau l n v nẩ ặ ữ ố ắ ể ữ ế ố ị ườ ườ ữ ớ ẫ  

đ c tìm th y  các gia đình nói ti ng Pháp, nói c  hai ngôn ng , và nói ti ng Anh v  thói quen tiêuượ ấ ở ế ả ữ ế ề  

dùng nhi u lo i hành hoá, cũng nh  thói quen trao đ i thông tin. Khi so sánh v i các gia đình nóiề ạ ư ổ ớ  

tiéng Anh, các gia đình nói ti ng Pháp s  d ng nhi u nguuyên li u h n khi n u ăn và nhi u đ  u ngế ử ụ ề ệ ơ ấ ề ồ ố  

h n, n c gi i khát ng t, bia, r u, và r u gin Geneva. H  s  d ng ít rau đông l nh, đ  u ngơ ướ ả ọ ượ ượ ọ ử ụ ạ ồ ố  

kiêng, và r u m nh và pha tr n, đ  d c c a h  ít có tr  giá.ượ ạ ộ ồ ạ ủ ọ ị

M c dù có quan đi m cho r ng M  là m t “melting pot” (n i đ nh c ), nh ng nó cũng ít h nặ ể ằ ỹ ộ ơ ị ư ư ỗ  

t p h n. Th  tr ng M  bao g m m t s  nhóm văn hoá khác nhau. V  c  c a các nhóm văn hoá lâuạ ơ ị ườ ỹ ồ ộ ố ề ỡ ủ  

đ i, d n đ u là ng i Anh (50 tri u ng i ), ti p theo là ng i Đ c (49 tri u ng i), ng i ailenờ ẫ ầ ườ ệ ườ ế ườ ứ ệ ườ ườ  

(40 tri u), ng i M  da đen (21 tri u), ng i Pháp (13 tri u), ng i ý (12 tri u), ng i Scôtlenệ ườ ỹ ệ ườ ệ ườ ệ ườ  

(10tri u), ng i M  g c Mehico (8 tri u), ng i nđ  g c M  (7 tri u), và ng i Hà lan (6 tri u).ệ ườ ỹ ố ệ ườ ấ ộ ố ỹ ệ ườ ệ  

M t t c ng i tuy nh  nh ng tính đ c l p cao, là k t qu  c a s  t p trung v  m t đ a lý. Newộ ộ ườ ỏ ư ộ ậ ế ả ủ ự ậ ề ặ ị  

York ban đ u g m có ng i ý, Ba lan, Nga, và Hungary. Minnesota g m h u h t là ng i Nauy,ầ ồ ườ ồ ầ ế ườ  

trong khi Illinois và Florida g m nhi u ng i Séc và ng i Bahama.ồ ề ườ ườ

M t nhóm văn hoá quan tr ng khác  M  là văn hoá TBN, chi m ph n đáng k  b i vì nóộ ọ ở ỹ ế ầ ể ở  

r ng l n. Nó nhanh chóng tr  thành dân t c thi u s  l n nh t, v t lên c  t c ng i da đen. Đi uộ ớ ở ộ ể ố ớ ấ ượ ả ộ ườ ề  

này cũng không gây ng c nhiên b i vì ngoài ng i nh p c  hàng năm, ng i TBN có gia đình l nạ ở ườ ậ ư ườ ớ  

h n. H  có t  l  sinh cao nh t trong n c, và t  l  tăng tr ng cao h n 6 l n so v i t c đ  tăngơ ọ ỷ ệ ấ ướ ỷ ệ ưở ơ ầ ớ ố ộ  

dân s  nói chung. Ng i tiêu dùng TBN th ng là tr , v i đ  tu i trung bình là 21 trái h n v i đố ườ ườ ẻ ớ ộ ổ ẳ ớ ộ 

tu i 30 c a nh ng ng i M  khác. V i s c tiêu dùng hàng năm 70 t  đô la, thành ph n văn hoá nàyổ ủ ữ ườ ỹ ớ ứ ỷ ầ  

rõ ràng là r t quan tr ng đ  không b  lo i b .ấ ọ ể ị ạ ỏ

Th  hi u và thói quen mua hàng c a ng i TBN gi ng nhau trong c  nhóm. Ng i TBN cóị ế ủ ườ ố ả ườ  

xu h ng mua theo c m h ng. V  lòng trung thành v i nhãn hi u, h  có m t lòng trung thành m nhướ ả ứ ề ớ ệ ọ ộ ạ  

m  đ n không bình th ng, trung bình 9.5 năm m i xu t hi n thay đ i. Ng i TBN nói chung cóẽ ế ườ ớ ấ ệ ổ ườ  

lòng trung thành cao trong vi c mua s m cho con cái h , vì v y r t c n thi t đ  phát tri n thệ ắ ọ ậ ấ ầ ế ể ể ị  

tr ng qu n áo tr  em. S  h ng v  gia đình m nh m  c a h  gi  thích t i sao h  b o tr  cho c aườ ầ ẻ ự ướ ề ẹ ẽ ủ ọ ả ạ ọ ả ợ ử  

hàng th c ăn nhanh g p hai l n bình th ng. Gà là m t món ăn a thích, đ c minh ch ng b ng tứ ấ ầ ườ ộ ư ượ ứ ằ ỷ  

l  tiêu dùng th t gà g p ba l n so v i ng i M  khác.ệ ị ấ ầ ớ ườ ỹ

Nhóm văn hoá c a ng i TBN gây ra nh ng th  thách v  th  tr ng. Vi c đi u hành tráiủ ườ ữ ử ề ị ườ ệ ề  

ng c v i quá trình đ ng hóa thông th ng. Ng i tiêu dùng nói ti ng TBN t  hào v  di s n c aượ ớ ồ ườ ườ ế ự ề ả ủ  

h  và mu n gi  v ng m t đ c đi m riêng bi t. S  th t là, ng i Cuba, ng i Pêru, và ng iọ ố ữ ữ ộ ặ ể ệ ự ậ ườ ườ ườ  

Mêhico th m chí khác v i ng i khác v  s c thái ngôn ng , v  trí đ a lý, nhân kh u h c, và di s n.ậ ớ ườ ề ắ ữ ị ị ẩ ọ ả  

Stroh, trong vi c tiêu th  s n ph m bia c a mình trong nhóm văn hoá TBN này, đ a ph ng hoáệ ụ ả ẩ ủ ị ươ  

Radio b ng cách s  d ng n n nh c khác nhau, âm thanh, và th  ng  đ  ti p c n v i các t c ng iằ ử ụ ề ạ ổ ữ ể ế ậ ớ ộ ườ  



m t cách hi u qu . Cũng nh  v y, Miller Liteđ  cao nh c Tex/Mex còn El Pipporo (m t ho  sộ ệ ả ư ậ ề ạ ộ ạ ỹ 

ng i M ) và Carlos Palomino (m t võ sĩ quy n anh ng i M  g c Mehico)  vùng tây nam n cườ ỹ ộ ề ườ ỹ ố ở ướ  

M , đ  cao nh c Salsa-Caribê và nh ng tay ch i ex-baseball Caribê nh  Manny Mota và Camoloỹ ề ạ ữ ơ ư  

Pasqual  mi n đông và đông nam.ở ề

Đ  ti p c n v i ng i Tây Ban Nha, có th  s  d ng nhi u lo i ph ng ti n khác nhau, tể ế ậ ớ ườ ể ử ụ ề ạ ươ ệ ừ 

các báo và danh b  đi n tho i ti ng Tây Ban Nha cho đ n truy n hình đ a ph ng và m ng l íạ ệ ạ ế ế ề ị ươ ạ ươ  

truy n hình ti ng Tây Ban Nha. Tuy nhiên, ph ng ti n hi u qu  nh t có l  là radio vì ng i tiêuề ế ươ ệ ệ ả ấ ẽ ườ  

dùng Tây Ban Nha nghe radio trong nhi u gi  h n và th ng xuyên h n nh ng ng i khác.ề ờ ơ ườ ơ ữ ườ

Các công ty c  g ng thu hút s  quan tâm c a ng i Tây Ban Nha b ng nhi u cách khác nhau. Cácố ắ ự ủ ườ ằ ề  

ngân hàng  thành ph  l n đ a ra các máy thanh toán t  đ ng (ATMS) giao d ch b ng c  ti ng Anhở ố ớ ư ự ộ ị ằ ả ế  

và ti ng Tây Ban Nha. Nhi u công ty thi t k  s n ph m chú tr ng vào th  hi u c a ng i Tây Banế ề ế ế ả ẩ ọ ị ế ủ ườ  

Nha(TBN), t  thu c lá cao c p hi u L&M cho đ n m  ph m Que Guapa v i giá c  bình dân. M từ ố ấ ệ ế ỹ ẩ ớ ả ộ  

s  công ty, ví d  nh  Kentucky Fried Chicken, đã đi u ch nh các chi n d ch qu ng cáo cho phù h pố ụ ư ề ỉ ế ị ả ợ  

v i th  tr ng TBN. Các công ty khác, nh  Kraft,Procter&Gamble,  General Fords, Campbell,  vàớ ị ườ ư  

Anheuser Busch, th c hi n các ch ng trình qu ng cáo đ c bi t  b ng ti ng TBN dành cho thự ệ ươ ả ặ ệ ằ ế ị  

tr ng này.ườ

Nh  đã ch  ra  trên, vi c phiên d ch ph i đ c th c hi n c n th n, và đi u này đ c ápư ỉ ở ệ ị ả ượ ự ệ ẩ ậ ề ượ  

d ng trong vi c d ch các qu ng cáo b ng ti ng Anh cho ng i TBN. Ví d , “bia” (cerveza) là m tụ ệ ị ả ằ ế ườ ụ ộ  

danh t  thu c gi ng cái. Lo i bia Budweiser có kh u hi u “Vua c a các lo i bia” n u d ch theoừ ộ ố ạ ẩ ệ ủ ạ ế ị  

nguyên b n s  sai v  m t gi ng t  trong ti ng TBN, thay vào đó nên d ch theo nghĩa “N  hoàng c aả ẽ ề ặ ố ừ ế ị ữ ủ  

các lo i bia”. Thông th ng, đ  có hi u qu  thì ch  d ch m t cách đ n gi n m t qu ng cáo đã đ cạ ườ ể ệ ả ỉ ị ộ ơ ả ộ ả ượ  

chu n hoá là ch a đ . M t giám đ c c a Donnelly Marketing gi i thích: “Trong khi b n có th  d chẩ ư ủ ộ ố ủ ả ạ ể ị  

đ c ngôn ng , b n không th  d ch đ c các giá tr  văn hoá. Ngôn ng  ch  là m t ph ng ti n giaoượ ữ ạ ể ị ượ ị ữ ỉ ộ ươ ệ  

ti p. Đièu th c s  quan tr ng chính là n n văn hoá  phía sau ngôn ng  đó”. L i gi i thích này làmế ự ự ọ ề ở ữ ờ ả  

rõ t i sao Maxwell House th y đ c s  c n thi t ph i thay đ i ch  đ  chi n d ch qu ng cáo. Trongạ ấ ượ ự ầ ế ả ổ ủ ề ế ị ả  

khi nh n m nh “truy n th ng trong nhà b p M ”  th  tr ng M , công ty bi t đ c r ng truy nấ ạ ề ố ế ỹ ở ị ườ ỹ ế ượ ằ ề  

th ng c a s n ph m không t n t i trong ng i dân TBN. K t qu  là, c n thi t ph i có m t s  đi uố ủ ả ẩ ồ ạ ườ ế ả ầ ế ả ộ ố ề  

ch nh, và truy n th ng “gia đình Fernandez” đã đ c đ a ra. Thông đi p ch  đ  là “75 năm tr c,ỉ ề ố ượ ư ệ ủ ề ướ  

gia đình Fernandez đã t i đ t n c này và t o m t ttuy n th ng”.ớ ấ ướ ạ ộ ề ố

K t lu nế ậ

Văn hoá quy đ nh nh ng ni m tin có th  ch p nh n, nh ng truy n th ng, phong t c và cácị ữ ề ể ấ ậ ữ ề ố ụ  

giá tr  mà sau đó s  đ c chia s  trong xã h i. Văn hoá có tính ch  quan, sinh đ ng và tích lu . Nóị ẽ ượ ẻ ộ ủ ộ ỹ  

nh h ng đ n hành vi c a con ng i theo nhi u cách khác nhau thông qua t  duy, giao ti p và tiêuả ưở ế ủ ườ ề ư ế  

dùng. M c dù nh ng nét văn hoá n i b t thì có tính ph  bi n, nhi u đi m khác l i là duy nh t và đaặ ữ ổ ậ ổ ế ề ể ạ ấ  



d ng gi a các n c. Và dù cho có các chu n m c chung c a các qu c gia, nh ng khác bi t v  vănạ ữ ướ ẩ ự ủ ố ữ ệ ề  

hoá nh  m t quy t c th m chí v n còn t n t i trong m i qu c gia.ư ộ ắ ậ ẫ ồ ạ ỗ ố

Trong khi có th  có xu h ng hi u l m các n n văn hóa và ti u văn hoá khác nhau, đi u nàyể ướ ể ầ ề ể ề  

nên đ c ngăn ch n. Đi u b t bu c là n n văn hoá c a m t qu c gia không nên đ c đánh giá caoượ ặ ề ắ ộ ề ủ ộ ố ượ  

h n n n văn hoá c a m t qu c gia khác. M i n n văn hoá có các giá tr  và th c t  xã h i riêng, vàơ ề ủ ộ ố ỗ ề ị ự ế ộ  

m t nhà kinh doanh qu c t  s  v t xa lên phía tr c n u anh ta c  g ng đi trong đôi gi y c aộ ố ế ẽ ượ ướ ế ố ắ ầ ủ  

ng i khác đ  hi u rõ h n nh ng m i quan tâm và các ý t ng c a ng i đó.ườ ể ể ơ ữ ố ưở ủ ườ

 Vì ho t đ ng Marketing di n ra trong m t n n văn hoá đã có s n nên k  ho ch Marketing c aạ ộ ễ ộ ề ẵ ế ạ ủ  

m t công ty ch  có ý nghĩa ho c thích h p khi nó liên quan t i n n văn hoá đó. M t công ty M  nênộ ỉ ặ ợ ớ ề ộ ỹ  

hi u r ng ng i tiêu dùng n c ngoài không b  b t bu c ph i ti p nh n các giá tr  c a M  ho c hể ằ ườ ướ ị ắ ộ ả ế ậ ị ủ ỹ ặ ọ 

không mu n làm nh  v y. Ngoài ra, bi t đ c suy nghĩ c a m t ng i còn quan tr ng h n là bi tố ư ậ ế ượ ủ ộ ườ ọ ơ ế  

đ c ngôn ng  c a ng i đó. Do nh ng khác bi t l n v  ngôn ng  và văn hoá trên toàn th  gi i,ượ ữ ủ ườ ữ ệ ớ ề ữ ế ớ  

các công ty M  c n đi u ch nh đ  gi i quy t các v n đ  v  marketing  các n c khác nhau. Trongỹ ầ ề ỉ ể ả ế ấ ề ề ở ướ  

m t môi tr ng văn hoá n c ngoài, m t k  ho ch marketing đã đ c th c hi n t t  trong n cộ ườ ướ ộ ế ạ ượ ự ệ ố ở ướ  

có th  không còn hi u qu  n a. K t qu  là, k  ho ch marketing c a công ty có th  ph i th c hi nể ệ ả ữ ế ả ế ạ ủ ể ả ự ệ  

nh ng đi u ch nh quan tr ng. Do đó ho t đ ng marketing có hi u qu  trong môi tr ng này… ữ ề ỉ ọ ạ ộ ệ ả ườ

Câu h iỏ

1.Các đ c đi m c a văn hoá?ặ ể ủ

2.Gi i thích tác đ ng c a văn hoá v i ng i tiêu dùng.ả ộ ủ ớ ườ

3.SRC (self – reference criterion) là gì?

4.Phân bi t s  khác nhau gi a các n n văn hoá: high – context và low – context.ệ ự ữ ề

5.Phân bi t các n n văn hoá: monochronic và polychronic.ệ ề

6.Gi i thích s  khác bi t c a m t n c v i n c khác v  ý nghĩa c a th i gian, không gian,ả ự ệ ủ ộ ướ ớ ướ ề ủ ờ  

s  đ ng ý/b t đ ng ý và tình b n. Th o lu n nh ng v n đ  liên quan đ n kinh doanh c a các y uự ồ ấ ồ ạ ả ậ ữ ấ ề ế ủ ế  

t  đó.ố

7.Nêu m t s  đ c đi m riêng c a n n văn hoá M .ộ ố ặ ể ủ ề ỹ

8.M t s  đ c đi m riêng c a n n văn hoá Nh t B n.ộ ố ặ ể ủ ề ậ ả

Th o lu nả ậ

1.T  nào trong hai t  sau mô t  th  gi i đúng h n: c ng đ ng chung văn hoá, đa d ng vănừ ừ ả ế ớ ơ ộ ồ ạ  

hoá?

2.Khi ti ng Anh là ngôn ng  qu c t  trong kinh doanh, các nhà qu n lý ng i M  có c nế ữ ố ế ả ườ ỹ ầ  

thi t ph i h c m t ngo i ng  không?ế ả ọ ộ ạ ữ



3.B n có đ ng ý r ng n c M  là m t “melting – pot” (n i đ nh c ) hay không?ạ ồ ằ ướ ỹ ộ ơ ị ư

4.Ng i tiêu dùng TBN  n c M  cũng là nh ng ng i tiêu dùng M , v y các nhà kinhườ ở ướ ỹ ữ ườ ỹ ậ  

doanh có c n thi t ph i đi u ch nh chi n l c Marketing đ i v i đo n th  tr ng này hay không?ầ ế ả ề ỉ ế ượ ố ớ ạ ị ườ

5.Gi i thích nh h ng c a văn hoá v i cách con ng i s  d ng d ng c  đ  ăn( thìa, dĩa,ả ả ưở ủ ớ ườ ử ụ ụ ụ ể  

dao, đũa).

6.Gi i thích t i sao  m t vài n c ng i ta b  b t ng  khi th y: (a) m t qu ng cáo có hìnhả ạ ở ộ ướ ườ ị ấ ờ ấ ộ ả  

nh m t ng i M  ng i v t chéo chân lên bàn, (b) nh ng ng i M  đi gi y vào nhà h .ả ộ ườ ỹ ồ ắ ữ ườ ỹ ầ ọ

7.Theo Edward T.Hall, m t nhà nhân lo i h c n i ti ng, ng i M  tho i mái v i ng òi Đ cộ ạ ọ ổ ế ườ ỹ ả ớ ư ứ  

h n v i ng i Nh t vì  ngu i Đ c th ng dùng ánh m t đ  bi u hi n thái đ  v i ng i nói. Tuyơ ớ ườ ậ ờ ứ ườ ắ ể ể ệ ộ ớ ườ  

nhiên, ng i M  nh n th y ng i Đ c r t ít c i. Ng i Đ c và ng i Nh t đánh giá th  nào vườ ỹ ậ ấ ườ ứ ấ ườ ườ ứ ườ ậ ế ề 

thói quen giao ti p b ng ánh m t và n  c i c a ng ì M ?ế ằ ắ ụ ườ ủ ươ ỹ

Theo William Wells thu c công ty qu ng cáo DDB Needham Worldwide, các ch ng trìnhộ ả ươ  

qu ng cáo trên truy n hình c a M  th ng đ c trình bày nh  m t bài thuy t trình đ c minh hoả ề ủ ỹ ườ ượ ư ộ ế ượ ạ 

ho c m t v  k ch trong đó m t s n ph m là m t prop (ho c k t h p c  hai hình th c trên).ặ ộ ở ị ộ ả ẩ ộ ặ ế ợ ả ứ

T i sao ph ng pháp thuy t minh ( m t k  thu t low-context) thích h p v i các n n văn hoáạ ươ ế ộ ỹ ậ ợ ớ ề  

high- context?

T i sao ph ng pháp di n k ch (high-context) thích h p v i ng i Nh t?ạ ươ ễ ị ợ ớ ườ ậ

L u ý r ng các ch ng trình qu ng cáo c a Nh t B n dành m t th i gian dài đ  trình bàyư ằ ươ ả ủ ậ ả ộ ờ ể  

nh ng đi u không liên quan đ n s n ph m tr c khi dành ch  m t vài giây cuôí cùng cho b n thânữ ề ế ả ẩ ướ ỉ ộ ả  

s n ph m. Đ i các nhà qu ng cáo ng i M , ph ng pháp qu ng cáo này th t khó hi u và làmả ẩ ố ả ườ ỹ ươ ả ậ ể  

ng i ta r i trí.ườ ố

Case 6-1 : Marketing giao thoa văn hoá 

M t l p h c mô ph ngộ ớ ọ ỏ

L p h c mô ph ng này đ c thi t k  cho m t khoá h c v  hành vi ng i tiêu dùng trong 15ớ ọ ỏ ượ ế ế ộ ọ ề ườ  

tu n, m i tu n hai bu i và m i bu i 75 phút, v i kho ng 40 sinh viên m t l p và có th  đ c đi uầ ỗ ầ ổ ỗ ổ ớ ả ộ ớ ể ượ ề  

ch nh đ  dài và quy mô c a khoá h c. Tr c khi b t đ u khoá h c, c n gi i thích rõ làm th  nào đỉ ộ ủ ọ ướ ắ ầ ọ ầ ả ế ể 

đ t đ c các m c tiêu c a khoá h c.ạ ượ ụ ủ ọ

Tu n 1: Phân công sinh viên vào các nhóm nghiên c u, m i nhóm g m 5 sinh viên nghiênầ ứ ỗ ồ  

c u m t lĩnh v c văn hoá (ngôn ng , thái đ , tôn giáo, t  ch c xã h i, giaó d c, công ngh , chính trứ ộ ự ữ ộ ổ ứ ộ ụ ệ ị 

và lu t pháp), cung c p đ  tài cho các nhóm n u có th . Yêu c u các nhóm t p trung vào các v n đậ ấ ề ế ể ầ ậ ấ ề 

ch  y u trong m i lĩnh v c.ủ ế ỗ ự

Tu n 1-5: Xác đ nh th i gian cho các nhóm nghiên c u, các nhóm s  ph i trình bày k t quầ ị ờ ứ ẽ ả ế ả  

nghiên c u tr c l p trong các tu n t  6 đ n 9. Dành đ  th i gian trên l p đ  suy nghĩ, gi i quy tứ ướ ớ ầ ừ ế ủ ờ ớ ể ả ế  



v n đ  và tr  l i các câu h i. Trong 5 tu n này, có th  bao quát nh ng ph n trong sách mà khôngấ ề ả ờ ỏ ầ ể ữ ầ  

đ c đ  c p đ n trong l p h c mô ph ng.ượ ề ậ ế ớ ọ ỏ

Tu n 6-9: Các nhóm trình bày k t qu  nghiên c u. Các sinh viên nên tham gia và ghi l i cácầ ế ả ứ ạ  

thông tin đ c trình bày đ  s  d ng trong giai đo n sau c a khoá h c.ượ ể ử ụ ạ ủ ọ

Tu n 10- 15: Trong tu n 10, l p l i các nhóm, m i sinh viên trong m t nhóm s  chuy n sangầ ầ ậ ạ ỗ ộ ẽ ể  

m t nhóm m i sao cho m i nhóm m i g m 8 th nh viên nghiên c u các lĩnh v c c a cùng m t n nộ ớ ỗ ớ ồ ầ ứ ự ủ ộ ề  

văn hoá riêng bi t, m i nhóm đóng vai trò m t t  ch c kinh doanh.ệ ỗ ộ ổ ứ

B ng 1: Các lĩnh v c văn hoáả ự

Các lĩnh

 v c văn hoáự

Các n n văn hoáề

BWANA FELIZ LEUNG KORAN DHARMA

Ngôn ngữ Swahili TBN Qu ng Đôngả Arâp Hindu

Tôn giaó 

Chính

Ch  nghĩa  v tủ ậ  

linh

Công giáo Ph t giáoậ H i giáoồ Hindu

Giáo d cụ Koran

Công nghệ Th p/đang  phátấ  

tri nể

Trung bình/đang 

phát tri nể

Th p-trungấ

 bình-đang

 phát tri nể

Th pấ Nông nghi p/th p/ệ ấ

đang phát tri n ể

Chính trị C ng hoàộ C ng hoà/khôngộ

 n đ nhổ ị

Ch  nghĩaủ

 c ngs n/ch  nghĩaộ ả ủ  

dân t cộ

H i giáoồ CNXH-thu c  đ aộ ị  

Anh

H  th ngệ ố

 lu t phápậ

Thái độ

T  ch c xã ổ ứ

H iộ

PRODUCE

1.Tìm hi u các d c tính riêng c a m i n n văn hoá theo các lĩnh v c. T p trung vào phátể ặ ủ ỗ ề ự ậ  

tri n các tiêu chu n ngôn ng  s  đ c…….trong quá trình trao đ i v i các n n văn hoá khác.ể ẩ ữ ẽ ượ ổ ớ ề

2.Tìm hi u s  g n gũi c a các n n văn hoá trong các lĩnh v c c a n n văn hoá.ể ự ầ ủ ề ự ủ ề



3.Ch  ra r ng m c tiêu c a các nhóm thu c các n n văn hoá là đ a m t s n ph m, d ch vỉ ằ ụ ủ ộ ề ư ộ ả ẩ ị ụ 

hay ý t ng vào m i m t n n văn hoá khác và thành công c a h  ph  thu c vào vi c h  hi u rõ vưở ỗ ộ ề ủ ọ ụ ộ ệ ọ ể ề 

các n n văn hoá c a h  đ n m c nào và so sánh v i các n n văn hoá khác.ề ủ ọ ế ứ ớ ề

4.Yêu c u các nhóm phát tri n 1 s n ph m, d ch v  hay ý t ng mà h  th y thích h p v iầ ể ả ẩ ị ụ ưở ọ ấ ợ ớ  

n n văn hoá c a mình và có th  đ a nó vào 1 n n văn hoá khác m t cách thành công.ề ủ ể ư ề ộ

5.Các nhóm phát tri n 1 chi n l c Marketing cho m i n n văn hoá m c tiêu, chú ý đ nể ế ượ ỗ ề ụ ế  

phong cách c a m i n n văn hoá.ủ ỗ ề

6.M i nhóm đàm phán v i nhóm khác, kiên trì cho đ n khi tho  thu n đ c m t h p đ ngỗ ớ ế ả ậ ượ ộ ợ ồ  

ho c cho đ n khi th c s  b  t c.ặ ế ự ự ế ắ

7.Th o lu n v  khoá h c, t p trung vào nh ng đi u nh n th c đ c và s  nh y c m v  vănả ậ ề ọ ậ ữ ề ậ ứ ượ ự ạ ả ề  

hoá. 

M i b c đi có th  th c hi n qua m t s  giai đo n, đ c bi t là nh ng b c liên quan t iỗ ướ ể ự ệ ộ ố ạ ặ ệ ữ ướ ớ  

vi c t  nh n d ng văn hoá và đánh giá các n n văn hoá khác. Tuỳ theo s  ng i tham gia khoá h c,ệ ự ậ ạ ề ố ườ ọ  

các h c viên có th  th c hi n ho t đ ng marketing và qu ng cáo  nh ng m c đ  khác nhau.ọ ể ự ệ ạ ộ ả ở ữ ứ ộ

TH O LU N  ả ậ

Trong quá trình mô ph ng này, ccác h c viên đ c đ t vào tình th  s  d ng các k  năng giaoỏ ọ ượ ặ ế ử ụ ỹ  

ti p đa d ng nh : đ a ra ý t ng, mã hoá, gi i mã, nh p vai, đ a ra quýêt đ nh, gi i quy t v n đ ,ế ạ ư ư ưở ả ậ ư ị ả ế ấ ề  

nghiên c u t i th  vi n, nh y bén v  văn hoá …ứ ạ ư ệ ạ ề

Hi n nay, nghiên c u sâu h n đang trong quá trình th c hi n đ  quy t đ nh vi c h c t p,ệ ứ ơ ự ệ ể ế ị ệ ọ ậ  

phát tri n nh y bén giao thoa văn hoá và thái đ , nh n th c v  l i ích c a sinh viên c a s  môể ạ ộ ậ ứ ề ợ ủ ủ ự  

ph ng này. Nhu c u b  sung đang đ c ch  đ o đ  áp d ng s  mô ph ng này vào các th  tr ngỏ ầ ổ ượ ỉ ạ ể ụ ự ỏ ị ườ  

M  La tinh.ỹ

S  mô ph ng này cũng tăng c ng nh n th c gi a các cá nhân  m c vĩ mô. N u khác bi tự ỏ ườ ậ ứ ữ ở ứ ế ệ  

vĩ mô - s  giao thoa văn hoá - đ c nh n m nh, s  là an toàn khi gi  t ng r ng các h c viên sự ượ ấ ạ ẽ ả ưở ằ ọ ẽ 

nh n ra r ng b t c  s  khác bi t v  cách ng x  nào, th m chí  n i nh ng khác bi t v  văn hoáậ ằ ấ ứ ự ệ ề ứ ử ậ ở ơ ữ ệ ề  

ch  y u không thích h p, là tuỳ thu c vào khác bi t vô t n v  kinh nghi m c a m i thành viên ủ ế ợ ộ ệ ậ ề ệ ủ ỗ ở 

b t c  xã h i nào.ấ ứ ộ

Vi c đi u ch nh bài t p này đ  phù h p v i yêu c u c a công nghi p và các ch ng trìnhệ ề ỉ ậ ể ợ ớ ầ ủ ệ ươ  

đào t o cu  chính ph  có tính kh  thi.ạ ả ủ ả

Ngu n: James B>Stull, Đ i h c Bang San Jose. B n quy n-1980.ồ ạ ọ ả ề



Case 6-2: BENEATH HIJAB : Ho t đ ng Marketing v i nh ng ph  n  đeo m ng  Iranạ ộ ớ ữ ụ ữ ạ ở

Jeffrey A. Fadiman

San Jose State University

Hijab có nghĩa là chi c váy khiêm t n và đó là lý do mà các ph  n  H i giáo chùm kín ng iế ố ụ ữ ồ ườ  

h . Đ i v i nh ng ph  n  H i giáo m c Hijab, m t câu h i làm phi n h  nh t c a các ph  nọ ố ớ ữ ụ ữ ồ ặ ộ ỏ ề ọ ấ ủ ụ ữ 

ph ng tây là câu h i “Vì sao?”. Đ  b o v           , Mahjubah – T p chí cho ph  n  H i giáo (m tươ ỏ ể ả ệ ạ ụ ữ ồ ộ  

t p chí b ng ti ng Anh đ c xu t b n  iran dành cho ng i n c ngoài) đ a ra m t bài báo đi uạ ằ ế ượ ấ ả ở ườ ướ ư ộ ề  

tra v  Hijab qua con m t c a ph  n  H i giáo. Theo bài báo này, nam gi i và n  gi i khác nhau cề ắ ủ ụ ữ ồ ớ ữ ớ ả 

v   sinh lý và tâm lý. Ph  n  H i giáo bình đ ng v i nam gi i song không gi ng h t nam gi i. M iề ụ ữ ồ ẳ ớ ớ ố ệ ớ ỗ  

gi i có quy n và v  trí riêng c a mình trong xã h i. Ph  n  m c hijab không ch  vì h  là phái y uớ ề ị ủ ộ ụ ữ ặ ỉ ọ ế  

mà còn vì h  có đ a v  cao mà thánh Ala đã ban cho và vì h  mu n tôn tr ng đ c h nh c a đ o H i.ọ ị ị ọ ố ọ ứ ạ ủ ạ ồ  

Vì th , hijab có nghĩa h n là m t cái áo choàng, nó còn có nghĩa là: trái tim ph i khiêm t n.ế ơ ộ ả ố

 m t khác, ph  n  H i giáo th ng th c m c t i sao ph  n  ph ng tây l i m c nh ngở ặ ụ ữ ồ ườ ắ ắ ạ ụ ữ ươ ạ ặ ữ  

qu n áo h  hang, bó sát da khó v n đ ng và không tho i mái chút nào. T i sao ph  n  ph ng tâyầ ở ậ ộ ả ạ ụ ữ ươ  

l i thành nô l  c a b  ngoài c a mình, luôn nghe trên các ph ng ti n thông tin v  các cách đ  làmạ ệ ủ ề ủ ươ ệ ề ể  

mình quy n rũ. Sao h  ph i trông xinh đ p đ  hút nh ng cái nhìn chòng ch c c a ng i l   nh ngế ọ ả ẹ ể ữ ọ ủ ườ ạ ở ữ  

n i công c ng? T i sao nh ng nhà ho t đ ng vì quy n bình đ ngnam n   ph ng tây l i mu nơ ộ ạ ữ ạ ộ ề ẳ ữ ở ươ ạ ố  

bi n nh ng ph  n  thành nam gi i? Ph  n  đ o H i băn khoăn không bi t nh ng câu h i v  vai tròế ữ ụ ữ ớ ụ ữ ạ ồ ế ữ ỏ ề  

gi i tính là d u hi u c a đi m m nh hay th c s  là d u hi u c a đi m y u.ớ ấ ệ ủ ể ạ ự ự ấ ệ ủ ể ế

Câu h iỏ

Gi  s  r ng gi  đây các nhà lãnh đ o m i c a iran hoan nghênh các th ng gia M  ch  v iả ử ằ ờ ạ ớ ủ ươ ỹ ỉ ớ  

m t yêu c u là các nhân viên c a công ty tôn tr ng tôn giáo, đ o đ c và đ c tin c a qu c gia. Giộ ầ ủ ọ ạ ứ ứ ủ ố ả 

s  r ng tr c cu c cách m ng Ayatollah Khomeini ph  n  iran r t thích thú các ch ng lo i hànhử ằ ướ ộ ạ ụ ữ ấ ủ ạ  

hoá c a M , h  m c “          hijab” ch  đ  t  s  tôn tr ng quan đi m c a nh ng ng i đàn ông iran.ủ ỹ ọ ặ ỉ ể ỏ ự ọ ể ủ ữ ườ  

Sau đó cách m ng Khomeini n  ra, M  b  coi là con qu  sa tăng kh ng l . K t qu  t t nhiên làạ ổ ỹ ị ỷ ổ ồ ế ả ấ  

nh ng hàng hoá ph ng tây tr  thành đ ng nghĩa v i s  đ i b i v  tôn giáo. Gi  đây th  tr ng l iữ ươ ở ồ ớ ự ồ ạ ề ờ ị ườ ạ  

m  ra m t l n n a sau nh ng năm tháng đóng kín.ở ộ ầ ữ ữ

Làm th  nào b n có th  kh i g i l i nh ng nhu c u đó? Làm th  nào đ  kích thích nhu c uế ạ ể ơ ợ ạ ữ ầ ế ể ầ  

trong c ng đ ng ph  n  iran v  hàng hoá (hay d ch v ) ph ng tây mà không gây ra s  lo ng i  bộ ồ ụ ữ ề ị ụ ươ ự ạ ở ộ 

ph n quan ch c tôn giáo (t t c  là nam gi i) và quan ch c chính ph  c a iran?ậ ứ ấ ả ớ ứ ủ ủ

B n nên tr  l i câu h i này d i m t d ng bài lu n, trong đó đ a ra g i ý v  m t s  bi nạ ả ờ ỏ ướ ộ ạ ậ ư ợ ề ộ ố ệ  

pháp đ c bi t có th  th c hi n. B n cũng nên tr  l i nh ng câu h i sau trong bài lu n đó:ặ ệ ể ự ệ ạ ả ờ ữ ỏ ậ



1.L a ch n s n ph m: V i t  cách là giám đ c marketing c a m t công ty nh  c a M , lo iự ọ ả ẩ ớ ư ố ủ ộ ỏ ủ ỹ ạ  

s n ph m (hàng hoá hay d ch v ) nào b n nên c  g ng ki m nghi m th  tr ng đ i v i ph  nả ẩ ị ụ ạ ố ắ ể ệ ị ườ ố ớ ụ ữ 

iran? B n hãy mô t  chi ti t, đánh giá s  l a ch n s n ph m c a b n.ạ ả ế ự ự ọ ả ẩ ủ ạ

2.Phân đo n th  tr ng : B n nên ch n phân đ an th  tr ng nào làm nhóm khách hàng m cạ ị ườ ạ ọ ọ ị ườ ụ  

tiêu đ u tiên. Mô t  chi ti t bao g m c  gi i tính, đ  tu i, t ng l p xã h i, khu v c sinh s ng (nôngầ ả ế ồ ả ớ ộ ổ ầ ớ ộ ự ố  

thôn, ngo i ô, thành th ..). Đánh giá l a ch n c a b n.ạ ị ự ọ ủ ạ

3.Thay đ i s n ph m: S n ph m hay d ch v  nên thay đ i theo cách nào đ  kích thích nhuổ ả ẩ ả ẩ ị ụ ổ ể  

c u c a ph  n , đ c b t là nh ng ng i v n m c áo chadur đen, b ng cách đó s  làm chúng phùầ ủ ụ ữ ặ ệ ữ ườ ẵ ặ ằ ẽ  

h p v i áo hijab dù là theo s  thích hay là bi u hi n tôn tr ng v i các nhà ch c trách nam gi i. Đánhợ ớ ở ể ệ ọ ớ ứ ớ  

giá nh ng thay đ i c a b n.ữ ổ ủ ạ

4.Hình nh s n ph m: Hình nh s n ph m ph i thay đ i theo h ng nào đ  phù h p v i tônả ả ẩ ả ả ẩ ả ổ ướ ể ợ ớ  

giáo, đ o đ c và luân lý c a ng òi iran, n u coi r ng nh ng đi u này hoàn toàn do nh ng ng òi đànạ ứ ủ ư ế ằ ữ ề ữ ư  

ông quy t đ nh (L u ý: m c d u nh ng ph  n  thu c giai c p th ng l u và trung l u th ng tế ị ư ặ ầ ữ ụ ữ ộ ấ ượ ư ư ườ ự  

mình th c hi n công vi c mua s m thì nh ng ng i ph  n  thu c t ng l p th p và c  nh ng phự ệ ệ ắ ữ ườ ụ ữ ộ ầ ớ ấ ả ữ ụ  

n  trung l u tôn tr ng truy n th ng cũng không làm v y. Ch ng, cha h  hay nh ng ng i đàn ôngữ ư ọ ề ố ậ ồ ọ ữ ườ  

khác làm công vi c mua s m thay cho h  và nh ng ng òi đàn ông này s  ch n nh ng cái anh taệ ắ ọ ữ ư ẽ ọ ữ  

th y thích h p. V n đ  là làm th  nào đ  đ a ra nh ng s n ph m hay d ch v  có th  luôi cu n phấ ợ ấ ề ế ể ư ữ ả ẩ ị ụ ể ố ụ 

n  mà không làm ng i đàn ông c a h  th y khó ch u. Đ ng th i l u ý các v n đ  l a ch nữ ườ ủ ọ ấ ị ồ ờ ư ấ ề ự ọ  

ph ng ti n thông tin, các đ c đi m phân ph i ti m năng, các chi n l c v  đi m bán hàng.ươ ệ ặ ể ố ề ế ượ ề ể

5. Ph n đ u k  ho ch t i hi n tr ng. Xem xét c  hai y u t : nh ng h i c chính tr  lâu daìầ ầ ế ạ ạ ệ ườ ả ế ố ữ ồ ứ ị  

v i M  c a ng i iran và s  a thích lâu dài v i nh ng ng i ph ng Tây, s  ch n m u ng iớ ỹ ủ ườ ự ư ớ ữ ườ ươ ẽ ọ ẫ ườ  

nào đ  m  đ u nh ng n  l c đ u tiên trên đ t n c này. Gi  s  r ng ng i đó có đ y đ  các b ngể ở ầ ữ ỗ ự ầ ấ ướ ả ử ằ ườ ầ ủ ằ  

c p ngh  nghi p, nh ng hãy mô t  nh ng đ c tr ng c a h  (gi i, đ  tu i, tính tình, kh  năng ngônấ ề ệ ư ả ữ ặ ư ủ ọ ớ ộ ổ ả  

ng , các k  năng đ c bi t…), thí sinh lý t ng ph i có kh  năng làm vi c v i nh ng ng i iran.ữ ỹ ặ ệ ưở ả ả ệ ớ ữ ườ  

Khi mô t  thí sinh lý t ng c a mình, b n hãy l u ý câu h i này d a trên nh ng tài li u b n hi nả ưở ủ ạ ư ỏ ự ữ ệ ạ ệ  

có, trong s  các b n cùng l p c a mình, ai s  l a ch n t t nh t đánh giá l a ch n c a b n.ố ạ ớ ủ ẽ ự ọ ố ấ ự ọ ủ ạ

Trong khi làm bài lu n, b n nên l u ý m t vài đi m đ c đáo v  h  th ng phân ph i  iran.ậ ạ ư ộ ể ộ ề ệ ố ố ở  

Các thành ph   iran cũng nh  nhi u thành ph  khác  Trung Đông có th  đ c mô t  là có ba c ngố ở ư ề ố ở ể ượ ả ộ  

đ ng  m t thành ph :ồ ở ộ ố

Trung tâm hi n đ i: các c a hàng t ng h p, các gian hàng đ c ch ng nh ng hàng xa xệ ạ ử ổ ợ ặ ủ ữ ỉ 

(tr c cách m ng Khomeini) dành cho nhóm khách hàng ng h  ph ng tây, và ph i k  c  s  luiướ ạ ủ ộ ươ ả ể ả ự  

t i c a t ng l p khá gi .ớ ủ ầ ớ ả

Trung tâm truy n th ng: Nh ng mô hình th  tr ng c a Trung Đông-nh ng ch  m  v iề ố ữ ị ườ ủ ữ ợ ở ớ  

nh ng khu riêng r  dành cho nh ng ngành ngh  riêng bi t (nh  ph  c a nh ng th  b c…), các c aữ ẽ ữ ề ệ ư ố ủ ữ ợ ạ ử  



hàng gia đình (nh ng c a hàng nh ) t p trung d c các đ ng ph  nh  dành cho nhóm khách hàngữ ử ỏ ậ ọ ườ ố ỏ  

thu c t ng l p th p h n, nh ng ng i tôn tr ng truy n th ng và công nhân  đô th .ộ ầ ớ ấ ơ ữ ườ ọ ề ố ở ị

Khu v c lao đ ng t p trung thành vòng tròn quanh c  hai trung tâm trên và kém giàu cóự ộ ậ ả  

h n,tr i dài ra t i t n khi l n vào các làng  nông thôn n i cung c p th c ăn cho các thành ph .ơ ả ớ ậ ẫ ở ơ ấ ứ ố

Trang 264-265 Tham kh oả

7. Hành vi ng i tiêu dùng trong b i c nh qu c t  : Các khía c nh tâm lý và xã h iườ ố ả ố ế ạ ộ

S  minh ho  trong Marketingự ạ

Ph n l n các s n ph m đ u có bi u t ng và g n li n v i các bi u t ng y. Trong quáầ ớ ả ẩ ề ể ượ ắ ề ớ ể ượ ấ  

trình trao đ i, các bi u t ng có th  đ c truy n đ t và s  d ng đ  ti p c n ng i tiêu dùng,ổ ể ượ ể ượ ề ạ ử ụ ể ế ậ ườ  

nh ng ng i gi i thích và hi u các bi u t ng thông qua m t c  s  đã đ c xác đ nh: “Các thànhữ ườ ả ể ể ượ ộ ơ ở ượ ị  

viên c a các qu c gia phân bi t  có th  s  d ng cùng ho c các bi u t ng gi ng nhau, nh ngủ ố ệ ể ử ụ ặ ể ượ ố ư  

th ng thì ý nghĩa đi kèm v i các bi u t ng này là khác nhau. Do đó, khi các thành viên c a m tườ ớ ể ượ ủ ộ  

n n văn hoá g p các bi u t ng c a m t n n văn hoá khác, các bi u t ng này ho c b  hi u saiề ặ ể ượ ủ ộ ề ể ượ ặ ị ể  

ho c hoàn toàn không hi u”ặ ể

Vi c dùng các bi u t ng r t khác nhau trên toàn th  gi i. “Con bò là m t bi u t ng tônệ ể ượ ấ ế ớ ộ ể ượ  

giáo thiêng liêng c a ng i Hindu và không đ c phép g n v i các s n ph m th ng m i. Nhi uủ ườ ượ ắ ớ ả ẩ ươ ạ ề  

gia đình  Hà lan có ănten ti vi nh ng không có ti vi.  Brazin b n không m c áo len có hình h u vàở ư ở ạ ặ ươ  

 Venezuela không m c đ  có hình con v t. Chúng bi u th  cho nh ng ng i đ ng tính luy n ái. ở ặ ồ ị ể ị ữ ườ ồ ế ở 

ti u Sahara Châu phi, s  t , báo và  voi mang ý nghĩa bi u t ng r t đ p đ .  Nh t b n, máy nhể ư ử ể ượ ấ ẹ ẽ ở ậ ả ả  

ph  bi n đ n m , ng i ta c m th y b  thuy t ph c r ng m i ng i dân Nh t b n ph i sinh raổ ế ế ỹ ườ ả ấ ị ế ụ ằ ọ ườ ậ ả ả  

cùng v i m t chi c máy nh”.ớ ộ ế ả

Khi g p m t v t ho c m t bi u t ng đ c bi t, nh ng ng i  các n c khác nhau có thặ ộ ậ ặ ộ ể ượ ặ ệ ữ ườ ở ướ ể 

d  dàng có nh ng gi i thích khác nhau. Bi u t ng có th  đ c coi là thích h p hay không thíchễ ữ ả ể ượ ể ượ ợ  

h p tuỳ theo n i mà nó xu t hi n, vì m t bi u t ng đ c đánh giá theo các đi u ki n văn hoá c aợ ơ ấ ệ ộ ể ượ ượ ề ệ ủ  

ht  tr ng m c tiêu. Vi c c  g ng áp đ t các giá tr  và thái đ  c a M  v i ng i tiêu dùng n cị ườ ụ ệ ố ắ ặ ị ộ ủ ỹ ớ ườ ướ  

ngoài mâu thu n v i m c tiêu c  b n c a quan ni m marketing. M i ng i  b t c  đâu khôngẫ ớ ụ ơ ả ủ ệ ọ ườ ở ấ ứ  

kh i lúc nào cũng vui v  đáp l i các giá tr  c a M , và đi u này không nên đ c hi u v i ý tiêu c cả ẻ ạ ị ủ ỹ ề ượ ể ớ ự  

hay phi lôgic. Khi m t nhà kinh doanh ng i M  giao d ch v i m t khách hàng n c ngoài, m tộ ườ ỹ ị ớ ộ ướ ộ  

ch ng trình xúc ti n t t ph i nói đ c v i ng i tiêu dùng “b ng chính ngôn ng  c a anh ta, vàươ ế ố ả ượ ớ ườ ằ ữ ủ  

tr c ti p đ n s  trung thành v i ngôn ng , v i nh ng ý nghĩa ph  v  tôn giáo, văn hoá, l ch s  vàự ế ế ự ớ ữ ớ ữ ụ ề ị ử  

thông qua đó t i lòng trung thành v i qu c gia và nhóm h i khác.ớ ớ ố ộ

Ng i tiêu dùng có th  là không d  đoán tr c đ c, và tính ph c t p và không đoán tr cườ ể ự ướ ượ ứ ạ ướ  

đ c c a ng i tiêu dùng khi n cho vi c nghiên c u và hi u đ c hành vi ng i tiêu dùng tr  nênượ ủ ườ ề ệ ứ ể ượ ườ ở  

c p bách. Các nhà Marketing đã s  d ng r t nhi u ph ng pháp trong đó có c  ph ng pháp vănấ ử ụ ấ ề ươ ả ươ  



hoá đ  tìm hi u hành vi ng i tiêu dùng. Cho đ n nay, vi c nghiên c u ng i tiêu dùng trên m tể ể ườ ế ệ ứ ườ ộ  

n n t ng qu c t  h u nh  ch  d a vào văn hoá. Rõ ràng là văn hoá nh h ng đ n các quá trìng tâmề ả ố ế ầ ư ỉ ự ả ưở ế  

lý và xã h i và do đó nh h ng đ n hành vi ng i tiêu dùng. Nh ng có l  đã có s  nh n m nh quáộ ả ưở ế ườ ư ẽ ự ấ ạ  

m c vào m t khía ni m riêng l  (văn hoá). Đó là m t ph ng pháp khi d a váo văn hoá nh  m tứ ộ ệ ẻ ộ ươ ự ư ộ  

y u t  duy nh t quy t đ nh hành vi ho c khái ni m duy nh t gi i thích hành vi m t cách t ng đ i,ế ố ấ ế ị ặ ệ ấ ả ộ ươ ố  

n n không hoàn toàn.ế

nh h ng c a văn hoá đã đ c đ  c p k   ch ng 6, ch ng này đ  c p đ n nh ng kháiả ưở ủ ượ ề ậ ỹ ở ươ ươ ề ậ ế ữ  

ni m khác có liên quan, t p trung vào các ph ng pháp chính đ c s  d ng đ  nghiên c u kháchệ ậ ươ ượ ử ụ ể ứ  

hàng. M c đích c  b n c a ch ng là đ  công nh n vai trò c a các y u t  khác ngoài văn hoá nhụ ơ ả ủ ươ ể ậ ủ ế ố ả  

h ng đ n hành vi ng i tiêu dùng. Do v y ch ng này nghiên c u các khía c nh tâm lý và xã h i,ưở ế ườ ậ ươ ứ ạ ộ  

bao g m đ ng c , ki n th c, tính cách, tâm lý, tri giác, thaí đ , t ng l p xã h i, nhóm và gia đình.ồ ộ ơ ế ứ ộ ầ ớ ộ

Ti n đ  hành vi ng i tiêu dùngề ề ườ

Hành vi ng i tiêu dùng có th  đ nh nghĩa là m t nghiên c u v  hành vi c a con ng i trongườ ể ị ộ ứ ề ủ ườ  

vai trò ng i tiêu dùng và bao g m t t c  các b c trong quá trình ra quy t đ nh. Vi c nghiên c uườ ồ ấ ả ướ ế ị ệ ứ  

ph i đi xa h n hành đ ng mua hàng, bao g m c  vi c nghiên c u các quá trình ít quan sát đ c h n,ả ơ ộ ồ ả ệ ứ ượ ơ  

cũng nh  vi c th o lu n xem t i sao,  đâu và m t hành vi mua hàng di n ra nh  th  nào.ư ệ ả ậ ạ ở ộ ễ ư ế

Hành vi ng i tiêu dùng là m t lĩnh v c nghiên c u đ c th c hi n b i nhi u h c gi  vàườ ộ ự ứ ượ ự ệ ở ề ọ ả  

nhà th c nghi m thu c nhi u ngành khác nhau. Ph n l n các nghiên c u v  hành vi ng i tiêu dùngự ệ ộ ề ầ ớ ứ ề ườ  

c  g ng gi i thích cái g i là mô hình h p đen, nh  trình bày  hình 7-1. V  c  b n, đây là m t môố ắ ả ọ ộ ư ở ề ơ ả ộ  

hình v  s  kích thích và ph n ng. ý chí c a ng òi tiêu dùng t ng ng v i m t h p đen trong đóề ự ả ứ ủ ư ươ ứ ớ ộ ộ  

cái h p gi ng nh  lý trí không cho phép theo dõi các quá trình di n ra trong nó. Các ho t đ ng trí ócộ ố ư ễ ạ ộ  

gi a s  kích thích và k t qu  ph n ng không th  theo dõi đ c, gây khó khăn cho vi c lĩnh h iữ ự ế ả ả ứ ể ượ ệ ộ  

đ c t i sao m t ng i quy t đ nh th c hi n m t hành đ ng. Các h c gi  đang c  g ng trongượ ạ ộ ườ ế ị ự ệ ộ ộ ọ ả ố ắ  

nhi u năm nay đ  d a ra m t s  k t lu n, d a trên vi c theo dõi đ u vào và ho t đ ng đ u ra, về ể ư ộ ố ế ậ ự ệ ầ ạ ộ ầ ề  

đi u x y ra bên trong h p đen. M t ph n c a v n đ  có th  là vi c các nhà đi u tra t  nhi u ngànhề ả ộ ộ ầ ủ ấ ề ể ệ ề ừ ề  

khác nhaud  đ nh t  ra các hành vi tiêu dùng khác nhau và nh ng suy lu n khác nhau sau đó.ự ị ạ ữ ậ

Có 4….chính đ c s  d ng đ  gi i thích ho t đ ng bên trong c a h p đen. 4….này đ cượ ử ụ ể ả ạ ộ ủ ộ ượ  

ch  ra trong b ng 7-2, bao g m: (1)kinh t , (2)ỉ ả ồ ế

B ng 7-1: D ng h p đenả ạ ộ

Đ u vào            H p đen                        Đ u raầ ộ ầ



BĐ 7-2 : Ti n đ  v  hành vi ng i tiêu dùngề ề ề ườ

Ti n đ  kinh t  :ề ề ế

Các nhà kinh t  h c chính là nhóm h c gi  đ u tiên th c hi n nghiên c u m t cáchế ọ ọ ả ầ ự ệ ứ ộ  

nghiêm túc v  hành vi ng i tiêu dùng. Theo h , quy t đ nh c a ng i tiêu dùng là d a trên m tề ườ ọ ế ị ủ ườ ự ộ  

s  phân ph i kĩ l ng các ngu n l c trong s  các l a ch n khác nhau đ  t i đa hoá l i ích cóự ố ưỡ ồ ự ố ự ọ ể ố ợ  

tính đ n s  ti n. Trong bi u đ  7-3 đ ng th ng AB là đ ng ngân sách-kho n thu nh p ròngế ố ề ể ồ ườ ẳ ườ ả ậ  

có th  đ c chi dùng vào m t trong hai l a ch n ho c k t h p c  hai l a ch n đó.ể ượ ộ ự ọ ặ ế ợ ả ự ọ

Đ ng bàng quan đ u tiên ( Iườ ầ 1) c t đ ng ngân sách t i hai đi m( C&D)ắ ườ ạ ể

ch  ra r ng s  k t h p nào đ u cũng đ u mang l i cho ng i tiêu dùng s  tho  mãn nh  nhau ỉ ằ ự ế ợ ề ề ạ ườ ự ả ư ở  

đi m nào trong hai đi m ng i tiêu dùng cũng s  th   b i vì c  hai đi m đ u n m trên đ ngể ể ườ ẽ ờ ơ ở ả ể ề ằ ườ  

bàng quan và ích l i đ t đ c không ng ng đ c c ng c  b ng cách đi u ch nh m t cách đ nợ ạ ượ ừ ượ ủ ố ằ ề ỉ ộ ơ  

gi n s n l ng c a hai l a ch n. Đ ng bàng quan th  ba ( Iả ả ượ ủ ự ọ ườ ứ 3),  v  trí cao h n s  mang l i sở ị ơ ẽ ạ ự 

tho  mãn l n h n. Nh ng đ ng này không h  c t đ ng ngân sách, ng i tiêu dùng không thả ớ ơ ư ườ ề ắ ườ ườ ể 

đ t t i vì th  đi m t i u là đi m E n m trên đ ng bàng quan th  hai ( Iạ ớ ế ể ố ư ể ằ ườ ứ 2), b i vì nó có th  đ tở ể ạ  

đ c và nó là giao đi m duy nh t c a đ ng Iượ ể ấ ủ ườ 2 & đ ng ngân sách, nên s  th a mãn đ t đ c làườ ự ỏ ạ ượ  

l n nh t phù h p v i túi ti n s n có. Do đó, vi c tiêu dùng h p lý h u nh  ch  là m t ch c năngớ ấ ợ ớ ề ẵ ệ ợ ầ ư ỉ ộ ứ  

c a thu nh p - ho c thu nh p mong đ i hi n t i ho c t ng lai - và ng i tiêu dùng s  l a ch nủ ậ ặ ậ ợ ệ ạ ặ ươ ườ ẽ ự ọ  

t ng s  hàng hoá và d ch v  mang l i s  tho  mãn t i u.ổ ố ị ụ ạ ự ả ố ư
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Thuy t kinh t  h c này trong khi r t h u ích thì l i không đ y đ  do nh ng gi  đ nhế ế ọ ấ ữ ạ ầ ủ ữ ả ị  

mang tính h n ch  c a nó. Th  nh t, nó gi  đ nh r ng ng i tiêu dùng mu n tiêu dùng t i đaạ ế ủ ứ ấ ả ị ằ ườ ố ố  

hoá s  tho  mãn khi mà nhi u ng i tiêu dùng th c s  ch  tìm ki m nh ng gi i pháp mua hàngự ả ề ườ ự ự ỉ ế ữ ả  

mang l i s  tho  mãn h n là nh ng gi i pháp t i u.ạ ự ả ơ ữ ả ố ư

Th  hai, ng i ta gi  đ nh r ng ng i tiêu dùng th c hi n các bi n pháp đ  đ t đ c íchứ ườ ả ị ằ ườ ự ệ ệ ể ạ ượ  

l i t  t t c  các l  ch n có kh  năng. Trên th c t , ng i tiêu dùng hi m khi ràng bu c tínhợ ừ ấ ả ưạ ọ ả ự ế ườ ế ộ  

toán chi ti t nh m đ t đ c s  tho  mãn t  m i l a ch n. Bi n pháp, n u nó đ c th c hi nế ằ ạ ượ ự ả ừ ỗ ự ọ ệ ế ượ ự ệ  

thông th ng s  không chính xác. B i vì ích l i có tính ch  quan b t kỳ s  so sánh bên trong cáườ ẽ ở ợ ủ ấ ự  

nhân và gi a các cá nhân v  ích l i đ t đ c đ u r t khó khăn. V n đ  liên quan đ n vi c phânữ ề ợ ạ ượ ề ấ ấ ề ế ệ  

ph i m t cách ch  quan kho n ích l i cho m t đ i t ng  tr  nên ph c t p h n b i s  th c làố ộ ủ ả ợ ộ ố ượ ở ứ ạ ơ ở ự ự  

ng i tiêu dùng  các qgoa khác nhau có nh ng h  th ng giá tr  khác nhau làm đa d ng các c pườ ở ữ ệ ố ị ạ ấ  

đ  ích l i có th  đ t đ c t  m t đ i t ng.ộ ợ ể ạ ượ ừ ộ ố ượ

 Th  ba, ng i ta cho r ng ng i tiêu dùng ra quy t đ nh m t cách h p lý, ng i tiêuứ ườ ằ ườ ế ị ộ ợ ườ  

dùng đ c coi là đã hoàn  t t các thông tin v  giá c , thông tin và s n ph m. Tuy nhiên, đi uượ ấ ề ả ả ẩ ề  

ki n này không có th c b i vì không có s n thông tin đ y đ , quá t n kém không th  đ t đ cệ ự ở ẵ ầ ủ ố ể ạ ượ  



hay quá mang tính k  thu t không th  hi u đ c. Đi u này đ c bi t đúng  nhi u qgoa có m ngỹ ậ ể ể ượ ề ặ ệ ở ề ạ  

l i thông tin liên l c ch a phát tri n đ y đ  ho c không chính xác. Khi m t s n ph m n cướ ạ ư ể ầ ủ ặ ộ ả ẩ ướ  

ngoài có liên quan thì vi c ph  bi n thông tin có l  s  không đ c chính xác ho c hi u qu .ệ ổ ế ẽ ẽ ượ ặ ệ ả

Th  t , ng i tiêu dùng đ c gi  đ nh là có lý trí thì th c s  l i b  nh h ng r t nhi uứ ư ườ ượ ả ị ự ự ạ ị ả ưở ấ ề  

b i c m xúc. Giá c  và s  b n v ng th ng tr  thành th  y u sau v  đ p và uy tín.ở ả ả ự ề ữ ườ ở ứ ế ẻ ẹ

Th  năm, gi  đ nh c  b n trong kinh t  h c là s  đ ng nh t: s n ph m đ ng nh t và sứ ả ị ơ ả ế ọ ự ồ ấ ả ẩ ồ ấ ự 

a thích c a ng i tiêu dùng nh  nhau. Trên ph m vi qu c t , coi ng i tiêu dùng  các qu cư ủ ườ ư ạ ố ế ườ ở ố  

gia là đ ng nh t thì th t là m t gi  đ nh r t không th c t . M t khác, Marketing l i d a trên kháiồ ấ ậ ộ ả ị ấ ự ế ặ ạ ự  

ni m không đ ng nh t: c  c u l n cung đ u không đ ng nh t, do v y đã làm g n nh  c  thệ ồ ấ ả ầ ẫ ề ồ ấ ậ ầ ư ả ế 

gi i th c tr  nên đúng đ n h n nhi u.ớ ự ở ắ ơ ề

Ti n đ  kinh t  h c nên đ c coi là mang tính ch  th  ho c v ch ra tiêu chu n, ch  khôngề ề ế ọ ượ ỉ ị ặ ạ ẩ ứ  

ph i là tính ch t mô t , t  nhiên - gi i thíc r ng ng i tiêu dùng nên làm gì h n là ng i y th cả ấ ả ự ả ằ ườ ơ ườ ấ ự  

s  làm gì.  đi m này, s  nh n m nh vi c tiêu dùng đúng đ n có th  đ c xác đ nh b i trình đự ở ể ự ấ ạ ệ ắ ể ượ ị ở ộ 

phát tri n kinh t  c a m t n c. ể ế ủ ộ ướ
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Các qu c gia tiên ti n, tr  nên giàu có h n, thì có th  gi  v ng đ c m c tiêu dùng t ngố ế ở ơ ể ữ ữ ượ ứ ươ  

đ i cao, trong khi mà các n c đang và kém phát tri n, do m c thu nh p bình quân đàu ng iố ướ ể ứ ậ ườ  

th p h n, ph i gi i h n tiêu dùng trong n c. V y mà ti n đ  kinh t  h c l i không đ y đấ ơ ả ớ ạ ướ ậ ề ề ế ọ ạ ầ ủ 

trong vi c gi i thích t i sao ng i tiêu dung  các qu c gia v i cùng trình đ  phát tri n kinh tệ ả ạ ườ ở ố ớ ộ ể ế 

l i có nh ng ki u a thích tiêu dùng khác nhau. Nó cũng gi i thích vì sao các thành viên c a m tạ ữ ể ư ả ủ ộ  

giai c p có thu nh p nh  nhau trong cùng m t n c l i không th  tránh đ c vi c a thíchấ ậ ư ộ ướ ạ ể ượ ệ ư  

nhi u h n 1 s n ph m cùng lo i. Vì th , thuy t kinh t  h c t  nó không cung c p đ c m tề ơ ả ẩ ạ ế ế ế ọ ự ấ ượ ộ  

b c tranh hoàn thi n v  hành vi ng i tiêu dùng, và các h  th ng đi u l  tr u t ng khác nhauứ ệ ề ườ ệ ố ề ệ ừ ượ  

cũng ph i đ c quan tâm đ n.ả ượ ế

Ti n đ  SV - XH h c:ề ề ọ

Ti n đ  này liên quan g n nh t trong vi c gi i thích các ki u m u hành vi và nó v n liênề ề ầ ấ ệ ả ể ẫ ẫ  

quan r t nhi u đ n                      , Theo các nhà SVXH vi c nghiên c u hành vi con ng i choấ ề ế ệ ứ ườ  

th y ý th c c n có s  xem xét c a SV h c. "Nguyên lý n i b t nh t c a nó: hành vi con ng iấ ứ ầ ự ủ ọ ổ ậ ấ ủ ườ  

d a trên tính di truy n. Có l  có nh ng gen ng i quy đ nh nh ng hành vi nh  là s  tuân th  t pự ề ẽ ữ ườ ị ữ ư ự ủ ậ  

t c, quan h  đ ng tính luy n ái, và h n thù". Lý thuy t này gây ra nhi u tranh cãi b i vì nóụ ệ ồ ế ậ ế ề ở  

kh ng đ nh r ng t t c  các ngành khoa h c t  nhiên và khoa h c xã h i khác nên tr  thành cácẳ ị ằ ấ ả ọ ự ọ ộ ở  

nhánh trong m t h  th ng l n c a SVXH h c. H n n a, "nó có l  đ c s  d ng đ  ch  ra r ngộ ệ ố ớ ủ ọ ơ ữ ẽ ượ ử ụ ể ỉ ằ  

m t s  cu c tranh đua kém ch t l ng (?), r ng tính tr i c a nam cao h n n  là thu c tính tộ ố ộ ấ ượ ằ ộ ủ ơ ữ ộ ự 

nhiên" và .v.v. Cũng vì th  mà c n đ t ra câu h i, ch ng h n nh : li u trình đ  phát tri n kinh tế ầ ặ ỏ ẳ ạ ư ệ ộ ể ế 



có ph i là k t qu  c a nh ng khác bi t v  di truy n, hay li u có ph i các qu c gia tr  nên pháả ế ả ủ ữ ệ ề ề ệ ả ố ở  

tri n cao là do ng i dân các n c này t ng b c gia tăng m t lo i gen riêng bi t và cao, ho cể ườ ướ ừ ướ ộ ạ ệ ặ  

li u có ph i các n c kém phát tri n  v n c  kém phát tri n là b i công dân c a h  có tính diệ ả ướ ể ẫ ứ ể ở ủ ọ  

truy n  c p th n h n. ề ở ấ ấ ơ

Đ a ra k t lu n ch c ch n v  m t giá tr  c a ti n đ  SVXH là còn nóng v i b i vì h uư ế ậ ắ ắ ề ặ ị ủ ề ề ộ ở ầ  

nh  không có b ng ch ng xác th c nào ng h  hay bác b  lý thuy t này. Trong b t kỳ tr ngư ằ ứ ự ủ ộ ỏ ế ấ ườ  

h p nào, d ng nh  có v  đ c tính di truy n hay s  phát tri n SH có th  đ c s  d ng đ  gi iợ ườ ư ể ặ ề ự ể ể ượ ử ụ ể ả  

thích hành vi l a ch n nhãn hi u. Ng i tiêu dùng không tuân theo duy nh t ti ng g i c a b nự ọ ệ ờ ấ ế ọ ủ ả  

năng, và kh  năng h c t p c a h . Vì l  đó, ng i ta mong đ i r ng  đóng góp nào c a sinh v tả ọ ậ ủ ọ ẽ ườ ợ ằ ủ ậ  

- xã h i h c đ i v i vi c hi u bi t v  hành vi ng i tiêu dùng trong t ng lai g n, trong đi uộ ọ ố ớ ệ ể ế ề ườ ươ ầ ề  

ki n t t nh t, s  gi i h n l i.ệ ố ấ ẽ ớ ạ ạ

Ti n đ  hành vi h c:ề ề ọ

Các ngành hành vi h c t ng x ng v i nghiên c u ng i tiêu dùng là tâm lý h c, xã h iọ ươ ứ ớ ứ ườ ọ ộ  

h c và nhân ch ng h c thu c v  văn hoá. Tâm lý h c, v i đ c tr ng là đ n v  phân tích trungọ ủ ọ ộ ề ọ ớ ặ ư ơ ị  

tâm, nghiên c u v  hành vi đ n l  và gi a các cá nhân. Hành vi đ c đi u khi n b i nh ngứ ề ơ ẻ ữ ượ ề ể ở ữ  

nh n th c c a con ng i, nh  là giá tr , thái đ , kinh nghi m, nhu c u và các hi n t ng tâm lýậ ứ ủ ườ ư ị ộ ệ ầ ệ ượ  

khác. Vì th , hành vi mua tr  thành nhi m v  c a quan đi m mang tính tâm lý v  s n ph m, vàế ở ệ ụ ủ ể ề ả ẩ  

ng i tiêu dùng mua m t s n ph m khong ch  đ  tiêu dùng mà còn do nh n th c xem có th  sườ ộ ả ẩ ỉ ể ậ ứ ể ử 

d ng s n ph m ra sao đ  giao ti p v i nh ng ng i khác. M t s  khái ni m phù h p v i nghiênụ ả ẩ ể ế ớ ữ ườ ộ ố ệ ợ ớ  

c u hành vi ng i tiêu dùng là đ ng c , nghiên c u, tính các nhân, nh n th c, và thái đ .ứ ườ ộ ơ ứ ậ ứ ộ

Xã h i h c nghiên c u v  các nhóm và các quan h  c a con ng i. Thành ph n k t quộ ọ ứ ề ệ ủ ườ ầ ế ả 

phân tích không ph i là đ n l  mà l  nhóm. Nhóm, bao g m m t t p h p các cá nhân đ n l  tácả ơ ẻ ẻ ồ ộ ậ ợ ơ ẻ  

đ ng v i nhau qua th i gian là thành ph n quan tr ng b i vì nó có th  gây nh h ng đáng kộ ớ ờ ầ ọ ở ể ả ưở ể 

đ n s  a thích và hành vi tiêu dùng c a m t ng i. Trong nhi u tr ng h p, có th  h u ích choế ự ư ủ ộ ườ ề ườ ợ ể ữ  

ng i làm marketing khi coi ng i tiêu dùng là m t t p h p. Ch ng h n nh  2 gia đình, khôngườ ườ ộ ậ ợ ẳ ạ ư  

ph i đ n l , th ng có quy t đ nh mua hàng nh h ng t i t t c  các thành viên c a nhóm giaả ơ ẻ ườ ế ị ả ưở ớ ấ ả ủ  

đình. Nh ng khái ni m thu c v  xã h i h c quan tr ng là gia đình và nhóm liên quan.ữ ệ ộ ề ộ ọ ọ

Nhân ch ng h c thu c v  văn hoá nghiên c u v  văn hoá con ng i. Do v y, ti n đ  phânủ ọ ộ ề ứ ề ườ ậ ề ề  

tích có l  r t r ng l n. Văn hoá liên quan đ n trình đ  giai c p xã h i toàn b  (do đó là 1 t p h pẽ ấ ộ ớ ế ộ ấ ộ ộ ậ ợ  

l n) và các giai c p xã h i là đáng k  theo nghĩa là h  có nh h ng đ n s  phat tri n cá nhânớ ấ ộ ể ọ ả ưở ế ự ể  

và nh n th c c a ng i tiêu dùng. Nh ng khái ni m c a h  th ng quy đ nh này v n th ng cóậ ứ ủ ườ ữ ệ ủ ệ ố ị ố ườ  

trong phân tích hành vi ng i tiêu dùng là văn hoá, văn hoá thi u dân và giai c p xã h i.ườ ể ấ ộ

Ti n đ  Marketing:ề ề



Kinh t  h c, xã h i h c và các ngành hành vi h c có l  đã cung c p m t n n t ng v ngế ọ ộ ọ ọ ẽ ấ ộ ề ả ữ  

ch c cho nghiên c u hành vi ng i tiêu dùng nh ng l i có giá tr  gi i h n đ i v i các nhà làmắ ứ ườ ư ạ ị ớ ạ ố ớ  

marketing. B i vì m c tiêu c a các h  th ng khoa h c đó là nh m miêu t  và gi i thích hành viở ụ ủ ệ ố ọ ằ ả ả  

h  là g i ý các gi i pháp c  đ nh cho các v n đ  ra quy t đ nh. H n n a, m t h  th ng đ c bi tơ ợ ả ố ị ấ ề ế ị ơ ữ ộ ệ ố ặ ệ  

không ph i lúc nào cũng đ y đ  trong vi c mang l i s  th u hi u tr n v n nh ng đi u n d uả ầ ủ ệ ạ ự ấ ể ọ ẹ ữ ề ẩ ấ  

bên trong hành vi ng i tiêu dùng. Nghiên c u hành vi ng i tiêu dùng vì v y ph i đ c d a vàoườ ứ ườ ậ ả ượ ự  

nhi u h  th ng bao g m t t c  các h  th ng quy đ nh phù h p. Ti n đ  marketing chuy n đ ngề ệ ố ồ ấ ả ệ ố ị ợ ề ề ể ộ  

h ng theo k t c c này b ng cách c  g ng k t h p m t s  các h  th ng l i v i nhau. Trong khiướ ế ụ ằ ố ắ ế ợ ộ ố ệ ố ạ ớ  

cách ti p c n này d a trên nh ng khái ni m và lý thuy t vay m n t  các h  th ng quy đ nhế ậ ự ữ ệ ế ượ ừ ệ ố ị  

khác, hi n nay marketing t  nó đã tr  thành m t lĩnh v c đ c ng d ng rõ r t. D a trên ti n đệ ự ở ộ ự ượ ứ ụ ệ ự ề ề 

này nh ng hi u bi t đòi h i thích h p đ c s p x p thành ho c là không đi u khi n đ c ho cữ ể ế ỏ ợ ượ ắ ế ặ ề ể ượ ặ  

là có th  đi u khi n đ c. Nh ng bi n đ i có th  đi u khi n đ c là nh ng bi n đ i mà cácể ề ể ượ ữ ế ổ ể ề ể ượ ữ ế ổ  

nhà làm marketing có th  đi u khi n đ c, g i là 4P c a MKT. Nh ng bi n đ i không th  đi uể ề ể ượ ọ ủ ữ ế ổ ể ề  

khi n đ c thì ng c l i, là nh ng bi n đ i n m ngoài kh  năng đi u khi n c a nh ng nhà làmể ượ ượ ạ ữ ế ổ ằ ả ề ể ủ ữ  

marketing, và nh ng bi n đ i này đ c chia thành nh ng bi n đ ng bên trong cá nhân (tính tâmữ ế ổ ượ ữ ế ộ  

lý) và nh ng bi n đ i gi a các cá nhân (XH&Văn hoá).ữ ế ổ ữ

Đ ng c  :ộ ơ

Đ ng c  là lý thuy t kh i đ u hành vì ng i tiêu dùng có th  coi nó là ý mu n đ c đi uộ ơ ế ở ầ ườ ể ố ượ ề  

khi n b i m t d ng đ ng c  liên quan đ n m t cá tính đ c bi t. M t khi m i quan h  đ ng c  -ể ở ộ ạ ộ ơ ế ộ ặ ệ ộ ố ệ ộ ơ  

chuy n đ ng đ c thúc đ y thì ng i tiêu dùng s  th c hi n m t s  d ng r i đ c khích lể ộ ượ ẩ ườ ẽ ự ệ ộ ố ạ ồ ượ ệ 

nh m tho  mãn nhu c u đã nh n th y lúc đó.ằ ả ầ ậ ấ

Quá trình thúc đ y đ ng c  có 5 ph n theo th  t  sau: nhu c u ch a đ c tho  mãn ýẩ ộ ơ ầ ứ ự ầ ư ượ ả  

mu n, đ ng c , m c tiêu, và hành vi đ c khích l . Nh ng ph n này có th  đ c hình dung nhố ộ ơ ụ ượ ệ ữ ầ ể ượ ư 

là vi c n m gi  các v  trí khác nhau trong b ng bi n thiên đ ng c  di chuy n t  bên trái c aệ ắ ữ ị ả ế ộ ơ ể ừ ủ  

b ng bi n thiên sang bên ph i, đ ng c  tr  nên xác đ nh và d  nh n th y. Vì th , ch  đ ng d iả ế ả ộ ơ ở ị ễ ậ ấ ế ỉ ộ ướ  

s  ch  d n này cho th y m t thay đ i t  cái chung đ n cái riêng cùng v i s  gia tăng c a m tự ỉ ẫ ấ ộ ổ ừ ế ớ ự ủ ộ  

ph ng pháp có l  là chính xác.ươ ẽ
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Bi u đ  7-4: Ki u đ ng cể ồ ể ộ ơ

C n l u ý r ng c u trúc nhu c u thay đ i m t cách đáng k  t  n c này sang n c khác.ầ ư ằ ấ ầ ổ ộ ể ừ ướ ướ  

Nh  đã đ c trình bày trong công trình nghiên c u c a Havre, Ghiselli, và Potter, h  th ng c pư ượ ứ ủ ệ ố ấ  

b c nhu c u thay đ i gi a các nhà qu n lý ng i B c Âu, Âu latinh, Anh M  và Nh t B n. Cácậ ầ ổ ữ ả ườ ắ ỹ ậ ả  

Nhu cầu 
chưa 
đượcthoả 
mãn 

Ý muốn Động cơ Mục 
tiêu

Hành vi 
được 
khích lệ

Kỳ vọngHọc tập



nhà qu n lý  các n c đang phát tri n thì đ  cao t m quan tr ng đ i v i t t c  các nhu c uả ở ướ ể ể ầ ọ ố ớ ấ ả ầ  

nhi u h n. Ng c l i, nh ng nhà qu n lý Anh - M  l i coi tr ng s  tho  mãn nhu c u xã h iề ơ ượ ạ ữ ả ỹ ạ ọ ự ả ầ ộ  

cao h n nhi u so v i nh ng nhà qu n lý  các qu c gia phát tri n khác. D i các n c Châu Âuơ ề ớ ữ ả ở ố ể ướ ướ  

latinh và các n c đang phát tri n, các nhà qu n lý ch  y u không tho  mãn vi c th c hi n cácướ ể ả ủ ế ả ệ ự ệ  

nhu c u xã h i nhi u h n các khu v c đ  s  d ng các nhu c u uy tín và ch t l ng đ  thúc đ yầ ộ ề ơ ự ể ử ụ ầ ấ ượ ể ẩ  

chúng. Ng i ta cũng th y nh ng khác bi t đáng k  gi a các nhà qu n lý  M , mi n nam Italia,ườ ấ ữ ệ ể ữ ả ở ỹ ề  

Th  Nhĩ Kỳ, Ba Lan. Nh ng nhà qu n lý M  và Ba Lan coi tr ng nhu c u nhi u h n, trong khiổ ữ ả ỹ ọ ầ ề ơ  

mà nhi u ng i Th  Nhĩ Kỳ và Italia l i quan tâm h n đ n vi c tho  mãn nhu c u. Ki u m uề ườ ổ ạ ơ ế ệ ả ầ ể ẫ  

nhu c u khác nhau đ i v i ng i lao đ ng trong cùng m t công ty  M  và Mêhicô, trong đóầ ố ớ ườ ộ ộ ở ỹ  

ng i  Mêhicô coi tr ng ý nghĩa c a m i nhu c u nhi u h n.ườ ở ọ ủ ỗ ầ ề ơ

Do c u trúc nhu c u thay đ i qua các qu c gia nên không có ai có th  ch  t o ng i lãnhấ ầ ổ ố ể ỉ ạ ườ  

đ o theo cách t t nh t.  M , s  hoàn thành và ph n th ng b ng ti n đ c coi là ngu n đ ngạ ố ấ ở ỹ ự ầ ưở ằ ề ượ ồ ộ  

viên khích l n. Nh ng ng i qu n lý đ c khuy n khích b ng tính hi u q a, v n quy t đ nh sệ ữ ườ ả ượ ế ằ ệ ủ ố ế ị ự 

ti n tri n c a công vi c.  Nh t B n, v n đ  qu n lý không ph i là gi m l c l ng lao đ ngế ể ủ ệ ở ậ ả ấ ề ả ả ả ự ượ ộ  

c n có trong quá trình s n xu t mà là t i đa hoá l c l ng lao đ ng đó, m c tiêu l i tr  thànhầ ả ấ ố ự ượ ộ ụ ạ ở  

vi c s  d ng toàn b  nhân công m t cách ch  đ ng và t ng x ng kho n đ u t  vào nh ngệ ử ụ ộ ộ ủ ộ ươ ứ ả ầ ư ữ  

thi t b  và m t b ng s n xu t kinh doanh.ế ị ặ ằ ả ấ

M c dù không b  nguy c  phá s n đe do  nh ng nh ngcông nhân Nh t B n v n không hặ ị ơ ả ạ ư ữ ậ ả ẫ ề 

thua kém các đ ng s  ph ng tây v  nhi t tình công vi c,. Lòng hăng say công  vi c c a côngồ ự ươ ề ệ ệ ệ ủ  

nhân Nh t B n đ c h ng d n theo m t cách khác và b  thúc đ y b i nh ng y u t  nh  làậ ả ượ ướ ẫ ộ ị ẩ ở ữ ế ố ư  

lòng trung thành đ i v i công ty và quan h  thân thi t v i nh ng ng i giám sát hi n th i. Số ớ ệ ế ớ ữ ườ ệ ờ ẽ 

không còn nh ng đ ng l c cho tính hi u qu  c a công vi c n u thay th  quan h  làm vi c mangữ ộ ự ệ ả ủ ệ ế ế ệ ệ  

tính cá nhân  ph ng tây cho h  th ng này c a Nh t B n.ở ươ ệ ố ủ ậ ả

Đ ng c  mua hàng c a ng i tiêu dùng ch  y u đ c quy t đ nh b i thói quen mua hàngộ ơ ủ ườ ủ ế ượ ế ị ở  

m c dù đ ng c  mua hàng có th  thay đ i và vi c nh n ra các lo i đ ng c  đã đ c đ nh d ngặ ộ ơ ể ổ ệ ậ ạ ộ ơ ượ ị ạ  

là r t quan tr ng. Đ ng c  (khác nhau) có th  đ c s p x p thành đ ng c  lí trí và đ ng c  tìnhấ ọ ộ ơ ể ượ ắ ế ộ ơ ộ ơ  

c m. Britt đã đúc k t các đ ng c  lý trí là: qu n lý kinh t  trong vi c mua hàng, qu n lý kinh tả ế ộ ơ ả ế ệ ả ế 

trong vi c đi u hành kh  năng tin c y, s  b n v ng, s  thu n l i và s  tăng ti n. Ng c l i, cácệ ề ả ậ ự ề ữ ự ậ ợ ự ề ượ ạ  

đ ng c  tình c m là: ni m t  hào và uy tín ch t l ng, s  noi g ng, s  tuân th , ti n nghi v tộ ơ ả ề ự ấ ượ ự ươ ự ủ ệ ậ  

ch t, cá tính n i b t, s  hài lòng và tính sáng t o.ấ ổ ậ ự ạ

V n đ  trong s  s p x p mang tính quy c (lý trí ho c tình c m) chính là vi c ng i tiêuấ ề ự ắ ế ướ ặ ả ệ ườ  

dùng có th  không nh n th y đ ng c  tình c m và có l  có xy h ng h p lý hoá hành vi cá nhânể ậ ấ ộ ơ ả ẽ ướ ợ  

b ng cách ch  đ nh ra các đ ng c  v  lý trí và các đ ng c  đ c xã h i ch p nh n mà thôi. Bênằ ỉ ị ộ ơ ề ộ ơ ượ ộ ấ ậ  

c nh đó, quá trình s p x p không ph i lúc nào cũng suôn s . Ch ng h n nh : s  thu n ti n cóạ ắ ế ả ẻ ẳ ạ ư ự ậ ệ  

th  đ ng th i v a là đ ng c  lí trí v a là đ ng c  tình c m. T ng t  nh  v y, nhi u nhà tâm lýể ồ ờ ừ ộ ơ ừ ộ ơ ả ươ ự ư ậ ề  



h c đã nghiên c u nh ng k t qu  có s c thuy t ph c t ng đ i v  nh ng khía c nh lí trí và tìnhọ ứ ữ ế ả ứ ế ụ ươ ố ề ữ ạ  

c m, và th c s  đã đ a ra b ng ch ng không m y xác th c đ  ch ng minh cho tính n i tr i h nả ự ự ư ằ ứ ấ ứ ể ứ ổ ộ ơ  

c a d ng này so v i d ng khác.ủ ạ ớ ạ

Cu i cùng, vi c li u khách hàng m c tiêu có đ c khích l  m t cách thích h p hay khôngố ệ ệ ụ ượ ệ ọ ợ  

s  tác đ ng l n đ n thành công c a m t s n ph m. Vi c m t đ ng c  là ph  thu c lý trí hayẽ ộ ớ ế ủ ộ ả ẩ ệ ộ ộ ơ ụ ộ  

tình c m thì không quan tr ng l m. Đi u quan tr ng là đ nh d ng đ c nh ng đ ng c  phù h pả ọ ắ ề ọ ị ạ ượ ữ ộ ơ ợ  

v i m c đích c a marketing. Nhi m v  khó khăn là ph i l a ch n m t cách c n th n và chínhớ ụ ủ ệ ụ ả ự ọ ộ ẩ ậ  

xác m t đ ng c  thích h p cho m c đích h  tr  thúc đ y s n ph m. Theo t p đoàn Oponoonộ ộ ơ ợ ụ ỗ ợ ẩ ả ẩ ậ  

Research, lý do mà ng i tiêu dùng M  a thích các s n ph m n c ngoài h n là các s n ph mườ ỹ ư ả ẩ ướ ơ ả ẩ  

c a M  là: ch t l ng t t h n (46%), giá r  h n (36%), b n h n (15%) và nh ng lý do khácủ ỹ ấ ượ ố ơ ẻ ơ ề ơ ữ  

(3%). Hình 7.5 là m t qu ng cáo xe h i k t h p đ c c  đ ng c  tình c m và đ ng c  lý trí.ộ ả ơ ế ợ ượ ả ộ ơ ả ộ ơ

Tính thích h p c a đ ng c  mua hàng th ng thay đ i t  n c này sang n c khác.  M ,ợ ủ ộ ơ ườ ổ ừ ướ ướ ở ỹ  

n i mà vi c chăm sóc răng mi ng đ c coi tr ng, thu c đánh răng có ch a ch t flourua gi mơ ệ ệ ượ ọ ố ứ ấ ả  

sâu, nh ng h  ch  ho t đ ng gi i h n  Anh và nh ng khu v c nói ti ng Pháp of Canada, nh ngư ọ ỉ ạ ộ ớ ạ ở ữ ự ế ữ  

n i mà vi c chăm sóc răng mi ng là lí do mua hàng ch  y u. Ngay c  khi cac nhóm n c cùngơ ệ ệ ủ ế ả ướ  

đ c đi m v  nhân kh u h c và tâm lý h c, h  v n có th  u ng n c khoáng vì các lí do khácặ ể ề ẩ ọ ọ ọ ẫ ể ố ướ  

nhau. Ph  n  Pháp dùng n c khoáng đ  gi  dáng v  m nh d  c a h . Đ i v i ng i Đ c,ụ ữ ướ ể ữ ẻ ả ẻ ủ ọ ố ớ ườ ứ  

n c khoáng là s n ph m có tác d ng phòng, ch a b n r t t t cho các c  quan bên trong c  th .ướ ả ẩ ụ ữ ệ ấ ố ơ ơ ể  

 M , ng i ta th ng đ i x  v i nh ng con v t cũng nh  th  chúng là tr  nh .  các n cở ỹ ườ ườ ố ử ớ ữ ậ ư ể ẻ ỏ ậ ướ  

không thu c th  gi i ph ng Tây, ng i ta th y không c n thi t ph i yêu quý hay nuông chi uộ ế ớ ươ ườ ấ ầ ế ả ề  

đ ng v t theo cách này. Vi c  nhân tính hoá nhu c u c a các con v t c ng do v y có l  là đi uộ ậ ệ ầ ủ ậ ư ậ ẽ ề  

kinh kh ng đ i v i ng i dân các n c này, và vi c s  d ng lo i đ ng c  không đúng đ n nàyủ ố ớ ườ ướ ệ ử ụ ạ ộ ơ ắ  

có th  khi n cho doanh nghi p th t b i trên th  tr ng. ể ế ệ ấ ạ ị ườ

H c t pọ ậ

Gi ng nh  t t c  các thói quen, thói quen ăn u ng cũng đ c h c t p. Tr c chi n tranhố ư ấ ả ố ượ ọ ậ ướ ế  

th  gi i th  2, ng i Anh có thói quen u ng trà ch  không u ng cà phê. Sau đó quân đ i M  ti nế ớ ứ ườ ố ứ ố ộ ỹ ế  

vào n c Anh, mang theo h ng v  cà phê M  - đ u tiên là th  cà phê h u nh  có màu vàng hoe,ướ ươ ị ỹ ầ ứ ầ ư  

t ng đ i loãng. Sau m t th i gian dài, ng i Anh đã h c u ng cà phê. M t ví d  khác, m t b aươ ố ộ ờ ườ ọ ố ộ ụ ộ ữ  

tr a no nê v i r u vang là không h  gì đ i v i m t ng i Thu  Sĩ, nh ng nó s  làm m t ng iư ớ ượ ề ố ớ ộ ườ ỵ ư ẽ ộ ườ  

M  ng  li bì. M t khác, r u c c tai ki u M  có l  đã minh ch ng là quá m nh đ i v i ng iỹ ủ ặ ượ ố ể ỹ ẽ ứ ạ ố ớ ườ  

châu Âu v n quen v i các đ  u ng d u ng t h n. Nh ng nhà làm marketing ph i quan tâm đ nố ớ ồ ố ị ọ ơ ữ ả ế  

nh ng thói quen này.ữ

V  các lo i đ ng c , các tiêu chu n văn hoá, và thói quen tiêu dùng đ u đ c nghiên c uề ạ ộ ơ ẩ ề ượ ứ  

nên m t ng i làm marketing ph i hi u đ c quá trình nghiên c u. Nghiên c u là m t s  thayộ ườ ả ể ượ ứ ứ ộ ự  



đ i c a hành vi x y ra qua th i gian liên quan đ n nh ng đi  ki n kích thích bên ngoài. D a trênổ ủ ả ờ ế ữ ề ệ ự  

đ nh nghĩa này, có th  nh n th y 2 tính ch t quan tr ng c a vi c nghiên c u: ị ể ậ ấ ấ ọ ủ ệ ứ

1) Ph i có thay đ i nào đó (ho c có s  kh i đ u) ph n ng v i các chi u h ng (hành vi).ả ổ ặ ự ở ầ ả ứ ớ ề ướ

2) thay đ i này ph i là k t qu  c a nh ng đi u ki n kích thích bên ngoài (đó là k t quổ ả ế ả ủ ữ ề ệ ế ả 

c a kinh nghi m).ủ ệ

3) Ki u nghiên c u gi i thích nh ng thay đ i này: nghiên c u c  đi n, nghiên c u ph ngể ứ ả ữ ổ ứ ổ ể ứ ươ  

ti n và nghiên c u nh n th c.ệ ứ ậ ứ
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21 lý do h p lý đ  mua m t chi c xe SAAB.ợ ể ộ ế

Trong m i chúng ta, có m t m t c ng nh c, l nh lùng, có tính logic mu n thu nh n nh ngỗ ộ ặ ứ ắ ạ ố ậ ữ  

d  ki n và b ng ch ng th c t  tr c khi nó thông qua b t kỳ đi u gì.ữ ệ ằ ứ ự ế ướ ấ ề

Cho nên khi m t b c đ ng, tình c m c a g n nhìn th y b c nh s ng đ ng trên trang gi yặ ố ồ ả ủ ạ ấ ứ ả ố ộ ấ  

tr c m t và kêu lên:"này, hãy nhìn đây", m t logic c a b n l p t c mu n xem thông tin rõ ràngướ ặ ặ ủ ạ ậ ứ ố  

và thích h p v  SAAB.ợ ề

V y thì đây là m t vài thông tin xác th c có ý nghĩa v  các s n ph m c a Saab, nh ngậ ộ ự ề ả ẩ ủ ữ  

thông tin gây nhi u tranh cãi trong vi c ng h  cho vi c s  h u m t chi c Saab.ề ệ ủ ộ ệ ở ữ ộ ế

1) Bánh tr c: Saab là m t trong s  ít nh ng hãng xe  M  có đi u này. K  t  đó, h u h tướ ộ ố ữ ở ỹ ề ể ừ ầ ế  

các hãng s n xu t xe khác đã phát hi n ra vi c đi u khi n t t h n và an toàn c a bánh lãi và đãả ấ ệ ệ ề ể ố ơ ủ  

theo b c Saab.ướ

2) Đ ng c  bán ph n l c: s  có nhi u năng l ng h n mà không c n thay th  thêm đ ngộ ơ ả ự ẽ ề ượ ơ ầ ế ộ  

c  nào c . Th  h  đ ng c  ph  th  3 c a Saab, g m h  th ng đi u khi n t  đ ng c a Saab v nơ ả ế ệ ộ ơ ụ ứ ủ ồ ệ ố ề ể ự ộ ủ ẫ  

là th  h  d n đ u so v i các đ i th  c nh tranh.ế ệ ẫ ầ ớ ố ủ ạ

3) Công ngh  4 van: tăng g p đôi s  van làm đ ng c  ho t đ ng hi u qu  h n nhi u. V yệ ấ ố ộ ơ ạ ộ ệ ả ơ ề ậ  

mà m t nhóm các nhà s n xu t khác đang b t đ u b t ch c theo Saab.ộ ả ấ ắ ầ ắ ươ

4) K  thu t tiên ti n. Đó ch  là cách đ  nói r ng t t c  các ph ng ti n, đi u khi n và cácỹ ậ ế ỉ ể ằ ấ ả ươ ệ ề ể  

nhân  t  ch c năng đ c thi t k  đ  d  dàng cho s  d ng. Tài s n k  th a c a Saab là lo iố ứ ượ ế ế ể ễ ử ụ ả ế ừ ủ ạ  

đ ng c  dùg trong du hành trong không gian. Saab là nhà s n xu t xe h i duy nh t cũng xây d ngộ ơ ả ấ ơ ấ ự  

đ ng c  quân s  siêu âm t c.ộ ơ ự ố

5) Khung thép đ c bi t: s  êm ái bên trong chi n tránh làm tăng thêm khí đ ng l c h c vàặ ệ ự ế ộ ự ọ  

giúp phun n c bánh r  sét. ướ ỉ

6) Cân b ng. 60% tr ng l ng c a xe đ c mang b i bánh xe tr c đ  duy trì s c kéo caoằ ọ ượ ủ ượ ở ướ ể ứ  

h n và s  v ng vàng c a tay lái.ơ ự ữ ủ



7) Ch ng g : m t chu trình g m 16 b c đ c thi t k  đ  b o v  xe không m t trongố ỉ ộ ồ ướ ượ ế ế ể ả ệ ẩ ướ  

mùa đông kéo dài  Thu  Đi n.ở ỵ ể

8) Đi u khi n khí h u. Chi c Saab c a b n s  ti n nghi bên trong b t ch p nh ng gì x yề ể ậ ế ủ ạ ẽ ệ ấ ấ ữ ả  

ra bên ngoài. Máy đi u hoà nhi t đ  d a trên tiêu chu n hi n đ i cũng nh  có h  thóng cách âmề ệ ộ ự ẩ ệ ạ ư ệ  

hi u q a đ i v i nh ng ti ng n bên trong.ệ ủ ố ớ ữ ế ồ

9) H  th ng đi n năng hi u qu . Kh i đ ng đ ng c  đáng tin c y.ệ ố ệ ệ ả ở ộ ộ ơ ậ

10) H  th ng âm thanh tiên ti n. Khi b n đi trên m t chi c Saab, h  th ng âm thanh catsetệ ố ế ạ ộ ế ệ ố  

AM/FM th t tuy t h o. Khi b n ra kh i xe nó cũng có th  báo đ ng cho b n làm n n lòng b tậ ệ ả ạ ỏ ể ộ ạ ả ấ  

kỳ tên tr m nào.ộ

11) M t trong nh ng bánh lái an toàn nh t th  gi i. Đ c thi t k  có đ m x p th m n cộ ữ ấ ế ớ ượ ế ế ệ ố ấ ướ  

và d  đi u khi n trong tr ng h p chuyên ch  n ng.ễ ề ể ườ ợ ở ặ

12) Thi t k  bu ng xe an toàn. Năm ngoái hãng xe Highway Loss Dât c a M  đã x p h ngế ế ồ ủ ỹ ế ạ  

đ  an toàn c a xe d a trên thi t h i th c t  và m c đ  ch n th ng. Saab 900 an toàn h n b tộ ủ ự ệ ạ ự ế ứ ộ ấ ươ ơ ấ  

kỳ chi c xe nhi u ch  c  trung bình nào khác.ế ề ỗ ỡ

13) Gh  ng i sau có th  g p xu ng đ c. Đi u này khi n cho Saab là nhà s n xu t xe h iế ồ ể ấ ố ượ ề ế ả ấ ơ  

nhi u ch  duy nh t trên th  gi i có th  cung c p m t kho ng không gian bên trong xe r ngề ỗ ấ ế ớ ể ấ ộ ả ộ  

kho ng 56 feet vuông.ả

14) R ng rãi v i nh ng bánh xe 15 inch. Chúng cho phép đ t đ c m t t c đ  cao v i vi cộ ớ ữ ạ ượ ộ ố ộ ớ ệ  

đi u khi n ti n l i. Chúng cũng cho phép l p đ t các lo i phanh đĩa l n h n.ề ể ệ ợ ắ ặ ạ ớ ơ

15) Giá c . Giá c a xe Saab đ c bi t là không đ t l m khi so sánh v i các lo i xe Audi,ả ủ ặ ệ ắ ắ ớ ạ  

BMW, Mecedes ho c Volvo.ặ

16) H  th ng đèn  các khoá. Chúng ch  cho b n nh ng gì b n s p ti n đ n khi b n có tínệ ố ở ỉ ạ ữ ạ ắ ế ế ạ  

hi u r  lúc tr i t i.ệ ẽ ờ ố

17) Ch  ng i phía tr c. Đ c thi t k  v i hình d ng thu n ti n và d  s p đ t theo chi uỗ ồ ướ ượ ế ế ớ ạ ậ ệ ễ ắ ặ ề  

mà b n mu n. Chúng th m chí còn đ c s i m/ạ ố ậ ượ ưở ấ

18) Nh ng nhà b o d ng xe Saab. H  có m t  h u h t các qu c gia, s n sàng giúp đữ ả ưỡ ọ ặ ở ầ ế ố ẵ ỡ 

b n nh ng hi u bi t v  trang thi t b  máy móc c a xe Saab.ạ ữ ể ế ề ế ị ủ

19) Đ  ph  tùng c a Saab.  Chúng có th  là h i nhi u so v i m t logic c a b n. chúngồ ụ ủ ể ơ ề ớ ặ ủ ạ  

giúp b n có th  đ t hàng v i Saab v  các b  ph n bánh xe, sàn, đèn .v.v.ạ ể ặ ớ ề ộ ậ

20) Máy bay Saab. Chi c Saab đ u tiên đ c thi t k  ra b i m t k  s  máy bay mà đãế ầ ượ ế ế ở ộ ỹ ư  

thành l p công ty. Suy xét k  l ng v  nh ng v n đ  g p ph i h n là tuân theo các gi i phápậ ỹ ưỡ ề ữ ấ ề ặ ả ơ ả  

thông th ng.ườ



21) Chi c xe Saab t t nh t đ c tr ng bày trên trang gi y.ế ố ấ ượ ư ấ

Hình 7-5: Đ ng c  mua hàngộ ơ

Ngu n: Đ c n hành v i s  cho phép c a Saab - Scania M .ồ ượ ấ ớ ự ủ ỹ

H c t p theo ki u c  đi nọ ậ ể ổ ể

Đây là quá trình mà m t kích thíc không có đi u ki n (USS) đ c hi u là nh m đ a ra m tộ ề ệ ượ ể ằ ư ộ  

ph n ng không có đi u ki n mang tính đ c thù (UCR) kèm theo m t kích thích đ c l p mà CSả ứ ề ệ ặ ộ ộ ậ  

s  cho ra cùng ph n ng (UCR) đ c g i là ph n ng có đi u ki n (CR). Quá trình này trình bàyẽ ả ứ ượ ọ ả ứ ề ệ  

trong hình 7-6. Đ  có CS t o ra k t qu  nh  mong mu n, c  UCS và CS ph i đ c gi i thi uể ạ ế ả ư ố ả ả ượ ớ ệ  

cùng nhau và ph i đ c l p l i cho đ i t ng nghiên c u.ả ượ ắ ạ ố ượ ứ

H c t p c  đi nọ ậ ổ ể

Kích thích không có

đi u ki n (UCS)ề ệ

Ph n ng không cóả ứ

đi u ki n (UCR)ề ệ

Kích thích có

đi u ki n (UCS)ề ệ

Ph n ng cóả ứ

đi u ki n (CR)ề ệ

Hình 7-6: Nghiên c u theo ki u c  đi n.ứ ể ổ ể

H c t p b ng công c : ọ ậ ằ ụ

Nghiên c u b ng công c  là ki u nghiên c u làm gia tăng tính th ng xuyên ho c tính khứ ằ ụ ể ứ ườ ặ ả 

năng c a m t ph n ng đ c thù. D a trên quá trình th  nghi m và có sai s , m t ph n ng đ củ ộ ả ứ ặ ự ử ệ ố ộ ả ứ ặ  

thù ch n l a m t kh  năng t t nh t trong nhi u l a ch n cho m t v n đ  đ c đ t ra. L a ch nọ ự ộ ả ố ấ ề ự ọ ộ ấ ề ượ ặ ự ọ  

(có ví d  nhãn hi u ho c kho bãi) là m t th  nghi m ng u h ng cho đ n khi l a ch n x ngụ ệ ặ ộ ử ệ ẫ ứ ế ự ọ ứ  

đáng nh t d n d n n i b t lên nh t ho c l a ch n t i u, nh  trình bày trong hình 7 -7.ấ ầ ầ ổ ậ ấ ặ ự ọ ố ư ư

M t nhà làm marketing có th  đóng m t vai trò quan tr ng trong vi c tác đ ng đ n quáộ ể ộ ọ ệ ộ ế  

trình nghiên c u b ng cách s  d ng các ph n th ng khác nhau đ  khuy n khích nh ng nhà làmứ ằ ử ụ ầ ưở ể ế ữ  

marketing nghiên c u b ng công c . Hình 7-8 cho ta th y hãng Volvo ti n hành thúc đ y s nứ ằ ụ ấ ế ẩ ả  

xu t ô tô nh  th  nào.ấ ư ế

H c t p b ng công cọ ậ ằ ụ

Tình hu ng l a ch nố ự ọ

Ph n ng 1ả ứ

Ph n ng 2ả ứ

Ph n ng 3ả ứ



……….

Ph n ng nả ứ

Hình 7-7: H c t p b ng công cọ ậ ằ ụ

Nghiên c u theo kinh nghi mứ ệ

                                            

Kích thích  

Trung tâm x  lýử  

Trí nh  ớ

M c đích ụ

Kỳ v ngọ

 Không th  t ng t ng đ c r ng nh ng căn c  c  b n trong suy nghĩ là ch  ph  thu c vàoể ưở ượ ượ ằ ữ ứ ơ ả ỉ ụ ộ  

vi c mô t  nghiên c u ng x . R t có th  c  3 thuy t này đ u bao g m m t vài s  th t v  cáchệ ả ứ ứ ử ấ ể ả ế ề ồ ộ ự ậ ề  

nghiên c u c a m t ng i nh  th  nào. T  khi 3 thuy t này đ c liên k t v i nhau, nh ngứ ủ ộ ườ ư ế ừ ế ượ ế ớ ữ  

ng i làm marketing ph i liên t c cung c p thông tin chào hàng đ i v i nh ng s n ph m t iườ ả ụ ấ ố ớ ữ ả ẩ ớ  

khách hàng ti m năng. M t s n ph m không th  thành công n u khách hàng không bi t dùng s nề ộ ả ẩ ể ế ế ả  

ph m đó đ  làm gì và l i ích c a nó là gì.ẩ ể ợ ủ

Cách ng x  đã đ c nghiên c u không thay đ i nhanh chóng và d  dàng. Hi u qu  c a Wacoalứ ử ượ ứ ổ ễ ệ ả ủ  

trong giáo d c ng i ph  n  Nh t B n theo cách ph ng Tây là d  nh ng nó ch ng ch ng tụ ườ ụ ữ ậ ả ươ ễ ư ẳ ứ ỏ 

đ c đi u gì. Ban đ u, doanh s  có xu h ng gi m vào mua đông khi khách hàng tr  l i v iượ ề ầ ố ướ ả ở ạ ớ  

vi c s  d ng kimono có nhi u lóp gi  m. Nh ng cu i cùng, nh ng thói quen văn hoá đã b  g tệ ử ụ ề ữ ấ ư ố ữ ị ạ  

sang m t bên và doanh s  c a Wacoal đã tăng cao vào cu i nh ng năm 1950.ộ ố ủ ố ữ

Nh ng thói quen đã có t  lâu ngăn c n hi u qu   marketing, có th  thay đ i b i cách ng xữ ừ ả ệ ả ể ổ ở ứ ử 

m i. Marketing tr c ti p, m t hình th c phát tri n nhanh  M , đang d n giành đ c s  ch pớ ự ế ộ ứ ể ở ỹ ầ ượ ự ấ  

nh n c   bên ngoài n c M , nh ng n i mà m i ng i v n ch a dám b  ti n ra mua s nậ ả ở ướ ỹ ữ ơ ọ ườ ẫ ư ỏ ề ả  

ph m mà mình ch a h  bi t đ n. Tăng nh n th c v  giá tr  c a hành đ ng ph n đáp tr c ti pẩ ư ề ế ế ậ ứ ề ị ủ ộ ả ự ế  

v  m t th i gian và thu n ti n, tuy nhiên khi khách hàng không ph i là ng òi M  thì giúp h  đ tề ặ ờ ậ ệ ả ư ỹ ọ ạ  

hàng nhi u h n đ i v i s n ph m c a công ty có danh ti ng.ề ơ ố ớ ả ẩ ủ ế

Tính cách con ng iườ

Nghiên c u v  tính cách con ng i t  lâu là m t ch  đ  r t h p d n ng i làm marketing vìứ ề ườ ừ ộ ủ ề ấ ấ ẫ ườ  

quy t đ nh vi c mua s n ph m là d a trên tính cách c a ng i tiêu dùng. Tính cách, xu t phát tế ị ệ ả ẩ ự ủ ườ ấ ừ  

ti ng Lating là “personal” ho c “relating to person” là tính cách c a t ng con ng i đ  phân bi tế ặ ủ ừ ườ ể ệ  

đ c ng i này v i ng i khác. Tính cách là h  th ng h p nh t c a quan đi m, s  thúc đ y vàượ ườ ớ ườ ệ ố ợ ấ ủ ể ự ẩ  



s  nh n th c. Nghiên c u tích cách là nghiên c u con ng i nói chung ch  không là nghiên c uự ậ ứ ứ ứ ườ ứ ứ  

t ng cá nhân con ng i hay t ng y u t  đ c bi t c a con ng i.ừ ườ ừ ế ố ặ ệ ủ ườ

Nh ng y u t  tính cách là nh ng ph m ch t t ng đ i n đ nh, nh ng chúng th  hi n s  khácữ ế ố ữ ẩ ấ ươ ố ổ ị ư ể ệ ự  

nhau gi a ng i này v i ng i khác. Nh ng y u t  này có th  là các y u t  đ c phân tích đữ ườ ớ ườ ữ ế ố ể ế ố ượ ể 

xác đ nh s  l ng v  tính cách con ng i và m i quan h  gi a nh ng y u t  đó. M t m t,ị ố ượ ề ườ ố ệ ữ ữ ế ố ộ ặ  

nghiên c u s  khác nhau v  tôn giáo đã giúp cho nh ng hàng hoá lo i m i đ c ch p nh n ứ ự ề ữ ạ ớ ượ ấ ậ ở 

Nigiêria nh ng tính cách con ng i đã l i làm gi m tính hi u qu  c a nó. Ch  nghĩa giáo đi uư ườ ạ ả ệ ả ủ ủ ề  

(closed-mindedness) đ c g n v i c  s  sáp nh p tôn giáo và s  bi n đ i văn hoá c a ng iượ ắ ớ ả ự ậ ự ế ổ ủ ườ  

tiêu dùng. Đ i v i vi c thay đ i văn hoá, r t rõ ràng là nh ng v n đ  đ n gi n trong đánh giáố ớ ệ ổ ấ ữ ấ ề ơ ả  

c a CN giáo đi u s  d  dàng thay đ i văn hoá ng i tiêu dùng và ng c l i. H n n a, nghiênủ ề ẽ ễ ổ ườ ượ ạ ơ ữ  

c u cũng phát hi n s  t n t i c a nh ng khác nhau trong tính cách gi a nh ng nhóm ti u vănứ ệ ự ồ ạ ủ ữ ữ ữ ể  

hoá, v i khuynh h ng tín đ  h i giáo gi ng CN giáo đi u h n là c  đ c giáo.ớ ướ ồ ồ ố ề ơ ơ ố

Vì nghiên c u tính cách quan tâm t i cá nhân m i ng i nên r t khó t ng h p các đ c đi m tínhứ ớ ỗ ườ ấ ổ ợ ặ ể  

cách c a t t c  m i ng i cùng s ng trong 1 qu c gia. M c dù khó khăn nh  v y  nh ng đ củ ấ ả ọ ườ ố ố ặ ư ậ ư ặ  

đi m tính cách chung c a t ng qu c gia l i r t khác nhau.  Nh t B n, các công ch c có xuể ủ ừ ố ạ ấ ở ậ ả ứ  

h ng theo thói th ng và theo dân t c. Nh ng đ c tính đ c yêu m n nh t là h p tác, côngướ ườ ộ ữ ứ ượ ế ấ ợ  

b ng và hi u bi t. Tính qu  quy t và hung hăng s  đ c b c l  khi ng i Nh t B n b  tác đ ngằ ể ế ả ế ẽ ượ ộ ộ ườ ậ ả ị ộ  

t i tinh th n. Có th  đ a ra k t lu n ng i Nh t B n là ng i luôn c  g ng, qu  quy t, sángớ ầ ể ư ế ậ ườ ậ ả ườ ố ắ ả ế  

t o và có tính đ c l p. Ng i Ph ng Đông thì r t th ng xuyên đ ng ý v i quan đi m th oạ ộ ậ ườ ươ ấ ườ ồ ớ ể ả  

lu n đi đ n hoà bình và hoà nh p. Nh ng doanh nhân Hàn Qu c t  ra không đ ng tình v i vi cậ ế ậ ữ ố ỏ ồ ớ ệ  

kinh doanh buôn bán b ng tranh lu n và đ u đ u, do đó h  th ng tránh nh ng cu c đ u đ uằ ậ ấ ầ ọ ườ ữ ộ ấ ầ  

trong giá c . Ng i M  thì b  m c l i trong kí k t h p đ ng.ả ườ ỹ ị ắ ỗ ế ợ ồ

Có th  nói r ng có s  khác nhau l n gi a tính cách c a ng i M , Nh t B n và Hàn Qu c.ể ằ ự ớ ữ ủ ườ ỹ ậ ả ố  

Nh ng đ i v i ng òi Canada và ng i M _ m c dù có v  trí đ a lý ngay sát nhau và ngôn ngư ố ớ ư ườ ỹ ặ ị ị ữ 

gi ng nhau_ h  v n có tính cách khác nhau. Ng i Canada th ng th n tr ng, tri t lý và ti tố ọ ẫ ườ ườ ậ ọ ế ế  

ki m h n. H  có xu h ng th n tr ng h n, d  ki m ch  h n, không giàu trí t ng t ng và cóệ ơ ọ ướ ậ ọ ơ ễ ề ế ơ ưở ượ  

tinh th n t p th  h n.ầ ậ ể ơ

Ng i M  khi so sánh v i ng i Canada thì h  b c đ ng h n, t  tin và m o hi m h n. Vìườ ỹ ớ ườ ọ ố ồ ơ ự ạ ể ơ  

ng i M  có sáng t o h n nên h  cũng d  làm quen v i s n ph m m i h n. ông Gen Georgeườ ỹ ạ ơ ọ ễ ớ ả ẩ ớ ơ  

S.Parton mô t  r t rõ tính cách con ng i M , ông cho r ng ng i M  thích mùa đông và sả ấ ườ ỹ ằ ườ ỹ ẽ 

không ch u đ c s  th t b i “Ng i M  t  tr c t i nay yêu chi n đ u, t t c  nh ng ng iị ượ ự ấ ạ ườ ỹ ừ ướ ớ ế ấ ấ ả ữ ườ  

M  th c s  đ u yêu s  đau đ n trong tr n đ u”. Nh ng tính cách này r t h p v i n c M . Tuyỹ ự ự ề ự ớ ậ ấ ữ ấ ợ ớ ướ ỹ  

nhiên, nh ng tính cách trên có th  không phù h p v i nhi u qu c gia mà nh ng đ c đi m tínhữ ể ợ ớ ề ố ữ ặ ể  

cách khác đ c đánh giá cao h n. ượ ơ



S  khác nhau v  tính cách con ng i có th  gi i thích t i sao ng i Canada và ng i M  cóự ề ườ ể ả ạ ườ ườ ỹ  

nh ng quan đi m và thói quen tiêu dùng khác nhau. Ng i M  ít quan tâm t i s  c n thi t c aữ ể ườ ỹ ớ ự ầ ế ủ  

lu t pháp, l i gi i thi u s n ph m và tr  nên đ c l p h n, theo h  con ng i ch  có quan h  v iậ ờ ớ ệ ả ẩ ở ộ ậ ơ ọ ườ ỉ ệ ớ  

chi c súng ng n c a mình, trong khi ng i Canada thì ph n đ i k ch li t nh ng quan đi m này.ế ắ ủ ườ ả ố ị ệ ữ ể  

Ng c l i, s  th n tr ng c a ng i Canada có th  gi i thích xu h ng c a h  là m n ít h nượ ạ ự ậ ọ ủ ườ ể ả ướ ủ ọ ượ ơ  

và dùng ít h n th  tín d ng. Lý do căn b n là tính th n tr ng c a h  gi i thích t i sao ng iơ ẻ ụ ả ậ ọ ủ ọ ả ạ ườ  

Canada s  d ng b o hi m nhân th  nhi u h n b t kỳ ng i n c nào tr  Nh t B n.ử ụ ả ể ọ ề ơ ấ ườ ướ ừ ậ ả

M t ý t ng Marketing r t thú v  là “s n xu t xe ô tô thông minh” hay “ô tô ph c v  tính cáchộ ưở ấ ị ả ấ ụ ụ  

con ng i” v i công ngh  cao có kh  năng t  đ ng thích nghi v i tính cách và s  thích c aườ ớ ệ ả ự ộ ớ ở ủ  

ng i đang lái xe. Thêm vào đó là m t h  th ng radio, ch  ng i tho i mái, g ng và b  đi uườ ộ ệ ố ỗ ồ ả ươ ộ ề  

khi n window “h  th ng gi m xóc s  đ c thay đ i b ng cách n vào công t c khi đang lái xeể ệ ố ả ẽ ượ ổ ằ ấ ắ  

trên đ i l  và cũng d  đi u khi n nh  chi c xe ô tô th  thao, và cũng d  dàng nhanh chóng trongạ ộ ễ ề ể ư ế ể ễ  

vi c gài s ”. Xe ô tô Mitsubishi  đi u ch nh đ  cao và đ  xóc đ  ng i lái có th  ch n gi a vi cệ ố ề ỉ ộ ộ ể ườ ể ọ ữ ệ  

đi u khi n khó hay cách d  h n và tho i mái h n. Minh ho  7-10 tham kh o tính cách con ng iề ể ễ ơ ả ơ ạ ả ườ  

khi ch n ô tô.ọ

Tâm lý

Vì không có hi u qu  t t trong vi c s  d ng tính cách con ng i đ  d  đoán hành vi mua bán,ệ ả ố ệ ử ụ ườ ể ự  

nh ng nhà làm marketing đã tr  l i v i nh ng y u t  làm thay đ i hành vi mua bán khác mà cóữ ở ạ ớ ữ ế ố ổ  

k t h p v i tính cách con ng i. Nghiên c u hành vi mua bán này đ c g i là tâm lý, hay có thế ợ ớ ườ ứ ượ ọ ể 

g i là nghiên c u v  cách s ng hay AIO (hành đ ng, ý thích và quan đi m). Tâm lý là phân tíchọ ứ ề ố ộ ể  

đ nh l ng v  ph ng cách s ng c a ng i tiêu dùng và nh ng hành đ ng có m c đích liênị ượ ề ươ ố ủ ườ ữ ộ ụ  

quan t i hành vi mua hàng. S  phân tích này bao g m c  s c m nh y u t  ch t l ng trongớ ự ồ ả ứ ạ ế ố ấ ượ  

thuy t phân tâm h c c a Freud và s  ngu  bi n b ng ph ng pháp logic và th ng kê c a đ cế ọ ủ ự ỵ ệ ằ ươ ố ủ ặ  

đi m và nhân t  c a thuy t. K t qu  là nh ng v n đ  đ c t  ch c t t và nh ng ph n đáp phể ố ủ ế ế ả ữ ấ ề ượ ổ ứ ố ữ ả ụ 

thu c vào s  l ng đ i di n và s  phân tích đa  d ng.ộ ố ượ ạ ệ ự ạ

Nh ng v n đ  bình th ng trong nghiên c u tâm lý có liên quan t i nhân kh u h c, đ c đi m cáữ ấ ề ườ ứ ớ ẩ ọ ặ ể  

tính và nh ng hành đ ng nh  nh ng thói quen, khách hàng quen và ý thích chung. Con ng iữ ộ ư ữ ườ  

đ c phân lo i theo cách s ng và sau đó b  làm ng c l i theo thói quen tiêu dùng. Vi c nghiênượ ạ ố ị ượ ạ ệ  

c u ph  n  Canadan đã bi u l  rõ 5 lo i, ng i đã đ t đ c thành công, ng i t  tin, ng iứ ụ ữ ể ộ ạ ườ ạ ượ ườ ự ườ  

b p bênh, ng i theo truy n th ng, ng i h ng t i s  nghi p. Tuýp ng i l n nh t là ng iấ ườ ề ố ườ ướ ớ ự ệ ườ ớ ấ ườ  

đã đ t đ c thành công. Thành viên c a nhóm này th ng t  40 tu i tr  lên và th ng hài lòngạ ượ ủ ườ ừ ổ ở ườ  

v i ch c năng c a mình là làm công vi c nhà. H  đ c qu ng cáo v  m t hàng t p ph m, ti tớ ứ ủ ệ ọ ọ ả ề ặ ạ ẩ ế  

ki m và mua nh ng phi u quay x  s . H  t  ch i không tr  thêm ti n đ  ti t ki m th i gianệ ữ ế ổ ố ọ ừ ố ả ề ể ế ệ ờ  

s m s a và h  m c c  r t nhi u. Ng c l i, nh ng ng i ph  n  đ c l p t  tin là nhóm l nắ ử ọ ặ ả ấ ề ượ ạ ữ ườ ụ ữ ộ ậ ự ớ  

th  hai, thì không bi t rõ giá c  mà cũng không thích nh ng phi u quay x  s . Đây là nhóm trứ ế ả ữ ế ổ ố ẻ 



nh t và h  có th  mua s m qua catalog. Nhi u tham v ng và có nhi u sáng ki n, nh ng ng iấ ọ ể ắ ề ọ ề ế ữ ườ  

ph  n  này mu n tr  thành nhà lãnh đ o.ụ ữ ố ở ạ

Nhóm l n th  ba là g m nh ng ng i ph  n  b p bênh, h  c m th y cô đ n và không th  thànhớ ứ ồ ữ ườ ụ ữ ấ ọ ả ấ ơ ể  

công. Do thi u nhãn hi u trung thành, nh ng ng i tiêu dùng thu c tuýp ng i này không bi tế ệ ữ ườ ộ ườ ế  

giá c  và mua s n ph m có nhãn hi u riêng. Nhóm ng i ti p theo là tuýp ng i theo truy nả ả ẩ ệ ườ ế ườ ề  

th ng. H  nhi u tu i h n và quy t đ nh b ng lòng tin v ng ch c đã có t  tr c, và h  đánh giáố ọ ề ổ ơ ế ị ằ ữ ắ ừ ướ ọ  

ch t l ng, s  ti n d ng l n h n giá c . Th n tr ng v i nh ng nhãn hi u ch a bi t t i, h  làấ ượ ự ệ ụ ớ ơ ả ậ ọ ớ ữ ệ ư ế ớ ọ  

ng i trung thành v i nhãn hi u và c a hàng c a mình và tr  ti n m t khi mua hàng. Cu i cùng,ườ ớ ệ ử ủ ả ề ặ ố  

tuýp ng i ph  n  coi tr ng s  nghi p là nhóm ng i cu i cùng và là nhóm ít nh t. H  gi ngườ ụ ữ ọ ự ệ ườ ố ấ ọ ố  

nh  nhóm ng i đ c l p t  tin nh ng nhóm cu i này thì l n tu i h n và c ng đ u h n.ư ườ ộ ậ ự ư ố ớ ổ ơ ứ ầ ơ

Vì nhi u phong cách s ng khác nhau, ng i làm marketing ph i đi u ch nh các chi n l c thôngề ố ườ ả ề ỉ ế ượ  

tin theo t ng cách s ng. ít nh t, m t chi n d ch có th  đ c đ t ra v i marketing truy n th ngừ ố ấ ộ ế ị ể ượ ặ ớ ề ố  

h n bao g m nhóm ng i đã đ t đ c thành công, b p bênh, và ng i theo truy n th ng, t t cơ ồ ườ ạ ượ ấ ườ ề ố ấ ả 

đ u t p trung vào cu c s ng gia đình. M t lo i thông tin khác c n thi t cho nh ng ng i ph  nề ậ ộ ố ộ ạ ầ ế ữ ườ ụ ữ 

đang đi làm (ng i t  tin đ c l p và ng ì quan tâm t i s  nghi p) h  thích làm vi c và b  lôiườ ự ộ ậ ươ ớ ự ệ ọ ệ ị  

cu n vào lao đ ng.ố ộ

M i ng i cho r ng ng i Nh t B n gi ng nhau t i m c mà marketing không nên chia làm cácọ ườ ằ ườ ậ ả ố ớ ứ  

nhóm khác nhau và s  không có câu tr  l i l n x n ho c không đáng k . Cho t i khi, tâm lýẽ ả ờ ộ ộ ặ ể ớ  

đ c k t h p v i nh ng y u t  nhân tâm h c khác nh  tu i và gi i tính, thì tâm lý có th  đemượ ế ợ ớ ữ ế ố ọ ư ổ ớ ể  

l i thông tin có ích. Ví d , có s  khác nhau l n trong cách s ng c a các nhóm tu i khác nhau t iạ ụ ự ớ ố ủ ổ ạ  

Nh t B n h n là  M . H n n a, có s  khác nhau gi a văn hoá c a hai n c, ng i ph  nậ ả ơ ở ỹ ơ ữ ự ữ ủ ướ ườ ụ ữ 

Nh t B n quan tâm t i gia đình nhi u h n, ít cúi mình đ  ph c tùng, ít nh y c m v i giá c , vàậ ả ớ ề ơ ể ụ ạ ả ớ ả  

không thích lái xe ô tô hay xem phim. Nhóm ng i Nh t B n l n tu i h n cũng ít tin vào qu ngườ ậ ả ớ ổ ơ ả  

cáo các thông tin mua s m h n.ắ ơ

Tâm lý cũng có ích trong vi c gi i thích nh ng giá tr  c a t ng lo i và thói quen mua hàng c aệ ả ữ ị ủ ừ ạ ủ  

ng ì tiêu dùng trong t ng n c khác nhau. Nghiên c u c a Boote cho th y r ng giá tr  và phongươ ừ ướ ứ ủ ấ ằ ị  

cách s ng khác nhau trong nhóm n c (Tây Đ c, Pháp và Anh). Nh  v y là cân thi t đ  ki m traố ướ ứ ư ậ ế ể ể  

b t kỳ thông đi p qu ng cáo nào trong cu c s ng.ấ ệ ả ộ ố

Nhi u l i s ng có th  cho bi t s  thành công hay th t b i c a s n ph m. Ví d  ng i tiêu dùngề ố ố ể ế ự ấ ạ ủ ả ẩ ụ ườ  

M  có nhi u l i s ng khác nhau và thói quen tiêu dùng khác nhau. Hàng ngày, ng i M  muaỹ ề ố ố ườ ỹ  

120,000 chi c đài m i, 50,000 tivi, 10,000 b  da lông ch n vizon, 1,500 chi c thuy n và 12,000ế ớ ộ ồ ế ề  

t  l nh. M i ngày, h  b  ra 300tr USD đ  mua qu n áo, 3,6tr USD mua đ  ch i và v t dùng choủ ạ ỗ ọ ỏ ể ầ ồ ơ ậ  

đ ng v t c ng, và 700 tr USD cho gi i trí và ngh  ng i. Cũng trong m t ngày, 833,000 qu n bòộ ậ ư ả ỉ ơ ộ ầ  

jean đ c s n xu t, 60tr tã lót tr  em đ c qua s  d ng và 100,000 ng i M  chuy n sang nhàượ ả ấ ẻ ượ ử ụ ườ ỹ ể  

m i.ớ



Đó là lý do mà ng i M  ph i nghĩ ra cách đ i x  v i s c ép XH, k t qu  là  M  có nhi uườ ỹ ả ố ử ớ ứ ế ả ở ỹ ề  

ng i tìm t i l i ch  b o v  tâm thân h n nh ng n c khác. Ng i M  th ng xuyên s  d ngườ ớ ờ ỉ ả ể ơ ữ ướ ườ ỹ ườ ử ụ  

thu c an th n nh  Valium và các thu c gi m đau khác (52tr atpirin m i ngày) đ i v i b nh đauố ầ ư ố ả ỗ ố ớ ệ  

đ u do stress.  Nh t B n, nhu c u đ i v i các lo i thu c gi m đau ít b i vì ng i Nh t B nầ ở ậ ả ầ ố ớ ạ ố ả ở ườ ậ ả  

sau khi làm vi c v t v  c  ngày thì h  đi ng  và không còn nh ng m i lo l ng và băn khoăn gì.ệ ấ ả ả ọ ủ ữ ố ắ

Nh n th cậ ứ

Đ  h c, con ng i ph i nh n th c. Nh n th c ph i v t qua cái c m giác khi có nh ng kíchể ọ ườ ả ậ ứ ậ ứ ả ượ ả ữ  

thích t i các giác quan. Đó là quá trình c a vi c gi i thích nh ng thúc đ y căng th ng hay nh ngớ ủ ệ ả ữ ẩ ẳ ữ  

kích thích nh n đ c mà b  nãm ph i s p x p và đ a ra k t qu  thông qua kinh nghi m. Ví dậ ượ ộ ả ắ ế ư ế ả ệ ụ 

ng i Trung Qu c nh n th c Coke b ng cách nhìn và n m nh  thu c.ườ ố ậ ứ ằ ế ư ố

Minh ho  7_11 ch  ra mô hình thu c nh n th c đ n gi n, m t mô hình d a trên thí nghi m c aạ ỉ ộ ậ ứ ơ ả ộ ự ệ ủ  

Warr & Knapper. Quá trình liên quan t i s  ch n l a c a ng i l a ch n đ u vào c a ho t đ ngớ ự ọ ự ủ ườ ự ọ ầ ủ ạ ộ  

kích thích, s  đ c gi i quy t b i trung tâm x  lý. Trung tâm x  lý này b  nh h ng b i tìnhẽ ượ ả ế ở ử ử ị ả ưở ở  

tr ng hi n t i c a ng i tiêu dùng (tâm tr ng) và tính cách n đ nh (nh  cá tính và văn hoá). K tạ ệ ạ ủ ườ ạ ổ ị ư ế  

qu  là hành đ ng ph n đáp c a n i tâm và xúc c m.ả ộ ả ủ ộ ả

                                                                              Tâm tr ng ng òi tdạ ư

Kích thích            ng i l a ch n đ u vào            Trung tâm x  lý         Hành đ ng ph nườ ự ọ ầ ử ộ ả  

đáp

                                                                              

                                                                               Tính cách ng i tdườ

                                                        Minh ho  7-11ạ

Văn hoá c a m t ng i nh h ng l n t i nh n th c và cách ng x  c a ng i đó. Ví dủ ộ ườ ả ưở ớ ớ ậ ứ ứ ử ủ ườ ụ 

ng i M  th ng thích th t tái v n gi  đ c đ  m và h ng v . M t khác, ng i Châu á khôngườ ỹ ườ ị ẫ ữ ượ ộ ẩ ươ ị ặ ườ  

thích ăn th t theo cách này, h  nghĩ là th t nh  v y là s ng và không an toàn. H n n a, ng i Mị ọ ị ư ậ ố ơ ữ ườ ỹ 

thích n u v i mi ng th t to, đ c c t ra t ng m ng ho c đ c chia thành t ng đĩa trên bàn ăn khiấ ớ ế ị ượ ắ ừ ả ặ ượ ừ  

b a ăn b t đ u. Tuy nhiên ng i Trung Qu c thích c t nh  t ng mi ng tr c khi ch  bi n mónữ ắ ầ ườ ố ắ ỏ ừ ế ướ ế ế  

ăn và do đó không c n dùng dao trong b a ăn.ầ ữ

Đi u quan tr ng là hi u r ng nh n th c c a con ng i đ c đ nh hình qua quá trình ch n l cề ọ ể ằ ậ ứ ủ ườ ượ ị ọ ọ  

ch  quan. Quan ni m v  môi tr ng xung quanh không đ n gi n là b c nh ch p chính xác thủ ệ ề ườ ơ ả ứ ả ụ ế 

gi i v t ch t. Nó là c u trúc m t ph n hay toàn b  v  hoàn c nh trong đó t n t i nh ng d uớ ậ ấ ấ ộ ầ ộ ề ả ồ ạ ữ ấ  

hi u, đã đ c ch n l c và nh n m nh. đ c hi u nh  nh ng hành vi đ n l . Chính xác h n, khiệ ượ ọ ọ ấ ạ ượ ể ư ữ ơ ẻ ơ  



m t ng i nh n th c không nh  m t ng i ch p nh mà là ng i ho  sĩ, v  l i s  v t theoộ ườ ậ ứ ư ộ ườ ụ ả ườ ạ ẽ ạ ự ậ  

cách h  nghĩ. Vì th , không có m t v t th  hay s n ph m nào luôn đ c c m nh n chính xác cáiọ ế ộ ậ ể ả ẩ ượ ả ậ  

cách mà nó t n t i.ồ ạ

Vì nhu c u con ng i là có t  ch c và n đ nh nên nh n th c v  m t v n đ  nào đó có xuầ ườ ổ ứ ổ ị ậ ứ ề ộ ấ ề  

h ng n đ nh theo th i  gian m c dù v n đ  đó có thay đ i.  Đó là  phát  hi n c a Laker’sướ ổ ị ờ ặ ấ ề ổ ệ ủ  

Skytrain, và là ng i đ u tiên m  chuy n bay không tính ti n đ  ăn và các thi t b  thêm. Chi nườ ầ ở ế ề ồ ế ị ế  

l c c t giá chuy n bay v n đ c th c hi n cho t i gi a năm 1979 Laker b  qua m c đích cũượ ắ ế ẫ ượ ự ệ ớ ữ ỏ ụ  

c a vi c gi m giá đ  thêm các thi t b  ph  thêm. Tuy nhiên, nh n th c c a khách hàng v  d chủ ệ ả ể ế ị ụ ậ ứ ủ ề ị  

v  c a hãng hàng không này không thay đ i d n t i k t qu  là công ty cũng s p đ  theo khi cácụ ủ ổ ẫ ớ ế ả ụ ổ  

khách hàng b  sang s  d ng chuy n bay c a hãng hàng không khác.ỏ ử ụ ế ủ

Vì tính ch n l c và ch  quan c a nh n th c nên có th  cùng m t v t con ng i có cách nhìn,ọ ọ ủ ủ ậ ứ ể ộ ậ ườ  

cách hi u vô cùng khác nhau.  Tây Ban Nha, thanh toán b ng tín d ng không đ c ch p thu n.ể ở ằ ụ ượ ấ ậ  

 Anh, m i ng i thích bánh kem nh  món tráng mi ng đ c bi t, và nh ng lo i bánh nh  v yở ọ ườ ư ệ ặ ệ ữ ạ ư ậ  

th ng đ c bán  hàng bánh k o ho c đ c làm r t công phu và c n th n t i nhà. N u bánhườ ượ ở ẹ ặ ượ ấ ẩ ậ ạ ế  

đ c làm quá đ n gi n và s  sài  thì không đ c m i ng i ch p nh n.ượ ơ ả ơ ượ ọ ườ ấ ậ

M t s n ph m có thành công hay không ph  thu c đáng k  vào vi c li u nó đ c ng i tiêuộ ả ẩ ụ ố ể ệ ệ ượ ườ  

dùng nh n th c nh  th  nào. Ng i làm marketing nên đ a ra nh ng g i ý v  s n ph m đ  hậ ứ ư ế ườ ư ữ ợ ề ả ẩ ể ỗ 

tr  ng i tiêu dùng nh n th c đúng đ i v i s n ph m. Có th  đ a ra ví d  v  v n đ  c a s nợ ườ ậ ứ ố ớ ả ẩ ể ư ụ ề ấ ề ủ ả  

ph m whiskey Ailen. Nghiên c u cho th y r ng tên Ailen s  có th  có k t qu  thu n l i, t  nàyẩ ứ ấ ằ ẽ ể ế ả ậ ợ ừ  

cũng g i lên hình nh c a chi n đ u. Đ  gi i quy t v n đ , t  whiskey cũng có nghĩa r ng c aợ ả ủ ế ấ ể ả ế ấ ề ừ ộ ủ  

s  ch ng đ i, và do đó whiskey Ailen nói riêng đã có danh ti ng đ i v i lo i n c có c n m nh.ự ố ố ế ố ớ ạ ướ ồ ạ  

Vì th , s n ph m này g m hai l n ch ng đ i m nh. Đ  v t qua nh n th c v  s  ch ng đ i,ế ả ẩ ồ ầ ố ố ạ ể ượ ậ ứ ề ự ố ố  

ng i Ailen đã đ a s n ph m r u whiskey c a mình lên b ng tên nhãn hi u (nh  John Powerườ ư ả ẩ ượ ủ ằ ệ ư  

and Son, Dunphy’s và Jameson).

Ng i M  nói chung cũng có nh n th c rõ ràng v  Canada. Nghiên c u ch  ra r ng Canada g iườ ỹ ậ ứ ề ứ ỉ ằ ợ  

lên trí t ng t ng v  b u tr i xanh, nh ng ng n núi ph  đ y tuy t, nh ng con su i long lanhưở ượ ề ầ ờ ữ ọ ủ ầ ế ữ ố  

và nh ng khu r ng xanh t t. Nh ng nh n th c rõ ràng này cũng đ c đ  c p t t t i nhi u lo iữ ừ ố ữ ậ ứ ượ ề ậ ố ớ ề ạ  

bia c a Canada. Tin t t đ c đ a ra b i m t nhóm nghiên c u cho bia Moosehead (bia đ u naiủ ố ượ ư ở ộ ứ ầ  

s ng t m B c M ) là nai s ng t m B c M  cũng có m t th ng l i. Đ ng v t đ c xem nh  làừ ầ ắ ỹ ừ ầ ắ ỹ ộ ắ ợ ộ ậ ượ ư  

“s  đ c l p, s c m nh, chúa t  c a r ng xanh – m t chàng trai t t b ng và thân thi n, nh ngự ộ ậ ứ ạ ể ủ ừ ộ ố ụ ệ ư  

b n đ ng qua m t chàng trai đó”. D a vào hình t ng đó, chi n d ch qu ng cáo bia đã đ a raạ ừ ặ ự ượ ế ị ả ư  

hình nh “đ u và g c nai trên giá đ ” “con nai đ c th ” và bia đ c  “  ven r ng Canada”.ả ầ ạ ỡ ượ ả ượ ủ ở ừ

Không ch  làm cho ng i tiêu dùng có s  t ng t ng chung v  m i đ t n c, mà hỉ ườ ự ưở ượ ề ỗ ấ ướ ọ 

còn có nh ng quan đi m đ c bi t v  nh ng s n ph m c a t ng n c. Đi u tra ng i tiêu dùngữ ể ặ ệ ề ữ ả ẩ ủ ừ ướ ề ườ  

 Pháp, Tây Đ c và B   theo thang đi m t  –100 đ n +100. K t qu  là đ nh giá so sánh c a cácở ứ ỉ ể ừ ế ế ả ị ủ  



n c là: Tây Đ c +66%, M  +35, Hà Lan +33%, B  +17%, Pháp +6% và Anh –11 %. Hàng hoáướ ứ ỹ ỉ  

Anh đ c nh n th c trên toàn th  gi i là s n ph m có trình đ  k  thu t th p h n, ch t l ngượ ậ ứ ế ớ ả ẩ ộ ỹ ậ ấ ơ ấ ượ  

th p h n, và có giá th p h n. H n n a, nhi u ng i cho r ng các nhà cung c p c a Anh ít khiấ ơ ấ ơ ơ ữ ề ườ ằ ấ ủ  

đáp ng nhanh các yêu c u c a khách hàng. S  đánh giá này d ng nh  gi ng v i nh ng gì tìmứ ầ ủ ự ườ ư ố ớ ữ  

ki m c a Marmet Niffencgga và Whiteế ủ 22. Nghiên c u này cho th y r ng ng i tiêu dùng Phápứ ấ ằ ườ  

nh n th y các s n ph m c a Anh ít đ c qu ng cáo và không đ c n i ti ng cho l m, s nậ ấ ả ẩ ủ ượ ả ượ ổ ế ắ ả  

ph m t ng đ i t t nh ng không có nh ng ti n b  v t b c nào và ch  dành cho th  tr ngẩ ươ ố ố ư ữ ế ộ ượ ậ ỉ ị ườ  

“quen thu c”. Tóm l i, ng i ta th y r ng các s n ph m c a Anh không phù h p v i đ ng ti nộ ạ ườ ấ ằ ả ẩ ủ ợ ớ ồ ề  

b  ra.ỏ

M t s  nghiên c u th c nghi m đ u ng h  gi  thuy t là ng i tiêu dùng th ng áp đ tộ ố ứ ự ệ ề ủ ộ ả ế ườ ườ ặ  

nh ng quan ni m v  nh ng hàng hoá nh t đ nh c a m t s  n c nào đóữ ệ ề ữ ấ ị ủ ộ ố ướ 23.  Nh ng nhãn “madeữ  

in” trên s n ph m t  các n c đang phát tri n đ c ng i tiêu dùng s  d ng nh  m t d  li uả ẩ ừ ướ ể ượ ườ ử ụ ư ộ ữ ệ  

thông tin mà có th  làm thay đ i đáng k  quan ni m c a ng i tiêu dùng v  nhãn hi u. Nh ngể ổ ể ệ ủ ườ ề ệ ữ  

nh n th c c a ng i tiêu dùng v  nhãn hi u s n ph m cũng nh  quan h  c a nó đ  đ nh giá làậ ứ ủ ườ ề ệ ả ẩ ư ệ ủ ể ị  

khác nhau gi a các n c s n xu t, gi a ng i tiêu dùng  nhóm kinh t  xã h i này v i nhómữ ướ ả ấ ữ ườ ở ế ộ ớ  

kia. S  khác nhau v  c  c u dân s  cũng là nh ng nhân t  d n t i s  khác nhau trong nh n th c.ự ề ơ ấ ố ữ ố ẫ ớ ự ậ ứ  

Theo m t nghiên c u c a M , qu n áo n i đ a l i đ c nhi u ph  n , ng i già và nhóm ng iộ ứ ủ ỹ ầ ộ ị ạ ượ ề ụ ữ ườ ườ  

có thu nh p trung bình a thích.ậ ư

M t s  nghiên c u khác  Soandinavia xem xét nh h ng c a nhãn “made in” đ n quanộ ố ứ ở ả ưở ủ ế  

ni m c a ng i tiêu dùng. Nh ng hi u bi t v  n c xu t x  không ch  nh h ng t i quanệ ủ ườ ữ ể ế ề ướ ấ ứ ỉ ả ưở ớ  

ni m c a ng i tiêu dùng v  s n ph m mà còn nh h ng đ n các khía c nh c a ch ng trìnhệ ủ ườ ề ả ẩ ả ưở ế ạ ủ ươ  

marketing. H n n a, nh ng đánh giá c a ng i tiêu dung có tác đ ng v i hành vi mua bán và sơ ữ ữ ủ ườ ộ ớ ự 

tho  mãn c a khách hàng.ả ủ

 Trang 287 Khi xem xét l i các d  li u cho th y r t nhi u các k t qu  lý thú. N c xu tạ ữ ệ ấ ấ ề ế ả ướ ấ  

x  có nh h ng đ n nh ng đánh giá v  s n ph m. Gi a trình đ  phát tri n kinh t  c a cácứ ả ưở ế ữ ề ả ẩ ữ ộ ể ế ủ  

n c và nh ng đánh giá v  s n ph m có quan h  tích c c v i nhau; đó là hàng hoá t  các n cướ ữ ề ả ẩ ệ ự ớ ừ ướ  

phát tri n thì t t h n  các n c đang và kém phát tri n (LDCS). H n n a hàng hoá gi a cácể ố ơ ở ướ ể ơ ữ ữ  

n c phát tri n và gi a các n c LDCS cũng khác nhau. Trong m i tr ng h p nh ng nh nướ ể ữ ướ ọ ườ ợ ữ ậ  

th c đó đ u b  nh h ng b i s  thay đ i v  dân s  và quan ni m c a m i cá nhân.ứ ề ị ả ưở ở ự ổ ề ố ệ ủ ỗ

M c d u nhà s n xu t đ c coi là khách quan h n ng i tiêu dùng thì h  v n tin c y vàoặ ầ ả ấ ượ ơ ườ ọ ẫ ậ  

nh ng s n ph m đ c s n xu t  nh ng n c nh t đ nh. So v i các nhà qu n lý M , các nhàữ ả ẩ ượ ả ấ ở ữ ướ ấ ị ớ ả ỹ  

qu n lý Pháp nh n th y giá c  đ t h n nhãn hi u khó nh n bi t h n và mang tính tr ng bàyả ậ ấ ả ắ ơ ệ ậ ế ơ ư  

nhi u h n. Ng c l i, các nhà qu n lý M  nh n th y các s n ph m c a Pháp ít tin c y h n vàề ơ ượ ạ ả ỹ ậ ấ ả ẩ ủ ậ ơ  

có tính mô ph ng nhi u h n. H n n a, các nhà qu n lý M  đánh giá các s n ph m c a Nh t vàỏ ề ơ ơ ữ ả ỹ ả ẩ ủ ậ  



Tây Đ c cao h n c a Pháp, trong khi các s n ph m c a Anh l i đ c các nhà qu n lý Pháp đánhứ ơ ủ ả ẩ ủ ạ ượ ả  

giá cao h n ng i M .ơ ườ ỹ

M i nhóm ng i tiêu dùng  các n c khác nhau đ u có cùng đánh giá v  các s n ph mỗ ườ ở ướ ề ề ả ẩ  

c a m t n c nào đó. Theo m t nghiên c u, ng i tiêu dùng M  đánh giá s n ph m c a mìnhủ ộ ướ ộ ứ ườ ỹ ả ẩ ủ  

t t h n c a Nh t, trong khi đó ng i tiêu dùng Nh t B n thì nh n xét ng c l i. Khi phân tíchố ơ ủ ậ ườ ậ ả ậ ượ ạ  

các nhân t , s  khác bi t trong nh n th c có th  đ c mô t  theo 5 nhân t  d  th y. Đ i v iố ự ệ ậ ứ ể ượ ả ố ễ ấ ố ớ  

ng i tiêu dùng M  đó là ch t l ng, kh  năng nh n bi t, uy tín, m u s n ph m và giá c . Đ iườ ỹ ấ ượ ả ậ ế ẫ ả ẩ ả ố  

v i ng i Nh t đó là kh  năng nh n bi t, ch t l ng, uy tín s  ph  bi n và ch c năng c a s nớ ườ ậ ả ậ ế ấ ượ ự ổ ế ứ ủ ả  

ph m.ẩ

Khi các nhân t  c a 2 nhóm trên có liên quan đ n ho t đ ng qu ng cáo, các nhà nghiênố ủ ế ạ ộ ả  

c u th  tr ng có th  đóng vai trò quan tr ng trong vi c tác đ ng đ n nh n th c c a ng i tiêuứ ị ườ ể ọ ệ ộ ế ậ ứ ủ ườ  

dùng v  nhãn hi u s n ph m.ề ệ ả ẩ

Đôi khi vi c đánh giá ch t l ng s n ph m c a m t n c nào đó là vi c đ nh v  s nệ ấ ượ ả ẩ ủ ộ ướ ệ ị ị ả  

ph m. Ví d , ng i tiêu dùng Nh t B n có th  a chu ng m t s  s n ph m trong n c h n.ẩ ụ ườ ậ ả ể ư ộ ộ ố ả ẩ ướ ơ  

Cu i cùng,  Nh t B n Warrner Lambert nh n m nh lo i k o cao su và k o khác mang nhãnố ở ậ ả ấ ạ ạ ẹ ẹ  

Nh t B n có xu t x  c a M  nh ng l  không chú ý đ n xu t x  c a l i dao bào s n xu t ậ ả ấ ứ ủ ỹ ư ạ ế ấ ứ ủ ưỡ ả ấ ở 

M .ỹ

Nh ng k t qu  c a nh ng nghiên c u này có liên quan đ n ho t đ ng marketing. Khiữ ế ả ủ ữ ứ ế ạ ộ  

nhãn hi u “made in” không đ c yêu thích thì các nhà marketing đ u mu n c  che d u hayệ ượ ề ố ố ấ  

không đ  đ ng đ n xu t x  c a s n ph m. Tuy v y,  nhi u n c trong đó có M  đòi h i ghiả ộ ế ấ ứ ủ ả ẩ ậ ở ề ướ ỹ ỏ  

rõ xu t xé hàng hoá và các chi ti t khác trên nhãn hi u tr c khi nh p kh u hàng hoá đó Cattinấ ế ệ ướ ậ ẩ  

Jolibert và Lohnes g i ý 2 chi n l c “M t là ti n hành m t chi n d ch truy n thông đ  nâng caoợ ế ượ ộ ế ộ ế ị ề ể  

hình nh c a qu c gia tuy nhiên nó không th  đ c ti n hành b i m t công ty vì chi phí l n. Nóả ủ ố ể ượ ế ở ộ ớ  

c n có s  k t h p gi a các công ty v i các quan ch c đ a ph ng. Chi n l c th  hai là s  liênầ ự ế ợ ữ ớ ứ ị ươ ế ượ ứ ự  

k t gi a các t p đoàn v i các công ty đ a ph ng (ít có ho c không có s  khuy ch tr ng n cế ữ ậ ớ ị ươ ặ ự ế ươ ướ  

xu t x ). Chúng ta có th  làm đ c đi u này thông qua các nhà phân ph i n i đ a có ti ng tămấ ứ ể ượ ề ố ộ ị ế  

ho c b ng vi c n i đ a hoá các công ty nh  thành l p các công ty con ho c công ty liên doanh.ặ ằ ệ ộ ị ư ậ ặ

Nhà marketing qu c t  còn ph i quan tâm đ n m i quan h  gi a n c xu t x  và nh nố ế ả ế ố ệ ữ ướ ấ ứ ậ  

th c v  cll s n ph m. Th ng thì máy móc và hàng k  thu t t  Tây Đ c, hàng đi n t  t  Nh tứ ề ả ẩ ườ ỹ ậ ừ ứ ệ ử ừ ậ  

B n, hàng th i trang t   Pháp thu c lá t  M  đ u đ c nhi u n  trên th  gi i a chu ng. Cũngả ờ ừ ố ừ ỹ ề ượ ề ơ ế ớ ư ộ  

nh  v y, ng i tiêu dùng  các n c đang và kém phát tri n th ng thích hàng ngo i nh p kh uư ậ ườ ở ướ ể ườ ạ ậ ẩ  

h n vì cho r ng nó có ch t l ng và uy tín cao h n.ơ ằ ấ ượ ơ

M i công ty luôn ph i nghĩ r ng hình nh s n ph m có th  thay đ i m t khi dây chuy nỗ ả ằ ả ả ẩ ể ổ ộ ề  

máy móc đ c v n chuy n sang n i khác. Lowonbrau đã đánh giá m t hình nh c a mình là m tượ ậ ể ơ ấ ả ủ ộ  

hãng bia nh p kh u có uy tín khi ng i u ng M  b t đ u nh n th y r ng bia ch a đ c Millerậ ẩ ườ ố ỹ ắ ầ ậ ấ ằ ư ượ  



c p gi y phép. Sau nhi u năm buôn bán th t b i, Miller đã ti n hành m t chi n d ch v i ch  đấ ấ ề ấ ạ ế ộ ế ị ớ ủ ề 

“C  th  gi i ng h  Lowenbrau” ca t ng s  th c là bia đ c s n xu t  nhi u n c th c sả ế ớ ủ ộ ụ ự ự ượ ả ấ ở ề ướ ự ự  

yêu thích bia.

Nh n th c th ng là n đ nh m c dù nó có th  thay đ i, đ c bi t là khi các nhân t  kíchậ ứ ườ ổ ị ặ ể ổ ặ ệ ố  

thích có th  thay đ i đáng k  trong kho ng th i gian dài. Th t là không may  M , nh n th c vể ổ ể ả ờ ậ ở ỹ ậ ứ ề 

các s n ph m đ c s n xu t  M  chuy n sang h ng x u đi. Tr c đây, khách hàng n cả ẩ ượ ả ấ ở ỹ ể ướ ấ ướ ướ  

ngoài nh n th y hàng hoá c a M , đ t nh ng t t và đáng tin c y. Đ i v i các doanh nhân Nh tậ ấ ủ ỹ ắ ư ố ậ ố ớ ậ  

B n cũng nh  v y. Nh n th c c a các công ty M  bao g m:ả ư ậ ậ ứ ủ ỹ ồ

1. Các nhà cung c p M  ch  xu t kh u hàng hoá d  th a và không thay đ i s n ph m khiấ ỹ ỉ ấ ẩ ư ừ ổ ả ẩ  

xu t sang Nh t B n.ấ ậ ả

2. Các nhà marketing c a M  l i không thông th o ti ng Nh t.ủ ỹ ạ ạ ế ậ

3. Các nhà marketing c a M  không th  nghiên c u và hi u rõ v  h  th ng kinh t  c aủ ỹ ể ứ ể ề ệ ố ế ủ  

Nh t.ậ

4. Ng i lao đ ng M  đ c tr  l ng h u hĩnh nh ng ít hi u qu  d n đ n s n ph m cóườ ộ ỹ ượ ả ươ ậ ư ệ ả ẫ ế ả ẩ  

nhi u thi u sótề ế 32. Cho đ n khi có s  tham gia c a ng i Nh t thì b t kỳ m t hàng rào th ngế ự ủ ườ ậ ấ ộ ươ  

m i nào đ i v i hàng hoá c a M   Nh t B n đ u là do chính các công ty M  t  áp đ t.ạ ố ớ ủ ỹ ở ậ ả ề ỹ ự ặ

Các nhà marketing qu c t  c n hi u r ng, nh ng ho t đ ng th c t  c a th  tr ng nh  làố ế ầ ể ằ ữ ạ ộ ự ế ủ ị ườ ư  

làm th  nào đ  các s n ph m c a h  đ c ch p nh n  n c ngoài khi xác đ nh đ c thái đế ể ả ẩ ủ ọ ượ ấ ậ ở ướ ị ượ ộ 

tiêu dùng. Theo l i gi i thích c a Piercy “N u m t nhà xu t kh u ch  y u c nh tranh b ng giáờ ả ủ ế ộ ấ ẩ ủ ế ạ ằ  

c  thì nó nh h ng x u t i vi c tr  thành nhà cung c p có th  th ng l ng đ c v i giá rả ả ưở ấ ớ ệ ở ấ ể ươ ượ ượ ớ ẻ 

và ch t l ng th p và ng i mua cũng ít trung thành v i s n ph m. Đi u này giúp làm hoànấ ượ ấ ườ ớ ả ẩ ề  

thi n m u ng i n i đ a và g n các nhà xu t kh u vào m i phân đo n c a th  tr ng đó khôngệ ẫ ườ ộ ị ắ ấ ẩ ỗ ạ ủ ị ườ  

ph i là vi n c nh h p d n nh t trong th i gian dài.ả ễ ả ấ ẫ ấ ờ

Do tính ít thay đ i trong nh n th c, m t nh n th c tiêu c c c a m t n c đ c bi t nàoổ ậ ứ ộ ậ ứ ự ủ ộ ướ ặ ệ  

đó cũng khó thay đ i. Nh ng v n đ  có th  đ c gi i quy t n u m t công ty hay m t n c kiênổ ư ấ ề ể ượ ả ế ế ộ ộ ướ  

trì kiên quy t nâng cao ch t l ng s n ph m. Tr ng h p  Nh t B n, n  l c thâm nh p vàoế ấ ượ ả ẩ ườ ợ ở ậ ả ỗ ự ậ  

th  tr ng M  sau chi n tranh th  gi i th  II đ c ng h  v i nh n th c là hàng hoá c a Nh tị ườ ỹ ế ế ớ ứ ượ ủ ộ ớ ậ ứ ủ ậ  

thì r , có tính mô ph ng và x u xí. Nói m t cách châm bi m, nhi u ng i tiêu dùng trong đó cóẻ ỏ ấ ộ ế ề ườ  

c  M  đ u c m th y r ng hàng c a Nh t t t h n c a M , x ng đáng v i đ ng ti n h n. Hi nả ỹ ề ả ấ ằ ủ ậ ố ơ ủ ỹ ứ ớ ồ ề ơ ệ  

t i Hàn Qu c cũng đang c  g ng gi ng Nh t B n. C  2 hãng ô tô Yugo c a Yugoslavia vàạ ố ố ắ ố ậ ả ả ủ  

Huyndai c a Hàn Qu c đ u có nh ng khó khăn ph i v t qua. Ng c l i Volio l i tìm cách tăngủ ố ề ữ ả ượ ượ ạ ạ  

nh ng nh n th c tích c c v  nhãn hi u nh  đã trình bày  hình 7.12.ữ ậ ứ ự ề ệ ư ở

Thái độ



Thái đ  đ  ph n ánh m t v t gì đó tích c c hay tiêu c c. Thái đ  là m t khái ni m ph cộ ể ả ộ ậ ự ự ộ ộ ệ ứ  

t p và đa d ng. Nó bao g m 3 ph n: S  nh n th c, m c đ  nh h ng và ……………….(m cạ ạ ồ ầ ự ậ ứ ứ ộ ả ưở ụ  

đích c  x ). Theo đ nh nghĩa này, m t vài thu c tính c a thái đ  đã đ c xác đ nh rõ. Đ u tiên,ư ử ị ộ ộ ủ ộ ượ ị ầ  

m i quan h  gi a m i con ng i và v t th  đó là bình th ng, ph n ng v  nó là tích c c hayố ệ ữ ỗ ườ ậ ể ườ ả ứ ề ự  

tiêu c c.  Ví  d ,  h u h t  m i ng i  có thái  đ  yêu thích xe  ôtô  Mercedes Beras,  BMW vàự ụ ầ ế ọ ườ ộ  

RollsRoye coi chúng nh  là m t bi u t ng c a đ a v  cao. M t khác, ngo i tr  ng i tiêu dùngư ộ ể ượ ủ ị ị ặ ạ ừ ườ  

M , nh ng ng i t  lâu đ c cho là thích ô tô lo i to, h u h t ng i tiêu dùng l i nghi ng iỹ ữ ườ ừ ượ ạ ầ ế ườ ạ ạ  

nhi u v  lo i ô tô này vì trông chúng đ  s  và đi l i khó khăn  nh ng con đ ng h p  nhi uề ề ạ ồ ộ ạ ở ữ ườ ẹ ở ề  

n i trên th  gi i.ơ ế ớ

Th  hai, các thái đ  này t n t i lâu dài. Đ i v i m t ng i tr ng thành các thái đ  càngứ ộ ồ ạ ố ớ ộ ườ ưở ộ  

tr  nên thay đ i h n. Đó là m t khó khăn đ i v i các nhà marketing qu c t  nh ng ng i mu nở ổ ơ ộ ố ớ ố ế ữ ườ ố  

thay đ i chúng. Thái đ  c a ng i nào đó v  m t v t đ c t o nên t   nh ng hi u bi t kinhổ ộ ủ ườ ề ộ ậ ượ ạ ừ ữ ể ế  

nghi m thu đ c m t cách tr c ti p hay gián ti p c a ng i đó.ệ ượ ộ ự ế ế ủ ườ

Các thái đ  c a m i ng i nh m đ t 4 ch c năng: Ch c năng làm công c , ch c năngộ ủ ỗ ườ ằ ạ ứ ứ ụ ứ  

b o v , bi u th  giá tr , và trình đ  hi u bi t.  Ch c năng làm công c  nh m m c đích tăngả ệ ể ị ị ộ ể ế ứ ụ ằ ụ  

c ng t i đa l i ích bên ngoài và gi m thi u các thi t h i bên trong. Ch c năng này đ c coi làườ ố ợ ả ể ế ạ ứ ượ  

thi t th c và có th  đi u ch nh đ c vì m i ng i đ u có th  thay đ i thái đ  là ch p nh n phùế ự ể ề ỉ ượ ỗ ườ ề ể ổ ộ ấ ậ  

h p v i xã h i và đ c ng i khác ng h . Cách c  x  này đ c bi t đ c chú tr ng  Nh tợ ớ ộ ượ ườ ủ ộ ư ử ặ ệ ượ ọ ở ậ  

B n, n i m i ng i mong mu n ho t đ ng theo nhóm. Vì th , m t nhà nghiên c u th  tr ngả ơ ọ ườ ố ạ ộ ế ộ ứ ị ườ  

nên tìm ra cách làm th  nào đ  m t s n ph m có th  làm tho  mãn nhu c u c a m t nhómế ể ộ ả ẩ ể ả ầ ủ ộ  

ng i tiêu dùng.ườ

290 Ch c năng t  b o v  nh m b o v  ng i đó kh i nh ng mâu thuãn bên trong vàứ ự ả ệ ằ ả ệ ườ ỏ ữ  

nh ng m i đe do  bên ngoài. Mong mu n đ c b o v  mà không chú ý đ n nh ng nh c đi m,ữ ố ạ ố ượ ả ệ ế ữ ượ ể  

ng i ta hình thành quan ni m đ  t  b o v  và che d u nh ng đi m y u. Ví d , nh ng ng iườ ệ ể ự ả ệ ấ ữ ể ế ụ ữ ườ  

tiêu dùng thu nh p th p  M  ít ra đ u có th  nh n th c đ c qu n áo c a M  t t h n hàngậ ấ ở ỹ ề ể ậ ứ ượ ầ ủ ỹ ố ơ  

nh p kh u. Đi u này có th  gi i thích là ng i mua có thu nh p th p không có s  l a ch n nàoậ ẩ ề ể ả ườ ậ ấ ự ự ọ  

khác nh ng l i mua hàng nh p kh u r  h n có th  tăng c ng ch c năng này.ư ạ ậ ẩ ẻ ơ ể ườ ứ

Không gi ng v i ng i M , nh ng ng i đã quen v i vi c b  ch  trích v  g c gác c aố ớ ườ ỹ ữ ườ ớ ệ ị ỉ ề ố ủ  

mình, ng i M  Latinh và ng i Trung Đông đánh giá cao danh d  c a mình. Vì th , th t làườ ỹ ườ ự ủ ế ậ  

không d  ch u chút nào khi nh ng qu ng cáo có nh h ng tr c ti p đ n đ i th  c nh tranh hayễ ị ữ ả ả ưở ự ế ế ố ủ ạ  

lòng tin c a ng i tiêu dùng. Nhà qu ng cáo Nh t B n khi đ  cao ph m ch t hàng hoá, ph i c nủ ườ ả ậ ả ề ẩ ấ ả ẩ  

th n đ  không nh h ng đ n tên c a đ i th  c nh tranh  các kênh truy n hình th ng m i.ậ ể ả ưở ế ủ ố ủ ạ ở ề ươ ạ

Ch c năng bi u th  giá tr  l i liên quan đ n nhu c u c a m i cá nhân mu n th  hi n sứ ể ị ị ạ ế ầ ủ ỗ ố ể ệ ự 

giàu sang c a mình. M i ng i đ u mu n kh ng đ nh mình và khác so v i ng i khác. Tuy thủ ỗ ườ ề ố ẳ ị ớ ườ ế 

có nh ng n i ng i ta l i ng  v c và không đ ng tình v i ch c năng này, h  lo s  r ng truy nữ ơ ườ ạ ờ ự ồ ớ ứ ọ ợ ằ ề  



th ng  n c mình s  b  s  d  dãi c a ph ng Tây làm suy đ i. Đó vi c k t qu  c a vi c thố ở ướ ẽ ị ự ễ ủ ươ ồ ệ ế ả ủ ệ ế 

h  tr  b  M  hoá d n t i b  lãng quên ch  không ph i là thi u tôn tr ng ng i già hay phúc l iệ ẻ ị ỹ ẫ ớ ị ứ ả ế ọ ườ ợ  

c ng đ ng. Th  h  tr   M  cũng nh   nh ng n i khác trên th  gi i nói chung d  ch p nh nộ ồ ế ệ ẻ ở ỹ ư ở ữ ơ ế ớ ễ ấ ậ  

nh ng s n ph m đ c nh n m nh nh ng bi u t ng đ c tr ng làm tăng ch t l ng s n ph m.ữ ả ẩ ượ ấ ạ ữ ể ượ ặ ư ấ ượ ả ẩ

Ch c năng hi u bi t cũng đ c coi là ch c năng đánh giá s n ph m vì nó liên quan đ nứ ể ế ượ ứ ả ẩ ế  

vi c mong mu n đ c hi u rõ v  s n ph m. D a trên s  rõ ràng, kh  năng d  đoán và tính nệ ố ượ ể ề ả ẩ ự ự ả ự ổ  

đ nh trong nh n th c, m i cá nhân tìm cách hi u rõ v  s n ph m. Vì th  nhà nghiên c u thị ậ ứ ỗ ể ề ả ẩ ế ứ ị 

tr ng nên quan tâm cung c p đ  thông tin đ  làm cho khách hàng ti m năng quen thu c v iườ ấ ủ ể ề ộ ớ  

nh ng l i ích c a s n ph m mang l i.  Nh t B n ng i ta d ng nh  ch ng mô t  gì vữ ợ ủ ả ẩ ạ ở ậ ả ườ ườ ư ẳ ả ề 

nh ng s n ph m đ c qu ng cáo nh ng th c ra nh ng qu ng  cáo đó th c s  nói v  các s nữ ả ẩ ượ ả ư ự ữ ả ự ự ề ả  

ph m v i các ch c năng c a nó. Ng i tiêu dùng Nh t B n mu n bi t s n ph m là gì và mu nẩ ớ ứ ủ ườ ậ ả ố ế ả ẩ ố  

đ c cung c p thông tin v  nh ng s n ph m đ c bi t là nh ng s n ph m m i.ượ ấ ề ữ ả ẩ ặ ệ ữ ả ẩ ớ

Thái đ  ph n l n b  nh h ng b i văn hoá. Ch ng h n các thái đ  v  ph  n   cácộ ầ ớ ị ả ưở ở ẳ ạ ộ ề ụ ữ ở  

n c này là khác so v i n c khác.  nhi u n c, ph  n  v n b  coi là tài s n c a đàn ông vàướ ớ ướ ở ề ướ ụ ữ ẫ ị ả ủ  

ph  n  ph i đ c s  đ ng ý c a ch ng tr c khi tham gia mua bán ho c xin đ c c p visa hayụ ữ ả ượ ự ồ ủ ồ ướ ặ ượ ấ  

h  chi u.  Ar p Xêhút nh ng quy đ nh nghiêm ng t c a Đ o h i khi n vi c ph  n  đi làm làộ ế ở ậ ữ ị ặ ủ ạ ộ ế ệ ụ ữ  

không bình th ng,  Nh t B n, vi c phù n  đi làm là bình th ng nh ng hi m khi có c  h i ườ ở ậ ả ệ ữ ườ ư ế ơ ộ ở 

vào v  trí qu n lý. Vì th  khi mô t  trong qu ng cáo, nh ng mô t  này c n ph i phù h p v i vaiị ả ế ả ả ữ ả ầ ả ợ ớ  

trò mong đ i c a ng i ph  n  trong n n văn hoá đ c bi t đó.ợ ủ ườ ụ ữ ề ặ ệ

Thái đ  có th  nh h ng đ n các k  ho ch marketing  nh ng cách khác nhau. M t vàiộ ể ả ưở ế ế ạ ở ữ ộ  

n c. M t s  n c l i có nh ng thái đ  đ n gi n v  ng i n c ngoài, c a c i và kh  năngướ ộ ố ướ ạ ữ ộ ơ ả ề ườ ướ ủ ả ả  

thay đ i khi n cho các công ty đa qu c gia d  dàng gi i thi u s n ph m m i. Trên th c t ,ổ ế ố ễ ớ ệ ả ẩ ớ ự ế  

nh ng quan  ni m v  chính ho t  đ ng  marketing  c n  đ c  xem xét.   n  Đ ,  ho t  đ ngữ ệ ề ạ ộ ầ ượ ở ấ ộ ạ ộ  

marketing b  coi là không c n thi t, không đ c chú ý đ n và coi là lãng phí. S n ph m Nestleị ầ ế ượ ế ả ẩ  

nh n đ c nhi u ph n h i tiêu c c c a công chúng do các ho t đ ng marketing c a công ty ậ ượ ề ả ồ ự ủ ạ ộ ủ ở 

các n c nghèo kém phát tri n. Ng c l i,  Ph n Lan, Thu  Đi n, Tây Đ c ng i tiêu dùngướ ể ượ ạ ở ầ ỵ ể ứ ườ  

l i có thái đ  ng h  các ho t đ ng marketing. Theo m t nghiên c u khác thì ng i tiêu dùng ạ ộ ủ ộ ạ ộ ộ ứ ườ ở 

6 n c phát tri n có nh ng quy đ nh khác nhau chi v  chi phí cho ho t đ ng marketing.ướ ể ữ ị ề ạ ộ

M t v n đ  mà các công ty M  g p ph i trong ho t đ ng marketing  n c ngoài liênộ ấ ề ỹ ặ ả ạ ộ ở ướ  

quan đ n các thái đ  tiêu c c v  tình hình s n ph m hay v  chính b n thân s n ph m. Ví dế ộ ự ề ả ẩ ề ả ả ẩ ụ 

ng i tiêu dùng a chu ng máy móc c a M  nh ng không thích mua nó do chi phí cao, d ch vườ ư ộ ủ ỹ ư ị ụ 

đi kèm, kh  năng cung ng các b  ph n. Tr ng h p khác, ng i mua  n c ngoài c m th yả ứ ộ ậ ườ ợ ườ ở ướ ả ấ  

r ng hàng c a M  (nh  ô tô) to, c ng k nh, giá cao và không s  d ng lâu dài.ằ ủ ỹ ư ồ ề ử ụ

Đ i v i m t nhà marketing ph i phân bi t các thái đ  c a cá nhân v i các h p đ ngố ớ ộ ả ệ ộ ủ ớ ợ ồ  

chúng có s  khác nhau l n, đ c bi t là khi thái đ  c a cá nhân ph  nh n các tính ch t văn hoá xãự ớ ặ ệ ộ ủ ủ ậ ấ  



h i.  Nh t B n, theo thái đ  có th  chia ng i tiêu dùng thành 2 nhóm: Nh ng ng i đ ng tìnhộ ở ậ ả ộ ể ườ ữ ườ ồ  

và không đ ng tình. Đ u tiên nh ng ng i không đ ng tình chi m s  l ng nh . Theo m t đi uồ ầ ữ ườ ồ ế ố ượ ỏ ộ ề  

tra quy mô h n cho th y, nh ng nhân viên văn phòng dù gi ng nhau v  cung cách, thói quen nghơ ấ ữ ố ề ề 

nghi p và các ho t đ ng c ng đ ng khác, có th  có nh ng m i quan tâm khác nhau. Đ t hàngệ ạ ộ ộ ồ ể ữ ố ặ  

qua th  và đi n tho i có th  không b  áp l c và không ph i đàm phán v i đ i th  kinh doanh.ư ệ ạ ể ị ự ả ớ ố ủ

T ng l p xã h i.ầ ớ ộ

T ng l p xã h i ý nói đ n s  không công b ng th m chí ngay c   M , n i mà m i thầ ớ ộ ế ự ằ ậ ả ở ỹ ơ ọ ứ 

t ng nh  là bình đ ng, m i ng i bình đ ng v i nhau. T ng l p xã h i v n t n t i vì nó giúpưở ư ẳ ọ ườ ẳ ớ ầ ớ ộ ẫ ồ ạ  

cho ho t đ ng xã h i di n ra suôn s . Đ i v i m t xã h i, có nhi u ch c năng đ c phát huy tácạ ộ ộ ễ ẻ ố ớ ộ ộ ề ứ ượ  

d ng, m t s  thì không hay l m. “Trong m i xã h i, ch ng có gì là đ n gi n hay ph c t p, m iụ ộ ố ắ ọ ộ ẳ ơ ả ứ ạ ỗ  

ng i khác nhau v  uy tín, s  kính tr ng và vì th  c n ph i th  hoá s  b t bình đ ng… là m tườ ề ự ọ ế ầ ả ể ự ấ ẳ ộ  

ch c năng “M t xã h i c n ph i phân b  v  trí cho các thành viên và h ng d n h  hoàn thànhứ ộ ộ ầ ả ố ị ướ ẫ ọ  

vai trò c a mình”ủ 37. V  m t này, các thành viên trong xã h i không khác gì các con ong trong t  -ề ặ ộ ổ  

m i m t lo i ong khác nhau thì có nh ng nhi m v  khác nhau (ví d  ong th , ong chúa, ongỗ ộ ạ ữ ệ ụ ụ ợ  

chi n….).  Nh t B n, tr c đây đã lâu chính ph  đã nâng c p h  th ng đ ng c p xã h i đế ở ậ ả ướ ủ ấ ệ ố ẳ ấ ộ ể 

ti n hành c i t  t ng l p xã h i vi c d a trên trình đ  h c v n cao v n c n tr  nhi u ng i trế ả ổ ầ ớ ộ ệ ự ộ ọ ấ ẫ ả ở ề ườ ở 

thành các quan ch c c a chính ph .ứ ủ ủ

Nhi u xã h i th y ch ng làm sao c  khi t n t i m t tr t t  xã h i.  Indonesia s  b tề ộ ấ ẳ ả ồ ạ ộ ậ ự ộ ở ự ấ  

bình đ ng và khác bi t v  v  th  th ng đ c xem xét m t cách th n tr ng. Nh ng ng i caoẳ ệ ề ị ế ườ ượ ộ ậ ọ ữ ườ  

c p trong xã h i c n đ c tôn tr ng, nh ng ng i c p trung có quan h  v i nh ng ng i có đ aấ ộ ầ ượ ọ ữ ườ ấ ệ ớ ữ ườ ị  

v  th p h n ho c không ph i là ng i g c Indo. H n n a đ a v , v  trí và tu i tác r t đ c coiị ấ ơ ặ ả ườ ố ơ ữ ị ị ị ổ ấ ượ  

tr ng  đây. Ng i đó c n ph i t  ra l ch s  ch n chu. Ng i đó đ c xã h i ch p nh n th ngọ ở ườ ầ ả ỏ ị ự ỉ ườ ượ ộ ấ ậ ườ  

là r t quan tr ng trong ho t đ ng kinh doanh.ấ ọ ạ ộ

292. Căn c  đ  b  nhi m m i ng i trong các t ng l p xã h i  các n c là khác nhau.ứ ể ổ ệ ọ ườ ầ ớ ộ ở ướ  

 M  nh ng nét đ c tr ng có liên quan luôn g n v i c u trúc, ch  tiêu t ng l p xã h i v i m cở ỹ ữ ặ ư ắ ớ ấ ỉ ầ ớ ộ ớ ụ  

đích phân lo i là ngh  nghi p, ngu n thu nh p lo i nhà c a, n i c  trú. B ng 7.1 ki m ch ngạ ề ệ ồ ậ ạ ử ơ ư ả ể ứ  

nh ng đ c đi m này.  nh ng n c khác, ngh  nghi p và / ho c kho n thu nh p nào đó (chữ ặ ể ở ữ ướ ề ệ ặ ả ậ ứ 

không ph i là ngu n thu nh p) là s  đánh giá bao quát.  m t vài xã h i, s  sáp nh p trongả ồ ậ ự ở ộ ộ ự ậ  

hoàng t c đ c th c hi n  phâna bi t t ng l p xã h i này v i t ng l p xã h i khác.ộ ượ ự ệ ở ệ ầ ớ ộ ớ ầ ớ ộ

293 H  th ng xã h i c a M  so v i n c khác thì khác nhau  m t vài khía c nh. Đ uệ ố ộ ủ ỹ ớ ướ ở ộ ạ ầ  

tiên, ph n l n đ i di n cho xã h i th ng là t ng l p trung bình (ví d  trung bình th p và trungầ ớ ạ ệ ộ ườ ầ ớ ụ ấ  

bình cao). Nhi u n c kém phát tri n có quy mô t ng l p th p l n và hình nh minh ho  là m tề ướ ể ầ ớ ấ ớ ả ạ ộ  

kim t  tháp; t ng l p cao chi m s  ít  đ nh và t ng l p th p l i  đáy. Ngoài ra, h  th ng t ngự ầ ớ ế ố ở ỉ ầ ớ ấ ạ ở ệ ố ầ  

l p xã h i c a M  có th  thay đ i. Nh ng  n Đ  thì ng c l i r t là c ng nh c. Con ng iớ ộ ủ ỹ ể ổ ư ở ấ ộ ượ ạ ấ ứ ắ ườ  

đ c sinh ra  nh ng t ng l p xã h i c  th  thì ít có c  h i chuy n sang t ng l p xã h i khác.ượ ở ữ ầ ớ ộ ụ ể ơ ộ ể ầ ớ ộ



M t đi m n a là vi c xu t hi n r t nhi u các t ng l p xã h i khác.  M  có t i 3 t ngộ ể ữ ệ ấ ệ ấ ề ầ ớ ộ ở ỹ ớ ầ  

l p xã h i chính (cao, trung bình và th p) và m i t ng l p đ c chia làm 2 nhóm (ví d  nhómớ ộ ấ ỗ ầ ớ ượ ụ  

cao và th p  m i t ng l p chính).  Thái Lan xã h i đ c chia thành 5 t ng l p:ấ ở ỗ ầ ớ ở ộ ượ ầ ớ

1. T ng l p quý t c bao g m ph n l n nh ng ng i thu c dòng dõi hoàng t c.ầ ớ ộ ồ ầ ớ ữ ườ ộ ộ

2. Nh ng ng i u tú bao g m nh ng ng i đ ng đ u v  chính tr , kinh t , chuyên gia.ữ ườ ư ồ ữ ườ ứ ầ ề ị ế

3. T ng l p trung l u c p cao g m k  s , doanh nhân nh , nhân viên văn phòng.ầ ớ ư ấ ồ ỹ ư ỏ

4. T ng l p trung l u c p th p g m ph n l n là th  th  công và lao đ ng có tay nghầ ớ ư ấ ấ ồ ầ ớ ợ ủ ộ ề 

cao.

5. T ng l p h  l u bao g m lao đ ng có tay ngh  th p, nhân viên ph c v .ầ ớ ạ ư ồ ộ ề ấ ụ ụ

 Đ o Ph t các thành viên theo đ o là nh ng ng i đ ng đ u trong c u trúc c a t ngở ạ ậ ạ ữ ườ ứ ầ ấ ủ ầ  

l p xã h i nh ng l i không hình thành nên c  c u t ng l p xã h i. Vua là ng i đ ng đ u trongớ ộ ư ạ ơ ấ ầ ớ ộ ườ ứ ầ  

xã h i   trong t ng l p th ng l u hình 7 .13. M c dù ng i Thái nh n th c đ c đ a v  và sộ ở ầ ớ ượ ư ặ ườ ậ ứ ượ ị ị ự 

khác bi t trong t ng l p xã h i nói chung, h  v n không có s  phân bi t v i ng i khác trong xãệ ầ ớ ộ ọ ẫ ự ệ ớ ườ  

h i. M c dù đ t n c m  c a, thi u đi ý th c và s  quan tâm v  các t ng l p xã h i Thái Lanộ ặ ấ ướ ở ử ế ứ ự ề ầ ớ ộ  

v n không có h  th ng t ng l p gi ng nh  c a Châu Âu truy n th ng (là m t ch  đ  c ngẫ ệ ố ầ ớ ố ư ủ ề ố ộ ế ộ ứ  

nh c). K t qu  là phân chia t ng l p xã h i d a nhi u vào s c kho , trình đ  h c v n và ít d aắ ế ả ầ ớ ộ ự ề ứ ẻ ộ ọ ấ ự  

vào l ch s  gia đình.ị ử

Th m chí  các n c khác nhau có cùng nh ng tiêu chí đ  phân bi t, nó cũng khôngậ ở ướ ữ ể ệ  

gi ng nhau và không nh t thi t có cùng m t k t qu . N u phân lo i d a trên ngh  nghi p, cácố ấ ế ộ ế ả ế ạ ự ề ệ  

sinh viên M  coi th y thu c là ng i quan tr ng nh t nh  các kho n ti n ki m đ c, tráchỹ ầ ố ườ ọ ấ ờ ả ề ế ượ  

nhi m trình đ  h c v n và uy tín.  Nh t B n, các giáo s  Đ i h c là ng i có đ a v  cao nh t vìệ ộ ọ ấ ở ậ ả ư ạ ọ ườ ị ị ấ  

xã h i đ c bi t đ  cao h c v n và ngh  nghi p.  Trung Qu c và Nigeria cũng v y.  M  n uộ ặ ệ ề ọ ấ ề ệ ở ố ậ ở ỹ ế  

d a trên tình hình tài chính thì có th  lý gi i vì sao lu t s  l i là ng i đ ng đ u v  đ a v  và uyự ể ả ậ ư ạ ườ ứ ầ ề ị ị  

tín trong xã h i. M t khác ngoài n c M  k  s  l i đ c coi tr ng h n nhi u trong xã h i.ộ ặ ướ ỹ ỹ ư ạ ượ ọ ơ ề ộ

T ng l p xã h i có liên quan nhi u đ n chi n l c marketing. Nó nh h ng đ n vi cầ ớ ộ ề ế ế ượ ả ưở ế ệ  

d  tr , công tác s n ph m, các ph ng ti n s  d ng, các ho t đ ng qu ng cáo và xúc ti nự ữ ả ẩ ươ ệ ử ụ ạ ộ ả ế  

th ng m i. Vì th , nh ng đ ng c  khác nhau có th  đ c dùng cho nh ng t ng l p xã h i khácươ ạ ế ữ ộ ơ ể ượ ữ ầ ớ ộ  

nhau. Đôi khi các s n ph m nh p kh u g n v i nh ng t ng l p xã h i nh t đ nh. Ng i tiêuả ẩ ậ ẩ ắ ớ ữ ầ ớ ộ ấ ị ườ  

dùng M  khi s  d ng các s n ph m t ng l p th p c a Nh t B n thì c m th y s n ph m c aỹ ử ụ ả ẩ ầ ớ ấ ủ ậ ả ả ấ ả ẩ ủ  

M  không có s  phân chia t ng l p. Các lo i ô tô c a Châu Âu cũng liên quan t i t ng l p xã h iỹ ự ầ ớ ạ ủ ớ ầ ớ ộ  

và xu t hi n m t tr t t  phân h ng khác. Xe Citroen không th  so đ c v i Audi mà ch  có thấ ệ ộ ậ ự ạ ể ượ ớ ỉ ể  

là Mercedes. Mercedes ch  ch u thua Porche. Nh ng Porche không th  b ng Lamborghini.ỉ ị ư ể ằ

292  B ng 7.1: Nh ng mô t  v  t ng l p xã h i Mả ữ ả ề ầ ớ ộ ỹ.



T ng l p xãầ ớ  

h iộ

T  lỷ ệ 

%

Ngh  nghi pề ệ Nguồ

n thu

Lo i nhàạ Khu v c sinhự  

s ngố

Th ng l u ượ ư 0,5 Nhà  đ u  t ,  côngầ ư  

vi c,  dân  s ,  lu tệ ự ậ  

s ,  giáo  s ,  chư ư ủ 

t p đoàn l n ậ ớ

Là  th  hế ệ 

th  2  ho cứ ặ  

th  3  đ cứ ượ  

th a  h ngừ ưở  

tài s n ả

M t ngôi nhàộ  

hoàn h o ả

Nh ng  n i  cữ ơ ổ 

x a (trên cao):ư  

V nh Gold, Bị ờ 

bi n North..ể

Th ng  l uượ ư  

c p th p ấ ấ

1,5 Giáo s , giám đ cư ố  

công ty 

L ng,  l iươ ợ  

nhu n và phíậ  

Ngôi  nhà 

m i  và  hi nớ ệ  

đ i ạ

Khu v c  th nhự ị  

v ng m i mượ ớ ẻ 

h n ơ

Trung  l uư  

c p cao ấ

10 Giáo  s ,  doanhư  

nhân 

L ng,  cươ ổ 

t c ứ

Nhà  đ cượ  

chia  nhỏ 

di n tích l nệ ớ  

h n  bìnhơ  

th ng ườ

Dinh th   khuự ở  

v c  ngo iự ạ  

thành 

Trung  l uư  

c p th p ấ ấ

35 Nhân  viên  văn 

phòng 

L ng ươ Nhà   n iở ơ  

r ng rãi có 2ộ  

phòng, nhà ở 

thoáng mát 

Khu v c ngo iự ạ  

ô  đang  bị 

xu ng c pố ấ

H  l u  c pạ ư ấ  

cao 

40 Lao đ ng chân tay ộ L ng ươ Nhà cũ h n ơ Khu v c  trungự  

tâm thành  phố 

đang  b  xu ngị ố  

c p d i  m cấ ướ ứ  

trung  bình  có 

s  xâm  nh pự ậ  

c a  các  doanhủ  

nghi p ệ

H  l u  c pạ ư ấ  

th p ấ

15 Lao đ ng tay nghộ ề 

th p ấ

L ng và hươ ỗ 

tr  xã h i ợ ộ

Nhà  t p  thậ ể 

r t  nghèo vàấ  

d i  tiêuướ  

chu n ẩ

Khu  chu tổ ộ

Nhóm

M t nhóm g m t  2 ng i tr  lên cùng tham gia vào m t t p h p các qui t c và xác đ nhộ ồ ừ ườ ở ộ ậ ợ ắ ị  

m i quan h  v i nh ng ng i khác m t cách rõ ràng và hoàn toàn ch c ch n, theo đó hành viố ệ ớ ữ ườ ộ ắ ắ  

c a h  ph  thu c l n nhau.  Ban đ u, nhóm đ c l p ra v i m c đích b o h  và cùng t n t i,ủ ọ ụ ộ ẫ ầ ượ ậ ớ ụ ả ộ ồ ạ  

hi n nay, m t nhóm đáp ng cho nhu c u c a các thành viên trong nhóm nhi u h n là nhu c u xãệ ộ ứ ầ ủ ề ơ ầ  



h i và s  tho  mãn v  tâm lý. M t cá nhân không th  ho t đ ng t t đ c khi b  tách riêng ra b iộ ự ả ề ộ ể ạ ộ ố ượ ị ở  

vì t t c  m i ng i đ u ph  thu c l n nhau v  m t sinh h c và xã h i.  M i cá nhân c n ph iấ ả ọ ườ ề ụ ộ ẫ ề ặ ọ ộ ỗ ầ ả  

g n mình vào m t nhóm đ  ph i h p ho t đ ng v i nh ng ng i khác nh m t o ra s  g n bóắ ộ ể ố ợ ạ ộ ớ ữ ườ ằ ạ ự ắ  

ch t ch  trong nhóm và góp ph n đáp ng nhu c u có hi u qu  h n.  S  nh h ng c a m tặ ẽ ầ ứ ầ ệ ả ơ ự ả ưở ủ ộ  

nhóm có liên quan xu t phát m t ph n t  kh  năng ph  bi n thông tin c a nhóm đó.ấ ộ ầ ừ ả ổ ế ủ

S  tác đ ng và m c nh h ng c a m t nhóm có liên quan không ng ng thay đ i theoự ộ ứ ả ưở ủ ộ ừ ổ  

các lo i s n ph m.  Ng i ta xác đ nh m c nh h ng c a nhóm có liên quan này m t ph n tạ ả ẩ ườ ị ứ ả ưở ủ ộ ầ ừ  

nét n i b t c a s n ph m.  M t s n ph m có th  đ c chú ý t i do 2 cách : có ch t l ng trungổ ậ ủ ả ẩ ộ ả ẩ ể ượ ớ ấ ượ  

th c và nét n i b t.  S n ph m càng có ch t l ng và n i b t thì càng tr  nên h p d n v iự ổ ậ ả ẩ ấ ượ ổ ậ ở ấ ẫ ớ  

khách hàng.  Nét n i b t c a s n ph m cho phép nhóm có liên quan n  l c ho t đ ng đ  gâyổ ậ ủ ả ẩ ỗ ự ạ ộ ể  

nh h ng t i hành vi c a ng i tiêu dùng.  L y ví d , nhãn hi u Galaxy c a Philip Morris m tả ưở ớ ủ ườ ấ ụ ệ ủ ộ  

th i b  coi nh  là m t lo i thu c lá "ch t ng i " và vì lí do đó mà ng i Braxin th y x u h  khiờ ị ư ộ ạ ố ế ườ ườ ấ ấ ổ  

b  b t g p cùng đi u thu c mang nhãn hi u này b i ng i ta đã t o ra áp l c xã h i và áp l c cáị ắ ặ ế ố ệ ở ườ ạ ự ộ ự  

nhân cho nh ng ng i hút thu c lá nhãn hi u Galaxy.ữ ườ ố ệ

Nét n i b t c a s n ph m trong khi đang tr  nên quan tr ng thì không ph i là nhân t  duyổ ậ ủ ả ẩ ở ọ ả ố  

nh t tác đ ng t i ph m vi nh h ng c a m t nhóm có liên quan. Witt và Bruce gi i thích:ấ ộ ớ ạ ả ưở ủ ộ ả

M t ho c nhi u khía c nh c a quá trình nh h ng xã h i sau đây có th  liên quan t iộ ặ ề ạ ủ ả ưở ộ ể ớ  

m t quy t đ nh mua hàng nào đó: (1) nét n i b t đã đ c bi t đ n c a s n ph m ho c d ch vộ ế ị ổ ậ ượ ế ế ủ ả ẩ ặ ị ụ  

có liên quan (2) m c đ  c a r i ro đã đ c bi t đ n cùng v i các quy t đ nh mua hàng (3) tínhứ ộ ủ ủ ượ ế ế ớ ế ị  

ch t t  nhiên và ph m vi c a s n ph m ho c đ c tr ng c a d ch v  liên quan t i nhóm c aấ ự ạ ủ ả ẩ ặ ặ ư ủ ị ụ ớ ủ  

ng i mua, t ng l p xã h i...(5) s  tinh thông trong các quy t đ nh mua hàng đã đ c bi t đ nườ ầ ớ ộ ự ế ị ượ ế ế  

c a nhóm có liên quan (6) nhu c u c a ng i mua hàng v  s  tán đ ng và tăng c ng các m tủ ầ ủ ườ ề ự ồ ườ ặ  

xã h i và (7) c  s  tho  mãn đã mong đ i cùng v i m t vi c mua hàng nh t đ nh xu t phát tộ ả ự ả ợ ớ ộ ệ ấ ị ấ ừ 

môi tr ng xã h i c a ng i mua hàng.ườ ộ ủ ườ

Các t c l  văn hoá có th  ra đi u ki n đ i v i tác đ ng c a s  kêu g i thành l p nhóm.ụ ệ ể ề ệ ố ớ ộ ủ ự ọ ậ  

M t cu c nghiên c u đã phát hi n ra ph n l n các m u khác nhau c a các nhân t  tác đ ng trongộ ộ ứ ệ ầ ớ ẫ ủ ố ộ  

s  các giám sát viên hàng đ u trong các t  ch c s n xu t  Hà Lan, Pháp và Mĩ.  Các giám sátố ầ ổ ứ ả ấ ở  

viên Pháp và Đan M ch b  tác đ ng v  m t xã h i nhi u h n.  H  th ng gi i th ng cho cácạ ị ộ ề ặ ộ ề ơ ệ ố ả ưở  

thành tích cá nhân m c dù cho th y ngày càng đ c khích l  m nh m   M , nh ng ng i Đanặ ấ ượ ệ ạ ẽ ở ỹ ư ườ  

M ch l i xem là không công b ng và ng i Pháp  thì cho là nó t o ra s  b t hoà v  tình c mạ ạ ằ ườ ạ ự ấ ề ả  

trong m i quan h  c a t  ch c.  B i v y, kĩ thu t qu n lí ph i nh y bén v i môi tr ng bênố ệ ủ ổ ứ ở ậ ậ ả ả ạ ớ ườ  

trong mà h  áp d ng.  ọ ụ

 Đ i l p v i ng i M , nh ng ng i s ng thiên v  cá nhân nhi u h n, thì ng i Nh tố ậ ớ ườ ỹ ữ ườ ố ề ề ơ ườ ậ  

nhi t tâm h n v i các thành viên c a nhóm và có thiên h ng t p trung.  áp l c c a nhóm l n t iệ ơ ớ ủ ướ ậ ự ủ ớ ớ  

m c t p đoàn Nippon Telegraph và Telephone ph i đ a ra gi i pháp đ  gi i to  stress, tính giáứ ậ ả ư ả ể ả ả  



40 cents m t phút / m t ng i khi g i m t s  đi n tho i mà đ a ra m t thông đi p đã đ c thâuộ ộ ườ ọ ộ ố ệ ạ ư ộ ệ ượ  

s n trong máy ghi âm.  Khi b n ch n s  đi n tho i dành cho vi c xin l i, ng i g i có th  hétẵ ạ ọ ố ệ ạ ệ ỗ ườ ọ ể  

lên m t cách gi n d  và sau đó nghe th y câu tr  l i v i gi ng nh  nhàng đã đ c thâu s n :ộ ậ ữ ấ ả ờ ớ ọ ẹ ượ ẵ  

"Xin l i.  T t c  là l i t i tôi.  B n đã đúng ". Khi b n ch n s  đi n tho i đ  tìm s  thông c mỗ ấ ả ỗ ạ ạ ạ ọ ố ệ ạ ể ự ả  

thì s  có m t gi ng nam c t lên làm an lòng ng i g i : "M i ng i đ u có th i đi m khó khăn.ẽ ộ ọ ấ ườ ọ ỗ ườ ề ờ ể  

R i s  n c  thôi ( và gi ng s t s t...) ". Nhu c u gi i to  stress l n t i m c m i s  đi n tho iồ ẽ ổ ả ọ ụ ị ầ ả ả ớ ớ ứ ỗ ố ệ ạ  

trên nh n đ c t  500 đ n 600 cu c g i m i ngày.ậ ượ ừ ế ộ ọ ỗ

T m quan tr ng c a xu h ng theo nhóm cũng đ c minh ch ng b i kinh nghi m c aầ ọ ủ ướ ượ ứ ở ệ ủ  

nh ng ng i nói ti ng Tây Ban Nha  M .  Có xu h ng đi mua hàng theo nhóm, nh ng ng iữ ườ ế ở ỹ ướ ữ ườ  

Tây Ban Nha này t p trung m c nh h ng c a h  vào m t s  nhãn hi u trên m t s  th  tr ng.ậ ứ ả ưở ủ ọ ộ ố ệ ộ ố ị ườ  

S c mua hàng đ c t p trung theo ki u này có th  m  r ng g p hai l n th  ph n c a m t côngứ ượ ậ ể ể ở ộ ấ ầ ị ầ ủ ộ  

ty t i m t s  khu v c th  tr ng.  Ch ng h n Libby là m t nhãn hi u mà ch  có 8% nh ng ng iạ ộ ố ự ị ườ ẳ ạ ộ ệ ỉ ữ ườ  

không nói ti ng Tây Ban Nha  M  th ng xuyên s  d ng, đ i x ng rõ nét v i t  l  40% trongế ở ỹ ườ ử ụ ố ứ ớ ỉ ệ  

s  ng i Tây Ban Nha này.  Ki u trung thành v i nhãn hi u nh  th  nàycó th  đóng góp m tố ườ ể ớ ệ ư ế ể ộ  

ph n đáng k  cho vi c tăng th  ph n c a nhãn hi u này  New York t  8% lên 14%. Có m t sầ ể ệ ị ầ ủ ệ ở ừ ộ ố 

lý do gi i thích t i sao mà nh ng ng i nói ti ng Tây Ban Nha  M  này l i mua hàng theoả ạ ữ ườ ế ở ỹ ạ  

nhóm.  M t m t, s  đa d ng hoá vi c mua hàng b  áp đ t do h n ch  v  v t ch t nh  vi c gi iộ ặ ự ạ ệ ị ặ ạ ế ề ậ ấ ư ệ ả  

mã hàng, qu ng cáo hàng trên thông tin đ i chúng ch m, và ít s n ph m tr ng bày.  M t khác, cóả ạ ậ ả ẩ ư ặ  

nhi u rào c n v  tâm lý trong vi c th  dùng các nhãn hi u khác nhau cũng nh  h  c m th yề ả ề ệ ử ệ ư ọ ả ấ  

r ng vi c dùng th  các nhãn hi u nh  v y là m o hi m.  K t qu  là, các c  h i v  hành vi muaằ ệ ử ệ ư ậ ạ ể ế ả ơ ộ ề  

hàng c a h  có ph n nào đó b  gi i h n.ủ ọ ầ ị ớ ạ

Gia Đình

 M , t  family mang nghĩa h p nh t khi nó bao g m ng i ch ng, ng i v  và con c aở ỹ ừ ẹ ấ ồ ườ ồ ườ ợ ủ  

h  ( n u có ). Ng i ta coi gia đình nh  v y là gia đình h t nhân ho c gia đình trong hôn nhân. ọ ế ườ ư ậ ạ ặ ở 

nh ng khu v c khác trên th  gi i, t  này mang m t nghĩa r ng h n vì nó d a trên quan ni m vữ ự ế ớ ừ ộ ộ ơ ự ệ ề 

m t đ i gia đình ho c gia đình có quan h  máu m  ru t th t.  M t gia đình có th  đ c m  r ngộ ạ ặ ệ ủ ộ ị ộ ể ượ ở ộ  

theo chi u d c khi bao g m nhi u th  h .  Nó cũng có th  đ c m  r ng theo chi u ngang khiề ọ ồ ề ế ệ ể ượ ở ộ ề  

bao g m t t c  các thành viên trong gia đình nh  chú, dì, anh ch  em h . B i v y, nh ng gia đìnhồ ấ ả ư ị ọ ở ậ ữ  

không ph i là ng i M  tính c  ng i thân c a v  ho c ch ng hay c  hai theo chi u d c vàả ườ ỹ ả ườ ủ ợ ặ ồ ả ề ọ  

chi u ngang nh  m t ph n c a gia đình.  Vi c m t ng i con trai s ng  nhà b  m  anh taề ư ộ ầ ủ ệ ộ ườ ố ở ố ẹ  

th m chí sau khi l p gia đình là ph  bi n. Khi b  m  anh ta già y u thì trách nhi m c a anh ta làậ ậ ổ ế ố ẹ ế ệ ủ  

ph i chăm sóc h , chăm sóc gia đình và trông coi công vi c.   m t n c nh  n c M , vi cả ọ ệ ở ộ ướ ư ướ ỹ ệ  

chăm sóc gia đình là khá hi m và s p x p cho các b c cha m  già y u  vi n d ng lão vì ng iế ắ ế ậ ẹ ế ở ệ ưỡ ườ  

ta không quan tâm t i ng i già.  ớ ườ



Nh  là m t tr ng h p nh  và đ c bi t c a nhóm có liên quan, ng i ta có th  phân bi tư ộ ườ ợ ỏ ặ ệ ủ ườ ể ệ  

gia đình qua các đ c đi m c a nó. Tr c h t, m t gia đình t o cho các thành viên c a nó nhi uặ ể ủ ướ ế ộ ạ ủ ề  

c  h i đ  ph i h p hành đ ng trên c  s  tr c di n.  Th t v y, m i thành viên ho t đ ng v aơ ộ ể ố ợ ộ ơ ở ự ệ ậ ậ ỗ ạ ộ ừ  

nh  m t ng i c  v n v a nh  m t ng i cung c p thông tin. Th  hai, m i thành viên là m tư ộ ườ ố ấ ừ ư ộ ườ ấ ứ ỗ ộ  

đ n v  tiêu dùng nh  v i nghĩa là t t c  các thành viên chia s  t ng s  các s n ph m đ c bi t làơ ị ỏ ớ ấ ả ẻ ổ ố ả ẩ ặ ệ  

nh ng s n ph m lâu b n ho c nh ng s n ph m nh h ng t i ngân sách gia đình.  Th  ba, m iữ ả ẩ ề ặ ữ ả ẩ ả ưở ớ ứ ỗ  

cá nhân c n th ng xuyên ph c v  cho nhu c u gia đình. Cu i cùng, m i thành viên th ngầ ườ ụ ụ ầ ố ỗ ườ  

đ c phân công nhi m v  c  b n trong vi c mua hàng cho các thành viên khác trong gia đình sượ ệ ụ ơ ả ệ ử 

d ng, b i v y hành đ ng nh  m t ng i gác c ng hay đ i lý mua hàng.ụ ở ậ ộ ư ộ ườ ổ ạ

Nh ng gia đình ng i M  và không ph i ng i M  chăm sóc gia đình c a h  theo nhi uữ ườ ỹ ả ườ ỹ ủ ọ ề  

cách khác nhau, ng i M  nh n m nh t  do cá nhân và tr  em đ c giáo d c đ  tr  nên t  túcườ ỹ ấ ạ ự ẻ ượ ụ ể ở ự  

và đ c l p.   Nh t B n và Trung Qu c, gia đình là tiêu đi m chính.  T ng t  nh  xu h ngộ ậ ở ậ ả ố ể ươ ự ư ướ  

nghiêng nhi u v  gia đình, ng i Nh t có ý th c t t v  trách nhi m và nghĩa v  đ i v i gia đìnhề ề ườ ậ ứ ố ề ệ ụ ố ớ  

cu  h  và các nghĩa v  này chi ph i t i các quy t đ nh trong gia đình.ả ọ ụ ố ớ ế ị

Do t m quan tr ng c a xu h ng gia đình, gia đình tr  là m t th c t  đ c tính đ n vàầ ọ ủ ướ ị ộ ự ế ượ ế  

đ c ch p nh n  h u h t các khu v c trên th  gi i. Truy n th ng này th m chí có th  th cượ ấ ậ ở ầ ế ự ế ớ ề ố ậ ể ự  

hi n c  v i các đ i tác kinh doanh.  Nh t B n, m i quan h  thân thi t gi a t t c  các thànhệ ả ớ ố ở ậ ả ố ệ ế ữ ấ ả  

viên  trong các kênh phân ph i c a m t nhà s n xu t gi i thích t i sao các thành viên phi l iố ủ ộ ả ấ ả ạ ợ  

nhu n không b  đào th i kh i h  th ng.  T p đoàn Pillsbury s  ph i làm cho phong cách kinhậ ị ả ỏ ệ ố ậ ẽ ả  

doanh khác th ng này phù h p  Nh t B n, n i chú tâm vào quan h  làm ăn lâu dài, ni m tin,ườ ợ ở ậ ả ơ ệ ề  

s  chân thành và nh ng "ng i b n cũ " ph ng Đông.  Các công ty liên doanh  ch ng khác gìự ữ ườ ạ ươ ẳ  

m t cu c hôn nhân và m t v  ly d  b  ph n đ i m nh.  Truy n th ng gia đình cũng gi i thích t iộ ộ ộ ụ ị ị ả ố ạ ề ố ả ạ  

sao nh ng u tiên c a các t  ch c là ng i lao đ ng, nhà cung c p, khách hàng, dân chúng, chínhữ ư ủ ổ ứ ườ ộ ấ  

ph , ch  ngân hàng, và cu i cùng là các c  đông.ủ ủ ố ổ

Ch c năng c a gia đình s  có hi u qu  h n khi m i thành viên trong gia đình chuyênứ ủ ẽ ệ ả ơ ỗ  

trách v  vai trò mà h  phù h p h n ho c có kh  năng th c hi n t t h n nh ng ng i khác trongề ọ ợ ơ ặ ả ự ệ ố ơ ữ ườ  

gia đình.  Ng i ta có th  phân bi t 4 lo i chuyên môn hoá vai trò thu c hôn nhân: (1) v  có nhườ ể ệ ạ ộ ợ ả  

h ng l n trong gia đình, (2) chông có nh h ng l n h n, (3) hai v  ch ng hoà h p và có nhưở ớ ả ưở ớ ơ ợ ồ ợ ả  

h ng nh  nhau, (4) t  do cá nhân.  Trong hình th c hoà h p, m i bên ,ho c v  ho c ch ng đ aưở ư ự ứ ợ ỗ ặ ợ ặ ồ ư  

ra m t n a các quy t đ nh mua hàng.  Tuy nhiên, vi c mua hàng theo hình th c t  do cá nhân cộ ử ế ị ệ ứ ự ả  

v  l n ch ng đèu không gi  vai trò chi ph i, b i vì đ i v i m i lo i s n ph m nh t đ nh, m iợ ẫ ồ ữ ố ở ố ớ ỗ ạ ả ẩ ấ ị ỗ  

bên đ a ra s  quy t đ nh là t ng đ ng nhau.  Căn c  vào m t cu c nghiên c u v  các gia đìnhư ố ế ị ươ ươ ứ ộ ộ ứ ề  

ng i B  trong ph m vi chuyên môn hoá vai trò trên 25 s n ph m, m c đ  nh h ng c a vườ ỉ ạ ả ẩ ứ ộ ả ưở ủ ợ 

ho c ch ng khác nhau theo s n ph m.  S  khác nhau và s  s p x p các lo i s n ph m  b t cặ ồ ả ẩ ự ự ắ ế ạ ả ẩ ở ấ ứ 



hình th c nào trong 4 hình th c ra quy t đ nh trên tr c h t  đ c qui cho vi c qui đ nh giá, tu iứ ứ ế ị ướ ế ượ ệ ị ổ  

th , m c đ  th ng xuyên mua hàng, và công d ng chung.ọ ứ ộ ườ ụ

 Nh ng mô hình m u quy t đ nh có th  thích h p ho c không thích h p v i ng i tiêuữ ẫ ế ị ể ợ ặ ợ ớ ườ  

dùng M .  B i v y, ph m vi c a s  chuyên môn hóa vai trò ph i đ c phân tích theo hoàn c nhỹ ở ậ ạ ủ ự ả ượ ả  

văn hoá bên trong mà nó xu t hi n.  Căn c  vào m t cu c nghiên c u, vi c ra quy t đ nh chungấ ệ ứ ộ ộ ứ ệ ế ị  

 M    h u nh  đ c thông báo trong các gia đình da tr ng, trong khi s  chi ph i c a ng iở ỹ ầ ư ượ ắ ự ố ủ ườ  

ch ng là ph  bi n trong các gia đình Nh t - M . Ng c l i trong các gia đình da đen, vai trò chiồ ổ ế ậ ỹ ượ ạ  

ph i c a ng i v  là đi u hi n nhiên.ố ủ ườ ợ ề ể

M t nhà ho t đ ng marketing ph i xác đ nh hình th c ra quy t đ nh liên quan t i s nộ ạ ộ ả ị ứ ế ị ớ ả  

ph m. M t th c t  đ c bi t t i là, m t nhà ho t đ ng marketing có th  đ a ra n  l c xúc ti nẩ ộ ự ế ượ ế ớ ộ ạ ộ ể ư ỗ ự ế  

v  phía ra quy t đ nh mua  hàng.  B i v y, cân nh c và đánh giá m c nh h ng t ng đ i c aề ế ị ở ậ ắ ứ ả ưở ươ ố ủ  

v  ho c ch ng trong quá trình ra quy t đ nh là h u ích.ợ ặ ồ ế ị ữ

ý ki n lãnh đ oế ạ

Trong m i nhóm ho t đ ng xã h i, có m t s  cá nhân có th  n  l c t o ra m t nhỗ ạ ộ ộ ộ ố ể ỗ ự ạ ộ ả  

h ng đáng k  t i các thành viên khác đ  gây nh h ng t i suy nghĩ và hành vi theo m tưở ể ớ ể ả ưở ớ ộ  

h ng mong mu n.  Nh ng cá nhân này đ c bi t đ n nh  ng i lãnh đ o ý ki n.  Trong ngướ ố ữ ượ ế ế ư ườ ạ ế ữ 

c nh v  hành vi c a ng i tiêu dùng, ý ki n v  s n ph m c a h  có th  tác đ ng t i vi c muaả ề ủ ườ ế ề ả ẩ ủ ọ ể ộ ớ ệ  

hàng sau đó c a nh ng ng i khác.  Trong m t cu c nghiên c u v  m t nhóm ng i th ngủ ữ ườ ộ ộ ứ ề ộ ườ ườ  

xuyên u ng bia, 80% nh ng ng i nghi n bia  Moosehead ,m t nhãn hi u bia Canada do đ cố ữ ườ ệ ộ ệ ượ  

m t ng i b n gi i thi u.  ộ ườ ạ ớ ệ

Đ  tr  thành ng i lãnh đ o ý ki n đòi h i m t trình đ  nh t đ nh. Liên quan t i các đ cể ở ườ ạ ế ỏ ộ ộ ấ ị ớ ặ  

đi m xã h i và tâm lý, các d u hi u b  gi i h n ch  ra r ng, ng i lãnh đ o ý ki n t  tin h n,ể ộ ấ ệ ị ớ ạ ỉ ằ ườ ạ ế ự ơ  

ti n b  h n, quy t đoán, d  a, thăng b ng v  tình c m, d  b  t n th ng khi hoàn c nh thayế ộ ơ ế ễ ư ằ ề ả ễ ị ổ ươ ả  

đ i, thân m t, và ít phi n mu n.ổ ậ ề ộ

Nh ng ng i lãnh đ o ý ki n t  nhiên có hay ph i qua quá trình ho t đ ng?  Câu tr  l iữ ườ ạ ế ự ả ạ ộ ả ờ  

là vi c lãnh đ o ý ki n không ph i  là hi n t ng ho c có t t c  ho c không có gì. Ch  b i vìệ ạ ế ả ệ ượ ặ ấ ả ặ ỉ ở  

m t cá nhân là m t ng i lãnh đ o ý ki n cho m t s n ph m không có nghĩa là ng i đó s  làộ ộ ườ ạ ế ộ ả ẩ ườ ẽ  

ng i lãnh đ o ý ki n cho t t c  các s n ph m khác.  Tình hu ng này đ a ra v n đ  đ  áp d ngườ ạ ế ấ ả ả ẩ ố ư ấ ề ể ụ  

khái ni m khái ni m v  ý ki n lãnh đ o vào ho t đ ng Marketng khi đ c đi m c a ng i lãnhệ ệ ề ế ạ ạ ộ ặ ể ủ ườ  

đ o ý ki n thay đ i theo s n ph m.  Tìm ra đ c đi m cho m i lo i s n ph m tr c khi các nạ ế ổ ả ẩ ặ ể ỗ ạ ả ẩ ướ ỗ  

l c nghiên c u Marketing phù h p đ c nh m vào nh ng ng i lãnh đ o ý ki n chu n xác choự ứ ợ ượ ằ ữ ườ ạ ế ẩ  

s n ph m đó có th  c n thi t.  T p đoàn Kunnan trong quá trình xúc ti n s n ph m v t qu nả ẩ ể ầ ế ậ ế ả ẩ ợ ầ  

v t Pro Kennex, trông c y vào ng i h ng d n qu n v t và các c a hi u thay th  cùng v i sợ ậ ườ ướ ẫ ầ ợ ử ệ ế ớ ự 

xác nh n c a các c u th  chuyên nghi p.  ậ ủ ầ ủ ệ



Trong ho t đ ng Marketing v  s n ph m  n c ngoài, các công ty đa qu c gia  c  g ngạ ộ ề ả ẩ ở ướ ố ố ắ  

kêu g i nh ng ng i lãnh đ o ý ki n.  Nhìn chung, nh ng ng i có l  tr  thành nh ng ng iọ ữ ườ ạ ế ữ ườ ẽ ở ữ ườ  

đáng đ  ng i khác kính tr ng.  T i Ghana, các nhân viên y t  nhà n c đ t đ c s  h p tác vàể ườ ọ ạ ế ướ ạ ượ ự ợ  

chào đón t t h n do nhu c u  nông thôn cu n hút các bác sĩ tr c khi khuy n cáo nhân dân hayố ơ ầ ở ố ướ ế  

x t thu c vào nh ng n i m th p đ  ch ng l i căn b nh s t huy t.   các n c đang phát tri n,ị ố ữ ơ ẩ ấ ể ố ạ ệ ố ế ở ướ ể  

nh ng ý t ng  m i s  tr  thành chi n l c t t khi ti p c n v i các nhà giáo, thày tu, linh m cữ ưở ớ ẽ ở ế ượ ố ế ậ ớ ụ  

tr c tiên, b i vì ý ki n c a h  có nh h ng l n t i ý ki n c a nh ng ng i khác.  ướ ở ế ủ ọ ả ưở ớ ớ ế ủ ữ ườ

Khi có đi u gì lo ng i thì ng i lo ng i tr c tiên là nh ng ng i lãnh đ o ý ki n, cácề ạ ườ ạ ướ ữ ườ ạ ế  

nhà ho t đ ng Marketing ph i c  g ng phát hi n ra v n đ  cùng v i nh ng nh h ng và l iạ ộ ả ố ắ ệ ấ ề ớ ữ ả ưở ợ  

ích.  Ch ng h n hãng BMW bán s n ph m xe h i c a mình có chi t kh u cho các nhà ngo iẳ ạ ả ẩ ơ ủ ế ấ ạ  

giao, tin r ng nh ng ng i tiêu dùng m c tiêu c a hãng s   t o ra s  chú ý v  lo i xe h i mà hằ ữ ườ ụ ủ ẽ ạ ự ề ạ ơ ọ 

lái đang chi m lĩnh th  tr ng.   n c ngoài, các t p chí kinh doanh xu t b n đ nh kì và báoế ị ườ ở ướ ạ ấ ả ị  

ti ng Anh th ng là ph ng ti n hi u qu  đ  gây nh h ng t i chính ph  và các nhà lãnh đ oế ườ ươ ệ ệ ả ể ả ưở ớ ủ ạ  

trong kinh doanh,nh ng ng i lãnh đ o ý ki n ti m năng.  ữ ườ ạ ế ề

Quá trình truy n bá s  đ i m i là s  ch p nh n c a ng i tiêu dùng qua th i gian c aề ự ổ ớ ự ấ ậ ủ ườ ờ ủ  

m t s n ph m ho c m t ý t ng g n v i m t c  c u xã h i nh t đ nh và m t h  th ng giá trộ ả ẩ ặ ộ ưở ắ ớ ộ ơ ấ ộ ấ ị ộ ệ ố ị 

hay văn hoá nh t đ nh.  Các nhà c i cách có các đ c đi m ch c ch n mà có th  phân bi t đ cấ ị ả ặ ể ắ ắ ể ệ ượ  

v i nh ng ng i khác.  Ch ng h n, tr c đây, ng i ta đã phát hi n ra r ng  ng i mua  c aớ ữ ườ ẳ ạ ướ ườ ệ ẵ ườ ủ  

Mazda  trên hai th  tr ng riêng bi t có nh ng đ c đi m t ng t  nhau nh ng khác so v i ng iị ườ ệ ữ ặ ể ươ ự ư ớ ườ  

mua sau này. B ng 7-2 đ a ra m t so sánh v  các đ c đi m chung thông qua ().ả ư ộ ề ặ ể

Quá trình truy n bá khác nhau tuỳ theo văn hoá. Các nghi th c kinh doanh th n tr ng ề ứ ậ ọ ở 

Hàn Qu c đ c ph n ánh qua c  c u t  ch c c a các hãng cũng nh  trong cách ti p c n qu n lýố ượ ả ơ ấ ổ ứ ủ ư ế ậ ả  

coi tr ng s  hài hoà và c  c u thông qua s  đ i m i và ().ọ ự ơ ấ ự ổ ớ

 Văn hoá không ch  nh h ng t i quá trình truy n bá nói chung mà nó còn dùng nhi uỉ ả ưở ớ ề ề  

nh h ng trong vi c ch p nh n m t s n ph m nói riêng.  M t s n ph m thích h p v i m tả ưở ệ ấ ậ ộ ả ẩ ộ ả ẩ ợ ớ ộ  

n n văn hoá có th  không hoàn toàn phù h p v i m t n n văn hoá khác.  Th  hi u c a ng iề ể ợ ớ ộ ề ị ế ủ ườ  

Italia và ng i châu á là rau và th t t i, không ch p nh n th c ăn đông l nh.   Italia và Đôngườ ị ươ ấ ậ ứ ạ ở  

Nam á,ch  m  c a và đóng c a s m, và ng i mua hàng mu n ch n đ c lo i hàng hoá t tợ ở ử ử ớ ườ ố ọ ượ ạ ố  

nh t ph i đi ch  s m vào bu i sáng.  Vào đ u bu i chi u, ch  b t đ u đóng c a  ch  có m t sấ ả ợ ớ ổ ầ ổ ề ợ ắ ầ ử ỉ ộ ố 

m t hàng đ  l a ch n.  S  nh h ng c a n n văn hoá t ng t  áp d ng cho vi c ti p nh nặ ể ự ọ ự ả ưở ủ ề ươ ự ụ ệ ế ậ  

băng v  sinh ph  n  th c s  ph  bi n gi a các ph  n  M .  Ph  n   nhi u n c có ý th cệ ụ ữ ự ự ổ ế ữ ụ ữ ỹ ụ ữ ở ề ướ ứ  

m nh v  nh ng đi u c m k  ho c tín ng ng truy n th ng v  c  th  h .  Nh  m t ph  n  đãạ ề ữ ề ấ ỵ ặ ưỡ ề ố ề ơ ể ọ ư ộ ụ ữ  

gi i thích : "Tôi là m t ph  n  Tây Ban Nha ...Chúng tôi không th  dùng b t c  m t th  gì nhả ộ ụ ữ ể ấ ứ ộ ứ ư 

v y.  Chúng tôi đã b  ràng bu c. Các cô gái M  t  do ngay t  khi sinh ra nh ng các cô gái Tâyậ ị ộ ỹ ự ừ ư  



Ban Nha thì không, chúng tôi không đ c t  do cho t i khi l p gia đình, sau đó chúng tôi v  nhàượ ự ớ ậ ề  

ch ng, đó là ng i s  mang l i t  do cho chúng tôi.ồ ườ ẽ ạ ự

D a vào nh ng b ng ch ng đã b  bó h p l i, đó d ng nh  đã tr  thành m i quan hự ữ ằ ứ ị ẹ ạ ườ ư ở ố ệ 

gi a s  đ nh h ng và s  đ i m i trong lĩnh v c xu t kh u gi a các công ty.  Đi u này đúngữ ự ị ướ ự ổ ớ ự ấ ẩ ữ ề  

trong tr ng h p c a Pêru và s  ch p nh n quá trình đ i m i.  Vi c xu t kh u dành cho các nhàườ ợ ủ ự ấ ậ ổ ớ ệ ấ ẩ  

d t may  Pêru có th  liên quan t i vi c áp d ng s  đ i m i v  v n.  Vi c nghiên c u nhi uệ ở ể ớ ệ ụ ự ổ ớ ề ố ệ ứ ề  

h n là c n thi t đ  kh ng đ nh r ng các công ty h ng vào các ho t đ ng xu t kh u thì có thơ ầ ế ể ẳ ị ằ ướ ạ ộ ấ ẩ ể 

đ c đ i m i.ựơ ổ ớ

Nh  quan ni m v  vòng đ i c a s n ph m qu c t , m t s n ph m m i s  không đ cư ệ ề ờ ủ ả ẩ ố ế ộ ả ẩ ớ ẽ ượ  

ch p nh n t i cùng m t th i đi m và v i cùng m t t  l   nhi u n c khác nhau.  B i v y, sấ ậ ạ ộ ờ ể ớ ộ ỷ ệ ở ề ướ ở ậ ẽ  

r t c n thi t khi đ t câu h i li u các nhà ca  cách s  đ c phân c p qu c gia hay qu c t  ? N uấ ầ ế ặ ỏ ệ ỉ ẽ ượ ấ ố ố ế ế  

10 % các nhà c i cách đ c coi nh  10 % nh ng ng i ch p nh n đ u tiên thì làm th  nào đả ượ ư ữ ườ ấ ậ ầ ế ể 

phân c p ng i tiêu dùng n u h  không n m trong s  10% trên ph m vi qu c t  nh ng l i r tấ ườ ế ọ ằ ố ạ ố ế ư ạ ấ  

thành th o trong s  nh ng ng i mua hàng trong n c h  ? Câu tr  l i là t  l  ph  bi n ph iạ ố ữ ườ ướ ọ ả ờ ỷ ệ ổ ế ả  

căn c  vào tiêu chu n phân đo n cho m i th  tr ng m c tiêu.  S  quan tâm đ c bi t ph i đ cứ ẩ ạ ỗ ị ườ ụ ự ặ ệ ả ượ  

dành cho nhóm dân t c ít ng i, các đ  tu i các t ng l p xã h i, các khu v c đ a lý và h n n a.ộ ườ ộ ổ ầ ớ ộ ự ị ơ ữ  

B i v y, các nhà c i cách ph i đ c phân c p theo 10% đ u tiên trên m t th  tr ng m c tiêuở ậ ả ả ượ ấ ầ ộ ị ườ ụ  

c  th  b t ch p ph n trăm công nh n  các n c khác ho c trên ph m vi th  gi i.ụ ể ấ ấ ầ ậ ở ướ ặ ạ ế ớ

K t  lu nế ậ

Hành vi c a ng i tiêu dùng, nh  m t nguyên t c nghiên c u, đ c nghiên c u sâu r ngủ ườ ư ộ ắ ứ ượ ứ ộ  

 M  đ n m c đ c nghiên c u k  l ng  c  m c vi mô và vĩ mô.  Th t ng c nhiên, nó khôngở ỹ ế ứ ượ ứ ỹ ưỡ ở ả ứ ậ ạ  

đ c đi u tra m t cách nghiêm kh c và m n cán trong b i c nh qu c t .  Th ng xuyên h n,ượ ề ộ ắ ẫ ố ả ố ế ườ ơ  

các cu c nghiên c u th ng so sánh ng i tiêu dùng  nhi u n c khác nhau th ng qui cho sộ ứ ườ ườ ở ề ướ ườ ự  

khác nhau trong đ c đi m và hành vi  c a ng i tiêu dùng đ i v i s  khác nhau v  văn hoá.ặ ể ủ ườ ố ớ ự ề  

B c ti p c n này ( ch ng h n, văn hoá...) thì không t ng x ng và không thúc đ y s  hi u bi tướ ế ậ ẳ ạ ươ ứ ẩ ự ể ế  

v    hành vi tiêu dùng  n c ngoài.ề ở ướ

Thay vì n  l c s  d ng các n n văn hoá đ  gi i thích h u h t s  khác nhau v  tiêu dùng,ỗ ự ử ụ ề ể ả ầ ế ự ề  

các nhà nghiên c u đã ph i m t l n n a h ng s  nghiên c u vào các đ n v  phân tích nh  h n.ứ ả ộ ầ ữ ướ ự ứ ơ ị ỏ ơ  

Đi u này đòi h i m t cu c nghiên c u v  các khái ni m tâm lý cũng nh  các khái ni m v  xãề ỏ ộ ộ ứ ề ệ ư ệ ề  

h i mà không ch  d a vào các y u t  quy t đ nh v  văn hoá.ộ ỉ ự ế ố ế ị ề

 c p đ  tâm lý, các khái ni m liên quan nh  thúc đ y, h c t p, tính cách, tâm lý, nh nở ấ ộ ệ ư ẩ ọ ậ ậ  

th c và thái đ  ph i đ c nghiên c u kĩ l ng.  Vì nhu c u c a ng i tiêu dùng  các n cứ ộ ả ượ ứ ưỡ ầ ủ ườ ở ướ  

khác nhau là khác nhau cũng nh  t m quan tr ng g n v i nhu c u c  th  và vi c mong đ i choư ầ ọ ắ ớ ầ ụ ể ệ ợ  

ng i tiêu dùng  kh p n i s  đ c thúc đ y theo cùng m t cách.  Các bi n pháp thúc đ y khácườ ở ắ ơ ẽ ượ ẩ ộ ệ ẩ  

nhau di n ra m t ph n do các đ c đi m và phong cách c  t ng cá nhân.  Vi c nghiên c u vàễ ộ ầ ặ ể ủ ừ ệ ứ  



nh n th c v  m t s n ph m và thái đ  v  m t s n ph m cũng s  nh h ng t i vi c thúc đ yậ ứ ề ộ ả ẩ ộ ề ộ ả ẩ ẽ ả ưở ớ ệ ẩ  

ng i tiêu dùng trong nhu c u v  s n ph m.  M c dù các hãng c a M   l y làm t  hào v  b nườ ầ ề ả ẩ ặ ủ ỹ ấ ự ề ả  

thân h  trong vi c s n xu t ra các s n ph m có ch t l ng cao, h  đã ph i nh n ra r ng ng iọ ệ ả ấ ả ẩ ấ ượ ọ ả ậ ằ ườ  

tiêu dùng n c ngoài, ng i môi gi i, và các đ i th  c nh tranh có th  không có cùng m t ki uướ ườ ớ ố ủ ạ ể ộ ể  

nh n th c.ậ ứ

 c p đ  xã h i, vi c cho r ng hành vi c a ng i tiêu dùng b  nh h ng b i môi tr ngở ấ ộ ộ ệ ằ ủ ườ ị ả ưở ở ườ  

văn hoá là không đ y đ . Vi c quan tr ng h n là lên danh sách các t c l  văn hoá ch  dành riêngầ ủ ệ ọ ơ ụ ệ ỉ  

cho m t n c và hi u t i sao khác nhau gi a các n c.  B i v y, th t quan tr ng khi đánh giáộ ướ ể ạ ữ ướ ở ậ ậ ọ  

các qui t c này b  nh h ng b i nhóm liên quan, t ng l p trong xã h i, gia đinh, ý ki n lãnhắ ị ả ưở ở ầ ớ ộ ế  

đ o, và quá trình ph  bi n s  đ i m i.  S  thích c a ng i tiêu dùng ph  thu c m t ph n vàoạ ổ ế ự ổ ớ ở ủ ườ ụ ộ ộ ầ  

m t s n ph m t t thích h p v i hoàn c nh văn hoá nh  th  nào và li u m t s n ph m s  cóộ ả ẩ ố ợ ớ ả ư ế ệ ộ ả ẩ ẽ  

đ c s  tán thành c a các nhóm liên quan, các t ng l p xã h i,và gia đình c a     ng i tiêu dùngượ ự ủ ầ ớ ộ ủ ườ  

hay không.

Cu i cùng, các nhà nghiên c u và các nhà ho t đ ng Marketing ph i ch ng l i vi c số ứ ạ ộ ả ố ạ ệ ử 

d ng văn hoá nh  m t nhân t  đ  ch y đua và không nên s  d ng nó vào vi c bán buôn đ  gi iụ ư ộ ố ể ạ ử ụ ệ ể ả  

thích hành vi c a ng i tiêu dùng  n c ngoài.  Th t c n thi t khi chú ý vào s  khác nhau vủ ườ ở ướ ậ ầ ế ự ề 

văn hoá và  thay cho vi c c  g ng đ  hi u các nguyên nhân c  b n c a s  khác nhau v  văn hoá.ệ ố ắ ể ể ơ ả ủ ự ề  

M c tiêu này đòi h i các nhà nghiên c u ph i c  th  và chính xác h n trong vi c nghiên c uụ ỏ ứ ả ụ ể ơ ệ ứ  

b ng cách m  r ng vi c ng d ng các quan ni m v  xã h i và tâm lý có liên quan t i hoàn c nhằ ở ộ ệ ứ ụ ệ ề ộ ớ ả  

qu c t .  Đã đ n lúc ph i lo i b  cách gi i thích m  h  và chung chung v  hành vi tiêu dùng đố ế ế ả ạ ỏ ả ơ ồ ề ể 

ch ng đ ng nghiên c u đ c chính xác h n và t p trung cao h n.ặ ườ ứ ượ ơ ậ ơ

Câu h iỏ

1. Hãy gi i thích các h ng ti p c n v  kinh t  đ  nghiên c u v  hành vi c a ng i tiêuả ướ ế ậ ề ế ể ứ ề ủ ườ  

dùng.  Tính ch t và nh ng h n ch  c a b c ti p c n này ?ấ ữ ạ ế ủ ướ ế ậ

2.  Hãy phân bi t s  khác nhau gi a ba nguyên t c sau trong quá trình phân tích : tâm lýệ ự ữ ắ  

h c, xã h i h c và nhân lo i h c ?ọ ộ ọ ạ ọ

3.  Có ph i các b c thúc đ y v a ph i thì có hi u qu  h n là nh ng đ i tác giàu c mả ướ ẩ ừ ả ệ ả ơ ữ ố ả  

xúc trong vi c thúc đ y ng i tiêu dùng mua hàng ?ệ ẩ ườ

4.  Nh n th c v  s n ph m c a ng i tiêu dùng b  nh h ng b i các thông tin có liênậ ứ ề ả ẩ ủ ườ ị ả ưở ở  

quan t i ngu n g c qu c gia c a s n ph m ớ ồ ố ố ủ ả ẩ

5.  Hãy gi i thích thái đ  đ i v i ho t đ ng Marketing và thái đ  c a các ph  n   cácả ộ ố ớ ạ ộ ộ ủ ụ ữ ở  

qu c gia khác nhau nh  th  nào ?ố ư ế

6.  Có ph i các t ng l p xã h i t n t i  M , mi n đ t c a s  bình đ ng ?ả ầ ớ ộ ồ ạ ở ỹ ề ấ ủ ự ẳ



Phân công th o lu n và các tình hu ng nhả ậ ố ỏ

1.  B n có th y s  khác nhau gi a ng i tiêu dùng có th  đ c gi i thích chính xác b ngạ ấ ự ữ ườ ể ượ ả ằ  

t t c  các quan ni m liên quan t i văn hoá? Vi c dùng các quan ni m v  tâm lý và xã h i khácấ ả ệ ớ ệ ệ ề ộ  

đ  tìm hi u hành vi c a ng i tiêu dùng là lãng phí th i gian?ể ể ủ ườ ờ

2.  Theo b n, s  khác bi t v  văn hoá có th  gi i thích b ng di truy n h c đ c tr ng hayạ ự ệ ề ể ả ằ ề ọ ặ ư  

không?

3.  Các bi n pháp thúc đ y vi c mua hàng đ t hi u qu  nh  nhau trên toàn th  gi i?ệ ẩ ệ ạ ệ ả ư ế ớ

4.  B i vì tính cách liên quan t i cá nhân m i con ng i, công dân c a m i n c cóở ớ ỗ ườ ủ ỗ ướ  

nh ng đ c đi m tính cách đ c nh t ?ữ ặ ể ộ ấ

5.  So sánh ng i M , ng i châu á và ng i châu Phi : nghiêng v  nhóm nhi u h n,ườ ỹ ườ ườ ề ề ơ  

nghiêng v  gia đình nhi u h n, liên quan nhi u h n  t i đ a v  xã h i. Các xu h ng đó có thề ề ơ ề ơ ớ ị ị ộ ướ ể 

nh h ng nh  th  nào t i ph ng th c đ a s n ph m c a b n t i ng i tiêu dùng châu á vàả ưở ư ế ớ ươ ứ ư ả ẩ ủ ạ ớ ườ  

châu Phi ?

6. B n có nghĩ r ng th t đáng giá khi xin ý ki n lãnh đ o và các nhà c i cách  thạ ằ ậ ế ạ ả ở ị 

tr ng n c ngoài ?ườ ướ



PH N IIIẦ  L p k  ho ch Marketing qu c tậ ế ạ ố ế

8. H  th ng Thông tin và Nghiên c u Marketing ệ ố ứ

Minh ho  v  marketing : khói thu c trong m t b n ạ ề ố ắ ạ

Brazil, đ t n c r ng l n nh t Châu Mĩ Latin cũng chính là m t trong nh ng th  tr ng thu c láấ ướ ộ ớ ấ ộ ữ ị ườ ố  

l n nh t trên th  gi i. 120 tri u ng i tiêu dùng  120 nghìn đi u thu c lá t ng đ ng v i 6ớ ấ ế ớ ệ ườ ế ố ươ ươ ớ  

nghìn gói thu c là m t minh ch ng rõ ràng v  th  tr ng này. Philip Morris cùng v i nhi u nhãnố ộ ứ ề ị ườ ớ ề  

hi u đ i th  c nh tranh khác đã bám tr  đ c sau bao nhiêu khó khăn ph i đ ng đ u trong nệ ố ủ ạ ụ ượ ả ươ ầ ỗ 

l c thâm nh p vào th  tr ng này. Nghiên c u th  tr ng c a công ty này cho bi t ng i Brazilự ậ ị ườ ứ ị ườ ủ ế ườ  

c n lo i thu c lá mà trong đó ch a ít nicotine và không làm rát h ng, nh  v y Philip Morris đãầ ạ ố ứ ọ ờ ậ  

quy t đ nh tiên phong vào m t lĩnh v c th  tr ng m i, n i a chu ng lo i thu c lá có hàmế ị ộ ự ị ườ ớ ơ ư ộ ạ ố  

l ng nicotine th p,  m t s n ph m đ c tr ng duy nh t.  Gi a nh ng s  phô tr ng,  Philipượ ấ ộ ả ẩ ặ ư ấ ữ ữ ự ươ  

Morris s n xu t ra Galaxy, nhãn hi u có ít nicotine h n t t c  nh ng nhãn hi u khác đ c bàyả ấ ệ ơ ấ ả ữ ệ ượ  

bán t i Brazil. Thu c tính  này còn đ c h  tr  xa h n b i tìm ra đ c tính khoa h c đ c đ  c pạ ộ ượ ỗ ợ ơ ở ặ ọ ượ ề ậ  

trong chi n d ch khuy ch tr ng s n ph m. k t qu  chi n d ch tung ra nhãn hi u này suýt khi nế ị ế ươ ả ẩ ế ả ế ị ệ ế  

ban giám đ c Philip Morris Brazileira r i n c m t-s n ph m ch  ch ng t  m t th t b i n ngố ơ ướ ắ ả ẩ ỉ ứ ỏ ộ ấ ạ ặ  

n .ề

Philip Morris t p trung các nhóm và khám phá ra m t s  ng c nhiên nho nh  v  thông tin. Nh ngậ ộ ự ạ ỏ ề ữ  

ng i hút thu c lá cho r ng Galaxy nh  m t “lo i thu c lá kiêng” và c m th y ng ng khi dùngườ ố ằ ư ộ ạ ố ả ấ ượ  

nó. Sau khi dùng các b ng ch ng khoa h c đ  thuy t ph c ngu i Brazil v  thu c tính nicotineằ ứ ọ ể ế ụ ờ ề ộ  

r ng thu c tính này đã đ m b o tính pháp lý. Galaxy đã đ a ra  thu c tính này mà không tính đ nằ ộ ả ả ư ộ ế  

kh  năng l i nhu n. Đ  t o c u n i gi a hai bên, Philip Morris tung ra m t chi n d ch m i kêuả ợ ậ ể ạ ầ ố ữ ộ ế ị ớ  

g i  nh ng ng i thông minh tu i v  thành niên. V i ch  đ  m i: chuy n sang dùng Galaxyọ ữ ườ ổ ị ớ ủ ề ớ ể  

không nh ng là m t quy t đ nh c m đ ng và h p lý  mà còn là m t ng i thông minh. Chi nữ ộ ế ị ả ộ ợ ộ ườ ế  

d ch m i đã đ c ti n hành. Các bi n pháp tr oc và sau chi n d ch đã cho th y m t s  thay đ iị ớ ượ ế ệ ứ ế ị ấ ộ ự ổ  

thái đ  r t đáng k . B ng ch ng thuy t ph c nh t là s n l ng bán đã tăng đ t ng t. ộ ấ ể ằ ứ ế ụ ấ ả ưọ ộ ộ

(Theo  “  Marketing  research  help  Philip  Morris  Penetrate  the  Impenetrable  Brazil  Market”, 

Marketing News 17 September 1981 )

Tình hu ng c a Galaxy minh ho  cho t m quan tr ng c a thông tin Marketing và thông tin nào cóố ủ ạ ầ ọ ủ  

th  làm nên s  khác bi t gi a th t b i và thành công. Nh ng d  li u đã giúp Pilip Morris k pể ự ệ ữ ấ ạ ữ ữ ệ ị  

th i đi u ch nh đ  s n ph n đ c ch p nh n. S  nh n bi t c a công ty v  các thói quen c aờ ề ỉ ể ả ầ ượ ấ ậ ự ậ ế ủ ề ủ  

ng i tiêu dùng đ c d a trên m t lo t các ho t đ ng nghiên c u đa d ng bao g m nghiên c uườ ượ ự ộ ạ ạ ộ ứ ạ ồ ứ  

t i bàn gi y, phân tích s n l ng bán, các nghiên c u theo dõi phát tri n và th  nghi m th c t .ạ ấ ả ượ ứ ể ử ệ ự ế  

Nhìn chung, Galaxy có đu c thành công là nh  nghiên c u marketing.ợ ờ ứ



Vi c thi u ki n th c và không quen v i các th  tr ng n c ngoài th ng gia tăng r i ro cho cácệ ế ế ứ ớ ị ườ ướ ườ ủ  

công ty mu n làm ăn t i n c khác. V n đ  còn r c r i thêm  ch  nghiên c u Marketing qu cố ạ ướ ấ ề ắ ố ở ỗ ứ ố  

t  khó khăn, ph c t p,  và nhi u v n đ  h n nghiên c u th  tr ng n i đ a. Theo l i Cavusgil,ế ứ ạ ề ấ ề ơ ứ ị ườ ộ ị ờ  

nh ng nguyên nhân khi n có ít thông tin chính xác thu th p đu c t  nghiên c u ti p th  xu tữ ế ậ ợ ừ ứ ế ị ấ  

kh u là do các công ty b  h n ch   kinh nghi m trong lo i ho t đ ng nghiên c u này và nh ngẩ ị ạ ế ệ ạ ạ ộ ứ ữ  

khó khăn c a vi c thu th p thông tin  n c ngoài. Ph m vi qu c t  cũng nh  m c đ  m oủ ệ ậ ở ướ ạ ố ế ư ứ ộ ạ  

hi m kinh doanh c a m t công ty s  quy t đ nh quy mô nghiên c u marketing qu c t  c a nó.ể ủ ộ ẽ ế ị ứ ố ế ủ  

Đ u t  tr c ti p n c ngoài m o hi m h n và c n ph i nghiên c u k  l ng h n. Trái l i, n uầ ư ự ế ướ ạ ể ơ ầ ả ứ ỹ ưỡ ơ ạ ế  

m t công ty g n nh  không ràng bu c v i marketing qu c t  thu ng “ ra quy t đ nh d a vàoộ ầ ư ộ ớ ố ế ờ ế ị ự  

nghiên c u còn h n ch  do “các cu c g i t  v n  cung c p .”ứ ạ ế ộ ọ ư ấ ấ

Đ a ra các bi n đ i nhanh chóng và ph c t p c a th  gi i hôm nay, cùng v i nh ng nhu c uư ế ổ ứ ạ ủ ế ớ ớ ữ ầ  

không d  đoán đ c c a khách hàng, vi c s  d ng nghiên c u marketing là c n thi t cho m tự ượ ủ ệ ử ụ ứ ầ ế ộ  

công ty đ  gi m thi u hàng lo t nh ng r i ro xung quanh vi c ti p th  m t s n ph m.Vì v y,ể ả ể ạ ữ ủ ệ ế ị ộ ả ẩ ậ  

m c đích c a ch ng này là đ  kh o sát b n ch t và nghi p v  c a nghiên c u Marketing qu cụ ủ ươ ể ả ả ấ ệ ụ ủ ứ ố  

t . Ch ng đi u tra nghiên c u là nh ng ch  đ   nh  các d ng  d  li u, các d ng ph ng phápế ươ ề ứ ữ ủ ề ư ạ ữ ệ ạ ươ  

thu th p d  li u,minh ch ng, và gi i pháp. Bàn lu n nh n m nh đ n các khó khăn v  vi c phânậ ữ ệ ứ ả ậ ấ ạ ế ề ệ  

bi t văn hoá gi a các qu c gia và s  c n thi t c a áp d ng nghi p v  Marketing vào các thệ ữ ố ự ầ ế ủ ụ ệ ụ ị 

tr ng th  gi i.ườ ế ớ

B n ch t c a nghiên c u marketingả ấ ủ ứ

Theo Hi p h i Marketing Châu M , nghiên c u Marketing là “s  ghi nh n góp nh t m t cách hệ ộ ỹ ứ ự ậ ặ ộ ệ 

th ng, và phân thích d  li u c a các v n đ  liên quan đ n vi c ti p th  hàng hoá và d ch v ”ố ữ ệ ủ ấ ề ế ệ ế ị ị ụ  

Đ nh nghĩa này cung c p m t mô t  h u ích v  b n ch t nghiên c u Marketing, nh ng nó ch aị ấ ộ ả ữ ề ả ấ ứ ư ư  

đ  c p đ n các phân tích ti n nghiên c u, đây là m t m t h t s c quan tr ng c a ti n trìnhề ậ ế ề ứ ộ ặ ế ứ ọ ủ ế  

nghiên c u.Tr c khi thu th p d  li u, m t k  ho ch c n th n c n yêu c u ph i ch  rõ c  cácứ ướ ậ ữ ệ ộ ế ạ ẩ ậ ầ ầ ả ỉ ả  

thông tin c n thi t l n m c đích c a các thông tin này là gì. N u thi u ho t đ ng ti nn ghiênầ ế ẫ ụ ủ ế ế ạ ộ ề  

c u thì s  có m t r i ro l n là các thông tin c p thi t thì ch a có  trong khi ch   có toàn các thôngứ ẽ ộ ủ ớ ấ ế ư ỉ  

tin không liên quan ho c ch a phù h p. B c th   trang 8-1 đã ch  ra thi u sót c a đ nh nghĩa,ặ ư ợ ứ ư ở ỉ ế ủ ị  

m c tiêu nghiên c u, và ho t đ ng ti n nghiên c u.ụ ứ ạ ộ ề ứ

    Nghiên c u Marketing có th  giúp ích trong vi c xác đ nh các c  h i cũng nh  các v n đ  n yứ ể ệ ị ơ ộ ư ấ ề ả  

sinh. Mack Trucks thâm nh p vào th  tr ng Pakistan vào cu i th p k  60. Th t b i ngay sau đóậ ị ườ ố ậ ỉ ấ ạ  

c a công ty b   quy là do hoàn toàn không bi t r ng ng i đ ng đ u c a đ i th  c nh tranhủ ị ế ằ ườ ứ ầ ủ ố ủ ạ  

chính là con trai c a T ng th ng. M t ví d  khác v  John Werner, ng i mu n ti p th  “Johnủ ổ ố ộ ụ ề ườ ố ế ị  

Werner Select” cho nh ng ng i sành ăn nuts d a trên m t dây chuy n đóng gói nuts Châu á ôngữ ườ ự ộ ề  

ta phát hi n ra  malysia. Lúc đ u ông ta đã r t nghi ng  vào l i ích c a nghiên c u Marketing.ệ ở ầ ấ ờ ợ ủ ứ  

Các cu c đi u tra nh  b t đ u t  các quán bar, tuy nhiên, cu i cùng đã khi n ông ta nh n th yộ ề ỏ ắ ầ ừ ố ế ậ ấ  



r ng s n ph m  d ng nguyên ch t không bán đ c. Khách hàng ti m năng r t khó ch  ra m cằ ả ầ ở ạ ấ ượ ề ấ ỉ ụ  

đích c a s n ph m. M t s  ph n h i cho bi t nuts nhìn gi ng th c ăn cho chó. Nh ng ng iủ ả ẩ ộ ự ả ồ ế ố ứ ữ ườ  

khác thì nh m nuts dùng cho món ăn sáng làm t  ngũ c c. sau đó s n ph m đu c thay đ i vàầ ừ ố ả ẩ ợ ổ  

John Werner  nh n ra nuts đã quá nh  do v y m i ng i b ... b i v  b c, k t qu  là làm nên m tậ ỏ ậ ọ ườ ị ở ỏ ọ ế ả ộ  

s  lúng túng v  b n ch t c a s n ph m.ự ề ả ấ ủ ả ẩ

Dù có nh ng ích l i c a vi c tìm ki m  này thì  thu th p thông tin v n  có th  không bao gi  thayữ ợ ủ ệ ế ậ ẫ ể ờ  

th  đ c nh ng quy t đ nh c a ban qu n lý. Đây là m t minh ho  cho đi u này qua câu chuy nế ượ ữ ế ị ủ ả ộ ạ ề ệ  

v  nh ng ng i dân đ o chân đi đ t. Hai ng i bán giày t  hai công ty đ n cùng m t hòn đ oề ữ ườ ả ấ ườ ừ ế ộ ả  

và ra v  v i hai s  gi i thích khác nhau. M t ng i k t lu n r ng không có m t c  h i nào  thề ớ ự ả ộ ườ ế ậ ằ ộ ơ ộ ở ị 

tr ng này b i vì m i ng i không đi giày .Ng i kia, tuy nhiên, đã hăng hái h n vì anh ta cho làườ ở ọ ườ ườ ơ  

ch a ai bán giày cho nh ng “v  khách” này. Ng  ý  c a câu chuy n đó là  nghiên c u Marketingư ữ ị ụ ủ ệ ứ  

ch  là m t v  c a s  thành công, còn l i là  c n nh ng phân tích và quy t đ nh chính xác .ỉ ộ ế ủ ự ạ ầ ữ ế ị

G i: Ban qu n tr  th ng m i qu c tử ả ị ươ ạ ố ế

         Phòng th ng m i M  ươ ạ ỹ

         Thành ph  Washingtonố

G i quý ông/ bàử

Tôi đang th c hi n m t d  án quan tr ng đ  đ a s n ph m nh p kh u vào M  đu c phân ph iự ệ ộ ự ọ ể ư ả ẩ ậ ẩ ỹ ợ ố  

r ng kh p.ộ ắ

Tôi ch a xác đ nh đ c đ c đi m b n ch t c a s n ph m. Tuy v y tôi ch c ch n r ng đâyư ị ượ ặ ể ả ấ ủ ả ẩ ậ ắ ắ ằ  

không ph i là đ  ăn cũng nh  các s n ph m t  đ ng. Tôi không th  ngã ngũ đ c ngu n g cả ồ ư ả ẩ ự ộ ể ượ ồ ố  

c a s n ph m t  n c nào, m c dù tôi đã tr c ti p h c h i t i các hãng s n xu t Châu á vàủ ả ẩ ừ ướ ặ ự ế ọ ỏ ạ ả ấ  

Châu âu. Tôi mong mu n nh n đ c t  quý ông/bà nghiên c u ng n g n v  yêu c u đ  xác đ nhố ậ ượ ừ ứ ắ ọ ề ầ ể ị  

nghiên c u c n thi t.ứ ầ ế

Cám n s  giúp đ  h  tr  c a quý ông/bà v  nh g thông tin c n thi t.ơ ự ỡ ỗ ợ ủ ề ữ ầ ế

Kính th ,ư

Khách hàng nh p kh u ti m năng ậ ẩ ề

Exhibit 8-1 Poorly formulated research 



Ngu n thông tin Marketing ồ

M t ng i nghiên c u đã nh n bi t đ c v n đ  Marketing và đã hoàn thành phân tích ti nộ ườ ứ ậ ế ượ ấ ề ề  

nghiên c u, nh ng thông tin liên quan c n ph i đ c l a ch n. Có hai ngu n tin chính là ngu nứ ữ ầ ả ượ ự ọ ồ ồ  

d  li u  s  c p và ngu n d  li u th  c pữ ệ ơ ấ ồ ữ ệ ứ ấ

D  li u s  c p có th  coi nh  nh ng thông tin l n đ u tiên đ c thu th p, trong các nghiên c uữ ệ ơ ấ ể ư ữ ầ ầ ượ ậ ứ  

chính th c đ  tr  l i c  th  cho câu h i nghiên c u hi n th i. Nh ng ích l i c a thông tin sứ ể ả ờ ụ ể ỏ ứ ệ ờ ữ ợ ủ ơ  

c p là  ch  thông tin c  th , liên quan, và c p nh t. Tuy nhiên vi c tìm ki m thông tin s  c pấ ở ỗ ụ ể ậ ạ ệ ế ơ ấ  

th ng t n kém th i gian và ti n b c.ườ ố ờ ề ạ

D  li u th  c p, trái l i, đ c coi là lo i thông tin s n có đ c thu th p cho nhi u m c đíchữ ệ ứ ấ ạ ượ ạ ẵ ượ ậ ề ụ  

khác và d  tìm ki m. C n chú ý là nh ng  đi m c a d  li u s  c p l i là nh c đi m c a dễ ế ầ ữ ưư ể ủ ữ ệ ơ ấ ạ ượ ể ủ ữ 

li u th  c p.ệ ứ ấ

Nh  m t quy lu t, không m t nghiên c u nào có th  hoàn thành n u ch a có các thông tin thư ộ ậ ộ ứ ể ế ư ứ 

c p đ u tiên, và thông tin này nên đ c dùng m i khi phù h p và thích đáng Đ  xác đ nh đ cấ ầ ượ ỗ ợ ể ị ượ  

các thông tin th  c p phù h p, ng i nghiên c u ph i tìm ki m các tiêu chu n liên quan nh mứ ấ ợ ườ ứ ả ế ẩ ằ  

đánh giá m c đích, ph ng pháp lu n, đ nh nghĩa các khái ni m, và m t th i gian đ  nghiên c uụ ươ ậ ị ệ ấ ờ ể ứ  

các tr ng thông tin s  c p. Quá trình đánh giá tr  nên hoàn thi n h n n u d  li u s  c p tườ ơ ấ ở ệ ơ ế ữ ệ ơ ấ ừ 

nhi u đ t n c ph i đ c so sánh nh m phân tích ti m năng th ng m i  m i qu c gia.ề ấ ướ ả ượ ằ ề ươ ạ ở ỗ ố

V n đ  cho nh ng nhà làm Marketing là d  li u s c p v  Marketing qu c t  có th  không soấ ề ữ ữ ệ ơ ấ ề ố ế ể  

sánh đ c vì vài lí do. Th  nh t, các n c có th  tìm ra các ph ng pháp thu th p d  li u khácượ ứ ấ ướ ể ươ ậ ữ ệ  

nhau. Ví d   Tây Đ c, s  d ng gi y biên nh n thu  thu nh p đ  xác đ nh m c đ  tiêu dùngụ ở ứ ử ụ ấ ậ ế ậ ể ị ứ ộ  

c a khách hàng.  V ng qu c Anh,theo m t cách khác, d a vào các cu c đi u tra  cũng nhủ ở ươ ố ộ ự ộ ề ư 

các ngu n cung c p s n ph m. Th  hai, s  phân lo i khác nhau cũng là m t v n đ .  Tây Đ cồ ấ ả ẩ ứ ự ạ ộ ấ ề ở ứ  

TV là s  gi i trí tiêu khi n có h ng trong khi  M  đ  đ c, trang b  đ  đ c, và các d ng c  giaự ả ể ạ ở ỹ ồ ạ ị ồ ạ ụ ụ  

đình l i là quan tr ng.Nh ng khác bi t trong s  phân lo i là v n đ  th òng g p b ivì nhi uạ ọ ữ ệ ự ạ ấ ề ư ặ ở ề  

n c có khuynh h ng dùng nhi u đ nh nghĩa đa bi n đ i trong vi c thu th p cùng m t lo iướ ướ ề ị ế ổ ệ ậ ộ ạ  

thông tin. Đ nh nghĩa “s c tiêu dùng” đ c nhà nghiên c u Pepsico dùng bi n đ i t  “l ngị ứ ượ ứ ế ổ ừ ượ  

r u u ng tr c ngày ph ng v n” (Argentina thành “s  l n ph n h i c a tiêu dùng hàng ngàyượ ố ướ ỏ ấ ố ầ ả ồ ủ  

ho c g n h t m t ngày” (Đ c) và “l ng r u đ c u ng ít nh t m t làn trong tu n” (spain)ặ ầ ế ộ ứ ượ ượ ượ ố ấ ộ ầ  

B ng 8-1 li t kê s  bi n đ i c a các đ nh nghĩa v  khái ni m đô thả ệ ự ế ổ ủ ị ề ệ ị

Nghiên c u th  c pứ ứ ấ

Có r t nhi u cách khác nhau đ  thu th p d  li u th  c pvà có nhi u ngu n thông tin cho m cấ ề ể ậ ữ ệ ứ ấ ề ồ ụ  

đích này. Ch ng h n nh  các ngu n thông tin có th  thu th p t  xã h i ho c các ngu n tin cáẳ ạ ư ồ ể ậ ừ ộ ặ ồ  

nhân.

Các ngu n tin cá nhân.ồ



M t ph ng pháp c  b n đ  tìm các thông kinh doanh là b t đ u v i m t th  vi n. M t thộ ươ ơ ả ể ắ ầ ớ ộ ư ệ ộ ư 

vi n v i nh ng s u t m đáng giá th ng bao g m các h ng d n liên quan có ch t l ng, chệ ớ ữ ư ầ ườ ồ ướ ẫ ấ ượ ỉ 

d n v  ngành và th ng m i, thông tin liên quan đ n tài chính và các hình th c  khác ch a đ ngẫ ề ươ ạ ế ứ ứ ự  

thông tin kinh doanh.

M t ngu n tin đáng tin c y khác là t  phía Phòng th ng m i c a m t c ng đ ng. ộ ồ ậ ừ ươ ạ ủ ộ ộ ồ

Đ c thông tin trong vi c kinh doanh  đ a ph ng, t  ch c này có kh  năng mang đ n nh ngượ ệ ở ị ươ ổ ứ ả ế ữ  

l i khuyên h u ích. Thêm vào đó, Phòng th ng m i M , là n i xu t b n cu n S  tay th ngờ ữ ươ ạ ỹ ơ ấ ả ố ổ ươ  

m i qu c t , n i có r t nhi u phòng ban v  th ng m i, nh ng n i th ng có m t vài ngu nạ ố ế ơ ấ ề ề ươ ạ ữ ơ ườ ộ ồ  

thông tin t t nh t v  ho t đ ng buôn bán và các ngành trong t ng khu v c riêng bi t. Các tố ấ ề ạ ố ừ ự ệ ổ 

ch c l n h n có trung tâm  và các ch  d n t ng th , các d n chi u đ c bi t và các ho t đ ngứ ớ ơ ỉ ẫ ổ ể ẫ ế ặ ệ ạ ộ  

kinh doanh hàng ngày c a nhi u ngành quan tr ng trong vùng. H  có th  xu t b n nh ng h ngủ ề ọ ọ ể ấ ả ữ ướ  

d n tiêu dùng riêng bi t, h ng d n s n xu t, ho c li t kê các doanh nghi p qu c t  trong khuẫ ệ ướ ẫ ả ấ ặ ệ ệ ố ế  

v c. Cu i cùng, các phòng th ng m i qu c t  gi  vai trò cung c p m t l ng l n các thông tinự ố ươ ạ ố ế ữ ấ ộ ượ ớ  

v  các n c t  khi h  ho t đ ng nh  m t c  quan quan h  xã h i. M t ng i nghiên c u liênề ướ ừ ọ ạ ộ ư ộ ơ ệ ộ ộ ườ ứ  

h  đ c v i Phòng th ng m i Thái Lan và ch  sau m t ngày đã nh n đ c các thông tin theoệ ượ ớ ươ ạ ỉ ộ ậ ượ  

yêu c u v  k  ho ch s n xu t c a đ t n c đó, khi n anh ta có th  bi t đ c đ a ch  các nhàầ ề ế ạ ả ấ ủ ấ ướ ế ể ế ượ ị ỉ  

máy, v  s n ph m, và v  kh  năng thu nh n.ề ả ẩ ề ả ậ

N cướ Đ nh nghĩa v  thành thị ề ị

Albana Có 400 ho c h n 400 dân c  trúặ ơ ư

argentina Có ít nh t 2000 dân c  trúấ ư

Bermuda C  đ t n cả ấ ướ

Canada ít nh t 1000 dân c  trú và dân s  v i m t đ  ít nh t 400 ng i trên m tấ ư ố ớ ậ ộ ấ ườ ộ  

cây số

Congo Có ít nh t 5000 dân c  trúấ ư

Cyprus Có ít nh t 5000 dan c  trúấ ư

denmark Có ít nh t 200 dân c  trúấ ư

Laban Có ít nh t 5000 dân c  trú, ít nh t 60 % nhà n m t i khu xây d ng chínhấ ư ấ ằ ạ ự  

và 60% đan s  làm  các ngành SX, buôn bán ho c kinh doang đô th .ố ở ặ ị

Kwan Có ít nh t 10000 dân c  trúấ ư

Lebanon Cí ít nh t 10000 dân c  trúấ ư

Maurius Có ít nh t 20000 dân c  trúấ ư

Nigeria Có ít nh t 20000 dân c  trúấ ư

Singapore Toàn b  đ t n cộ ấ ướ

SWitzerlan Có ít nh t 10000 dân c  trúấ ư



d

Uganda Có ít nh t 100 dân c  trúấ ư

USA Trong n i thành có ít nh t 2500 dânộ ấ

Table 8-1 

Theo World Population 1983. D.C U.S Bereau of census 1983 

Thông th ng, m t nhà nghiên c u c n thi t ph i liên h  v i các hãng mà có khác hàng ti mườ ộ ứ ầ ế ả ệ ớ ề  

năng ho c các nhà cung c p đ  tìm ki m thông tin. Trong tình hu ng này nh ng ch  d n là c tặ ấ ể ế ố ữ ỉ ẫ ố  

lõi.  M , có hàng ngàn các ch  d n, và m t vài trong s  đó là đáp ng đ c nhu c u c a ng iở ỹ ỉ ẫ ộ ố ứ ượ ầ ủ ườ  

nghiên c u. ứ

các hãng n c ngoài mong mu n đu c làm kinh doanh v i các nhà máy c a M  đ u c n m t vàoướ ố ợ ớ ủ ỹ ề ầ ộ  

ch  d n. Ch  d n t t nh t có l  là  Gia nh p các ngành SX M  c a THomas. Nó có 10 l i ch  d nỉ ẫ ỉ ẫ ố ấ ẽ ậ ỹ ủ ờ ỉ ẫ  

đ y đ  và thông d ng, danh sách các nhà s n xu t, phan lo i s n ph m d i góc đ  đ a lý, đ aầ ủ ụ ả ấ ạ ả ẩ ướ ộ ị ị  

ch , đánh giá, đ c đi m s n ph m, và nh ng ho t đông kinh doanh Xu t khâ . Nh ng ngu n chỉ ặ ể ả ẩ ữ ạ ấ ủ ữ ồ ỉ 

d n khác v  ngành SX M  :ẫ ề ỹ

National Directories for use in Marketing

Midwest Manufactorers and In dustrial Directory

Mc Crae’s Blue Book

Sweet’s Catalog Files

State Industrial Directories

Manfactures Agents ‘ guide

Thông tin v  các đ i lý c a các hãng SX có th  tìm trong :ề ạ ủ ể

Manufacturers Agents National Association Directory of Members

Verified Directory of Manufacturers’ Representatives (Agents)

Tru ng h p cho các nàh xu t –nh p kh u, thông ti có th  có trong các danh b  đi n tho i ho cờ ợ ấ ậ ẩ ể ạ ệ ạ ặ  

t  :ừ

Export-Annual Buyers Guide to Export Products

American Export Register

Directory of United States Importers

N u m t hãng n c ngoài mu n làm kinh doanh v i n oc M , cu n Custom House Guide có baoế ộ ướ ố ớ ứ ỹ ố  

g m các b ng giá thu  quan và hi n đã li t kê đ  10000 c ng t i M  ph c v  cho ho t đ ngồ ả ế ệ ệ ộ ả ạ ỹ ụ ụ ạ ồ  

ngo i th ng ạ ươ



Đ  tìm d  li u c a các vùng rieng bi t  ngoài n oc M , có th  tìm trong :ể ữ ệ ủ ệ ở ứ ỹ ể

The Lati American Market Guide

Pacific island Business Directory

The Caribbean year book

Tr ng h p các nhà ti p th  thích d  các hãng nghiên c u làm  công vi c nghiên c u giúp h , cóườ ợ ế ị ể ứ ệ ứ ọ  

th  h  s  c n tham kh o ch  d n c a Bradford c a các hãng nghiên c u Marketing và Thamể ọ ẽ ầ ả ỉ ẫ ủ ủ ứ  

kh o qu n lý t i M  và trên th  gi i.ả ả ạ ỹ ế ớ

Đ  b t đ u tìm ki m m t quá trình, m t ngu ntin h u ích đó là bác khoa toàn th  v  các ngu nể ắ ầ ế ộ ộ ồ ữ ư ề ồ  

thông tin kinh doanh, cu n này s  h ng d n đ  tìm đ n v i các ngu n thông tin. Nó có 1600ố ẽ ướ ẫ ể ế ớ ồ  

ch  đ  theo vùng và 500 khu v c khác nhau. M t ngu n tin đ y đ  cho m i m c đích là E xportủ ề ự ộ ồ ầ ủ ọ ụ  

Advisory service. Cu n này mô t  các d ch v  đu c chào giá qua information handling services,ố ả ị ụ ợ  

và m t ngu n thông tin giàu có đ c cung c p d i d ng thu nh  (nh  Vi phim ) T t c  cácộ ồ ượ ấ ướ ạ ỏ ư ấ ả  

thông tin v  cán cân th ng m i, tính h p pháp, th ng kê, và các tài li u xu t b n có th  tìmề ươ ạ ợ ố ệ ấ ả ể  

trong Export Advision Service. Các ch  đ  bao g m ch ng phá giá, các s  đi u ch nh ,các đi uủ ề ồ ố ự ề ỉ ề  

ch nh v  xu t kh u t  ná m 1968, Đông Nam á, úc, giao kèo, kh  c, chuyên ch , môi gi i h iỉ ề ấ ẩ ừ ư ế ướ ở ớ ả  

quan và t  ch c IMF. Đi u này ch ng t  r ng m i khu v c đ u đ c nh c đ n trong m t sổ ứ ề ứ ỏ ằ ọ ụ ề ượ ắ ế ộ ố  

các ch  đ  đ  t o thành export Advision Service. T  khi cu nn ày đ c hoàn thi n, nó đ c đủ ề ể ạ ừ ố ượ ệ ượ ề 

c p đ n r t nhi u nh  m t danh m c c a các ch  đ , các danh m c thông s , danh m c lu tậ ế ấ ề ư ộ ụ ủ ủ ề ụ ố ụ ậ  

pháp, li t kê đ nh kì các t p chí xu t b n, các thông tin xã h i, và đ a ch  đ  tìm đ n thông tin nàoệ ị ạ ấ ả ộ ị ỉ ể ế  

mà ng òi ta mu n. ư ố

Ngu n thông tin xã h i.ồ ộ

Các ngu n xã h i v  thông tin th  tr ng cũng nhi u nh  là các ngu n thông tin riêng. Các chínhồ ộ ề ị ườ ề ư ồ  

ph  n c ngoài, đ i s  quán và lãnh s  quán c a h , các t  ch c xúc ti n th ng m i ho c cóủ ướ ạ ứ ự ủ ọ ổ ứ ế ươ ạ ặ  

thông tin mong đ i ho c là đóng vai trò h ng d n nh ng ng i ho t đ ng marketing l y đ cợ ặ ướ ẫ ữ ườ ạ ộ ấ ượ  

ngu n thông tin chính xác. Ví d   Tây Đ c có hi p h i thông tin – tài li u làm nhi m v  thúcồ ụ ở ứ ệ ộ ệ ệ ụ  

đ y phát tri n khoa h c thông tin và trao đ i d  li u khoa h c k  thu t v i các n c khác. Trungẩ ể ọ ổ ữ ệ ọ ỹ ậ ớ ướ  

tâm thông tin và t  li u c a Pháp thì đ a ra nh ng d ch v   cung c p thông tin cho m i ng iư ệ ủ ư ữ ị ụ ấ ọ ườ  

nh  nh ng môi gi i thông tin c a M . H n n a, các t  ch c khu v c và qu c t , nh  ngân hàngư ữ ớ ủ ỹ ơ ữ ổ ứ ự ố ế ư  

th  gi i và qu  ti n t  qu c t , th ng xuyên thu th p thông tin v  dân s  và tình hình tài chínhế ớ ỹ ề ệ ố ế ườ ậ ề ố  

c a các qu c gia. Ch ng h n nh  GATT (hi p đ nh chung v  th ng m i và thu  quan ) xu tủ ố ẳ ạ ư ệ ị ề ươ ạ ể ấ  

b n n ph m “Compendium of sources and international trade statistics” (Tóm l c các ngu nả ấ ẩ ượ ồ  

l c và th ng kê th ng m i qu c t ).ự ố ươ ạ ố ế

T  ch c h p tác phát tri n qu c t  (OECD) là t  ch c qu c t  c a các n c có n n kinh t  thổ ứ ợ ể ố ế ổ ứ ố ế ủ ướ ề ế ị 

tr ng công nghi p hoá, T  ch c này th ng xuyên t p h p thông tin th ng kê ngo i th ngườ ệ ổ ứ ườ ậ ợ ố ạ ươ  



c a các n c thành viên và làm cho thông tin th ng kê đó có th  so sánh đ c theo qu c t  b ngủ ướ ố ể ượ ố ế ằ  

cách chuy n các thông tin sang các đ n v  th ng nh t OECD xu t b n nh ng th ng kê này theoể ơ ị ố ấ ấ ả ữ ố  

sáu kh  sách c  b n đ  đáp ng nhu c u c a ng i s  d ng đa d ng.ổ ơ ả ể ứ ầ ủ ườ ử ụ ạ

Monthly Statistics of Foreign Trade (Series A) ( t p chí th ng kê ngo i th ng hàng tháng ( lo tạ ố ạ ươ ạ  

A)) là m t t p san xu t b n hàng tháng cung c p các d  li u th ng kê c p nh t v  ngo i th ngộ ậ ấ ả ấ ữ ệ ố ậ ậ ề ạ ươ  

c a các n c thành viên OECD. Các d  li u này bao trùm toàn b  ho t đ ng th ng m i c aủ ướ ữ ệ ộ ạ ộ ươ ạ ủ  

t ng n c cũng nh  r t nhi u series đ c đi u ch nh theo mùa và ch  s  giá tr  trung bình, vàừ ướ ư ấ ề ượ ề ỉ ỉ ố ị  

th ng m i đ c phân lo i b i t  ch c phân lo i th ng m i qu c t  tiêu chu n (SITC) do liênươ ạ ượ ạ ở ổ ứ ạ ươ ạ ố ế ẩ  

h p qu c thành l p.ợ ố ậ

Foreign Trade by Commodities (Series C) ( ngo i th ng theo ngành-lo t C) là m t t p san cungạ ươ ạ ộ ậ  

c p thông tin t ng k t hàng năm v  tr  giá tính theo đ ng đôla M  c a hàng hoá th ng m iấ ổ ế ề ị ồ ỹ ủ ươ ạ  

phân ra theo các n c đ i tác mua bán. Các b ng bi u đ c s p x p theo d ng ma tr n v  ch  raướ ố ả ể ượ ắ ế ạ ậ ầ ỉ  

d  li u cho t ng n c OECD cũng nh  các nhóm khu v c trong các n c OECD. T t c  hàngữ ệ ừ ướ ư ự ướ ấ ả  

hoá  m c đ  1 và 2 con s  theo SITC đ u đ c th  hi n  đó.ở ứ ộ ố ề ượ ể ệ ở

OECD Microtables: Annual Foreign Trade by Country (Vi bi u OECD: th ng kê ngo i th ngể ố ạ ươ  

hàng năm theo theo qu c gia) là nh ng b  vi phi u đ u ra máy tính cho hàng nh p kh u và xu tố ữ ộ ế ầ ậ ẩ ấ  

kh u c a t ng n c OECD, cũng nh  cho các n c Châu Âu thu c OECD, EEC, và toàn bẩ ủ ừ ướ ư ướ ộ ộ 

kh i OECD nh ng b  tài li u này cung c p s  li u th ng m i hàng năm theo giá tr  và có th  làố ữ ộ ệ ấ ố ệ ươ ạ ị ể  

theo s  l ng theo phân lo i hàng hoá c a SITC đ n m c đ  năm con s . V i m i con s  c aố ượ ạ ủ ế ứ ộ ố ớ ỗ ố ủ  

SITC, d  li u đ c phân chia theo đ i tác th ng m i ho c là theo qu c gia.ữ ệ ượ ố ươ ạ ặ ố

OECD  Microtables:  Annual  Foreign  Trade  by  Commodity  (Vi  bi u  OECD:  th ng  kê  ngo iể ố ạ  

th ng hàng năm theo theo hàng hoá) là m t b  kho ng 80 vi phi u đ u ra máy tính th  hi n giáươ ộ ộ ả ế ầ ể ệ  

tr  và l ng xu t nh p kh u theo hàng hoá. M i khung có m t c t li t kê các n c OECD theoị ượ ấ ậ ẩ ỗ ộ ộ ệ ướ  

hàng ngang  bên trên và các m t hàng d c bên l  các m c t  1 đ n 5 c a mã s  SITC đ c thở ặ ọ ề ứ ừ ế ủ ố ượ ể 

hi n h t vào đó các trình bày này t ng t  nh   n ph m Foreign Trade by Commoditiesệ ế ươ ự ư ở ấ ẩ  

(Series C) nh ng chi ti t h n nhi u.ư ế ơ ề

Overall Trade by Country Monthly, Magnetic Tape (th ng m i t ng th  hàng tháng theo cácươ ạ ổ ể  

qu c gia,  băng t )  là m t băng ra hàng tháng ch a các file th ng kê t ng t  nh  Monthlyố ừ ộ ứ ố ươ ự ư  

Statistics of Foreign Trade (Series A). Nó cung c p m t b c tranh hi n có v  s  phát tri n g nấ ộ ứ ệ ề ự ể ầ  

đây c a ngo i th ng c a t t c  các n c OECD. Có kho ng 8000 lo i n ph m và s  li u raủ ạ ươ ủ ấ ả ướ ả ạ ấ ẩ ố ệ  

hàng tháng và hàng quý nhìn chung quay v  năm 1960.ề

Detailed Foreign Trade by Commodity, Magnetic Tape ( ngo i th ng chi ti t theo hàng hoá, băngạ ươ ế  

t  ) liên quan đ n hàng hoá xu t nh p kh u c a m i n c OECD, phân chia theo n c xu t xừ ế ấ ậ ẩ ủ ỗ ướ ướ ấ ứ 

hay n c nh p kh u và theo s n ph m theo mã SITC t i m i m c chi ti t. Nh ng cu n băng raướ ậ ẩ ả ẩ ạ ọ ứ ế ữ ố  



hàng năm này ch a các d  li u tích lu  hàng quý. Đó là m t file r t l n do hàng vài tri u m cứ ữ ệ ỹ ộ ấ ớ ệ ụ  

thông tin m i xu t hi n m i năm. ớ ấ ệ ỗ

  Đ i v i các công ty c a M , ngu n thông tin xã h i h p lý nh t là chính ph  M  và các cố ớ ủ ỹ ồ ộ ợ ấ ủ ỹ ơ 

quan tr c thu c. Đi m b t đ u t t nhât là liên h  v i phòng th ng m i qu c t  c a b  th ngự ộ ể ắ ầ ố ệ ớ ươ ạ ố ế ủ ộ ươ  

m i. Phòng th ng m i qu c t  này có nh ng th  vi n tham kh o  các thành ph  chính n i cóạ ươ ạ ố ế ữ ư ệ ả ở ố ơ  

th  nói chuy n v i các chuyên gia th ng m i và tìm ki m các d  li u th ng kê và báo cáoể ệ ớ ươ ạ ế ữ ệ ố  

th ng  m i  cho  m i  n c.  T i  tr  s  chính  c a  phòng  th ng  m i  qu c  t  này  ươ ạ ỗ ướ ạ ụ ở ủ ươ ạ ố ế ở 

Washington.D.C, có các chuyên gia ch u trách nhi m bao quát m t n c đ c bi t. M t công tyị ệ ộ ướ ặ ệ ộ  

M  quan tâm đ n vi c bán bu ng v  sinh vi sóng cho Nigeria đã tránh đ c m t sai l m d nỹ ế ệ ồ ệ ượ ộ ầ ẫ  

đ n vi c th t thu sau khi đ c khuyên là nh ng gì Nigeria th c s  c n là các h  th ng tiêu n cế ệ ấ ượ ữ ự ự ầ ệ ố ướ  

th i c  s . ả ơ ở

B  th ng m i M  cung c p m t vài lo i d ch v  và thông tin. Các n ph m c a nó bao g m :ộ ươ ạ ỹ ấ ộ ạ ị ụ ấ ẩ ủ ồ

Business America (kinh t  M  bán nguy t san)ế ỹ ệ

International Demographic Data (D  li u nhân kh u h c qu c t )ữ ệ ẩ ọ ố ế

FT 410

U.S Foreign Trade Statistics : Classification and Cross-Classification(Th ng kê ngo i th ng M  :ố ạ ươ ỹ  

phân lo i và ?????????)ạ

Trade Information and Analysis Publications ( n ph m phân tích và thông tin th ng m i )ấ ẩ ươ ạ

Guide to Foreign Trade Statistics (h ng d n th ng kê ngo i th ng)ướ ẫ ố ạ ươ

M t ngu n thông tin xu t kh u r t h u ích là n ph m FT 410 ra hàng tháng (Foreign Tradeộ ồ ấ ẩ ấ ữ ấ ẩ  

Report: báo cáo ngo i th ng). FT 410 li t kê hàng hoá c a t ng n c, cung c p d  li u th ngạ ươ ệ ủ ừ ướ ấ ữ ệ ố  

kê v  các chuy n hàng c a t t c  các hàng hoá nh p kh u t  M . Vi c ki m tra nh ng b ngề ế ủ ấ ả ậ ẩ ừ ỹ ệ ể ữ ả  

báo cáo th ng kê nh  v y có th  cung c p ý t ng v  kho ng 4500 s n ph m c a M  vàố ư ậ ể ấ ưở ề ả ả ẩ ủ ỹ  

kho ng 160 n c nh p kh u. M t công ty có th  bi t đ c s n ph m gì đã đ c xu t kh u, sả ướ ậ ẩ ộ ể ế ượ ả ẩ ượ ấ ẩ ố 

l ng là bao nhiêu, và xu t kh u đ n n c nào.ượ ấ ẩ ế ướ

C  quan qu n tr  kinh doanh trong n c và qu c t  (DIBA) có m t s  b n báo cáo đã đ cơ ả ị ướ ố ế ộ ố ả ượ  

chu n b  tr c r t có ích cho các nhà xu t kh u. Nh ng b n này bao g m:ẩ ị ướ ấ ấ ẩ ữ ả ồ

Market Share Reports ( Báo cáo th  ph n)ị ầ

International Economic Indicators and Competitive Trends ( ch  d n kinh t  qu c t  và xu h ngỉ ẫ ế ố ế ướ  

c nh tranh).ạ

Index to Foreign Market Reports (???????????????????????)

International Marketing Series ( lo t maketing qu c t  )ạ ố ế



International Economic Indicators là b n báo cáo hàng quý cung c p d  li u kinh t  ( ví d : GNP,ả ấ ữ ệ ế ụ  

s n ph m công nghi p, th ng m i, giá c  và lao đ ng) c a M  và 7 n c công nghi p. Nh ngả ẩ ệ ươ ạ ả ộ ủ ỹ ướ ệ ữ  

báo cáo này đánh giá v  th  c nh tranh t ng đ i c a M . Market Share Reports m t khác là báoị ế ạ ươ ố ủ ỹ ặ  

cáo th ng niên đánh giá xu h ng th  tr ng, s  thay đ i trong nhu c u nh p kh u nh ng hàngườ ướ ị ườ ự ổ ầ ậ ẩ ữ  

hoá đ c tr ng và v  th  c nh tranh c a các n c. M t công ty  Ohio s n xu t thi t b  đi uặ ư ị ế ạ ủ ướ ộ ở ả ấ ế ị ề  

khi n quá trình đã phân tích th  tr ng n c ngoài ti m năng b ng cách d a vào Market Shareể ị ườ ướ ề ằ ự  

Reports cũng nh   Global Market Surveys ( đi u tra th  tr ng toàn c u ). Sau đó, công ty này xư ề ị ườ ầ ử 

lý đ  s  d ng các d ch v  khác c a b  th ng m i, ch ng h n nh  tri n lãm ra n c ngoài c aể ử ụ ị ụ ủ ộ ươ ạ ẳ ạ ư ể ướ ủ  

b  th ng m i và d ch v  đ i lý / phân ph i. N  l c này thành công đ n m c hi n nay công tyộ ươ ạ ị ụ ạ ố ỗ ự ế ứ ệ  

có tr  s  kinh doanh  22 n c và giá tr  xu t kh u chi m h n 50% vi c kinh doanh hàng tri uụ ở ở ướ ị ấ ẩ ế ơ ệ ệ  

đôla M  c a nó.ỹ ủ

Các n ph m trong lo t thông tin maketing qu c t  bao g m:ấ ẩ ạ ố ế ồ

Overseas  Business  Reports  (OBR)  (báo  cáo  kinh  doanh  n c  ngoài  )ướ

Foreign Economic Trends and Their Implications for the United States (FET) (xu h ng kinh t  vàướ ế  

s  th c thi c a n c ngoài đ i v i M  )ự ự ủ ướ ố ớ ỹ

Global Market Surveys (GMS) ( đi u tra th  tr ng toàn c u )ề ị ườ ầ

Country Market Sectoral Surveys ( đi u tra khu v c th  tr ng trong n c )ề ự ị ườ ướ

Lo t OBR th o lu n các d  li u c  s  và thông tin maketing v  các n c riêng bi t và các s nạ ả ậ ữ ệ ơ ở ề ướ ệ ả  

ph m mà các n c đó yêu c u. Lo t FET cung c p cho t ng n c các nh n đ nh v  tình hìnhẩ ướ ầ ạ ấ ừ ướ ậ ị ề  

kinh doanh và tri n v ng. GMS xu t b n các nghiên c u tìm hi u th  tr ng bao quát v  các s nể ọ ấ ả ứ ể ị ườ ề ả  

ph m đ c tr ng c a M  và m i t  GMS bao g m các t ng k t th  tr ng c a t ng n c riêng.ẩ ặ ư ủ ỹ ỗ ờ ồ ổ ế ị ườ ủ ừ ướ  

Cu i cùng Country Market Sectoral Surveys là báo cáo đi sâu vào các c  h i xu t kh u h a h nố ơ ộ ấ ẩ ứ ẹ  

nh t trong m t n c đ n l .  C  quan d ch v  th ng m i M  và n c ngoài ra n ph mấ ộ ướ ơ ẻ ơ ị ụ ươ ạ ỹ ướ ấ ẩ  

Annual Worldwide industry Review( T ng k t công nghi p th  gi i hàng năm). B n t ng k t nàyổ ế ệ ế ớ ả ổ ế  

cung c p 1 quá trình r ng kh p v  xu h ng xu t kh u c a ngành k t h p v i đánh giá t ngấ ộ ắ ề ướ ấ ẩ ủ ế ợ ớ ừ  

n c nh m xác đ nh các th  tr ng h a h n, Chi phí cho m i t  Review là 200 đôla M  .ướ ằ ị ị ườ ứ ẹ ỗ ờ ỹ

Các nhà ho t đ ng marketing nên xem xét vi c mua m t vài b n báo cáo khác nhau và các d chạ ộ ệ ộ ả ị  

v  thông tin th ng xuyên có s n  m c giá h p lý. Các b n báo cáo có s n  b  th ng m iụ ườ ẵ ở ứ ợ ả ẵ ở ộ ươ ạ  

g m có t  ESP, FTI, d ch v  liên h  xu t kh u và Market Reserch Reports ( báo cáo nghiên c uồ ờ ị ụ ệ ấ ẩ ứ  

th  tr ng ).ị ườ

Export Statistics Profiles (ESP) (Qúa trình th ng kê xu t kh u) là các n ph m v  các b ngố ấ ẩ ấ ẩ ề ả  

th ng kê đã đ c thi t k  s n đ c bi t cho bi t v  tình hình xu t kh u các s n ph m đ c tr ngố ượ ế ế ẵ ặ ệ ế ề ấ ẩ ả ẩ ặ ư  

c a  M  sang các n c riêng bi t. Các quá trình này d a trên d  li u xu t kh u do d ch vủ ỹ ướ ệ ự ữ ệ ấ ẩ ị ụ 



th ng m i M  và n c ngoài so n th o t  c c đi u tra th ng kê và d  li u th  ph n và nh pươ ạ ỹ ướ ạ ả ừ ụ ề ố ữ ệ ị ầ ậ  

kh u n c ngoài c a Liên hi p qu c.ẩ ướ ủ ệ ố

Giá c a m i b n ti u s  nghành tiêu chu n này là 70 USD, trong khi các đ n đ t hàng thôngủ ỗ ả ể ử ẩ ơ ặ  

th ng v i yêu c u đ c bi t có giá t  50 đ n 500 USD. M i b n này bao g m ba m c. Thườ ớ ầ ặ ệ ừ ế ỗ ả ồ ụ ứ 

nh t, nó g m m t b n tóm t t v  th  tr ng xu t kh u_m t b n tóm t t đi m qua v  th  tr ngấ ồ ộ ả ắ ề ị ườ ấ ẩ ộ ả ắ ể ề ị ườ  

xu t kh u cho m t nghành đ c tr ng.Th  hai, nó g m 1 b n báo cáo th ng xuyên v  c  h iấ ẩ ộ ặ ư ứ ồ ả ườ ề ơ ộ  

th ng m i cho bi t s  l ng các nhà xu t kh u d n đ u v  doanh s  theo lo i s n ph m doươ ạ ế ố ượ ấ ẩ ẫ ầ ề ố ạ ả ẩ  

b  th ng m i nh n. Th  ba, m i b n có các b ng bi u th ng kê cho bi t  m t l u l ng xu tộ ươ ạ ậ ứ ỗ ả ả ể ố ế ộ ư ượ ấ  

kh u trong vòng 5 năm. T t c  các bi u phân h ng các n c và s n ph m theo th  t  nh m soẩ ấ ả ể ạ ướ ả ẩ ứ ự ằ  

sánh d  dàng và nhanh chóng. Đi m đ c bi t c a các b n ti u s  này là có m t b n tóm t t thễ ể ặ ệ ủ ả ể ử ộ ả ắ ị  

tr ng xu t kh u đánh d u nh ng th  tr ng phát tri n nhanh nh t và m t ma tr n xu t kh uườ ấ ẩ ấ ữ ị ườ ể ấ ộ ậ ấ ẩ  

ti m năng đánh giá ti m năng xu t kh u c a t ng n c v  nghành hàng tìm hi u.ề ề ấ ẩ ủ ừ ướ ề ể

M i b n có th  h u ích cho vi c ra quy t đ nh theo nhi u cách. Nó xác đ nh các s n ph m bánỗ ả ể ữ ệ ế ị ề ị ả ẩ  

ch y nh t và th  tr ng ăn khách nh t, xác đ nh ti m năng xu t kh u, đo l ng các nhu c u c aạ ấ ị ườ ấ ị ề ấ ẩ ườ ầ ủ  

n c ngoài và s  phát tri n, đem l i cho đ i th  c nh tranh c  phi u c p qu c gia, đi m l iướ ự ể ạ ố ủ ạ ổ ế ấ ố ể ạ  

nh ng bi n đ ng chính qua các năm, phân tích và d  báo các xu h ng phát tri n. Các b ng bi uữ ế ộ ự ướ ể ả ể  

là tr ng tâm c a b n ti u s  x p h ng tình hình xu t kh u c a t ng s n ph m, t ng n c vàọ ủ ả ể ử ế ạ ấ ẩ ủ ừ ả ẩ ừ ướ  

g m c  m t h ng d n s  d ng cho vi c phân tích. Nh  m t s  thay đ i cho b n ESP tiêuồ ả ộ ướ ẫ ử ụ ệ ư ộ ự ổ ả  

chu n, các công ty có th  mu n tìm hi u v  d ch v  thông th ng. D ch v  thông th ng nàyẩ ể ố ể ề ị ụ ườ ị ụ ườ  

cung c p d  li u v  s n ph m không đ c đ  c p đ n  các nghành c a b n ESP tiêu chu nấ ữ ệ ề ả ẩ ượ ề ậ ế ở ủ ả ẩ  

hay các n c đ c bi t không xu t hi n  b ng phân lo i ngành trong các n c c a t  ESP tiêuướ ặ ệ ấ ệ ở ả ạ ướ ủ ờ  

chu n. M t công ty có th  ch n nh ng d  li u nh p kh u v  s n ph m và qu c gia đ c tr ng,ẩ ộ ể ọ ữ ữ ệ ậ ẩ ề ả ẩ ố ặ ư  

phân lo i xem các d  li u nên trình bày nh  th  nào.ạ ữ ệ ư ế

The foreign traders index (FTI)( Ch  s  các doanh nhân n c ngoài)ỉ ố ướ

Là m t file đ c t  đ ng hoá và là c  s  d  li u c a các công ty n c ngoài đ c li t kê theoộ ượ ự ộ ơ ở ữ ệ ủ ướ ượ ệ  

s n ph m theo mã s  phân lo i công nghi p tiêu chu n 5 con s  (SIC) và theo qu c gia. B n FTIả ẩ ố ạ ệ ẩ ố ố ả  

này r t có ích cho nhà xu t kh u đang tìm ki m m t danh sách các đ i tác có tri n v ng  n cấ ấ ẩ ế ộ ố ể ọ ở ướ  

ngoài. Thông tin cho b n FTI đ c thu th p b i d ch v  th ng m i n c ngoài thông qua liênả ượ ậ ở ị ụ ươ ạ ướ  

h  tr c ti p v i các đ i di n c a các công ty là k t qu  c a các ho t đ ng xúc ti n th ng m iệ ự ế ớ ạ ệ ủ ế ả ủ ạ ộ ế ươ ạ  

c a chính ph  M  ra n c ngoài(Đó là: s  thu th p thông tin cho t  World traders data reports,ủ ủ ỹ ướ ự ậ ờ  

tri n lãm  n c ngoài và các ch ng trình khác )ể ở ướ ươ

B n FTI bao g m các d  li u c a trên 145000 công ty  143 n c. Trong đó có các nhà s nả ồ ữ ệ ủ ở ướ ả  

xu t, các t  ch c d ch v , các đ i di n đ i lý, các nhà bán l , các nhà bán buôn / các nhà phânấ ổ ứ ị ụ ạ ệ ạ ẻ  

ph i, các nhà nh p kh u, xu t kh u và các c ng tác. Nh ng ng i này có th  đ c khôi ph cố ậ ẩ ấ ẩ ộ ữ ườ ể ượ ụ  

t ng ng i m t ho c theo b y kỳ m t s  k t h p nào liên quan đ n b t kỳ m t nhóm s n ph mừ ườ ộ ặ ấ ộ ự ế ợ ế ấ ộ ả ẩ  



ho c ngành hàng nào đ c đ a ra. B n FTI li t kê các công ty nh p kh u t  M  và các công tyặ ượ ư ả ệ ậ ẩ ừ ỹ  

có ti m năng l n s  là nh ng nhà nh p kh u hàng hoá cu  M . Ch  s  này bao g m các công tyề ớ ẽ ữ ậ ẩ ả ỹ ỉ ố ồ  

thông báo là h  quan tâm đ n vi c làm đ i di n cho các nhà  xu t kh u M .ọ ế ệ ạ ệ ấ ẩ ỹ

FTI có s n qua d ch v  b ng li t kê đ i tác xu t kh u theo ba d ng. EMLS, danh m c th ngẵ ị ụ ả ệ ố ấ ẩ ạ ụ ươ  

m i và DTS. EMLS (d ch v  danh m c đ i tác xu t kh u) bao g m s  ph c h i d  li u đ cạ ị ụ ụ ố ấ ẩ ồ ự ụ ồ ữ ệ ặ  

tr ng cho các ng i tìm hi u mong mu n có đ c các danh m c c a các công ty n c ngoài ư ườ ể ố ượ ụ ủ ướ ở 

các n c đ nh tr c theo phân lo i s n ph m. S  khôi ph c đ c cung c p trên các nhãn hi uướ ị ướ ạ ả ẩ ự ụ ượ ấ ệ  

b u đi n dán h  ho c in ra. M c giá năm 1988 là 25USD cho vi c truy c p và 25 cent cho m tư ệ ồ ặ ứ ệ ậ ộ  

b n ghi công ty. M t nhà s n xu t nh   thành ph  New york phát tri n m t lo i hình kinhả ộ ả ấ ỏ ở ố ể ộ ạ  

doanh có lãi v  thi t b  s n xu t đi n c a ông ta b ng cách s  d ng EMLS nh  là ngu n kh iề ế ị ả ấ ệ ủ ằ ử ụ ư ồ ở  

đ u. ầ

Trade Lists (danh m c th ng m i) là cu n sách nh  in ra bán xon trên giá. Nó bao g m t t cụ ươ ạ ố ỏ ồ ấ ả 

các d  li u th ng m i có s n  file FTI t  đ ng hoá cho các n c đang phát tri n đ c l aữ ệ ươ ạ ẵ ở ự ộ ướ ể ượ ự  

ch n cũng nh  các ngành ch c ch n g i là m c tiêu. M c giá năm 1988 t   3 đ n 5 USD choọ ư ắ ắ ọ ụ ứ ừ ế  

m i b n ph c h i hay báo cáo th ng m i.ỗ ả ụ ồ ươ ạ

Data Tape Service (DTS) (d ch v  băng t  d  li u) bao g m thông tin FTI c a t t c  các hãng ị ụ ừ ữ ệ ồ ủ ấ ả ở 

t t c  ho c m t s  qu c gia theo d ng băng t . M c đích c a DTS là làm cho m t ng i sấ ả ặ ộ ố ố ạ ừ ụ ủ ộ ườ ử  

d ng có th  khôi ph c các đo n d  li u khác nhau thông qua công d ng c a thi t b  máy tínhụ ể ụ ạ ữ ệ ụ ủ ế ị  

c a ng i s  d ng. Vào năm 1988, giá c  d ch v  băng t  d  li u là 5000$. M c dù băng baoủ ườ ử ụ ả ị ụ ừ ữ ệ ặ  

g m t t c  các thông tin cho m t n c đ c bi t có th  đ c mua v i giá 300$  m i n c.ồ ấ ả ộ ướ ặ ệ ể ượ ớ ở ỗ ướ

Market Research Reports ( báo cáo nghiên c u th  tr ng) là b n báo cáo đ y đ  v  các ngànhứ ị ườ ả ầ ủ ề  

riêng l   các  n c ho c vùng l a ch n. Chúng cung c p thông tin thâm nh p th  tr ng vàẻ ở ướ ặ ự ọ ấ ậ ị ườ  

hàng rào th ng m i, phân tích kích c  th  tr ng và các xu h ng, d  đoán nhu c u và li t kêươ ạ ỡ ị ườ ướ ự ầ ệ  

s  li u th  ph n, tình hình nh p kh u hàng hoá t  M , hàng hoá bán ch y nh t và ng i s  d ngố ệ ị ầ ậ ẩ ừ ỹ ạ ấ ườ ử ụ  

cu i cùng.ố

M i b n báo cáo cũng đ a ra ng i nh p kh u chính, đ i lý ti m năng, hi p h i th ng m i vàỗ ả ư ườ ậ ẩ ạ ề ệ ộ ươ ạ  

n ph m đ a ph ng thích h p cho vi c qu ng cáo. M t b n tóm t t báo cáo v  m t n c đ cấ ẩ ị ươ ợ ệ ả ộ ả ắ ề ộ ướ ặ  

tr ng có th  tìm th y  c  quan đi u tra th  tr ng qu c gia, m i cu c đi u tra giá 10USD.ư ể ấ ở ơ ề ị ườ ố ỗ ộ ề

M t ngu n thông tin khác là Trade Opportunities Program ( TOP) ( ch ng trình c  h i th ngộ ồ ươ ơ ộ ươ  

m i). M t công ty c a M  đ n gi n ch  s n ph m c a nó, các n c  nó quan tâm và các lo i cạ ộ ủ ỹ ơ ả ỉ ả ẩ ủ ướ ạ ơ 

s  nó mong mu n (đó là : bán hàng tr c ti p, đ i di n n c ngoài hay đ  ngh  c a chính phở ố ự ế ạ ệ ướ ề ị ủ ủ 

n c ngoài). Các c  h i xu t kh u đ c chuy n giao b i các b u đi n d ch v   n c ngoàiướ ơ ộ ấ ẩ ượ ể ở ư ệ ị ụ ở ướ  

c a M   kh p th  gi i đ n máy tính TOP  Washington D.C. n u m t nhà nh p kh u n củ ỹ ở ắ ế ớ ế ở ế ộ ậ ẩ ướ  

ngoài quan tâm đ n s n ph m này và nh ng đi u ki n c a ng i đ t mua dài h n phù h p, m tế ả ẩ ữ ề ệ ủ ườ ặ ạ ợ ộ  

“ thông báo c  h i th ng m i” đ c g i b ng th  đi n t  đ n ng i đ t mua đó, đ a ra thôngơ ộ ươ ạ ượ ử ằ ư ệ ử ế ườ ặ ư  



tin v  nhà nh p kh u n c ngoài, th i gian h t h n, s  l ng yêu c u và yêu c u giao d ch,ề ậ ẩ ướ ờ ế ạ ố ượ ầ ầ ị  

Nh  m t s  thay đ i, các công ty M  có th  đ t mua dài h n đ n t p chí TOP giá kho ngư ộ ự ổ ỹ ể ặ ạ ế ạ ả  

100$/năm ho c đ n d ch v  băng t  d  li u TOP, Tu n báo TOP là m t b n th o v  các công tyặ ế ị ụ ừ ữ ệ ầ ộ ả ả ề  

xu t kh u hàng đ u đ c TOP nh n và x  lý .ấ ẩ ầ ượ ậ ử

M t d ch v  t ng đ i m i là Automated information transfer system ( AITS : h  th ng chuy nộ ị ụ ươ ố ớ ệ ố ể  

giao thông tin t  đ ng ), H  th ng này cung c p trên c  s  c p nh t các d  li u qu c t  baoự ộ ệ ố ấ ơ ở ậ ậ ữ ệ ố ế  

g m các công ty d n đ u v  doanh s  xu t kh u và th c t  c  s  cu  khách hàng n c ngoài,ồ ẫ ầ ề ố ấ ẩ ự ế ơ ở ả ướ  

M t ng i xu t kh u có th  đi đ n b t kỳ m t văn phòng nào c a h i qu n tr  th ng m iộ ườ ấ ẩ ể ế ấ ộ ủ ộ ả ị ươ ạ  

qu c t  (ITA) đ  s  d ng m ng vi tính hoá AITF, T p thông tin chính bao g m thông tin v  cácố ế ể ử ụ ạ ệ ồ ề  

công ty “khách hàng “ s  d ng d ch v  ITA và th  hi n tri n v ng t t v  vi c mua hàng hoáử ụ ị ụ ể ệ ể ọ ố ề ệ  

M .ỹ

M t nhà ho t đ ng Marketing yêu c u h  tr  đ c tr ng qu c gia có th  chuy n sang văn phòngộ ạ ộ ầ ỗ ợ ặ ư ố ể ể  

chính sách kinh t  qu c t  c a c  quan qu n tr  th ng m i qu c t . Văn phòng này cung c pế ố ế ủ ơ ả ị ươ ạ ố ế ấ  

l i khuyên kinh doanh chuyên nghi p và thông tin th ng m i trên c  s  đ a lý cho các khu v cờ ệ ươ ạ ơ ở ị ự  

Marketing ch  y u c a th  gi i. Nhân viên c a IEP cung c p ch  d n chung v  vi c làm th  nàoủ ế ủ ế ớ ủ ấ ỉ ẫ ề ệ ế  

đ  kinh doanh đ c trong m t th  tr ng đ c bi t và cũng giúp đ  gi i quy t v n đ  mà cácể ượ ộ ị ườ ặ ệ ỡ ả ế ấ ề  

công ty c a M  g p ph i  n c ngoài. Các d ch v  c a IEP đ c thi t k  đ c bi t nh m giúpủ ỹ ặ ả ở ướ ị ụ ủ ượ ế ế ặ ệ ằ  

các công ty M  phát tri n th ng m i xu t kh u c a h . Đ  giúp các công ty tìm ki m ti mỹ ể ươ ạ ấ ẩ ủ ọ ể ế ề  

năng th  tr ng cho s n ph m c a h   m t n c hay m t vùng đ a lý ch n tr c. Các chuyênị ườ ả ẩ ủ ọ ở ộ ướ ộ ị ọ ướ  

gia trong n c c a IEP cung c p d  li u c  s  v  s n ph m, hàng hoá xu t kh u và nh p kh u,ướ ủ ấ ữ ệ ơ ở ề ả ẩ ấ ẩ ậ ẩ  

th  ph n và c nh tranh c a n c th  ba. Các chuyên gia cũng phân tích các báo cáo v  lĩnh v cị ầ ạ ủ ướ ứ ề ự  

công nghi p và các d  án phát tri n cho các nhà ho t đ ng th ng m i năng đ ng và ti m năng.ệ ự ể ạ ộ ươ ạ ộ ề  

Các nhân viên c a IEP xác đ nh các hãng nghiên c u th  tr ng n c ngoài đ  giúp các công tyủ ị ứ ị ườ ướ ể  

chu n b  m t chi n l c Marketing hi u qu  cũng nh  giúp l a ch n m t đ i lý hay nhà phânẩ ị ộ ế ượ ệ ả ư ự ọ ộ ạ  

ph i thích h p.ố ợ

T m l i, chính ph  M  thu th p l ng l n các d  li u liên quan đ c làm s n v i m c giá h pố ạ ủ ỹ ậ ượ ớ ữ ệ ượ ẵ ớ ứ ợ  

lý. T  c  s  d  li u r ng l n này, m t vài s n ph m d ch v  d  li u đ c s n xu t ra, nhừ ơ ở ữ ệ ộ ớ ộ ả ẩ ị ụ ữ ệ ượ ả ấ ư 

b ng 8.2 cho bi t. Nhi u trong s  các d ch v  này ch  khác nhau v  các đi u kho n làm th  nàoả ế ề ố ị ụ ỉ ề ề ả ế  

đ  các thông tin đ c khôi ph c và t ng h p đ  bán. M t nhà ho t đ ng Marketing do v y nênể ượ ụ ổ ợ ể ộ ạ ộ ậ  

tham kh o c  quan qu n lý th ng m i qu c t  tr c khi đ t hàng quá nhi u d ch v  mà m tả ơ ả ươ ạ ố ế ướ ặ ề ị ụ ộ  

vài trong s  đó có th  là th a.ố ể ừ

B ng 8-2: D ch v  và s n ph m d  li u c a chính ph  M  phù h p v i yêu c u kinh doanhả ị ụ ả ẩ ữ ệ ủ ủ ỹ ợ ớ ầ  

qu c t . ố ế

Tra c u nhanh:ứ



M t cách nhanh chóng, d  dàng đ  làm cho phù h p yêu c u kinh doanh qu c t  c a v iộ ễ ể ợ ầ ố ế ủ ớ  

các ch ng trình, d ch v  và n ph m đ c miêu t  trong h ng d n nà……ươ ị ụ ấ ẩ ượ ả ướ ẫ

Nghiên c u s  c pứ ơ ấ

Khi  d  li u  th  c p  không  có  s n,  không  liên  quan  hay  không  c p  nh t,  nhà  ho t  đ ngữ ệ ứ ấ ẵ ậ ậ ạ ộ  

Marketing sau đó ph i chuy n sang nghiên c u c  b n. M t quy t đ nh ph i đ a ra là li u nênả ể ứ ơ ả ộ ế ị ả ư ệ  

t  làm hay mua thông tin. Nói cách khác câu h i đ  gi i quy t là li u có nên s  d ng các đ i lýự ỏ ể ả ế ệ ử ụ ạ  

bên ngoài nh  các công ty nghiên c u Marketing đ  thu th p thông tin c n thi t hay công ty nênư ứ ể ậ ầ ế  

s  d ng nhân viên c a mình cho m c đích này.ử ụ ủ ụ

M t danh sách các công ty nghiên c u Marketing qu c t  có th  tìm th y  danh sách th ngộ ứ ố ế ể ấ ở ươ  

m i c a b  th ng m i: các t  ch c nghiên c u th  tr ng th  gi i,”International Directory ofạ ủ ộ ươ ạ ổ ứ ứ ị ườ ế ớ  

Marketing  research  Houses  and  Services”  c a  hi p  h i  Marketing  M  (Green  Book)  và  “ủ ệ ộ ỹ  

Bradford’sDirectory of Marketing Research Agencies and Management Consultants in the United 

States and the world” .

N u s  d ng nhân s  bên ngoài, công ty nên phân bi t trong các lo i nhà môi gi i thông tin khácế ử ụ ự ệ ạ ớ  

nhau. Nghành môi gi i thông tin có h n 200 công ty, không k  kho ng 1000 cá nhân làm vi c v iớ ơ ể ả ệ ớ  

t  cách c  v n đ c l p v i qu c gia c a h . Nghành này có th  b  phân đo n theo m t giá trư ố ấ ộ ậ ớ ố ủ ọ ể ị ạ ặ ị 

nào đ c thêm vào thông tin phân ph i ? t i ph n cu i bên d i c a quy mô giá tr  gia tăng làượ ố ạ ầ ố ướ ủ ị  

các công ty phân ph i tài li u, h u h t t p trung  Washington DC. N m gi  th  ph n l n nh t,ố ệ ầ ế ậ ở ắ ữ ị ầ ớ ấ  

các công ty này làm ăn có hi u qu  khi khách hàng c a h  bi t nh ng gì h  mu n và khi nào dệ ả ủ ọ ế ữ ọ ố ữ 

li u s n sàng có  d ng đ c in.ệ ẵ ở ạ ượ

Ti p theo đó là các công ty làm nhi m v  tìm ki m ngu n thông tin xu t b n. Nh ng công ty nàyế ệ ụ ế ồ ấ ả ữ  

đ c khách hàng s  d ng, nh ng ng i tin r ng thông tin này s n sàng đ c in  đâu đó nh ngượ ử ụ ữ ườ ằ ẵ ượ ở ư  

không bi t ch  đ  xác đ nh taì li u đ c bi t này. Các công ty nghiên c u d ch v  tr n gói th mế ỗ ể ị ệ ặ ệ ứ ị ụ ọ ậ  

chí còn b  xuyên t c h n b i vì sau khi tìm ki m c  s  d  li u hi n có, nh ng công ty này có thị ạ ơ ở ế ơ ở ữ ệ ệ ữ ể  

ti n hành th c hi n ph ng v n. T i đ nh c a hình chóp giá tr  gia tăng là các công ty đào t oế ự ệ ỏ ấ ạ ỉ ủ ị ạ  

khách hàng t  nghiên c u. Có l  là các công ty này theo t ng đo n thông tin có th  b o đ mự ứ ẽ ừ ạ ể ả ả  

thành công c a h  b ng cách hình thành nên các m ng tin  h p tác v i các công ty khác, có thủ ọ ằ ạ ợ ớ ể  

g m c  các h i viên n c ngoài. M ng tin này do đó phát tri n vi c cung c p thông tin hi u quồ ả ộ ướ ạ ể ệ ấ ệ ả 

h n trong khi tăng c ng giá tr  d ch v  cung c p.ơ ườ ị ị ụ ấ

N u m t nhà ho t đ ng Marketing quy t đ nh th c hi n t  nghiên c u mà không thuê c  v nế ộ ạ ộ ế ị ự ệ ự ứ ố ấ  

hay các nhà nghiên c u bên ngoài thì có r t nhi u l a ch n có s n đ  thu th p thông tin c  b n.ứ ấ ề ự ọ ẵ ể ậ ơ ả  

Đ u tiên, ng i ho t đ ng Marketing nên đ t mua dài h n các t  báo c a n c ch  nhà c a đ iầ ườ ạ ộ ặ ạ ờ ủ ướ ủ ủ ố  

th  c nh tranh. Nh ng t  báo này nên bao g m báo ngôn ng  đ a ph ng và ra hàng ngày v i sủ ạ ữ ờ ồ ữ ị ươ ớ ố  

l ng l n. Th m chí m t t  báo  m t t nh nh  g n khu v c th  tr ng ti m năng cũng có ích.ượ ớ ậ ộ ờ ở ộ ỉ ỏ ầ ự ị ườ ề  

B i vì báo r t có th  có nh ng tin t c liên quan đ n m t công ty hay m t ông ch  l n  trongở ấ ể ữ ứ ế ộ ộ ủ ớ ở  



vùng. Th  hai, ng i ho t đ ng Marketing có th  tìm hi u v  th  tr ng n c ngoài b ng cáchứ ườ ạ ộ ể ể ề ị ườ ướ ằ  

t  đi thăm dò th  tr ng đó hay b ng cách tr  thành m t thành viên c a m t nhi m v  th ngự ị ườ ằ ở ộ ủ ộ ệ ụ ươ  

m i. B ng cách tham gia h i ch  th ng m i, nhà ho t đ ng Marketing có th  quan sát các đ iạ ằ ộ ợ ươ ạ ạ ộ ể ố  

th  c nh tranh bài trí qu y hàng và có c  h i nói chuy n v i các khách hàng ti m năng và cácủ ạ ầ ơ ộ ệ ớ ề  

nhà phân ph i. N u nhà ho t đ ng Marketing quan tâm đ n khía c nh giao thoa gi a các n n vănố ế ạ ộ ế ạ ữ ề  

hoá c a th  tr ng, các v n đ  g p ph i và cách gi i quy t c a ng i ho t đ ng Marketing đóủ ị ườ ấ ề ặ ả ả ế ủ ườ ạ ộ  

s  b  nh h ng b i cách nghiên c u đã đ c phát tri n và th c hi n. B ng 8.3 đ t ra 4 lo iẽ ị ả ưở ở ứ ượ ể ự ệ ả ặ ạ  

nghiên c u v  bi n pháp qu n lý s  giao thoa gi a các n n văn hoá.ứ ề ệ ả ự ữ ề

N u quan tâm đ n thái đ  c a ng i tiêu dùng, m t ng i ho t đ ng Marketing có th  th cế ế ộ ủ ườ ộ ườ ạ ộ ể ự  

hi n m t cu c đi u tra g i là m t “ Nghiên c u mô t  đ nh l ng “. Lo i nghiên c u này r t hayệ ộ ộ ề ọ ộ ứ ả ị ượ ạ ứ ấ  

dùng trong Marketing do nhu c u hi u bi t thói quen mua s m và tính cách c a ng i tiêu dùng.ầ ể ế ắ ủ ườ  

N u nhà ho t đ ng Marketing g p khó khăn trong vi c gi i quy t v n đ  hay không ch c ch nế ạ ộ ặ ệ ả ế ấ ề ắ ắ  

v  vi c làm th  nào đ  x  lý, m t “Nghiên c u thăm dò” có th  đ c xem xét. Ví d  s  ph ngề ệ ế ể ử ộ ứ ể ượ ụ ự ỏ  

theo có th  là m t công c  h u ích cho lo i nghiên c u này. Mu n bi t v  thói quen n ng bánhể ộ ụ ữ ạ ứ ố ế ề ướ  

c a các bà n i tr   Anh, m t công ty M  đã đ  ngh  500 ng i n i tr  n ng các lo i bánh hủ ộ ợ ở ộ ỹ ề ị ườ ộ ợ ướ ạ ọ 

a thích, H u h t h  ch n n ng lo i bánh đ n gi n nh ng khô x p thông th ng. Lo i nghiênư ầ ế ọ ọ ướ ạ ơ ả ư ố ườ ạ  

c u thăm dò này cho phép công ty có đ c m t vài nhìn nh n cho m t c  h i th  tr ng. Công tyứ ượ ộ ậ ộ ơ ộ ị ườ  

này sau đó đã x  lý thông tin đ  gi i thi u m t thi t b  tr n bánh d  s  d ng t ng t  mà đãử ể ớ ệ ộ ế ị ộ ễ ử ụ ươ ự  

dành đ c 30 đ n 35% th  ph n c a th  tr ng máy tr n bánh.ượ ế ị ầ ủ ị ườ ộ

M t ng i ho t đ ng marketing nên c  g ng đ  xác đ nh tính hi u qu  c a vi c k t h p cácộ ườ ạ ộ ố ắ ể ị ệ ả ủ ệ ế ợ  

lo i marketing đã lên k  ho ch. Trong nhi u tr ng h p, c  nghiên c u thăm dò l n mô t  đ nhạ ế ạ ề ườ ợ ả ứ ẫ ả ị  

l ng đ u không thích h p ho c không đ y đ  cho m c đích c a h . Thay vào đó, lo i “ Kượ ề ợ ặ ầ ủ ụ ủ ọ ạ ỹ 

thu t thí nghi m” có l  là c n thi t đ  xác đ nh m t m i quan h  nhân qu . ậ ệ ẽ ầ ế ể ị ộ ố ệ ả

M t lo i thí nghi m đ i trà th ng đ c s  d ng trong nghiên c u marketing là “ marketingộ ạ ệ ạ ườ ượ ử ụ ứ  

ki m tra”, K  thu t này có th  s  d ng đ  ki m tra m t ch ng trình marketing qu c gia đã lênể ỹ ậ ể ử ụ ể ể ộ ươ ố  

k  ho ch đ i v i m t s n ph m m i trong m t vùng đ a lý gi i h n. M t th  tr ng ki m tra t tế ạ ố ớ ộ ả ẩ ớ ộ ị ớ ạ ộ ị ườ ể ố  

ph i có nh ng đ c đi m sau:ả ữ ặ ể

Tính đ i di n.ạ ệ

Ph ng ti n thông tin t  ch .ươ ệ ự ủ

Khu v c th ng m i t  ch .ự ươ ạ ự ủ

M i quan tâm v  tính đ i di n bao hàm c  kh  năng so sánh đ c v  nhân kh u h c. Th  tr ngố ề ạ ệ ả ả ượ ề ẩ ọ ị ườ  

ki m tra ph i nên t ng ng m t cách nhân kh u h c v i qu c gia ch a nó và s  dân c a thể ả ươ ứ ộ ẩ ọ ớ ố ứ ố ủ ị  

tr ng ph i mô t  đ c các đ c đi m trung bình c a qu c gia đó. Th  tr ng này ph i v a đườ ả ả ượ ặ ể ủ ố ị ườ ả ừ ủ 



l n đ  cung c p nh ng d  li u có ý nghĩa và cũng không đ c l n đ n m c làm cho chi phíớ ể ấ ữ ữ ệ ượ ớ ế ứ  

nghiên c u ngăn c n vi c th c hi n.ứ ả ệ ự ệ

Th  tr ng ph i đ c l p v i quan đi m ph ng ti n đ  tránh … ? ph ng ti n ra kh i thị ườ ả ộ ậ ớ ể ươ ệ ể ươ ệ ỏ ị 

tr ng. N u th  tr ng không đ c l p v  đi u kho n t ng h p các ph ng ti n, chi phí truy nườ ế ị ườ ộ ậ ề ề ả ổ ợ ươ ệ ề  

thông s  lãng phí b i vì ng i nh n thông tin đ c liên l c bên ngoài th  tr ng đ nh tr c.ẽ ở ườ ậ ượ ạ ị ườ ị ướ  

Ph ng ti n truy n thông cũng nên có s n  m c giá h p lý. M t thành ph  nh  Tokyo là khôngươ ệ ề ẵ ở ứ ợ ộ ố ư  

phù h p v i marketing ki m tra do m c giá quá cao tính cho th i gian TV – là th i gian khôngợ ớ ể ứ ờ ờ  

ph i lúc nào cũng có s n.ả ẵ

Cu i cùng, th  tr ng ki m tra ph i t  ch  v  khu v c th ng m i. Đi u này là c n thi t đố ị ườ ể ả ự ủ ề ự ươ ạ ề ầ ế ể  

tránh ph i chuy n t i khi vào và ra khu v c. N u thành ph  tăng dân s  trong ngày do m i ng iả ể ả ự ế ố ố ọ ườ  

 bên ngoài vào thành ph  làm vi c ho c n u m t nhà phân ph i phân ph i s n ph m  cácở ố ệ ặ ế ộ ố ố ả ẩ ở  

thành ph  khác g n đó, s  r t khó đ  đ t đ c s  ghi đúng v  doanh s . B i vì  s  dân đ nh cố ầ ẽ ấ ể ạ ượ ố ề ố ở ố ị ư  

thông th òng c a khu v c th ng m i này đã phóng đ i s  li u doanh s  th c t , Các thành phư ủ ự ươ ạ ạ ố ệ ố ự ế ố 

nh  Tokyo và New York là hoàn toàn không t  ch  đ c.  B c M , Winnipeg, trung tâm c aư ự ủ ượ ở ắ ỹ ủ  

t nh thu c Manitoba, Canada đ c xem là m t th  tr ng ki m tra hàng đ u  ỉ ộ ượ ộ ị ườ ể ầ 9,  Tính qu c tố ế 

t ng đ i và s  dân c  đ nh c a trung tâm này th  hi n nh ng đ c đi m gi ng nh  m t ng iươ ố ố ố ị ủ ể ệ ữ ặ ể ố ư ộ ườ  

nh n thông tin v i m c đích l n hay th  tr ng chung. Thành ph  này v i s  dân 640 nghìnậ ớ ụ ớ ị ườ ố ớ ố  

ng i bi t l p thu n l i do nh ng trung tâm thành ph  g n nh t là Regina, Saskatchewan vàườ ệ ậ ậ ợ ữ ố ầ ấ  

Minneapolis, Minnesota, c  hai đ u cách đó kho ng 300 d m. Do đó, th  tr ng có th  ki m soátả ề ả ặ ị ườ ể ể  

đ c do dân c  c a nó không b  đ t vào tình tr ng ho c c nh tranh thông tin t  các ngu n thôngượ ư ủ ị ặ ạ ặ ạ ừ ồ  

tin bên ngoài. Theo các đi u kho n c a ph ng ti n truy n thông.ề ả ủ ươ ệ ề

Hãng Winnipeg s  h u riêng m t s  đài truy n hình và vài t  báo, và do vi c truy c p d  dàngở ữ ộ ố ề ờ ệ ậ ễ  

nên đã lo i b  m i khó khăn liên quan t i truy n thông.ạ ỏ ọ ớ ề

Hãng đã đ c thuê ki m tra m t s  khái ni m s n ph m tr c khi nh ng s n ph m này đ cượ ể ộ ố ệ ả ẩ ướ ữ ả ẩ ượ  

gi i thi u và đ a ra r ng rãi trên th  tr ng Hoa kỳ. Hãng Champs Food Systems đã th  nghi mớ ệ ư ộ ị ườ ử ệ  

m t lo t khái ni m nhà hàng: t  nhà hàng bán bitt t và tôm hùm đ n nhà hàng bán ……… vàộ ạ ệ ừ ế ế  

m t  lo t  nh ng  nhà  hàng  khác  n a.  M t  hàng  cu i  cùng  c a  hãng  đã  tr  thành  mónộ ạ ữ ữ ặ ố ủ ở  

MotherTucker v i …… . Mac Donald tr c tiên nh  hãng Winnipeg th  nghi m món th t gà v iớ ướ ờ ử ệ ị ớ  

khoai tây lát. Tuy nhiên khách hàng l i coi món gà là th c ph m ăn kiêng do v y h  không thíchạ ự ẩ ậ ọ  

dùng kèm v i khoai tây hay bánh bao. Do đó món gà kèm khoai tây c a Mac Donald đã có tên g iớ ủ ọ  

Chicken Mc Nuggets. M t s  s n ph m khác cũng đ c hãng Winnipeg th  nghi m thành côngộ ố ả ẩ ượ ử ệ  

bao g m Pepsi h ng anh đào và ……. M t đi m thu n l i khác khi s  d ng hãng Winnipegồ ươ ộ ể ậ ợ ử ụ  

thăm dò th  tr ng là: n u m t s  qu c gia có nh ng nét t ng đ ng v  tâm lý tiêu dùng và vị ườ ế ộ ố ố ữ ươ ồ ề ề 

dân s  thì hãng đó có th  ch  ti n hành thăm dò th  tr ng t i m t thành ph  c a m t n c đ  tố ể ỉ ế ị ườ ạ ộ ố ủ ộ ướ ể ừ 

đó bi t đ c đi u ki n th  tr ng  n c khác. ế ượ ề ệ ị ườ ở ướ



Dù cho vi c nghiên c u ch  mang tính ch t thăm dò, đ nh l ng hay th  nghi m thì nhà nghiênệ ứ ỉ ấ ị ượ ử ệ  

c u v n ph i tuân theo m t s  b c nh t đ nh. Bi u 8-4 li t kê m t s  ph ng pháp lu n vàứ ẫ ả ộ ố ướ ấ ị ể ệ ộ ố ươ ậ  

đ c đi m c a chúng. Trong đo n sau chúng tôi s  đ a ra vi c ki m tra m t s  b c trong quiặ ể ủ ạ ẽ ư ệ ể ộ ố ướ  

trình nghiên c u v i tr ng tâm nh m vào nh ng đi m đ c tr ng th ng g p ph i khi ti n hànhứ ớ ọ ằ ữ ể ặ ư ườ ặ ả ế  

nghiên c u marketing qu c t .ứ ố ế

Phác th o nghiên c uả ứ

N u m c đích nghiên c u là đ  xem khách hàng c a m t qu c gia nào đó ph n ng ra sao đ iế ụ ứ ể ủ ộ ố ả ứ ố  

v i m t s  đi m đáng quan tâm (ví d : giá c ) ho c đ  so sánh m t nhóm th  nghi m v i m tớ ộ ố ể ụ ả ặ ể ộ ử ệ ớ ộ  

nhóm …….. trong cùng m t n c thì nhà nghiên c u hoàn toàn có th  s  d ng các phác th oộ ướ ứ ể ử ụ ả  

nghiên c u, bao g m nh ng m c sau:ứ ồ ữ ụ

Bài t p tình hu ng ậ ố

…………..

So sánh nhóm chi n l cế ượ

…………..

Ngoài ra nh ng phác th o th ng kê nh  Ô ch  và phác th o th a s  cũng có th  đ c s  d ng.ữ ả ố ư ữ ả ừ ố ể ượ ử ụ

Khó khăn s  n y sinh khi m c đích nh m so sánh các ph n h i đ i v i m t th  nghi m b  thayẽ ả ụ ằ ả ồ ố ớ ộ ử ệ ị  

đ i gi a các n c do có ng i không tham gia vào các phác th o th  nghi m. Các bên tham giaổ ữ ướ ườ ả ử ệ  

 nh ng n c khác nhau không th  đ c ch  đ nh vào t ng nhóm qu c gia theo trình t  b t kỳ.ở ữ ướ ể ượ ỉ ị ừ ố ự ấ  

Nghĩa là nh ng ng i này ph i t  đ ng đ c ch  đ nh t  tr c vào t ng nhóm theo qu c t ch.ữ ườ ả ự ộ ượ ỉ ị ừ ướ ừ ố ị  

Do v y r t khó khi ti n hành so sánh gi a nhóm th  nghi m và nhóm …….. tr c khi chúngậ ấ ế ữ ử ệ ướ  

đ c x  lý. ượ ử

Bi u 8-4ể

Ph ng pháp lu nươ ậ Miêu tả

M c đích nghiên c u qu n lý t ng đ iụ ứ ả ươ ố

Nh ng tr  ng i c  b n xu t hi n trongữ ở ạ ơ ả ấ ệ  

Nh m phát tri n các lý thuy t t ng đ ngằ ể ế ươ ồ  

trong ng x  xã h i  n i công s  thu cứ ử ộ ở ơ ở ộ  

các n n văn hoá khác nhau trên th  gi iề ế ớ

Văn hoá là gì?

- Th  nào là văn hoá?ế



m i nghiên c u qu n lý t ng đ iọ ứ ả ươ ố - Li u t  đ t n c có th  s  d ng làmệ ừ ấ ướ ể ử ụ  

đ nh nghĩa thay th  cho n n văn hoá? ị ế ề

- Có th  coi ng i dân (trong 1 n c) làể ườ ướ  

đa văn hoá hay văn hoá đ ng nh t ?ồ ấ

- Văn hoá có th  coi là y u t  (bi n s )ể ế ố ế ố  

đ c l p hay ph  thu c, nh ng khôngộ ậ ụ ộ ư  

ph i là y u t  th a (bi n s  d ).ả ế ố ừ ế ố ư

So sánh s  ng x  t  ch c c a t ng n nự ứ ử ổ ứ ủ ừ ề  

văn và c a toàn c u?ủ ầ

- Nh ng ng x  nào thay đ i do n nữ ứ ử ổ ề  

văn hoá và nh ng ng x  nào không bữ ứ ử ị 

thay đ i do n n văn hoá?ổ ề

- Khi nào văn hoá mang tính ng phó?ứ

- Khi nào văn hoá - m t y u t  đ c l pộ ế ố ộ ậ  

- không liên quan t i yêú t  ph  thu cớ ố ụ ộ  

ho c thuy t l i ích? Khi nào lý thuy tặ ế ợ ế  

không ch u nh h ng c a n n vănị ả ưở ủ ề  

hoá?

Làm th  nào đ  m t nhà nghiên c u TTế ể ộ ứ  

mang y u t  văn hoáế ố

Nh m thi t k , ti n hành và di n gi Iằ ế ế ế ễ ả  

vi c nghiên c u theo quan đi m c a t ngệ ứ ể ủ ừ  

n n văn hoá - và không c ng nh c theoề ứ ắ  

quan đi m v  ch ng ho c ch  m t n n vănể ị ủ ặ ỉ ộ ề  

hoá - nhóm nghiên c u ph i mang tính đaứ ả  

văn hoá.

So sánh gi a ph ng pháp nghiên c u cácữ ươ ứ  

n n văn hoá mang tính tiêu bi u v i mangề ể ớ  

tính đ ng đ u?ồ ề

N u v n đ  r t tr u t ng thì ch  đ , ýế ấ ề ấ ừ ượ ủ ề  

t ng và ph ng pháp nghiên c u ph iưở ươ ứ ả  

r t n i b t. N u tính tr u t ng th p h nấ ổ ậ ế ừ ượ ấ ơ  

thì vi c th c hi n ý t ng và ph ngệ ự ệ ưở ươ  



pháp nghiên c u không nên mang tính tiêuứ  

bi u nh ng nên đ ng đ u v  m t vănể ư ồ ề ề ặ  

hoá.

M i đe do  đ i v i vi c di n gi i: Số ạ ố ớ ệ ễ ả ự 

t ng tác gi a y u t  văn hoá và ch  đ ,ươ ữ ế ố ủ ề  

ph ng pháp nghiên c uươ ứ

- Các y u t  văn hoá và nghiên c u cóế ố ứ  

s  t ng tác l n nhau.  S  qua l i nàyự ươ ẫ ự ạ  

có th  làm xáo tr n các k t qu , khi nể ộ ế ả ế  

cho ta không th  di n gi i đ cể ễ ả ượ  

chúng.

- C n ph i có nhi u ph ng pháp lu nầ ả ề ươ ậ  

và cách ti p c n đ  gi i đ c nh ngế ậ ể ả ượ ữ  

nh h ng c a s  t ng tác này.ả ưở ủ ự ươ

Ch  đ  nghiên c uủ ề ứ N u v n đ  c c kỳ tr u t ng thì ch  đế ấ ề ự ừ ượ ủ ề 

nghiên c u (nghĩa là câu h i hay lý thuy tứ ỏ ế  

đang đ c th  nghi m) ph i th t tiêuượ ử ệ ả ậ  

bi u , đa văn hoá. Quan ni m và ph ngể ệ ươ  

pháp lu n ph i đ ng đ u, đa văn hoá.ậ ả ồ ề  

Mang tính đa văn hoá, ch  đ  ph i có cácủ ể ả  

y u t  sau:ế ố

- Quan ni m t ng đ ng. Đ nh nghĩaệ ươ ồ ị  

v  kháI ni m ph i có cùng m t ý v iề ệ ả ộ ớ  

t ng n n văn hoá.ừ ề

- T m quan tr ng ngang nhau. Hi nầ ọ ệ  

t ng ph i đ ng đI u v i m i n nượ ả ồ ệ ớ ỗ ề  

văn hoá.

- Tính phù h p t ng đ ng. Ví d  chợ ươ ươ ụ ủ 

đ  ph i phù h p t ng ng v i cácề ả ợ ươ ứ ớ  

v n đ  nh y c m v  chính tr  và tônấ ề ạ ả ề ị  

giáo trong m i n n văn hoá.ỗ ề



Ví d  tiêu bi u  ụ ể

V n đ  này liên quan t i qui mô c a m uấ ề ớ ủ ẫ  

th  nghi m, l a ch n văn hoá, so sánhử ệ ự ọ  

gi a m u đ c phù h p và m u đ i di nữ ẫ ượ ợ ẫ ạ ệ  

và tính đ c l p c a m u đó:ộ ậ ủ ẫ

- Qui mô: S  l ng n n văn hoá đ cố ượ ề ượ  

ch n ph i đ  đ :ọ ả ủ ể

ch n l a ng u nhiên s  khác bi t đ iọ ự ẫ ự ệ ố  

v i các y u t  không phù h pớ ế ố ợ

lo i b  các gi  thi t đ i ngh chạ ỏ ả ế ố ị

Nh ng nghiên c u ch  v i vài ba n n vănữ ứ ỉ ớ ề  

hoá ch  nên coi nh  d  án th  nghi m.ỉ ư ự ử ệ

- Ch n l a n n văn hoá: vi c l a ch nọ ự ề ệ ự ọ  

n n văn hoá nên d a trên qui mô lýề ự  

thuy t c a d  án nghiên c u, chế ủ ự ứ ứ 

không nên d a vào kh  năng s n cóự ả ẵ  

may m n c a m t s  n n văn hoá tiêuắ ủ ộ ố ề  

bi u.ể

- So sánh m u th  nghi m đ i di n v iẫ ử ệ ạ ệ ớ  

m u phù h p: M c tiêu c a nghiênẫ ợ ụ ủ  

c u là đ  nh ng m u đ i di n choứ ể ữ ẫ ạ ệ  

m i n n văn hoá hay có nh ng m uỗ ề ữ ẫ  

phù h p t ng đ ng v i qui mô lýợ ươ ươ ớ  

thuy t quan tr ng khi so sánh các n nế ọ ề  

văn hoá?

M u phù h p nên t ng đ ng v  m tẫ ợ ươ ươ ề ặ  

ch c năng ứ

- S  đ c l p: căn c  vào s  ph  thu cự ộ ậ ứ ự ụ ộ  

t ng tác trong th  gi i công nghi pươ ế ớ ệ  

hoá, nh ng m u đ c l p v  văn hoá,ữ ẫ ộ ậ ề  

chính tr  và đ a lý trong các nghiên c uị ị ứ  

qu n lý nhìn chung không kh  thi hayả ả  

đ c mong mu n.ượ ố

Biên d chị T ng đ ng ngôn ng : ngôn ng  sươ ươ ữ ữ ử 



d ng trong m i b n nghiên c u – nghiênụ ỗ ả ứ  

c u ng d ng và qu n lý ph i có sứ ứ ụ ả ả ự 

t ng đ ng gi a các n n văn hoá, chươ ồ ữ ề ứ 

không nên mang tính n i tr iổ ộ

- T  ng  : t  ng  c a t ng m c vàừ ữ ừ ữ ủ ừ ụ  

h ng d n nên:ướ ẫ

S  d ng nh ng t  ng  ph  bi n (ví dử ụ ữ ừ ữ ổ ế ụ 

nh  nh ng t  hay đ c s  dung)ư ữ ừ ượ ử

Nên tránh nh ng t  mang tính ngo i giaoữ ừ ạ

S  d ng ng  pháp và cú pháp t ngử ụ ữ ươ  

đ ngươ

S  d ng nh ng câu ng n và đ n gi n,ử ụ ữ ắ ơ ả  

tránh r m rà.ườ

- Ph ng pháp biên d ch: nh n d ngươ ị ậ ạ  

thuy t Whorfan, k  thu t biên d chế ỹ ậ ị  

nên tìm nh ng chuy n ng  t ngữ ể ữ ươ  

đ ng ch  không nên d ch t  v i t .ươ ứ ị ừ ớ ừ

- Thuy t Whorfian: Văn hoá và ki nế ế  

th c ngôn ng  khác nhau s  d n đ nứ ữ ẽ ẫ ế  

nh n th c t  ng  khác nhau. Cho dùậ ứ ừ ữ  

có ki n th c ngôn ng  gi ng nhauế ứ ữ ố  

ho c có th  xác đ nh đ c thì haiặ ể ị ượ  

ng i nói hai ngôn ng  khác nhau sườ ữ ẽ 

không nh n th c t  ng  theo cùngậ ứ ừ ữ  

m t ki u.ộ ể

- K  thu t biên d ch: đ  đ t đ c sỹ ậ ị ể ạ ượ ự 

biên d ch t ng đ ng, tài li u c nị ươ ươ ệ ầ  

ph i đ c d ch ng c. D ch và d chả ượ ị ượ ị ị  

ng c l i ngôn ng  ban đ u c nượ ạ ữ ầ ầ  

ng i bi t song ng  t t ho c do m tườ ế ữ ố ặ ộ  

chuyên gia d ch. D ch đ c l p do m tị ị ộ ậ ộ  

ng i d ch song ng  gi i, ng i nàyườ ị ữ ỏ ườ  

ph i (1) thông thu c ki n th c ngônả ộ ế ứ  

ng  và văn hoá c a c  hai n n vănữ ủ ả ề  



hoá, (2) thông thu c ch  đ  c nộ ủ ề ầ  

nghiên c u và (3) d ch sang ngôn ngứ ị ữ 

m  đ  c a ng i d ch.ẹ ẻ ủ ườ ị

Đánh giá và ph ng ti n ươ ệ Ph ng ti n đánh giá t ng đ ng: M iươ ệ ươ ồ ọ  

bài ki m tra theo m c , đánh giá, ph ngể ụ ươ  

ti n, và v n d ng th  nghi m đ u t ngệ ậ ụ ử ệ ề ươ  

đ ng khi so sánh gi a các n n văn hoá?ồ ữ ề

- Các y u t  t ng đ ng. So sánh cácế ố ươ ồ  

n n văn hoá, các v n đ  và cách đánhề ấ ề  

giá có đ ng đ u v  khái ni m, đ  tinồ ề ề ệ ộ  

c y cũng nh  có giá tr  không? Cáchậ ư ị  

đánh giá mang tính đ a ph ng có phị ươ ả 

đ  dành cho vi c xác đ nh các y u tể ệ ị ế ố 

t ng đ ng v  khái ni m không?ươ ươ ề ệ  

Các y u t  đ c d a trên qui mô kháiế ố ượ ự  

ni m quan tr ng t ng đ ng?ệ ọ ươ ươ

- Đánh giá t ng đ ng. Các nghĩa khácươ ồ  

nhau s  không th  biên d ch đ c trẽ ể ị ượ ừ 

phi vi c đánh giá t ng đ ng đ cệ ươ ồ ượ  

phát tri n riêng bi t trong m i n n vănể ệ ỗ ề  

hoá.

Qui trình t ng đ ng. Nhà nghiên c uươ ồ ứ  

ph i s  d ng nh ng qui trình gi ng nhauả ử ụ ữ ố  

ho c t ng đ ng trong m i n n văn hoáặ ươ ồ ỗ ề  

đ  phát tri n cách đánh giá ho c theo môể ể ặ  

hình gi ng nhau ho c t ng quan. Cácố ặ ươ  

m c đánh giá ph i theo mô hình gi ngụ ả ố  

nhau ho c t ng quan trong m t n n vănặ ươ ộ ề  

hoá.

T ng đ ng ngôn ng . Xem trong ph nươ ồ ữ ầ  

biên d ch  trên.ị ở

T ng đ ng trong v n d ng th  nghi m.ươ ồ ậ ụ ử ệ  

S  t ng tác gi  các y u t  văn hoá vàự ươ ữ ế ố  

th  nghi m có th  gây khó khăn cho vi cử ệ ể ệ  

di n gi I . Do đó v n d ng th  nghi mễ ả ậ ụ ử ệ  



ph i t ng đ ng gi a các n n văn hoá.ả ươ ồ ữ ề

Qu n lýả T ng đ ng trong qu n tr . Cách qu n lý,ươ ồ ả ị ả  

h ng d n, và th i gian bi u pah  t ngướ ẫ ờ ể ỉ ươ  

đ ng, không n i tr i khi so sánh gi a cácồ ổ ộ ữ  

văn hoá

Ph n h i t ng đ ng. Do vi c quan sátả ồ ươ ồ ệ  

thay đ i đi u đang đ c xem xét (hi uổ ề ượ ệ  

ng Heisenberg), nh h ng c a nghiênứ ả ưở ủ  

c u đ i v i ch  đ  ph i t ng đ ng gi aứ ố ớ ủ ề ả ươ ồ ữ  

các n n văn hoá. Vi c nghiên c u ph iề ệ ứ ả  

đ c thi t k  và qu n lý theo cách nh ngượ ế ế ả ữ  

ph n h i đ i v i hoàn c nh ph i gi ngả ồ ố ớ ả ả ố  

nhau khi so sánh gi a các văn hoá theo cácữ  

tiêu chu n sau:ẩ

- S  quen thu c: Ch  đ  ph i có tínhự ộ ủ ề ả  

quen thu c v i ph ng ti n, hình th cộ ớ ươ ệ ứ  

th  nghi m và hoàn c nh xã h i c aử ệ ả ộ ủ  

vi c nghiên c u.ệ ứ

- Ph n h i tâm lý: ch  đ  ph i có m cả ồ ủ ề ả ứ  

đ  mong mu n t ng đ ng và ph nộ ố ươ ồ ả  

h i tâm lý trong hoàn c nh thồ ả ử 

nghi m.ệ

- Hi u ng th  nghi m. Ph m vi màệ ứ ử ệ ạ  

nhà nghiên c u liên k t gi  thuy t c aứ ế ả ế ủ  

mình v i ch  đ  – c  văn b n và l iớ ủ ề ả ả ờ  

nói ho c không - ph i  t ng đ ngặ ả ươ ồ  

gi a các n n văn hoá.ữ ề

- Đ c đi m b t bu c. Ph m vi mà chặ ể ắ ộ ạ ủ 

đ  nh m khám phá gi  thi t c aề ằ ả ế ủ  

ng i nghiên c u và sau đó nh m giúpườ ứ ằ  

(thông th ng) ho c che gi u nghiênườ ặ ấ  

c u khi so sánh các n n văn hoá d aứ ề ự  

vào (1) đ  nh y c m đ i v i các chộ ạ ả ố ớ ủ 

đ  (gi i tính, tôn giáo, chính tr ) và (2)ề ớ ị  

s  thiên v  .ự ị



Ph ng pháp ch n m uươ ọ ẫ

H u nh  v i t t c  nh ng nghiên c u v  th  tr ng ng i tiêu dùng thì không th  th cầ ư ớ ấ ả ữ ứ ề ị ườ ườ ể ự  

hi n đ c cũng nh  không th c t  đ i v i ng i nghiên c u đ  ti p xúc v i t t c  các thànhệ ượ ư ự ế ố ớ ườ ứ ể ế ớ ấ ả  

viên c a dân s . Cách th ng đ c dùng là ti p xúc v i m t nhóm khách hàng đã l a ch n vàủ ố ườ ượ ế ớ ộ ự ọ  

đ c coi nh  là đ i biê  cho toàn b  t ng th  nghiên c u. Ph ng pháp này đ c g i là "ượ ư ạ ủ ộ ổ ể ứ ươ ượ ọ  

Ph ng pháp ch n m u".ươ ọ ẫ

Có m t vài cách l y m u, trong đó có 2 lo i chính đó là : Ph ng pháp l y m u theoộ ấ ẫ ạ ươ ấ ẫ  

"Kh  năng x y ra" và "kh  năng không x y ra" thì có th  ch  rõ trong b c ti p theo, kh  năngả ả ả ả ể ỉ ướ ế ả  

mà m i thành viên trong t ng th  nghiên c u s  đ c có m t trong m u đó, m c d u kh  năngỗ ổ ể ứ ẽ ượ ặ ẫ ặ ầ ả  

x y ra bình quân là không c n thi t đ i v i m i thành viên c a t ng th . Đ i v i ph ng phápả ầ ế ố ớ ỗ ủ ổ ể ố ớ ươ  

"kh  năng không x y ra" thì không th  xác đ nh nh  tr ng h p "kh  năng x y ra" hay khôngả ả ể ị ư ườ ợ ả ả  

th  tính đ c l i c a m u.ể ượ ỗ ủ ẫ

V n đ  c a ph ng pháp l a ch n m u không t t là ph ng pháp này không luôn đ cấ ể ủ ươ ự ọ ẫ ố ươ ượ  

đ t d i s  ki m soát c a m t ng i nghiên c u. M t ph ng pháp ch n m u lý t ng, có thặ ướ ự ể ủ ộ ườ ứ ộ ươ ọ ẫ ưở ể 

không th c t  b i nhi u lý do khác nhau, khi đem ph ng pháp đó dùng  nhi u th  tr ng khácự ế ở ề ươ ở ề ị ườ  

nhau trên th  gi i.ế ớ

Trong khi đó,  M  có th  dùng đ c h u nh  c  2 ph ng pháp ch n m u trên mà cóở ỹ ể ượ ầ ư ả ươ ọ ẫ  

th  ph n ánh đ c sát th c th  tr ng m c tiêu nào đó. u đi m c a t ng  cách l a ch n này cóể ả ượ ự ị ườ ụ Ư ể ủ ừ ự ọ  

th  không có s n  các n c phát tri n khác. V n đ  này có tính quy t đ nh đ i v i ph ngể ẵ ở ướ ể ấ ề ế ị ố ớ ươ  

pháp ch n trong LDCs.ọ

 Ph ng pháp ch n m u theo "kh  năng x y ra", m c d u n ng v  lý thuy t, nh ng cóươ ọ ẫ ả ả ặ ầ ặ ề ế ư  

th  khó thu th p và ng i nghiên c u thích dùng ph ng pháp l y m u theo "kh  năng khôngể ậ ườ ứ ươ ấ ẫ ả  

x y ra". Có m t s  lý do đ  gi i thích khó khăn trên. Ví d  nh , b n đ  c a m t n c th ngả ộ ố ể ả ụ ư ả ồ ủ ộ ướ ườ  

không có s n, hay đã quá h n, th ng không có tên và nhà không có s .  H ng Kông, m t sẵ ạ ườ ố ở ồ ộ ố 

l n ng i dân s ng  trên thuyên. Vi c không có s n c a nh ng s  li u th ng kê ý nghĩa.ớ ườ ố ở ệ ẵ ủ ữ ố ệ ố  

Nh ng danh sách c a nh ng c  dân có th  là không còn s ng ho c không chính xác. Ng iữ ủ ữ ư ể ố ặ ườ  

nghèo kh  có th  d ng l u m t cách b t h p pháp và tr  cho hàng xóm c a h  đ  đ c phépổ ể ự ề ộ ấ ợ ả ủ ọ ể ượ  

dùng đi n, n c bât h p pháp, vì v y th m chí danh sách c a nh ng công ty công ích có thệ ướ ợ ậ ậ ủ ữ ể 

chính xác nh  l n đ u tiên nh ng danh sách này đ c đ a ra.ư ầ ầ ữ ượ ư

Nh  l u ý c a Brislin và Baumgarde, nh ng kinh nghiên c u dùng m u không ng u nhiênư ư ủ ữ ứ ẫ ẫ  

có th  h u ích khi đ c mô t  nh  th  h ng d n nh ng ng i nghiên c u khác đ  ch n l aể ữ ượ ả ư ể ướ ẫ ữ ườ ứ ể ọ ự  

nh ng m u m t cách có m c đích h n. B ng vi c ch p nh n nh ng b  s  li u khác nhau đữ ẫ ộ ụ ơ ằ ệ ấ ậ ữ ộ ố ệ ể 

t ng h p m t cách có ý nghĩa h n, nh ng m u chu n xác làm cho có th  đánh giá nh ng giổ ợ ộ ơ ữ ẫ ẩ ể ữ ả 



đ nh có th  so sánh. Vì v y, "nên quan tâm m t cách x ng đáng" đ i v i vi c thi t k  cách ch nị ể ậ ộ ứ ố ớ ệ ế ế ọ  

m u mà không g p ph i nh ng v ng m c v i nh ng m u đó.ẫ ặ ả ữ ướ ắ ớ ữ ẫ

Nh ng h  th ng giao thông kém có th  t o ra nh ng khó khăn khác, b i vì nó phá v  vi cữ ệ ố ể ạ ữ ở ỡ ệ  

dùng c a m u đã đ c phân tán. Th m chí khí đó m t đ a ph ng riêng bi t đã đ c xác đ nhủ ẫ ượ ậ ộ ị ươ ệ ượ ị  

thành ph n m u đ c ch n l a. Ví d , n u m t thành ph n c a m u là h  s n xu t c a m tầ ẫ ượ ọ ự ụ ế ộ ầ ủ ẫ ộ ả ấ ủ ộ  

đ n v  h  gia đình đ c bi t, ng i nghiên c u có th  ng c nhiên vào lúc tr  v  mà m t ch  hơ ị ộ ặ ệ ườ ứ ể ạ ở ề ộ ủ ộ 

đ c bi t có t i h n m t h  gia đình. Đây có th  là m t tr ng h p ph  bi n  nh ng n i trênặ ệ ớ ơ ộ ộ ể ộ ườ ợ ổ ế ở ữ ơ  

th  gi i. S  ph  bi n c a nh ng gia đình m  r ng nh  th  và vi c cùng thuê chung m t nhà làmế ớ ự ổ ế ủ ữ ở ộ ư ế ệ ộ  

cho r t d  đ  m t h  gia đình s  bao g m vài gia đình c  b n.  m t vài n c, m t ng iấ ễ ể ộ ộ ẽ ồ ơ ả ở ộ ướ ộ ườ  

ch ng có th  có nhi u v  và t t c  các bà v  có th  cùng chung s ng trong m t nhà.ồ ể ề ợ ấ ả ợ ể ố ộ

Trong nh ng nhà nghiên c u qua nhi u n c, nh ng ph ng pháp l y m u tr  nên ph cữ ứ ề ướ ữ ươ ấ ẫ ở ứ  

t p h n. M t ng i nghiên c u có th  mong mu n dùng cùng m t ph ng pháp l y m u đ iạ ơ ộ ườ ứ ể ố ộ ươ ấ ẫ ố  

v i t t c  các n c đ  duy trì s  b n ch t. Tuy nhiên kh  năng mong mu n theo lý thuy t,ớ ấ ả ướ ể ự ề ặ ả ố ế  

th ng d n t i s  th c t  và linh ho t. Nh ng ph ng pháp l y m u có th  ph i khác nhau quaườ ẫ ớ ự ự ế ạ ữ ươ ấ ẫ ể ả  

các n c đ  đ m b o m t cách h p lý r ng kh  năng có th  so sánh c a t ng nhóm các n c.ướ ể ả ả ộ ợ ằ ả ể ủ ừ ướ

Đ i v i nh ng s n ph m lâu b n, m t m u ng u nhiên có th  dùng t t  M , nh ngố ớ ữ ả ẩ ề ộ ẫ ẫ ể ố ở ỹ ư  

m t m u mang tính phân bi t d a trên vi c phân đo n theo t  l  t ng th  có th  là ý nghĩa h nộ ẫ ệ ự ệ ạ ỷ ệ ổ ể ể ơ  

trong m t LDC, b i vì m t cách t ng đ i thì nh ng khách hàng gi u có s  có nh ng kh  năngộ ở ộ ươ ố ữ ầ ẽ ữ ả  

h n đ  mua hàng và dùng nh ng s n ph m nh  th . Vì v y, s  h p lý c a ph ng pháp l yơ ể ữ ả ẩ ư ế ậ ự ợ ủ ươ ấ  

m u mà nó là đ i bi u cho dân s  c a m t n c và nh ng m u có th  so sánh đ c đó có thẫ ạ ể ố ủ ộ ướ ữ ẫ ể ượ ể 

đ c thu t  nh ng nhóm đã d  tính c a nh ng n c khác nhau. Thêm n a, ng iv nghiên c uượ ừ ữ ự ủ ữ ướ ữ ươ ứ  

có th  ph i nh n ra đ c nh ng m u thu đ c t  khu v c nông thôn và thành th , b i vì nh ngể ả ậ ượ ữ ẫ ượ ừ ự ị ở ữ  

n n kinh t  phát tri n không đ ng đ u theo khu v c t n t i  nhi u n c. K t qu  là dân ề ế ể ồ ề ự ồ ạ ở ề ướ ế ả ở 

thành th  và nông thôn có s  khác nhau rõ r t.ị ự ệ

"Không có s  đáp l i" là m t v n đ  c a s  b t l c đ  ti p xúc đ c các thành viên đãự ạ ộ ấ ề ủ ự ấ ự ể ế ượ  

l a ch n nh ng trái l i "không có ph m vi" l i liên quan đ n v n đ  c a vi c xác đ nh nh ngự ọ ư ạ ạ ạ ế ấ ề ủ ệ ị ữ  

thàn viên riêng bi t cho m u đó. M t ph ng pháp ch n m u t t có th  ch  c n xác đ nh nh ngệ ẫ ộ ươ ọ ẫ ố ể ỉ ầ ị ữ  

đ i t ng nên đ c ch n l a mà không có s  b o đ m r ng nh ng đ i t ng nh  th  s  ch aố ượ ượ ọ ự ự ả ả ằ ữ ố ượ ư ế ẽ ư  

bao gi  đ c bao g m trong đó. Do đó, s  l a ch n này c a ph ng pháp ch n m u h p lýờ ượ ồ ự ự ọ ủ ươ ọ ẫ ợ  

không c n ph i gi i quy t v n đ  "không có s  đáp l i" K t qu  là, nh ng ý ki n c a nh ngầ ả ả ế ấ ề ự ạ ế ả ữ ế ủ ữ  

đ i t ng mà đ i t ng này không đáp l i thì không đ c thu ho c không đ i bi u m t cáchố ượ ố ượ ạ ượ ặ ạ ể ộ  

t ng đ i đ c.ươ ố ượ

Có hai lý do chính đ c đ a ra đ i v i nh ng l i c a "Không có s  đáp l i" là :(1) tượ ư ố ớ ữ ỗ ủ ự ạ ừ  

ch i tr  l i và (2) không có m t t i nhà đ  đ c ph ng v n.  nhi u n c, n i nam gi i là y uố ả ờ ặ ạ ể ượ ỏ ấ ở ề ướ ơ ớ ế  

t  ch  ch t trong l c l ng lao đ ng thì đi u này là khó khăn đ  có th  ti p xúc đ c v i ng iố ủ ố ự ượ ộ ề ể ể ế ượ ớ ườ  



ch  gia đình t i nhà trong gi  làm vi c. Thông th ng, ch  có ng i v  ho c nh ng ng i giúpủ ạ ờ ệ ườ ỉ ườ ợ ặ ữ ườ  

vi c là có m t t i nhà trong ngày. Theo m t nghiên c u đ a ra  nhi u Mêhicô. TRong ví d  nhệ ặ ạ ộ ứ ư ở ề ụ ư 

trên, d  th y r ng ý ki n c a ph  n  s  v t quá m c đ c đ i bi u nh  th  nào trong khi đóễ ấ ằ ế ủ ụ ữ ẽ ượ ứ ượ ạ ể ư ế  

nam gi i đ c m t cách tho  đáng.ớ ượ ộ ả

Đ  gi i quy t v n đ  này, bi n pháp c n thi t  đây là g i tr  l i cho nh ng ng i đó.ể ả ế ấ ề ệ ầ ế ở ọ ở ạ ữ ườ  

Tuy nhiên vi c g i l i có th  r t khó th c hi n b i vì h  th ng đ ng xá kém, h  th ng chi uệ ọ ạ ể ấ ự ệ ở ệ ố ườ ệ ố ế  

sáng kém và t  l  t i ác cao trong nhi u n c. T t c  nh ng y u t  này s  c n tr  ng i nghiênỷ ệ ộ ề ướ ấ ả ữ ế ố ẽ ả ở ườ  

c u đ  th c hi n vi c quay tr  l i đ  ph ng v n. Trong LDCs, nh ng c n tr  nh  không thứ ể ự ệ ệ ở ạ ể ỏ ấ ữ ả ở ư ể 

v t qua đ c b i vi c g i nh ng cu c đi n tho i, b i vì d ch v  đi n tho i có th  cũng thi uượ ượ ở ệ ọ ữ ộ ệ ạ ở ị ụ ệ ạ ể ế  

ho c không s n.ặ ẵ

Th m chí khi nh ng thành viên riêng l  c a m t gia đình đ u có m t t i nhà ho c có thậ ữ ẻ ủ ộ ề ặ ạ ặ ể 

ti p xúc đ c, thì h  có th  v n t  ch i đ  đ  ph ng v n. S  mi n c ng đ  h p tác ph ngế ượ ọ ể ẫ ừ ố ể ể ỏ ấ ự ễ ưỡ ể ợ ỏ  

v n là d  hi u. Nh ng ph  n   Trung Đông s  không đ c phép ph ng v n trong s  v ng m tấ ễ ể ữ ụ ữ ở ẽ ượ ỏ ấ ự ắ ặ  

c a ch ng h .  h u h t các n c, m i ng i đ u dè ch ng đ i v i ng i l  m t và cho r ngủ ồ ọ ở ầ ế ướ ọ ườ ề ừ ố ớ ườ ạ ặ ằ  

h  có th  g p r c r i v i nh ng thanh tra, lái buôn hay nh ng tên tr m c p. N u nh ng đ iọ ể ặ ắ ố ớ ữ ữ ộ ắ ế ữ ố  

t ng này s n sàng h p tác, m t cu c ph ng v n có th  ph i m t nhi u th i gian m i qua đ cượ ẵ ợ ộ ộ ỏ ấ ể ả ấ ề ờ ớ ượ  

nh ng ng i giúp vi c. M t v n đ  không ph  bi n nhi u có  Thái Lan là ph i m t nhi u th iữ ườ ệ ộ ấ ề ổ ế ề ở ả ấ ề ờ  

gian cho bi t kì m t cu c ph ng v n. H  s  mu n m i khách b ng cách ph c v  nh ng đế ộ ộ ỏ ấ ọ ẽ ố ờ ằ ụ ụ ữ ồ 

u ng và s  h i l p đi l p l i xem còn có thêm câu h i nào n a không mà h  có th  tr  l i choố ẽ ỏ ặ ặ ạ ỏ ữ ọ ể ả ờ  

ng i ph ng v n. G p nh ng tr ng h p nh  th  m t cu c ph ng v n m t 5 phút có th  kéoườ ỏ ấ ặ ữ ườ ợ ư ế ộ ộ ỏ ấ ấ ể  

dài t i hàng ti ng.ớ ế

Nhìn chung, nh ng cách thúc đ y bình th ng nh  kích thích và vi c van nài riêng t  cóữ ẩ ườ ư ệ ư  

th  đ c dùng đ  gi m t  l  không tr  l i. Nh ng ph ng pháp này có th  h n ch  t i đa v nể ượ ể ả ỷ ệ ả ờ ữ ươ ể ạ ế ố ấ  

đ  v  vi c không thu đ c nh ng ý ki n c a nh ng đ i t ng nào mà không hoàn toàn đ i bi uề ề ệ ượ ữ ế ủ ữ ố ượ ạ ể  

cho m t cu c kh o sát. Tuy nhiên, hi u qu  c a vi c khuy n khích th ng ti n có th  khácộ ộ ả ệ ả ủ ệ ế ưở ề ể  

nhau  m i n c. M t nghiên c u đ a ra b i Keown cho th y r ng v i 1$ ti n th ng, t  l  trở ỗ ướ ộ ứ ư ở ấ ằ ớ ề ưở ỷ ệ ả  

l i đó  H ng Kông s  gi m xu ng.ờ ở ồ ẽ ả ố

Các ph ng pháp c  b n trong vi c thu th p s  li uC¸c phươ ơ ả ệ ậ ố ệ ¬ng ph¸p c¬ b¶n trong viÖc thu thËp 

sè liÖu

Có hai ph ng pháp chính đ i v i vi c thu th p s  s  c p là: Cách quan sát và s  lý các câuươ ố ớ ệ ậ ố ơ ấ ử  

h i đi u tra. Đ i t ng trong ph ng pháp quan sát ít chú tr ng đ n li u h  có đ c quan sát hayỏ ề ố ượ ươ ọ ế ệ ọ ượ  

không quan sát b ng m t th ng. Còn ph ng pháp câu h i thăm dò đ i t ng đ c h i nh ng câuằ ắ ườ ươ ỏ ố ượ ượ ỏ ữ  

h i liên quan đ n đ c đi m, tính ch t và hành vi c a h .ỏ ế ặ ể ấ ủ ọ

Ph ng pháp quan sát ươ



u đi m chính c a ph ng pháp quan sát là: trên c  s  lý thuy t ng i ta cho r ng nóƯ ể ủ ươ ơ ở ế ườ ằ  

khách quan h n là s  d ng nh ng câu h i đi u tra. Khi s  d ng ph ng pháp thăm dò, ng iơ ử ụ ữ ỏ ề ử ụ ươ ườ  

nghiên c u không ph i ph  thu c vào nh ng gì ng i đ c tr  l i ho c s n lòng tr  l i. Đi uứ ả ụ ộ ữ ườ ượ ả ờ ặ ẵ ả ờ ề  

này đ c minh ho  b i nghiên c u c  đi n c a Lapiere. Trong nh ng năm 1930 Lapiere và haiượ ạ ở ứ ổ ể ủ ữ  

thanh niên ng i Trung Hoa đã đi kh p n c M , h  đã d ng ch n t i 60 khách s n, t i các l uườ ắ ướ ỹ ọ ừ ậ ạ ạ ạ ề  

tr i, t i các nhà ngh  dành cho khách du l ch và 184 nhà hàng và quán cà phê và h  b  kh c tạ ạ ỉ ị ọ ị ướ ừ 

ph c v  duy nh t t i t i m t n i. Sáu tháng sau đó m t n a các c  s  này phúc đáp tr  l i m tụ ụ ấ ạ ạ ộ ơ ộ ử ơ ở ả ờ ộ  

b n câu h i mà Lapiere đã g i b ng th  "ả ỏ ử ằ ư B n s  ch p nh n các thành viên là ng i Trungạ ẽ ấ ậ ườ  

Hoa nh  m t v  khách trong c  s  c a b n hay không ?ư ộ ị ơ ở ủ ạ ". Đã có h n 90% các c  s  tr  làơ ơ ở ả  

không. Còn có lý do khác mà ph ng pháp quan sát có khuynh h ng đem l i thông tin kháchươ ướ ạ  

quan h n là b i vì không có s  nh h ng c a ng i ph ng v n, nó ít quan tâm đ n li u nhơ ở ự ả ưở ủ ườ ỏ ấ ế ệ ả  

h ng đó là th c s  hay là do ng i tr  l i t ng t ng ra. Thi u nh ng nh h ng, tác đ ngưở ự ự ườ ả ờ ưở ượ ế ữ ả ưở ộ  

xã h i lo i tr  kh  năng nh h ng c a ng i ph ng v n.ộ ạ ừ ả ả ưở ủ ườ ỏ ấ

Trong m t vài tr ng h p, ph ng pháp quan sát có th  mang l i nhi u thông tin h n cácộ ườ ợ ươ ể ạ ề ơ  

ph ng pháp khác có th  đ t đ c. Đ c bi t là nh ng n i mà liên quan đ n v n đ  nh y c m,ươ ể ạ ượ ặ ệ ữ ơ ế ấ ề ạ ả  

nh ng v n đ  riêng t , ho c nh ng v n đ  còn gây nhi u tranh cãi. B i vì ph ng pháp này đ cữ ấ ề ư ặ ữ ấ ề ề ở ươ ộ  

l p v i đ i t ng quan sát mà h  không s n lòng ho c không có kh  năng tr  l i. Các cá nhân thìậ ớ ố ượ ọ ẵ ặ ả ả ờ  

r t e dè khi th o lu n nh ng v n đ  nh  thói quen cá nhân hay tiêu dùng và ph ng pháp quan sátấ ả ậ ữ ấ ề ư ươ  

ph i tránh v n đ  này.  Trung Đông, M  Latinh và Châu á nh ng ng i ph ng v n th ng b  nghiả ấ ề ở ỹ ữ ườ ỏ ấ ườ ị  

ng  là nh ng nhân viên thu  v  đi u này gây khó khăn trongtrong vi c thu th p các s  li u v  thuờ ữ ế ụ ề ệ ậ ố ệ ề  

th p và mua s m. M c đ  m  trong xã h i có th  là r t khác nhau. Ch  1% ng i M  đ a ra sậ ắ ứ ộ ở ộ ể ấ ỉ ưở ỹ ư ự  

nh t trí (th ng nh t) v  quan đi m trong m t cu c nghiên c u, nh ng t  l  này  Italia lên t i 3,5%ấ ố ấ ề ể ộ ộ ứ ư ỷ ệ ở ớ  

b i vì đây là do s  tác đ ng c a khoa h c k  thu t quan sát. Edwardt.Hall, m t nhà nhân ch ng h cở ự ộ ủ ọ ỹ ậ ộ ủ ọ  

n i ti ng đã thay vi c nghe và h i b ng cách quan sát.ổ ế ệ ỏ ằ

M c dù cá nhân hay k  thuâth tr c ti p c a quan sát viên th ng đ c s  d ng chung nh t,ặ ỹ ự ế ủ ườ ượ ử ụ ấ  

nh ng ph ng pháp quan sát m t cá nhân không th  th c hi n công vi c m t cách đ n l . Cácư ươ ộ ể ự ệ ệ ộ ơ ẻ  

d ng c  b ng máy th ng đ c s  d ng đ  ghi lai các công vi c mà ng i tiêu dùng mua s m vàụ ụ ằ ườ ượ ử ụ ể ệ ườ ắ  

ki m kê. Tuy nhiên cho đ n nay công c  này v n ch a ph  bi n  nhi u n c b i vì do v n đ  chiể ế ụ ẫ ư ổ ế ở ề ướ ở ấ ề  

phí, đ c bi t là n u chi phí lao đ ng  nh ng qu c gia nào th p.ặ ệ ế ộ ở ữ ố ấ

Có nh ng quan đi m trái ng c gi a các nhóm ng i mà nó có th  liên quan tr c ti p đ nữ ể ượ ữ ườ ể ự ế ế  

ph ng pháp quan sát  đ a ph ng có th  đ c s  d ng vươ ở ị ươ ể ượ ử ụ ×  ng i thân và s  hi u bi t văn hoáườ ự ể ế  

đ a ph ng. ý ki n khác thị ươ ế ×  cho r ng ng i thân t o ra s  b t c n. Quan sát viên  đ a ph ngằ ườ ạ ự ấ ẩ ở ị ươ  

v i t  cách bi t nhi u v  đ a ph ng dĩ nhiêu là bi t nh ng gì x y ra. K t qu , nh ng tình ti t h uớ ư ế ề ề ị ươ ế ữ ả ế ả ữ ế ữ  

ích có th  n m ngoài báo cáo. ví d  ng i quan sát  1 đ a ph ng có th  th t b i nh n th y r ngể ằ ụ ườ ở ị ươ ể ấ ạ ậ ấ ằ  

nh ng sinh viên m c đ ng ph c  tr ng n u đó là nh ng qui đ nh  đ a ph ng. Nh ng thông tinư ặ ồ ụ ở ườ ế ữ ị ở ị ươ ữ  



th t b i này là s  ch  trích đ i v i m t công ty M  mu n bán qu n áo t i h c sinh. N u m t quanấ ạ ự ỉ ố ớ ộ ỹ ố ầ ớ ọ ế ộ  

sát viên M  đ c s  d ng trong tr ng h p t ng t  thì nó s  không gi ng nh  tr ng h pỹ ượ ử ụ ườ ợ ươ ự ẽ ố ư ườ ợ  

trên.nh  th  nó s  m t k  t  khi  M  ch p nh n m c đ ng ph c  tr ng h c. T t nhiên tìnhư ế ẽ ấ ể ừ ở ỹ ấ ậ ặ ồ ụ ở ườ ọ ấ  

tr ng này có th  đ c đ  c p l i. Quan sát viên M  có th  không nh  th y đi u gì khác th ng vạ ể ượ ề ậ ạ ỹ ể ư ấ ề ườ ề 

sinh viên m c qu n bò t i tr ng, nh ng hành vi này có th  khác l  v i quan sát viên không ph i làặ ầ ờ ườ ư ể ạ ớ ả  

ng i M .ườ ỹ

Khi nh ng v n đ  quen thu c có th  b t ngu n t  vài chi ti t chi ti t n m ngoài vi c thi uữ ấ ề ộ ể ắ ồ ừ ế ế ằ ệ ế  

nh ng v n đ  quen thu c có th  làm cho m t quan sát viên đi t i nh ng k t lu n sai. M t quan sátữ ấ ề ộ ể ộ ớ ữ ế ậ ộ  

viên là ng i M  nhìn th y 2 ng i cùng g i c m tay nhau thì h  k t lu n ngay r ng 2 ng i nàyườ ỹ ấ ườ ớ ầ ọ ế ậ ằ ườ  

b  đ ng tính luy n ái. Nh ng k t lu n này có th  không d a trên hay tính đ n t p t c hay y u tị ồ ế ư ế ậ ể ự ế ậ ụ ế ố  

văn hoá  đ a ph ng.  nhi u qu c gia, ng i ta không nhìn nh n v n đ  này là nh  th . Trongở ị ươ ở ề ố ườ ậ ấ ề ư ế  

n c đó nh ng v n đ  đó đ c coi là khác th ng khi mà nh ng ng i khác gi i v i nhau n m tayướ ữ ấ ề ượ ườ ữ ườ ớ ớ ắ  

nhau  tr c công chúng.ướ

K t lu n duy nh t t o ra s  tin c y đ i v i quan sát viên là không đ o t o thay th  vi c đàoế ậ ấ ạ ự ậ ố ớ ầ ạ ế ệ  

t o m t cách bài b n. Quan sát viên ph i đ c b i d ng v  m t chuyên môn. Th c hành là c nạ ộ ả ả ượ ồ ưỡ ề ặ ự ầ  

thi t n u nh ng chi ti t đ c chia s  ghi chú và ghi l i m t cách có h  th ng. N u khuynh h ngế ế ữ ế ượ ẻ ạ ộ ệ ố ế ướ  

không th  hoàn toàn đ c lo i tr  qua vi c đào t o thì nó có th  c n thi t s  d ng quan sát viênể ượ ạ ừ ệ ạ ể ầ ế ử ụ  

thay đ i n n t ng đ  b  sung nh ng đi m y u c a m i quan sát viên khác.ổ ề ả ể ổ ữ ể ế ủ ỗ

Rõ ràng r ng, không m t công ty nào có th  bi t v  s  canh tranh b ng cách ph ng v nằ ộ ể ế ề ự ằ ỏ ấ  

ng i c nh tranh. Đó là tình hu ng n i mà k  thu t quan sát có th  ch ng t  r ng thu th p thông làườ ạ ố ơ ỹ ậ ể ứ ỏ ằ ậ  

r t h u ích. M t ph ng pháp thông tin th ng đ c s  d ng đ  thu th p l i s  li u liên quan đ nấ ữ ộ ươ ườ ượ ử ụ ể ậ ạ ố ệ ế  

nh ng ngu n truy n th ng nh  : Các ch  s  kinh t  và thông tin đ i chúng m t marketer có th  bi tữ ồ ề ố ư ỉ ố ế ạ ộ ể ế  

đ i th  c nh tranh vi c đ c các bài báo, t p chí đ  bi t đ n công ty đó. Nh ng v n v i nh ngố ủ ạ ệ ọ ạ ể ế ế ữ ấ ớ ữ  

ngu n l c nh  v y đó là nh ng thông tin xu t hi n không k p th i, ph ng ti n thông tin đ i chúngồ ự ư ậ ữ ấ ệ ị ờ ươ ệ ạ  

cũng có th  là t ng quát (chung chung) và nh ng thông tin v  kinh t  này không còn tính giá trể ổ ữ ề ế ị

Đ  có đ c nh ng thông tin không có trong nh ng ngu n t  li u truy n th ng ng i taể ượ ữ ữ ồ ư ệ ề ố ườ  

đã nghĩ ra nh ng bi n pháp quan sát khác đ  có th  t p h p đ c nh ng thông tin tình báo. N uữ ệ ể ể ậ ợ ượ ữ ế  

m t nhà làm Marketing mu n bi t quy mô l c l ng lao đ ng c a đ i th  c nh tranh thì ng iộ ố ế ự ượ ộ ủ ố ủ ạ ườ  

quan sát có th  đ m s  ch  đ  xe t i nhà máy c a đ i th  c nh tranh. M t bi n pháp khác làể ế ố ỗ ỗ ạ ủ ố ủ ạ ộ ệ  

đ m s  ng i ra vào công ty nh ng ph i chú ý đ n s  ca s n xu t. Ng i Nh t B n đ c bi tế ố ườ ư ả ế ố ả ấ ườ ậ ả ượ ế  

đ n v i vi c c  ng i đ n nhà máy c a đ i th  c nh tranh sau gi  làm vi c đ  đ m s  g  s tế ớ ệ ử ườ ế ủ ố ủ ạ ờ ệ ể ế ố ỉ ắ  

ch t đ ng trên đ ng ray xe l a bên c nh nhà máy. V i vi c quan sát này công ty s  cho bi tấ ố ườ ử ạ ớ ệ ẽ ế  

trong m t tu n ho c m t tháng thì toa xe ch  hàng c a xe l a đ c đ a đ n m y l n. Quay trộ ầ ặ ộ ở ủ ử ượ ư ế ấ ầ ở 

l i, nh ng thông tin này cho bi t s  chuy n hàng mà nhà máy ti p nh n.ạ ữ ế ố ế ế ậ



Bi n pháp quan sát khác là ki m tra chính xác các qu ng cáo tr  giúp c n thi t c a đ iệ ể ả ợ ầ ế ủ ố  

th  c nh tranh b i vì nó ti t l  nh ng thông tin v  ph ng ti n c a đ i th , m ng l i d ch vủ ạ ở ế ộ ữ ề ươ ệ ủ ố ủ ạ ướ ị ụ  

và s n ph m c a đ i th  c nh tranh. Th m chí m t chi c h p b  g p l i có th  cho bi t thôngả ẩ ủ ố ủ ạ ậ ộ ế ộ ị ấ ạ ể ế  

tin v  doanh s  đ n v  c a đ i th  c nh tranh. Đáy h  có th  có nhãn mác c a công ty s n xu tề ố ơ ị ủ ố ủ ạ ộ ể ủ ả ấ  

h p; n u bi t đ c công ty s n xu t có th  bi t đ c s  h p mà đ i th  c nh tranh đ t. Cu iộ ế ế ượ ả ấ ể ế ượ ố ộ ố ủ ạ ặ ố  

cùng là các tài li u mã s  th ng m i hàng lo t c a đ i th  c nh tranh có th  cho bi t m t sệ ố ươ ạ ạ ủ ố ủ ạ ể ế ộ ố  

thông tin v  các kho n n  th ng m i th ng t n đ ng trong nhà máy ho c thi t b . Các s  li uề ả ợ ươ ạ ườ ồ ọ ặ ế ị ố ệ  

nh  v y có th  đ c s  d ng đ  c tính giá tr  tài s n c a đ i th  c nh tranh.ư ậ ể ượ ử ụ ể ướ ị ả ủ ố ủ ạ

Câu h iỏ

Các câu h i đi u tra đ c s  d ng th ng xuyên h n là quan sát b i vì t c đ  và chi phí. V iỏ ề ượ ử ụ ườ ơ ở ố ộ ớ  

vi c h i, d  li u đ c thu th p nhanh chóng và v i chi phí th p nh t vì ng i nghiên c u khôngệ ỏ ữ ệ ượ ậ ớ ấ ấ ườ ứ  

ph i m t th i gian vô ích đ  ch  đ i m t s  vi c x y ra đ  quan sát. Bi n pháp đi u tra b ngả ấ ờ ể ờ ợ ộ ự ệ ả ể ệ ề ằ  

câu h i cũng t ng đ i linh ho t vì nó có th  đ c s  d ng đ  bi t đ c t t c  các ki u v nỏ ươ ố ạ ể ượ ử ụ ể ế ượ ấ ả ể ấ  

đ  marketing. Các câu h i đi u tra có th  đ c s  d ng đ  có nh ng thông tin trong quá kh ,ề ỏ ề ể ượ ử ụ ể ữ ứ  

hi n t i và t ng lai. Nh ng thông tin đó th m chí r t có ích đ  bi t đ c nh ng thay đ i bênệ ạ ươ ữ ậ ấ ể ế ượ ữ ổ  

trong c a khách hàng- nh  đ ng c  và thái đ - đó là nh ng cái không th  quan sát đ c. Có baủ ư ộ ơ ộ ữ ể ượ  

ph ng pháp c  b n đ  phát câu h i: ph ng v n cá nhân, ph ng v n qua đi n tho i, và b ngươ ơ ả ể ỏ ỏ ấ ỏ ấ ệ ạ ả  

câu h i qua th .ỏ ư

N u s  d ng ph ng pháp ph ng v n cá nhân, ng i ph ng v n ph i bi t và hi u ngônế ử ụ ươ ỏ ấ ườ ỏ ấ ả ế ể  

ng  đ a ph ng. Yêu c u này hi n nay là m t v n đ   m t n c nh  n Đ , n i có 14 ngônữ ị ươ ầ ệ ộ ấ ề ở ộ ướ ư ấ ộ ơ  

ng  chính th c. H n n a, r t nhi u nh h ng xã h i và cá nhân n y sinh trong m t cu cữ ứ ơ ữ ấ ề ả ưở ộ ả ộ ộ  

ph ng v n cá nhân và do đó v  b  ngoài c a ng i ph ng v n cũng c n đ c chú ý. N u m tỏ ấ ẻ ề ủ ườ ỏ ấ ầ ượ ế ộ  

ng i ph ng v n ăn m c quá đ p, các nông dân và ng i trong làng có th  s  hãi và có th  yêuườ ỏ ấ ặ ẹ ườ ể ợ ể  

c u s  d ng nh ng s n ph m đ t ti n ch  đ  gây n t ng v i ng i ph ng v n.ầ ử ụ ữ ả ẩ ắ ề ỉ ể ấ ượ ớ ườ ỏ ấ

Phong cách và k  thu t ph ng v n cá nhân có th  c n đ c đi u ch nh theo t ng n c.ỹ ậ ỏ ấ ể ầ ượ ề ỉ ừ ướ  

M t ng i nghiên c u s  không th  h i quá nhi u câu h i  H ng Kông. Nh ng ng i  đóộ ườ ứ ẽ ể ỏ ề ỏ ở ồ ữ ườ ở  

luôn luôn b n r n s  không mu n nh ng cu c ph ng v n dài.  Brazil thì hoàn toàn ng c l i.ậ ộ ẽ ố ữ ộ ỏ ấ ở ượ ạ  

Nói chung, ng i Brazil gi i thích m i câu h i r t c n k  và c n th n đ n n i ph i m t m tườ ả ỗ ỏ ấ ặ ẽ ẩ ậ ế ỗ ả ấ ộ  

th i gian  r t dài m i có th  hoàn thành bài ph ng v n đi u tra.ờ ấ ớ ể ỏ ấ ề

  Vi c s  d ng bi n pháp ph ng v n cá nhân không nên ch  gi i h n đ i v i t ng cá nhân. Nóệ ử ụ ệ ỏ ấ ỉ ớ ạ ố ớ ừ  

cũng có th  đ c s  d ng v i m t nhóm ng i. M t s  khác nhau trong ph ng v n nhóm làể ượ ử ụ ớ ộ ườ ộ ự ỏ ấ  

nhóm tr ng tâm. K  thu t này đòi h i m t ng i đ ng đ u đ  ch  đ o th o lu n nhóm. Nhómọ ỹ ậ ỏ ộ ườ ứ ầ ể ỉ ạ ả ậ  

tr ng tâm đ c s  d ng thành công  Brazil b i m t nhà xu t b n l n, ng i mua b n quy nọ ượ ử ụ ở ở ộ ấ ả ớ ườ ả ề  

phân ph i cho m t lo t các b n sao chép l i đ c xu t b n b i Time-Life Books. Nhà xu t b nố ộ ạ ả ạ ượ ấ ả ở ấ ả  

này đã thành l p m t vài nhóm tr ng tâm đ  phê bình các cu n sách nh  mà nhà xu t b n đangậ ộ ọ ể ố ỏ ấ ả  



chu n b  đ  s  d ng trong ch ng trình Marketing. Các nhóm này cho các nhà làm Marketingẩ ị ể ử ụ ươ  

bi t r ng nh ng quy n s  nh  này ch a quá nhi u thông tin và các quy n s  nh  này có thế ằ ữ ể ổ ỏ ứ ề ể ổ ỏ ể  

đ c làm đ n gi n h n v i nhi u b c tranh và ít các văn b n h n. m t quy n s  nh  ít r c r iượ ơ ả ơ ớ ề ứ ả ơ ộ ể ổ ỏ ắ ố  

h n do đó đã đ c s n xu t và s  d ng nh  m t công c  xúc ti n.ơ ượ ả ấ ử ụ ư ộ ụ ế

Ph ng c n qua đi n tho i đ t ra m t thách th c đ c bi t đ i v i nh ng nhà nghiên c uỏ ấ ệ ạ ặ ộ ứ ặ ệ ố ớ ữ ứ  

qu c t . Các nhà đ c quy n  Nhà n c v  đi n tho i th ng g n v i nh ng d ch v  nghèo nànố ế ộ ề ướ ề ệ ạ ườ ắ ớ ữ ị ụ  

và do đó khó có th  và b t kỳ lúc nào cũng có th  h ng d n m t cu c đi u tra qua đi n tho i.ể ấ ể ướ ẫ ộ ộ ề ệ ạ  

 nhi u n c, nh ng ng i c  trú r t khó khăn đ  nh n đ c đ ng dây đi n tho i riêng c aở ề ướ ữ ườ ư ấ ể ậ ượ ườ ệ ạ ủ  

mình- đó là cái gì đó mà ng i M  luôn cho là đ ng nhiên ph i có. Nh ng ng i tiêu dùng ườ ỹ ươ ả ữ ườ ở 

nh ng n c khác có th  ph i tr  vài trăm đô la đ  có đ c đ c ân là đ c đ t vào danh sách đ iữ ướ ể ả ả ể ượ ặ ượ ặ ợ  

v i hy v ng r ng đ ng dây và s  đi n tho i m i không b n. Th ng thì m t ng i ph i chớ ọ ằ ườ ố ệ ạ ớ ậ ườ ộ ườ ả ờ 

m t vài năm tr c khi cu i cùng nh n đ c đi n tho i. Th m chí, Hungary phát hành trái phi uộ ướ ố ậ ượ ệ ạ ậ ế  

chính ph  nh m m c đích c t gi m danh sách cu c g i ch . Trong khi nh ng c  dân c a cácủ ằ ụ ắ ả ộ ọ ờ ữ ư ủ  

n c ph ng Đông th ng ch  m i năm ho c h n th  đ  l p đ t đi n tho i. Nh ng ng iướ ươ ườ ờ ườ ặ ơ ế ể ặ ặ ệ ạ ữ ườ  

dân Hungary mua l y mua đ  trái phi u m c dù t  l  lãi su t coupon th p. Đ ng c  mua c a hấ ể ế ặ ỷ ệ ấ ấ ộ ơ ủ ọ 

là chính ph  h a v i h  m t máy đi n tho i trong vòng hai năm.ủ ứ ớ ọ ộ ệ ạ

Quy mô s  h u đi n tho i khác nhau r t l n gi a các n c. Trong 100 ng i dân thì sở ữ ệ ạ ấ ớ ữ ướ ườ ố  

đi n tho i   các n c là:  M :74,  Anh:41, Achentina:9,  Brazil:4,  Peru:2,  Algeria:1,  n Đ :2,ệ ạ ở ướ ỹ ấ ộ  

Nigeria:2. C n ph i chú ý r ng đi n tho i bao g m đi n tho i công c ng và kinh doanh.  ýầ ả ằ ệ ạ ồ ệ ạ ộ ở  

36% t t c  các đi n tho i là đi n tho i kinh doanh, t  l  là 49%  Tây Ban Nha.ấ ả ệ ạ ệ ạ ỷ ệ ở

Gi  s  r ng đi n tho i riêng có đi chăng n a thì v n còn m t vài v n đ  liên quan đ nả ử ằ ệ ạ ữ ẫ ộ ấ ề ế  

ph ng v n qua đi n tho i. Th  nh t, m t s  thành ph ( nh  Cairô và Tehran) không có danh bỏ ấ ệ ạ ứ ấ ộ ố ố ư ạ 

đi n tho i. Th  hai, nh ng ng i có đi n tho i n c ngoài có nhi u kh  năng là nh ng ng iệ ạ ứ ữ ườ ệ ạ ướ ề ả ữ ườ  

thu c nhóm có thu nh p cao và có trình đ  giáo d c h n là nh ng ng i có đi n tho i n cộ ậ ộ ụ ơ ữ ườ ệ ạ ướ  

ngoài M  và đi u này  ch ng t  h  không ph i là đ i di n cho nh ng c  dân khác. Cu i cùng,ỹ ề ứ ỏ ọ ả ạ ệ ữ ư ố  

thói quen nói chuy n qua đi n tho i có th  khác nhau r t l n gi a các n c và ng i ph ng v nệ ệ ạ ể ấ ớ ữ ướ ườ ỏ ấ  

có th  tr i qua khó khăn l n đ  có đ c thông tin qua đi n tho i v i m t ng i không quenể ả ớ ể ượ ệ ạ ớ ộ ườ  

bi t. Th m chí  Nh t B n hi n đ i ch ng có nhân viên văn phòng nào s  d ng đi n tho i trế ậ ở ậ ả ệ ạ ẳ ử ụ ệ ạ ừ  

khi mu n g i đi các tin nh n đ n gi n.ố ử ắ ơ ả

Ph ng v n qua th  là m t bi n pháp đi u tra r t thông d ng b i vì chi phí th p và m cỏ ấ ư ộ ệ ề ấ ụ ở ấ ứ  

đ  chính xác cao. M c dù nó có u đi m này song hi u qu  c a nó l i b  nh h ng b i t ngộ ặ ư ể ệ ả ủ ạ ị ả ưở ở ừ  

n c mà nó đ c s  d ng.Ví d , Unilever s  không s  d ng b ng câu h i qua th   Italy. Cácướ ượ ử ụ ụ ẽ ử ụ ả ỏ ư ở  

nhà làm Marketing nên hi u các v n đ  liên quan đ n vi c s  d ng bi n pháp này  đ u tr ngể ấ ề ế ệ ử ụ ệ ở ấ ườ  

qu c t .ố ế



M t v n đ  liên quan đ n vi c khan hi m danh sách chính xác đ  g i th . Trong m tộ ấ ề ế ệ ế ể ử ư ộ  

danh sách c a m t thành ph  châu á thì m t trong 4 đ a ch  đ c đi u tra không t n t i. Khôngủ ộ ố ộ ị ỉ ượ ề ồ ạ  

có ng i dân n c nào hay thay đ i nh   ng i dân M  nh ng nói chung ng i dân  h u h tườ ướ ổ ư ườ ỹ ư ườ ở ầ ế  

các n c không l y làm phi n khi khai báo đ a ch  m i c a h , th m chí không vì m c đíchướ ấ ề ị ỉ ớ ủ ọ ậ ụ  

chuy n ti p th . Vì v y, danh sách c a chính ph  d a vào báo cáo dân s  và đăng ký ch  hể ế ư ậ ủ ủ ự ố ủ ộ 

theo l  th ng là đã quá h n ệ ườ ạ

M t v n đ  khác n a là mù ch . Rõ ràng, đây là m t v n đ  quan tr ng trong nhi uộ ấ ề ữ ữ ộ ấ ề ọ ề  

n c kém phát tri n nh ng n c M  khó mà tránh đ c v n đ  này. Trong 60 tri u ng i Mướ ể ư ướ ỹ ượ ấ ề ệ ườ ỹ 

đã tr ng thành thì h n 1/3 hoàn toàn mũ ch . Trong 158 thành viên c a Liên H p Qu c thì Mưở ơ ữ ủ ợ ố ỹ 

x p th  49 xét khía c nh mũ ch .ế ứ ạ ữ

Thi u s  thân thu c v i bi n pháp đi u tra câu h i qua th  nên đ c đ a ra xem xét c nế ự ộ ớ ệ ề ỏ ư ượ ư ẩ  

th n b i vì nhi u ng i không quen v i vi c tr  l i qua th . Đi u này m t ph n có th  vì sậ ở ề ườ ớ ệ ả ờ ư ề ộ ầ ể ố 

th  nh n đ c t  nh ng nh ng n c ngoài n c M : s  đ n v  th  trong n c trung bình nh nư ậ ượ ừ ữ ữ ướ ướ ỹ ố ơ ị ư ướ ậ  

đ c m i capita m i năm  Thái Lan ch  là 4 và con s  này không th t s  cao so v i nh ng n cượ ỗ ỗ ở ỉ ố ậ ự ớ ữ ướ  

phát tri n h n nh  Tây Đ c (202) và Th  Nhĩ Kỳ(30). Cu i cùng, d ch v  b u đi n nghèo nànể ơ ư ứ ổ ố ị ụ ư ệ  

đ c bi t  nh ng khu v c nông thôn là m t nguyên nhân gây phi n hà  h u h t các n c trênặ ệ ở ữ ự ộ ề ở ầ ế ướ  

th  gi i.  Brazil g n 30% s  th  g i không bao gi  đ c chuy n đi. V n đ  này ch n ph i xaế ớ ở ầ ố ư ử ờ ượ ể ấ ề ẳ ả  

l  và có m t vài lý do cho vi c chuy n th  không tin t ng này. Nhi u nhân viên b u đi n đ nạ ộ ệ ể ư ưở ề ư ệ ơ  

gi n ch  là l i bi ng và b t c n. M t s  ng i xé tem dán trên phong bì n u nh ng chi c temả ỉ ườ ế ấ ẩ ộ ố ườ ế ữ ế  

đó có th  s  d ng l i ho c tranh đ p. Nh ng ng i khác bóc phong bì đ  tìm ti n. Nh ng ng iể ử ụ ạ ặ ẹ ữ ườ ể ề ữ ườ  

ch  th  c a b u đi n hi m khi g i th  đã đ c m  ho c ch  th  không có tem.ở ư ủ ư ệ ế ử ư ượ ở ặ ở ư

Đo l ng       ườ

Thi t k  nghiên c u t t nh t và m u t t nh t là vô ích n u không có vi c đo l ng hoànế ế ứ ố ấ ẫ ố ấ ế ệ ườ  

h o. M t bi n pháp ho c d ng c  đo l ng th c hi n thành công  m t n c có th  th t b iả ộ ệ ặ ụ ụ ườ ự ệ ở ộ ướ ể ấ ạ  

đ  đ t đ c m c đích đã đ nh  n c khác. Do v y c n ph i xem xét k  l ng s  chính xác vàể ạ ượ ụ ị ở ướ ậ ầ ả ỹ ưỡ ự  

giá tr  c a đo l ng có đ c đ m b o hay không. Câu h i và ph m vi ph i đ c xác đ nh rõ đị ủ ườ ượ ả ả ỏ ạ ả ượ ị ể 

ch c ch n r ng chúng th c hi n đúng ch c năng.ắ ắ ằ ự ệ ứ

M t d ng c  đo l ng đ c coi là đáng tin c y n u nó cho ra cùng m t k t qu  trong cácộ ụ ụ ườ ượ ậ ế ộ ế ả  

l n đo n u v t đ c đo không thay đ i. N u m t cái cân đ  trong phòng t m mà b  r i nhi uầ ế ậ ượ ổ ế ộ ể ắ ị ơ ề  

l n thì nó s  không còn chính xác. N u m t ng i cân 5 l n và đ c 5 k t qu  khác nhau thì rõầ ẽ ế ộ ườ ầ ượ ế ả  

ràng là cái cân đó b  h ng b i vì tr ng l ng c a m t ng i không th  thay đ i ch  trong m tị ỏ ở ọ ượ ủ ộ ườ ể ổ ỉ ộ  

th i gian ng n.ờ ắ

Đi u này cũng t ng t  nh  nghiên c u marketing qu c t . M t b ng câu h i M  đ cề ươ ự ư ứ ố ế ộ ả ỏ ỹ ượ  

s  d ng  th  tr ng n c ngoài làm gây nên nhi u gi i thích sai, hi u l m và s  khác bi t vử ụ ở ị ườ ướ ể ả ể ầ ự ệ ề 

qu n lý s  xu t hi n. Các câu tr  l i ph n h i không kiên đ nh có th  là m t d u hi u cho th yả ẽ ấ ệ ả ờ ả ồ ị ể ộ ấ ệ ấ  



s  không chính xác có th  x y ra c a c ng c . Th c t  cho th y r ng "cùng m t công c  nghiênự ể ả ủ ụ ụ ự ế ấ ằ ộ ụ  

c u mà đ c s  d ng trong m t cu c đi u tra xuyên qu c gia có th  d n t i m c đ  chính xácứ ượ ử ụ ộ ộ ề ố ể ẫ ớ ứ ộ  

trong câu tr  l i  các qu c gia khác nhau b i vì có s  khác bi t trong hi u bi t v  s n ph mả ờ ở ố ở ự ệ ể ế ề ả ẩ  

và/ho c nhãn hi u: nh n th c v  s n ph m và thu c tính c a s n ph m: s  quen thu c v i côngặ ệ ậ ứ ề ả ẩ ộ ủ ả ẩ ự ộ ớ  

c  nghiên c u s  d ng và xu h ng tr  l i ch c ch n trong n c.ụ ứ ử ụ ướ ả ờ ắ ắ ướ

Giá tr  là m t y u t  cho bi t m t công c  đo l ng có th  đo cái mà nó đo (có nghĩa làị ộ ế ố ế ộ ụ ườ ể  

nó cho bi t đo l ng có ph n ánh chính xác tính ch t đ i bi u c a đ i t ng đ c đo hayế ườ ả ấ ạ ể ủ ố ượ ượ  

không). Nhi t k  đã đ c th a nh n r ng rãi là m t công c  chính xác đ  đo nhi t đ . Nh ngệ ế ượ ừ ậ ộ ộ ụ ể ệ ộ ư  

giá tr  c a nó ph i đ c xem xet c n th n n u s  d ng nó đ  đo nh ng th  khác nh  chi u dàiị ủ ả ượ ẩ ậ ế ử ụ ể ữ ứ ư ề  

c a m t căn phòng ho c đ  đo l ng m a.ủ ộ ặ ể ượ ư

S  chính xác là yêu c u đ u tiên đ  có giá tr . N u m t c ng c  không chính xác thì nóự ầ ầ ể ị ế ộ ụ ụ  

ch ng có th  có giá tr . Nh ng s  chính xác là m t đi u ki n c n thi t ch  không ph i là đi uẳ ể ị ư ự ộ ề ệ ầ ế ứ ả ề  

ki n đ  cho giá tr , ch  b i vì m t c ng c  là chính xác nh ng c ng c  này không t  có côngệ ủ ị ỉ ở ộ ụ ụ ư ụ ụ ự  

d ng.         ụ

M t c ng c  đ c ch ng minh là chính xác và có giá tr   m t qu cgia nh ng có thộ ụ ụ ượ ứ ị ở ộ ố ư ể 

không đúng nh  v y  m t n c khác. Do v y, nghiên c u Marketing qu c t  th ng c n ph iư ậ ở ộ ướ ậ ứ ố ế ườ ầ ả  

có m t s  bi n pháp đo l ng thích h p đ  gi i quy t v n đ  này. Green and White đã ch  raộ ố ệ ườ ơ ể ả ế ấ ề ỉ  

r ng m t s  s  đi u ch nh đ  đ t k t qu  có th  là c n thi t n u không có khái ni m ch c năngằ ộ ố ự ể ỉ ể ạ ế ả ể ầ ế ế ệ ứ  

và/ho c d ng c  t ng t . Đi u lo ng i này cũng là đi u lo ng i c a Mayer v  v n đ  l i đ nhặ ụ ụ ươ ự ề ạ ề ạ ủ ề ấ ề ỗ ị  

nghĩa, l i d ng c , l i h  th ng, l i ch n l c, l i không tr  l i, l i ch n m u ng u nhiên. Theoỗ ụ ụ ỗ ệ ố ỗ ọ ọ ỗ ả ờ ỗ ọ ẫ ẫ  

Sekaran thì ph ng pháp h c ch  y u và v n đ  thi t k  trong nghiên c u xuyên qu c gia cóươ ọ ủ ế ấ ề ế ế ứ ố  

th  phân lo i theo 5 tiêu chí:  đ m b o s  t ng đ ng theo ch c năng, nh ng v n đ  vể ạ ả ả ự ươ ươ ứ ữ ấ ề ề 

ph ng ti n, bi n pháp thu th p d  li u, các v n đ  thi t k  ch n m u, và phân tích d  li u.ươ ệ ệ ậ ữ ệ ấ ề ế ế ọ ẫ ữ ệ

Ph n còn l i c a ph n này v  đo l ng đ  c p t i nh ng v n đ  và đi u ch nh đo l ngầ ạ ủ ầ ề ườ ề ậ ớ ữ ấ ề ề ỉ ườ  

xét theo khía c nh s  t ng đ ng theo quan ni m, t ng đ ng v  d ng c , t ng đ ng vạ ự ươ ươ ệ ươ ươ ề ụ ụ ươ ươ ề 

ngôn ng  (d ch), cách tr  l i, th i gian  đo l ng và công d ng bên ngoài.ữ ị ả ờ ờ ườ ụ

S  t ng đ ng theo quan ni mự ươ ươ ệ

  S  t ng đ ng theo quan ni m liên quan đ n v n đ  li u khái ni m đ c bi t v  v nự ươ ươ ệ ế ấ ề ệ ệ ặ ệ ề ấ  

đ  nào đó đ c gi i thích và hi u theo cùng m t cách b i  nh ng ng i  nh ng n n văn hóaề ượ ả ể ộ ở ữ ườ ở ữ ề  

khác nhau. Các khái ni m nh  đói và h nh phúc gia đình ch  y u đ c hi u và cho là ch ng cóệ ư ạ ủ ế ượ ể ẳ  

v n đ  gì. Tuy nhiên, các khái ni m khác là b n s c văn hóa. Khái ni m đa thê gi a các gi iấ ề ệ ả ắ ệ ữ ớ  

đ c cho là đúng v i ng i M  nh ng nó l i b  coi là khó hi u đ i v i nh ng ng i  nh ngượ ớ ườ ỹ ư ạ ị ể ố ớ ữ ườ ở ữ  

n c mà hôn nhân s p s n đ c coi là m t chu n m c và  nh ng n c mà m t ng i đàn ôngướ ắ ẵ ượ ộ ẩ ự ở ữ ướ ộ ườ  

ch  có th  nhìn th y m t ng i khác gi i khi có s  hi n di n c a gia đình cô gái đó ho c m tỉ ể ấ ặ ườ ớ ự ệ ệ ủ ặ ộ  

ng i đi kèm.ườ



M c dù là rõ ràng và d  hi u nh ng nhân kh u h c không nên theo m t cách d  dàng xétặ ễ ể ư ẩ ọ ộ ễ  

v  khía c nh t ng đ ng theo quan ni m mà không ki m tra h  th ng tham kh o khác nhau.ề ạ ươ ươ ệ ể ệ ố ả  

S  khác nhau v  nhân kh u nh  gi i tính là ph  bi n và m t câu h i v  v n đ  t  nhiên này cóự ề ẩ ư ớ ổ ế ộ ỏ ề ấ ề ự  

th  đ c s  d ng trong nghiên c u xuyên qu c gia. M t khác, tu i tác không ph i luôn đ cể ượ ử ụ ứ ố ặ ổ ả ượ  

tính theo cùng m t cách- Ng i Trung Qu c tính c  th i gian còn trong thai vào tu i c a h .ộ ườ ố ả ờ ổ ủ ọ  

Cũng nh  v y, trình đ  giáo d c cũng không có cùng m t cách hi u  m i n i. Cách hi uư ậ ộ ụ ộ ể ở ọ ơ ể  

tr ng ti u h c c a Anh, tr ng ti u h c c a M , tr ng trung h c, tr ng ph  thông, đ i h cườ ể ọ ủ ườ ể ọ ủ ỹ ườ ọ ườ ổ ạ ọ  

c a M  và đ i h c c a Anh khác nhau r t l n. M t tr ng ti u h c có th  x p theo th  t  t  4ủ ỹ ạ ọ ủ ấ ớ ộ ườ ể ọ ể ế ứ ự ừ  

năm đ n 8 năm tùy thu c vào m i n c.  m t s  n c, m t tr ng đ i h c có th  ch ng có gìế ộ ỗ ướ ở ộ ố ướ ộ ườ ạ ọ ể ẳ  

h n m t tr ng h ng nghi p. Giáo d c đ i h c  m t n c có th  không t ng đ ng v iơ ộ ườ ướ ệ ụ ạ ọ ở ộ ướ ể ươ ươ ớ  

giáo d c đ i h c  n c khác. Do đó, s  d  dàng h n trong nhi u tr ng h p n u nói chuy nụ ạ ọ ở ướ ẽ ễ ơ ề ườ ợ ế ệ  

v  s  năm h c  tr ng c a nh ng ng i tr  l i.   ề ố ọ ở ườ ủ ữ ườ ả ờ

M t d ng t ng đ ng theo quan ni m mà ng i nghiên c u ph i chú ý đó là t ngộ ạ ươ ươ ệ ườ ứ ả ươ  

đ ng theo ch c năng. M t v t đ c bi t có th  có nhi u ch c năng khác nhau ho c có th  đápươ ứ ộ ậ ặ ệ ể ề ứ ặ ể  

ng nhi u nhu c u khác nhau  nh ng n c khác nhau. M t chi c xe đ p là m t ph ng ti nứ ề ầ ở ữ ướ ộ ế ạ ộ ươ ệ  

sáng t o l i  m t s  n c và là m t ph ng ti n đi l i c  b n  nh ng n c khác. Hóa ch tạ ạ ở ộ ố ướ ộ ươ ệ ạ ơ ả ở ữ ướ ấ  

ch ng đông đ c s  d ng đ  ngăn c n s  đóng băng c a ch t l ng đ c làm ngu i c a đ ngố ượ ử ụ ể ả ự ủ ấ ỏ ượ ộ ủ ộ  

c   nh ng n c l nh nh ng l i đ  ngăn c n nóng quá m c  nh ng n c có khí h u m áp.ơ ở ữ ướ ạ ư ạ ể ả ứ ở ữ ướ ậ ấ  

M t c c s a nóng đ  bình tĩnh h n, ngh  ng i và ng  ngon h n  Anh; trái l i ng i Thái u ngộ ố ữ ể ơ ỉ ơ ủ ơ ở ạ ườ ố  

s a nóng ho c đ  thay th  ho c b  sung cho b a sáng. Vì v y, m t s  so sánh có nghĩa đòi h iữ ặ ể ế ặ ổ ữ ậ ộ ự ỏ  

cách s  d ng ph i đ c nâng cao đ  ph n ng v i nh ng v n đ  t ng t   nh ng n n vănử ụ ả ượ ể ả ứ ớ ữ ấ ề ươ ự ở ữ ề  

hóa khác nhau. S  khác nhau khi s  d ng ph i đ c g n li n v i các công c  đo l ng n uự ử ụ ả ượ ắ ề ớ ụ ườ ế  

tránh đ c các k t qu  vô nghĩa.ượ ế ả

S  t ng đ ng phân lo i và đ nh nghĩa là d ng khác c a s  t ng đ ng theo quanự ươ ươ ạ ị ạ ủ ự ươ ươ  

ni m mà đòi h i s  d ng c n th n. V n đ  này liên quan đ n cách mà m t v t đ c đ nh nghĩaệ ỏ ử ụ ẩ ậ ấ ề ế ộ ậ ượ ị  

ho c phân lo i - ho c là do ng i tiêu dùng ho c là do lu t pháp ho c là do c  quan chính phặ ạ ặ ườ ặ ậ ặ ơ ủ 

đ nh nghĩa m t cách chính th c. Bia là lo i n c u ng có c n  B c Âu nh ng l i là n c ng tị ộ ứ ạ ướ ố ồ ở ắ ư ạ ướ ọ  

 nh ng n c thu c Đ a Trung H i và là r u m ch nha  Thái Lan. N c ng t c a Nh t baoở ữ ướ ộ ị ả ượ ạ ở ướ ọ ủ ậ  

g m đ  u ng hoa qu  không có carbonate c ng v i soda ho c đ  u ng có carbonate.ồ ồ ố ả ộ ớ ặ ồ ố

H n n a, th m chí các đ c đi m nhân kh u h c ph  thu c vào v n đ  t ng đ ng vơ ữ ậ ặ ể ẩ ọ ụ ộ ấ ề ươ ươ ề 

phân lo i ho c đ nh nghĩa. Tu i tác là m t ví d  nh  v y. Nh ng ng i cùng m t nhóm tu i ạ ặ ị ổ ộ ụ ư ậ ữ ườ ộ ổ ở 

nh ng n c khác nhau không nh t thi t cùng giai đo n c a cu c đ i ho c cùng b c vào tu iữ ướ ấ ế ạ ủ ộ ờ ặ ướ ổ  

có th  l p gia đình. Khi m t c u bé tr  thành ng i đàn ông ho c m t ng i công dân phể ậ ộ ậ ở ườ ặ ộ ườ ụ 

thu c vào cách đ nh nghĩa đ c s  d ng  t ng n c. Tu i đ  tr  thành công dân th c s  có thộ ị ượ ử ụ ở ừ ướ ổ ể ở ự ự ể 

khác nhau  m i n i t  r t tr  là 10 tu i đ n 21 tu i.  n Đ , m t c u bé m i ch  13 ho c 14ở ọ ơ ừ ấ ẻ ổ ế ổ ở ấ ộ ộ ậ ớ ỉ ặ  



tu i có th  chính th c c i m t cô gái tr  h n vài tu i. Vì v y, nhóm tu i xác đ nh theo niên đ iổ ể ứ ướ ộ ẻ ơ ổ ậ ổ ị ạ  

 hai ho c h n hai n c không nh t thi t d n đ n nhóm t ng đ ng có th  so sánh. Do đó,ở ặ ơ ướ ấ ế ẫ ế ươ ươ ể  

không th  tiêu chu n hóa nhóm tu i và có cùng m t s  t ng đ ng v  phân lo i ho c đ nhể ẩ ổ ộ ự ươ ươ ề ạ ặ ị  

nghĩa trên ph m vi th  gi i.ạ ế ớ

S  t ng đ ng v  công cự ươ ươ ề ụ

Khi t o và s  d ng m t bi n pháp ng i nghiên c u c n phân bi t hai lo i công c  đoạ ử ụ ộ ệ ườ ứ ầ ệ ạ ụ  

l ng đó là emic và etic. Công c  Emic là m t th  nghi m đ c  xây d ng lên đ  gi i thích m tườ ụ ộ ử ệ ượ ự ể ả ộ  

hi n t ng  m t qu c gia mà thôi. M t khác công c  Etic là đ c ph  bi n  nhi u n n vănệ ượ ở ộ ố ặ ụ ượ ổ ế ở ề ề  

hóa và không ph  thu c vào m t n n văn hóa nào. Có nghĩa là khi d ch hoàn toàn đúng thì côngụ ộ ộ ề ị  

c  Etic  có th  đ c s  d ng  n n văn hóa khác. B ng 4-5 so sánh các thu t ng  đo l ng phânụ ể ượ ử ụ ở ề ả ậ ữ ườ  

bi t gi a cái riêng xét v  ph ng di n văn hóa v i cách ng x  ph  bi n xét v  ph ng di nệ ữ ề ươ ệ ớ ứ ử ổ ế ề ươ ệ  

văn hóa.

B ng 8-5 Phân bi t gi a cái chung và cái riêngả ệ ữ

Nh ng đi m ch  ra cái riêng v  văn hóaữ ể ỉ ề Nh ng đi m ch  ra cái chungữ ể ỉ

B n s c văn hoáả ắ Cái chung v  văn hóaề

Emic: nh ng âm thanh riêng có c a m tữ ủ ộ  

ngôn ngữ

Etic: nh ng âm thanh t ng t  nh  t t cữ ươ ự ư ấ ả 

nh ng ngôn ng  khác.ữ ữ

Cái riêng Cái chung

D u hi u đ c  bi t:  mô t  cái  duy nh tấ ệ ặ ệ ả ấ  

c a ng iủ ườ

Nomothetic: các quy t c đi u ch nh cáchắ ề ỉ  

ng x  cu  m t nhóm ng i ứ ử ả ộ ườ

Ch  có m t c c: văn hoá ph i đ c hi uỉ ộ ự ả ượ ể  

theo quan ni m c a chính hệ ủ ọ

Đ a  c u  là  trung  tâm:  nghiên  c u  cáiị ầ ứ  

chung, quy t c ng x  c a con ng i ắ ứ ử ủ ườ ở 

m i n n văn hoáọ ề

Trong m t n n văn hoá: nghiên c u cáchộ ề ứ  

ng x  ch  trong m t n n văn hoá đ  bi tứ ử ỉ ộ ề ể ế  

đ c b t kỳ m t c u trúc nào mà nó cóượ ấ ộ ấ  

th  có. C  gi  thi t và k t qu  c a cáchể ả ả ế ế ả ủ  

ng x  đ u đ c nh n ra trong m t n nứ ử ề ượ ậ ộ ề  

văn hoá.

Xem xét nhi u n n văn hoá: nh n m nhề ề ấ ạ  

vi c mô t  hi n t ng xã h i  chung nh tệ ả ệ ượ ộ ấ  

v i quan ni m không có s  khác bi t vớ ệ ự ệ ề 

văn  hoá.  C u trúc  ho c  quan  sát  do  cácấ ặ  

nhà khoa h c t o ra.ọ ạ

Ph  thu c  vào  văn  hoá:  cách  ng  xụ ộ ứ ử 

nghiên  c u  ph  thu c  vào  n n văn  hoáứ ụ ộ ề  

riêng mà nó nghiên c uứ

Không ph  thu c vào văn hoá: cách ngụ ộ ứ  

x  đ c nghiên c u không liên quan đ nử ượ ứ ế  

ho c b  nh h ng b i m t n n văn hoáặ ị ả ưở ở ộ ề  

mà nó nghiên c u ứ

S  khác nhau đ c nh n m nhự ượ ấ ạ S  gi ng nhau đ c nh n m nhự ố ượ ấ ạ

Cái chung b  ph  nh nị ủ ậ Cái chung là ch  y u và đ c ch p nh nủ ế ượ ấ ậ



Duy nh tấ T t c  các n n văn hoáấ ả ề

M t khía c nh khác c a v n đ  là vi c s  d ng h  th ng chia đ . Nhi u l n trong su tộ ạ ủ ấ ề ệ ử ụ ệ ố ộ ề ầ ố  

cu c đi u tra, th t là không thích đáng ch  đ  xác đ nh li u v t đ c đi u tra có ch t l ng ho cộ ề ậ ỉ ể ị ệ ậ ượ ề ấ ượ ặ  

đ c đi m riêng hay không. Th ng thì ng i nghiên c u ph i xác đ nh s  l ng ho c m c đặ ể ườ ườ ứ ả ị ố ượ ặ ứ ộ 

c a ch t l ng đó. H n n a, h  th ng mã hóa là c n thi t đ  mã hóa ghi chú và phân tích các dủ ấ ượ ơ ữ ệ ố ầ ế ể ữ  

li u. Vì m c đích này, m t nhà nghiên c u đã ph i chuy n sang h  th ng chia đ . H  th ng chiaệ ụ ộ ứ ả ể ệ ố ộ ệ ố  

đ  cho phép m t v t đ c đo và đ c đ t theo th  t  ph m c p và đ c đánh s  theo ph mộ ộ ậ ượ ượ ặ ứ ự ẩ ấ ượ ố ẩ  

c p.ấ

Khi nghiên c u khách hàng, h  th ng chia đ  ph  bi n nh t là h  th ng chia đ  Likert vàứ ệ ố ộ ổ ế ấ ệ ố ộ  

h  th ng khác thu c v  ng  nghĩa. Khi s  d ng h  th ng chia đ  Likert ng i tr  l i đ c h iệ ố ộ ề ữ ử ụ ệ ố ộ ườ ả ờ ượ ỏ  

đ  tr  l i b ng cách ch  ra vi c  đ ng ý (ho c không đ ng ý) và xúc c m có liên quan đ n m iể ả ờ ằ ỉ ệ ồ ặ ồ ả ế ỗ  

m c ho c câu h i. M c đ  đ ng ý (ho c không đ ng ý) th ng s p x p t  "hoàn toàn đ ng ý"ụ ặ ỏ ứ ộ ồ ặ ồ ườ ắ ế ừ ồ  

đ n "hoàn toàn không đ ng ý". M t nghiên c u do Barkdale và nh ng ng i khác th c hi n làế ồ ộ ứ ữ ườ ự ệ  

m t ví d  làm nh  th  nào m t công c  s  d ng h  th ng đo l ng Likert có th  đo đ c tháiộ ụ ư ế ộ ụ ử ụ ệ ố ườ ể ượ  

đ  c a ng i tiêu dùng v  trách nhi u tiêu dùng  sáu qu c gia.ộ ủ ườ ề ệ ở ố

H  th ng chia đ  khác nhau v  ng  nghĩa đo ý nghĩa c a m t v t đ i v i ng i đ cệ ố ộ ề ữ ủ ộ ậ ố ớ ườ ượ  

h i đ  bi t đ c khái ni m đó trong m t lo t các m c đo l ng c c (có nghĩa là m c t t cùngỏ ể ế ượ ệ ộ ạ ứ ưỡ ự ứ ộ  

c a h  th ng chia đ  ph  thu c vào nghĩa trái ng c). Ví d , d ng c  này đ c Narayana sủ ệ ố ộ ụ ộ ượ ụ ụ ụ ượ ử 

d ng đ  nghiên c u nh n th c c a ng i tiêu dùng đ i v i s n ph m c a M  và Nh t.ụ ể ứ ậ ứ ủ ườ ố ớ ả ẩ ủ ỹ ậ

M t ng i nghiên c u ph i chú ý r ng m c dù h  th ng chia đ  Likert và h  th ng đoộ ườ ứ ả ằ ặ ệ ố ộ ệ ố  

khác nghĩa đ c ch ng minh là tho  mãn quan ni m và cách đo l ng  M  nh ng có th  khôngượ ứ ả ệ ườ ở ỹ ư ể  

đ c hi u ho c không th  suy ra cách tr  l i t ng t   th  tr ng khác. T ng t , m t v t cượ ể ặ ể ả ờ ươ ự ở ị ườ ươ ự ộ ậ ụ 

th  là 10 trong h  th ng chia đ  t  1 đ n 10 có th  có ý nghĩa đ i v i ng i tr  l i M  nh ngể ệ ố ộ ừ ế ể ố ớ ườ ả ờ ỹ ư  

có th   không hi u đ c đ i v i nh ng ng i tr  l i  n c khác n i mà s  s p x p theo t   lể ể ượ ố ớ ữ ườ ả ờ ở ướ ơ ự ắ ế ỷ ệ 

là không ph  bi n. Đi u này bu c h  th ng chia đ  ph i đ c làm theo nhu c u và đ c ki mổ ế ề ộ ệ ố ộ ả ượ ầ ượ ể  

tra c n th n  m i n n văn hoá xét v  khía c nh t ng đ ng và thích h p.ẩ ậ ở ỗ ề ề ạ ươ ượ ợ

M t v n đ  khác liên quan đ n m c đo là s  l a ch n (có th  tr  l i) đ c đ a ra v iộ ấ ề ế ứ ố ự ọ ể ả ờ ượ ư ớ  

m i câu h i. H  th ng chia đ  7 đi m là m t ví d  có th  cung c p nhi u thông tin h n hỗ ỏ ệ ố ộ ể ộ ụ ể ấ ề ơ ệ 

th ng chia đ  5 đi m  M  nh ng mà nh ng ng i tr c đã ch ng minh là h u ích  n i khác.ố ộ ể ở ỹ ư ữ ườ ướ ứ ữ ở ơ  

Theo nghiên c u c a Barry h  th ng chia đ  7 đi m d  b  nh h ng h n h  th ng chia đ  4ứ ủ ệ ố ộ ể ễ ị ả ưở ơ ệ ố ộ  

đi m. Nhìn chung, h  th ng chia đ  cao h n đ c dùng khi m t nhóm t ng đ i đ ng nh t. khiể ệ ố ộ ơ ượ ộ ươ ố ồ ấ  

đòi h i nhi u thông tin h n đ  phân bi t v i thành viên c a nhóm khác.ỏ ề ơ ể ệ ớ ủ



Coment validity nên đ c th  nghi m th ng xuyên. Coment validity ph i ch t ch  h nượ ử ệ ườ ả ặ ẽ ơ  

khi m t công c  đo l ng phát tri n cho m t nhóm dân c  s p s a đ c s  d ng cho nhóm dânộ ụ ườ ể ộ ư ắ ử ượ ử ụ  

c  khác. M t th  nghi m là có ý nghĩa khi ch a các m c c a câu h i đ i di n cho m c ph  bi nư ộ ử ệ ứ ụ ủ ỏ ạ ệ ứ ổ ế  

c  th  c a n i dung. Th  nghi m đ  đo kh  năng đánh v n c a h c sinh l p 5 nên bao g mụ ể ủ ộ ử ệ ể ả ầ ủ ọ ớ ồ  

nh ng t  mà h c sinh  trình đ  đó đã h c. N u th  nghi m có nhi u m c th  thao là m t ví dữ ừ ọ ở ộ ọ ế ử ệ ề ụ ể ộ ụ 

thì không th  có giá tr  vì nó không công b ng đ i v i nh ng h c sinh không thích th  thao.ể ị ằ ố ớ ữ ọ ể

Th  nghi m tiêu chu n  hoá nh  I.Q..ACT và SAT có đôi chút tranh cãi b i vì giá tr  n iử ệ ẩ ư ở ị ộ  

dung ho c thi u nó.  M  nh ng th  ngi m nh  v y b  nh ng ng i dân t c thi u s  khác nhauặ ế ở ỹ ữ ử ệ ư ậ ị ữ ườ ộ ể ố  

ph n đ i vì thành ki n, b i vì nh ng câu h i công khai th a nh n ý nghĩa c a t ng l p th ngả ố ế ở ữ ỏ ừ ậ ủ ầ ớ ượ  

l u và trung l u. Ví d  câu h i không đ i di n cho nh ng m i quan tâm chung. V n đ  b  th iư ư ụ ỏ ạ ệ ữ ố ấ ề ị ổ  

ph ng lên khi tr ng đ i h c M  yêu c u các sinh viên n c ngoài ti n hành cu c th  nghi mồ ườ ạ ọ ỹ ầ ướ ế ộ ử ệ  

tiêu chu n hoá c a h  đ  xác đ nh có đ  t  cách đ  nh p h c hay không.ẩ ủ ọ ể ị ủ ư ể ậ ọ

Tính ch t gi ng nhau th ng hay th y nh ng không đ t đ c giá tr  n i  dung. M tấ ố ườ ấ ư ạ ượ ị ộ ộ  

ng i nghiên c u ph i luôn nh  r ng m t s  câu h i chi ti t v  văn hoá là khó hi u đ i v iườ ứ ả ớ ằ ộ ố ỏ ế ề ể ố ớ  

ng i n c ngoài b t k  ng i đó thông minh hay hi u bi t nhi u v  văn hoá nh  th  nào điườ ướ ấ ể ườ ể ế ề ề ư ế  

n a. M t s  câu h i v  trò ch i b ng Trivial Pursuit là m t ví d  có ý nghĩa đ i v i nh ngữ ộ ố ỏ ề ơ ả ộ ụ ổ ớ ữ  

ng i M  nh ng l i ch ng có ý nghĩa gì đ i v i Britons. Ngo i ng  có th  là v n đ  ph c t pườ ỹ ư ạ ẳ ố ớ ạ ữ ể ấ ề ứ ạ  

th m chí h n. Không có căn c  gì đ  nói r ng tr  em không nói ti ng Anh là không thông minhậ ơ ứ ể ằ ẻ ế  

mà ch  b i vì chúng không th  tr  l i nh ng câu h i vi t b ng ti ng Anh.ỉ ở ể ả ờ ữ ỏ ế ằ ế

M t ng i nghiên c u ph i nh  r ng giá tr  n i dung c a m t công c  ph  thu c vàoộ ườ ứ ả ớ ằ ị ộ ủ ộ ụ ụ ộ  

m c đích nghiên c u cũng nh  nhóm ng i đ c đi u tra. Tính ch t gi ng nhau c a n i dung cóụ ứ ư ườ ượ ề ấ ố ủ ộ  

th  khác nhau gi a các nhóm và  gi a các n n văn hoá. Do đó, th  nghi m tiêu chu n hoá có thể ữ ữ ề ử ệ ẩ ể 

th c hi n t t. Các câu h i nh n d ng không đ m b o so sánh thông tin thu đ c t  nh ng n cự ệ ố ỏ ậ ạ ả ả ượ ừ ữ ướ  

khác nhau và m t s  s  khác nhau trong câu h i là c n ti t.ộ ố ự ỏ ầ ế

S  t ng đ ng v  ngôn ngự ươ ươ ề ữ

S  t ng đ ng v  ngôn ng  có th  d  dàng làm nh ng k t qu  c a m t cu c nghiênự ươ ươ ề ữ ể ễ ữ ế ả ủ ộ ộ  

c u tr  nên vô giá tr . Không nghi ng  gì n a, d ch nghĩa sai s  ng c v i ph ng pháp nghiênứ ở ị ờ ữ ị ẽ ượ ớ ươ  

c u âm thanh. Nh ng khó khăn đ c bi t là d ch  chính xác theo nghĩa c a nh ng ch  không liênứ ữ ặ ệ ị ủ ữ ữ  

quan đ n m c đích đã đ nh ho c ý nghĩa c a cu c nghiên c u. S  t ng đ ng v  ngôn ngế ụ ị ặ ủ ộ ứ ự ươ ươ ề ữ 

ph i đ c đ m b o khi nghiên c u qu c t  ch  d n đ n ngôn ng  khác.ả ượ ả ả ứ ố ế ỉ ẫ ế ữ

 M c đích c a s  t ng đ ng v  ngôn ng  đòi h i ng i nghiên c u ph i chú ý đ nụ ủ ự ươ ươ ề ữ ỏ ườ ứ ả ế  

nh ng v n đ  d ch ti m năng. Theo Sekaran, ng i d ch c n chú ý đ n t  v ng thành ng , sữ ấ ề ị ề ườ ị ầ ế ừ ự ữ ự  

khác nhau v  ng  pháp và cú pháp trong ngôn ng  và s  khác nhau theo kinh nghi m gi a nh ngề ữ ữ ự ệ ữ ữ  

n n văn hoá đ c nh n m nh trong ngôn ng . S  t ng đ ng v  t  v ng đòi h i m t b nề ượ ấ ạ ữ ự ươ ươ ề ừ ự ỏ ộ ả  

d ch là ph i t ng t  nh  ngôn ng  g c mà công c  đ c phát tri n. S  t ng đ ng v  thànhị ả ươ ự ư ữ ố ụ ượ ể ự ươ ươ ề  



ng  tr  thành m t v n đ  khi thành ng  ho c l i nói thông t c duy nh t  m t ngôn ng  khôngữ ở ộ ấ ề ữ ặ ố ụ ấ ở ộ ữ  

th  d ch chính xác sang ngôn ng  khác. s  t ng đ ng v  ng  pháp và cú pháp n y sinh m tể ị ữ ự ươ ươ ề ữ ả ộ  

v n đ  khi ph i d ch m t đo n dài. Khi xem xét s  t ng đ ng v  kinh nghi m c n ph i chú ýấ ề ả ị ộ ạ ự ươ ươ ề ệ ầ ả  

r ng s  t ng đ ng chính xác c a suy lu n trong m t bài văn đ c đ a ra b i ng i tr  l i ằ ự ươ ươ ủ ậ ộ ượ ư ở ườ ả ờ ỏ  

n n văn hoá khác nhau.ề

Có m t s  bi n pháp d ch có th  s  d ng đó là d ch ng c, d ch song song, d ch theo t ,ộ ố ệ ị ể ử ụ ị ượ ị ị ổ  

thăm dò ng u nhiên và d ch chính xác. Vói bi n pháp d ch ng c, câu h i nghiên c u đ c d chẫ ị ệ ị ượ ỏ ứ ượ ị  

b i m t ng i d ch và sau đó d ch ng c l i ngôn ng  ngu n b i m t ng i khác. B t kỳ sở ộ ườ ị ị ượ ạ ữ ồ ở ộ ườ ấ ự 

khác nhau nào gi a b n d ch th  nh t và th  hai đ u cho th y có v n đ . M t công ty n c ng tữ ả ị ứ ấ ứ ề ấ ấ ề ộ ướ ọ  

c a Australia d  đ nh s  d ng b n  d ch  Hông Kông c a m t kh u hi u d nh ti ng đó là "ủ ự ị ử ụ ả ị ở ủ ộ ẩ ể ạ ế  

Baby, it's cold inside". B n d ch ng c cho th y l i d ch:  Trung Qu c kh u hi u này hoá ra làả ị ượ ấ ỗ ị ở ố ẩ ệ  

"small mosquito, on the inside it is very cold". "Small mosquito" là m t câu nói thông t c ch  m tộ ụ ỉ ộ  

đ a tr  nh  và nó ch ng th  đ ng nghĩa v i t  lóng c a Anh  là t  baby ch  m t ng i ph  nứ ẻ ỏ ẳ ể ồ ớ ừ ủ ừ ỉ ộ ườ ụ ữ  

ho c m t ng i đ c yêu.ặ ộ ườ ượ

Trong d ch song song câu h i đ c d ch b i m t vài ng i đ c l p và b n d ch c a hị ỏ ượ ị ở ộ ườ ộ ậ ả ị ủ ọ 

sau đó đ c so sánh v i nhau. D ch theo t  khác so v i d ch song song là ng i tr c g p thànhượ ớ ị ổ ớ ị ườ ướ ặ  

viên t  đ  th o lu n nh ng câu h i v i ng i khác trong su t th ì gian d ch.ổ ể ả ậ ữ ỏ ớ ườ ố ờ ị

D ch thăm dò ng u nhiên liên quan đ n vi c s p x p vi c thăm dò  m t đ a đi m ng uị ẫ ế ệ ắ ế ệ ở ộ ị ể ẫ  

nhiên trong c  câu h i đã đ c d ch và câu h i ngu n trong su t th i gian tr c th  nghi m đả ỏ ượ ị ỏ ồ ố ờ ướ ử ệ ể 

đ m b o r ng ng i tr  l i hi u nh ng câu h i theo cùng m t cách. Trong d ch chính xác cả ả ằ ườ ả ờ ể ữ ỏ ộ ị ả  

b n ngu n và b n m c tiêu đ c xem xét r ng rãi đ  s a đ i. N u nh ng v n đ  khi d ch đ cả ồ ả ụ ượ ộ ể ử ổ ế ữ ấ ề ị ượ  

phát hi n t  tài li u ngu n thì nó đ c s a l i m t cách d  dàng h n. ệ ừ ệ ồ ượ ử ạ ộ ễ ơ

Do v y, câu h i ngu n tr  nên rõ ràng và chính xác h n. Ví d , l i tuyên b : " Tôi là m t hu nậ ỏ ồ ở ơ ụ ờ ố ộ ấ  

luy n viên aerobic" có th  chuy n thành: " Tôi là m t giáo viên d y nh y"ệ ể ể ộ ạ ả

 Không tính t i ph ng pháp d ch thu t, luôn có nh ng khái ni m không th  d ch sang m t ngônớ ươ ị ậ ữ ệ ể ị ộ  

ng  riêng bi t nào ho c không th  đ c h i theo m t cách có ý nghĩa trong m t n n văn hoáữ ệ ặ ể ượ ỏ ộ ộ ề  

riêng. " Uncola" là m t ví d  c a nh ng khái ni m nh  th . M t s  nhà ngôn ng  h c th m chíộ ụ ủ ữ ệ ư ế ộ ố ữ ọ ậ  

còn tranh lu n r ng s  t ng đ ng c a ngôn ng  là m t m c tiêu không th  đ t đ c. Trongậ ằ ự ươ ươ ủ ữ ộ ụ ể ạ ượ  

b t c  tr ng h p nào, không có m t ph ng pháp d ch thu t nào có th  đ m b o s  t ngấ ứ ườ ợ ộ ươ ị ậ ể ả ả ự ươ  

đ ng v  m t ngôn ng , nh ng vi c phát hi n ra nh ng h n ch  v  d ch thu t có th  x y ra ítươ ề ặ ữ ư ệ ệ ữ ạ ế ề ị ậ ể ả  

nh t cũng làm gi m đ n m c t i thi u các h n ch  này.ấ ả ế ứ ố ể ạ ế

L i tr  l i  ố ả ờ



M i ng i  m i n n văn hoá khác nhau có nh ng l i tr  l i khác nhau khi tr  l i cùngỗ ườ ở ỗ ề ữ ố ả ờ ả ờ  

m t câu h i. Ví d , ng i châu á th ng r t l ch s  và có th  tránh chê bai v  m t s n ph m.ộ ỏ ụ ườ ườ ấ ị ự ể ề ộ ả ẩ  

Trong nh ng tr ng h p nh  v y, ng i nghiên c u có th  ph i s  d ng h  th ng s  ch n ( víữ ườ ợ ư ậ ườ ứ ể ả ử ụ ệ ố ố ẵ  

d : đúng/sai)  đ  nh n đ c câu tr  l i khách quan. Tuy nhiên, h  th ng s  ch n có th  gây raụ ể ậ ượ ả ờ ệ ố ố ẵ ể  

nh ng khó khăn khác trong cách hi u vì h  th ng này có th  đ a ra nh ng ý ki n mà nó th c sữ ể ệ ố ể ư ữ ế ự ự 

không t n t i  n n văn hoá nào đó. M t ng i nghiên c u có th  mu n đánh giá xem li u r ngồ ạ ở ề ộ ườ ứ ể ố ệ ằ  

có nên s  d ng h  th ng s  l  đ  nh ng ng i tr  l i có s  l a ch n câu tr  l i trung l p.ử ụ ệ ố ố ẻ ể ữ ườ ả ờ ự ự ọ ả ờ ậ

M t v n đ  khác liên quan t i s  khác nhau trong l i tr  l i là s  hài lòng - cũng nh  sộ ấ ề ớ ự ố ả ờ ự ư ự 

thi u hài lòng - chi m m t vai trò vô cùng quan tr ng trong ph n tr  l i, đ c bi t khi vai trò nàyế ế ộ ọ ầ ả ờ ặ ệ  

không đ c coi là m t vai trò quan tr ng.  Malaysia, nh ng ng i Trung Qu c thi u s  th ngượ ộ ọ ở ữ ườ ố ể ố ườ  

dè d t trong cách tr  l i và ch c ch n là t  ch i tr  l i, trái l i ng i Maylaisia và ng i n đặ ả ờ ắ ắ ừ ố ả ờ ạ ườ ườ ấ ộ 

thi u s  th ng hay nói và ch c ch n là s  tr  l i. Do v y, có th  là thích h p khi đi u ch nh vể ố ườ ắ ắ ẽ ả ờ ậ ể ợ ề ỉ ị 

trí c a nh ng câu tr  l i và/ho c l i đáp b ng cách s  d ng cái g i là đi m trung bình hoá thayủ ữ ả ờ ặ ố ằ ử ụ ọ ể  

vì s  d ng các đi m thô. ử ụ ể

Thông th ng, ng i nghiên c u ph i nh y bén đ i v i tr t t  c a m t ngôn ng . Ví d ,ườ ườ ứ ả ạ ố ớ ậ ự ủ ộ ữ ụ  

nh ng ng i nói ti ng Anh s  d ng t  "đúng" và " không" theo cách r t khác v i cách mà ng iữ ườ ế ử ụ ừ ấ ớ ườ  

không nói ti ng Anh th ng nói. Vì th , " đúng" không luôn luôn là " đúng" và th nh tho ng " sai"ế ườ ế ỉ ả  

có nghĩa là "đúng". Nh ng ngôn ng  ph ng Tây và ti ng Anh yêu c u câu tr  l i ph i là "đúng"ữ ữ ươ ế ầ ả ờ ả  

khi câu tr  l i là kh ng đ nh. Câu tr  l i ph i là "sai" khi câu tr  l i đó là ph  đ nh. Tuy nhiên,ả ờ ẳ ị ả ờ ả ả ờ ủ ị  

đ i v i nh ng ngôn ng  khác " đúng" hay " sai" l i đ  c p t i vi c li u r ng câu tr  l i c aố ớ ữ ữ ạ ề ậ ớ ệ ệ ằ ả ờ ủ  

ng i h i là đ ng ý hay không đ ng ý v i câu h i đ c h i. Hãy xem câu h i " B n không thíchườ ỏ ồ ồ ớ ỏ ượ ỏ ỏ ạ  

cái này ch  ?". M t ng i M , ng i không thích m c này trong b ng câu h i s  nói "không".ứ ộ ườ ỹ ườ ụ ả ỏ ẽ  

Nh ng m t ng i không ph i là ng i ph ng Tây có l  s  nói " vând " đ  ch  s  đ ng ý v iư ộ ườ ả ườ ươ ẽ ẽ ể ỉ ự ồ ớ  

câu h i đó. Đ i v i nh ng ng i này, câu tr  l i " Vâng, tôi không thích" là hoàn toàn h p logic.ỏ ố ớ ữ ườ ả ờ ợ  

Vì v y, di n đ t câu h i b ng nh ng l i l  đ n gi n, kh ng đ nh là m t ý ki n hay. Nên tránhậ ễ ạ ỏ ằ ữ ờ ẽ ơ ả ẳ ị ộ ế  

nh ng câu h i ph  đ nh.ữ ỏ ủ ị

Ch n đúng cách thăm dò.ọ

Nh ng nghiên c u xuyên qu c gia có th  đ c ti n hành đ ng th i, liên t c ho c đ cữ ứ ố ể ượ ế ồ ờ ụ ặ ộ  

l p. Ban đ u, ng i nghiên c u có th  nghĩ vi c ti n hành đ ng th i các nghiên c u  nhi uậ ầ ườ ứ ể ệ ế ồ ờ ứ ở ề  

qu c gia khác  nhau có cùng s  thích là m t vi c thu n ti n. Nh ng nh ng nghiên c u đ ng th iố ở ộ ệ ậ ệ ư ữ ứ ồ ờ  

 nhi u th  tr ng khác nhau có th  gây ra nh ng  h n ch  trong vi c so sánh d  li u, đ c bi tở ề ị ườ ể ữ ạ ế ệ ữ ệ ặ ệ  

là do các nhân t  mùa. Hãy xem m t nghiên c u v  vi c tiêu th  n c gi i khát, lo i hàngố ộ ứ ề ệ ụ ướ ả ạ  

th ng có nhu c u cao nh t trong mùa hè. Mùa đông  Canada đ n trong khi  Argentina v n  làườ ầ ấ ở ế ở ẫ  

mùa hè. Nh ng nghiên c u đ ng th i trong nh ng tr ng h p nh  v y có th  đ a đ n nh ngữ ứ ồ ờ ữ ườ ợ ư ậ ể ư ế ữ  

k t qu  không có giá tr . ế ả ị



Đôi lúc, l ch s  có  th  đóng vai trò nh  các nghiên c u xuyên qu c gia ph c t p và hayị ử ể ư ứ ố ứ ạ  

bi n đ ng. Trong m t nghiên c u, m t s  ki n c  th  có th  nh h ng t i k t qu  ho c hànhế ộ ộ ứ ộ ự ệ ụ ể ể ả ưở ớ ế ả ặ  

vi tr  l i. Ví d , m t cu c b u c  quan tr ng (t c là m t s  ki n l ch s ) đ c t  ch c  m tả ờ ụ ộ ộ ầ ử ọ ứ ộ ự ệ ị ử ượ ổ ứ ở ộ  

n c nh ng l i không đ c t  ch c  các n c khác có th  nh h ng đáng k  t i k t quướ ư ạ ượ ổ ứ ở ướ ể ả ưở ể ớ ế ả 

nghiên c u. Cũng nh  v y, doanh s  bán hàng  M  trong su t mùa Giáng sinh cao h n nhi uứ ư ậ ố ở ỹ ố ơ ề  

doanh s  bán hàng trong su t ph n còn l i c a năm, trong khi doanh s  bán hàng  Trung Qu cố ố ầ ạ ủ ố ở ố  

và H ng Kông có xu h ng tăng cao h n bình th ng trong kho ng th i gian đón năm m i c aồ ướ ơ ườ ả ờ ớ ủ  

ng i Trung Qu c. M t ví d  khác, R.J.Reynolds đang b n r n trong vi c phân ph i thu c lá t iườ ố ộ ụ ậ ộ ệ ố ố ớ  

t n các gia đình  Li băng, v i k  ho ch s  ti n hành các cu c ph ng v n sau khi nh ng ng iậ ở ớ ế ạ ẽ ế ộ ỏ ấ ữ ườ  

tiêu dùng đã dùng s n ph m thu c lá c a mình. Tuy nhiên, vi c ph ng v n đã ph i t m d ng khiả ẩ ố ủ ệ ỏ ấ ả ạ ừ  

chi n tranh n  ra  Beirut. Công b ng mà nói, nên ki m soát nh ng s  ki n quan tr ng vì chúngế ổ ở ằ ể ữ ự ệ ọ  

có th  nh h ng r t l n đ n 1 cu c nghiên c u đ c ti n hành liên t c ho c đ c l p.ể ả ưở ấ ớ ế ộ ứ ượ ế ụ ặ ộ ậ

M t nhân t  ph c t p khác là các giai đo n trong vòng đ i c a m t s n ph m. Nh ngộ ố ứ ạ ạ ờ ủ ộ ả ẩ ữ  

s n ph m gi ng nhau có th  l i  nh ng giai đo n khác nhau trong vòng đ i s n ph m  t ngả ẩ ố ể ạ ở ữ ạ ờ ả ẩ ở ừ  

qu c gia khác nhau là do hi n t ng vòng đ i s n ph m qu c t . Nh ng n c kém phát tri n cóố ệ ượ ờ ả ẩ ố ế ữ ướ ể  

th  đi sau nh ng n c phát tri n trong vi c phát tri n s n ph m m i. Doanh s  bán hàng c aể ữ ướ ể ệ ể ả ẩ ớ ố ủ  

s n ph m  hai ho c nhi u n c trong cùng m t kho ng th i gian là không th  so sánh, vì v yả ẩ ở ặ ề ướ ộ ả ờ ể ậ  

không nên nghi ng  v  nh ng k t qu  thu đ c t  vi c ti n hành nh ng nghiên c u đ ng th i.ờ ề ữ ế ả ượ ừ ệ ế ữ ứ ồ ờ  

Vì h n ch  này, trong m t s  tr ng h p nên ti n hành các nghiên c u đ ng th i  nh ng n cạ ế ộ ố ườ ợ ế ứ ồ ờ ở ữ ướ  

này có cùng giai đo n trong vòng đ i s n ph m. H n n a, vi c ti n hành các nghiên c u liên t cạ ờ ả ẩ ơ ữ ệ ế ứ ụ  

đ i v i m t giai đo n nh t đ nh trong vòng đ i s n ph m có th  là m t vi c làm khôn khéo khiố ớ ộ ạ ấ ị ờ ả ẩ ể ộ ệ  

s n ph m đó không đ c tung ra cùng th i gian  các n c có trình đ .ả ẩ ượ ờ ở ướ ộ

Hi u l c bên ngoàiệ ự

Có hai lo i hi u l c chính: bên ngoài và bên trong. T i lúc này, ch ng này ch  th o lu nạ ệ ự ớ ươ ỉ ả ậ  

v  hi u l c bên trong. M t nghiên c u đ c coi là có hi u l c bên trong khi nó th c s  ch  raề ệ ự ộ ứ ượ ệ ự ự ự ỉ  

nh ng đ c đi m ho c hành vi c a s  thích. Nh ng m t ng i nghiên c u thông minh ph i h iữ ặ ể ặ ủ ở ư ộ ườ ứ ả ỏ  

r ng li u k t qu  thu đ c t  m t m u riêng bi t trong m t nghiên c u c  th  s  đúng choằ ệ ế ả ượ ừ ộ ẫ ệ ộ ứ ụ ể ẽ  

nh ng đôí t ng không tham gia vào cu c nghiên c u hay không. Ví d , nh ng ng i nuôi chó ữ ượ ộ ứ ụ ữ ườ ở 

M  đ c phát hi n r ng h  s  ph n đ i k ch li t nh ng th c ăn cho chó có giá cao hay cóỹ ượ ệ ằ ọ ẽ ả ố ị ệ ữ ứ  

h ng v  bò, nh ng nh ng k t qu  này cũng không th  ch  ra r ng ng i M  không ph i làươ ị ư ữ ế ả ể ỉ ằ ườ ỹ ả  

nh ng ng i yêu chó cũng nh  nh ng ng i nuôi chó  n c ngoài s  ph n đ i gi ng nhữ ườ ư ữ ườ ở ướ ẽ ả ố ố ư 

ng i M  đ i v i nh ng đ  dùng đ c xem là nuông chi u đ ng v t quá m c.ườ ỹ ố ớ ữ ồ ượ ề ộ ậ ứ

Hi u l c bên ngoài t p trung vào vi c khái quát hoá nh ng k t qu  nghiên c u cho nh ngệ ự ậ ệ ữ ế ả ứ ữ  

ng i khác. Thông th ng, vi c khái quát hoá các k t qu  nghiên c u đ c gi i h n  m c nàoườ ườ ệ ế ả ứ ượ ớ ạ ở ứ  



đó. Do v y, nh ng k t qu  này không th  áp d ng cho nh ng nhóm khác ho c cho nh ng ng iậ ữ ế ả ể ụ ữ ặ ữ ườ  

khác, nh ng s n ph m khác, cũng nh  các thành ph  ho c các qu c gia khác.ữ ả ẩ ư ố ặ ố

Hãy xem m i liên quan gi a s c kho  v i vi c s  d ng Sacarin. Nhi u nghiên c u đãố ữ ứ ẻ ớ ệ ử ụ ề ứ  

đ a ra nh ng b ng ch ng v  m i liên h  gi a Sacarin và ung th . Nh ng b ng ch ng khoa h cư ữ ằ ứ ề ố ệ ữ ư ữ ằ ứ ọ  

đã ch  ra r ng Sacarin là m t ch t gây ung th  và nó có th  đóng vai trò là ch t xúc tác gây ungỉ ằ ộ ấ ư ể ấ  

th  v i cách hi u r ng Sacarin h  tr  ung th  ho t đ ng. Hi u l c bên trong không bao gi  nêuư ớ ể ằ ỗ ợ ư ạ ộ ệ ự ờ  

lên v n đ  này vì nh ng nghiên c u đã nhi u l n ch ng minh r ng Sacarin th c s  gây ra ungấ ề ữ ứ ề ầ ứ ằ ự ự  

th , ít nh t là đ i v i nh ng chú chu t trong phòng thí nghi m. Nh ng ng i phê phán b ngư ấ ố ớ ữ ộ ệ ữ ườ ằ  

ch ng này đã t p trung vào v n đ  này  hi u l c bên ngoài. Theo nh ng ng i ph n đ i thìứ ậ ấ ề ở ệ ự ữ ườ ả ố  

vi c gây ra m t b nh  chu t không ph i là căn c  có giá tr  đ  d  đoán nh h ng c a Sacarinệ ộ ệ ở ộ ả ứ ị ể ự ả ưở ủ  

đ i v i con ng i. Tuy nhiên, hi p h i d c ph m liên bang(FDA) đã bác b  nh ng ph n đ iố ớ ườ ệ ộ ượ ẩ ỏ ữ ả ố  

này b ng cách ch  ra r ng s  phân tích không kèm theo b t kỳ b ng ch ng nào v  vi c c  chằ ỉ ằ ự ấ ằ ứ ề ệ ơ ế 

gây ung th   chu t khác v i  ng i. Cho đ n t n khi FDA nh y vào cu c, nh ng nghiên c uư ở ộ ớ ở ườ ế ậ ả ộ ữ ứ  

theo b ng câu h i là có c  giá tr  bên trong và bên ngoài.ả ỏ ả ị

Đáng ng c nhiên thay, FDA đã ph n đ i l i m t cách b o th  khi k t qu  ki m tra đ cạ ả ố ạ ộ ả ủ ế ả ể ượ  

đ  trình đã s  d ng t i nh ng nhân t  n c ngoài. M c dù, FDA ch p nh n k t qu  đ c ti nệ ử ụ ớ ữ ố ướ ặ ấ ậ ế ả ượ ế  

hành chu t( li u  M  hay không  M ) có th  thay th  cho k t qu  đ c ti n hành trên ng iộ ệ ở ỹ ở ỹ ể ế ế ả ượ ế ườ  

nh ng FDA l i mi n c ng trong vi c ch p nh n ng i n c ngoài có vai trò gi ng nh  ng iư ạ ễ ưỡ ệ ấ ậ ườ ướ ố ư ườ  

M  v  m t nh h ng đ i vi c s  d ng thu c. Nh ng lu t l  m i c a FDA cho phép m t côngỹ ề ặ ả ưở ố ệ ử ụ ố ữ ậ ệ ớ ủ ộ  

ty d c ph m đ c đ  trình k t qu  c a nh ng nghiên c u lâm sàng đ c ti n hành  n cượ ẩ ượ ệ ế ả ủ ữ ứ ượ ế ở ướ  

ngoài đ  ng h  nh ng l i tuyên b  v  an toàn và hi u qu  c a thu c. Nh ng nghiên c u nhể ủ ộ ữ ờ ố ề ệ ả ủ ố ữ ứ ư 

th  đ c cho phép v i đi u ki n chúng ph i đ c th c hi n b i nh ng nhà nghiên c u gi i ế ượ ớ ề ệ ả ượ ự ệ ở ữ ứ ỏ ở 

n c ngoài, có giá tr  và có th  áp d ng đ c cho dân s  M .ướ ị ể ụ ượ ố ỹ

Thông th ng, hi u l c bên ngoài không ph i là m t h n ch  khi v  b n ch t, v n đườ ệ ự ả ộ ạ ế ề ả ấ ấ ề 

đáng quan tâm là sinh lý h c. Nh ng đi u t ng t  không th  dùng đ  nói v  các v n đ  sinh lýọ ữ ề ươ ự ể ể ề ấ ề  

h c. Do v y, con ng i có th  có cùng nhân kh u h c nh ng thái đ  và hành vi l i khác nhau r tọ ậ ườ ể ẩ ọ ư ộ ạ ấ  

nhi u. Hành vi c a m t nhóm ng i tiêu dùng cũng nh  hành vi chung c a con ng i  m tề ủ ộ ườ ư ủ ườ ở ộ  

qu c gia không th  đ c m  r ng d  dàng cho m t nhóm khác ho c nh ng ng i  qu c giaố ể ượ ở ộ ễ ộ ặ ữ ườ ở ố  

khác. Có th  là không h p lý khi đánh giá r ng m t nghiên c u v  nh ng v n đ  c a marketingể ợ ằ ộ ứ ề ữ ấ ề ủ  

 m t qu c gia cũng nh  k t qu  thu đ c  m t n n văn hoá s  có th  áp d ng cho nh ng v nở ộ ố ư ế ả ượ ở ộ ề ẽ ể ụ ữ ấ  

đ  v  marketing cũng nh  con ng i  các n n văn hoá khác. Vì s  khác bi t v  văn hoá, khóề ề ư ườ ở ề ự ệ ề  

khăn v  hi u l c bên ngoài đ c nhân lên khi nh ng ng i làm marketing tham gia vào m tề ệ ự ượ ữ ườ ộ  

nghiên c u marketing qu c t .ứ ố ế

H  th ng thông tin marketing( MIS)ệ ố



H  th ng thông tin Marketing là m t m ng thông tin th ng nh t đ c thi t k  đ  cungệ ố ộ ạ ố ấ ượ ế ế ể  

c p cho các nhà qu n tr  Marketing nh ng thông tin h u ích và chính xác đúng lúc và đúng chấ ả ị ữ ữ ỗ 

cho vi c l p k  ho ch, ra quy t đ nh và ki m soát. Cũng nh  v y, MIS giúp các nhà qu n lýệ ậ ế ạ ế ị ể ư ậ ả  

n m b t các c  h i, t  đó nh n th c đ c các h n ch  ti m năng và phát tri n các k  ho chắ ắ ơ ộ ừ ậ ứ ượ ạ ế ề ể ế ạ  

Marketing. MIS là m t ph n không th  thi u đ c c a h  th ng thông tin qu n lý m  r ng.ộ ầ ể ế ượ ủ ệ ố ả ở ộ

M c dù có máy tính và các công ngh  cao khác nh ng nh ng ph ng pháp cũ trong vi cặ ệ ư ữ ươ ệ  

thu th p và b o qu n d  li u v n r t đ c a chu ng.  nhi u n i trên th  gi i, nh ng ki nậ ả ả ữ ệ ẫ ấ ượ ư ộ ở ề ơ ế ớ ữ ế  

th c v  h  th ng qu n lý hi n đ i cũng nh  vi c áp d ng h  th ng qu n lý hi n đ i là khôngứ ề ệ ố ả ệ ạ ư ệ ụ ệ ố ả ệ ạ  

t n t i.  nhi u công ty, nhi u v  trí b  x p chung vào cùng m t phòng. M i ng i lao đ ng cóồ ạ ở ề ề ị ị ế ộ ỗ ườ ộ  

th  có cách th c riêng và l n x n trong vi c l u tr  tài li u và tr  thông tin. Nh ng nhân viênể ứ ộ ộ ệ ư ữ ệ ữ ữ  

m i th a h ng h  th ng s  sách và l u tr  này đ ng th i s a đ i chúng cho phù h p v i nhuớ ừ ưở ệ ố ổ ư ữ ồ ờ ử ổ ợ ớ  

c u c a mình. Nh ng h  th ng l u tr  không có m c l c, m t truy n th ng đ c tôn tr ng lâuầ ủ ữ ệ ố ư ữ ụ ụ ộ ề ố ượ ọ  

đ i, b t m i nhân viên ph i đ  ý vì không ai bi t ph i tìm m t văn b n mà văn b n đó đã đ cờ ắ ỗ ả ể ế ả ộ ả ả ượ  

l u tr  b i ng i khác nh  th  nào.ư ữ ở ườ ư ế

Nh ng khó khăn nh  v y không ch  gi i h n  các qu c gia kém phát tri n. Các qu c giaữ ư ậ ỉ ớ ạ ở ố ể ố  

phát tri n nh   m t s  qu c gia  châu Âu và Nh t B n v n ph i v t l n v i vi c t  đ ng hoáể ư ộ ố ố ở ậ ả ẫ ả ậ ộ ớ ệ ự ộ  

h  th ng thông tin c a mình. Kinh nghi m c a Ngân hàng Châu M  ch  ra r ng các công ty c aệ ố ủ ệ ủ ỹ ỉ ằ ủ  

M  cũng không thoát kh i v n đ  này. Ngân hàng châu M  theo truy n th ng s p x p các thôngỹ ỏ ấ ề ỹ ề ố ắ ế  

tin v  khách hàng c a mình theo ch ng lo i s n ph m, m i ch ng lo i s n ph m này l i đ cề ủ ủ ạ ả ẩ ỗ ủ ạ ả ẩ ạ ượ  

s p x p  các ngân hàng d  li u riêng nên các thông tin này không th  k t n i v i nhau đ c. Vìắ ế ở ữ ệ ể ế ố ớ ượ  

th , ngân hàng này không th  truy c p vào các d  li u tr n v n v  khách hàng đ  bi t v  nh ngế ể ậ ữ ệ ọ ẹ ề ể ế ề ữ  

s n ph m và d ch v  đ c cung c p b i khách hàng c a mình. Cũng nh  v y, b ng vi c coi 950ả ẩ ị ụ ượ ấ ở ủ ư ậ ằ ệ  

chi nhánh c a ngân hàng  California và các văn phòng ho t đ ng c a ngân hàng trên toàn thủ ở ạ ộ ủ ế 

gi i nh  nh ng công ty ho t đ ng đ c l p, ngân hàng đã ph i v t l n v i các cách báo cáo khácớ ư ữ ạ ộ ộ ậ ả ậ ộ ớ  

bi t và nh ng h  th ng không th  hoà h p v i nhau, gây ra c n tr  đ i v i nh ng c  g ng cóệ ữ ệ ố ể ợ ớ ả ở ố ớ ữ ố ắ  

ph ng pháp c a chính mình trong vi c thu th p d  li u.ươ ủ ệ ậ ữ ệ

Đ  thoát kh i nh ng khó khăn này, ngân hàng châu M  đã ph i m t 4 năm đ  phát tri n hể ỏ ữ ỹ ả ấ ể ể ệ 

th ng thông tin đ u tiên tr  giá 200 tri u đô la cho các ho t đ ng c a ngân hàng  châu Âu.ố ầ ị ệ ạ ộ ủ ở  

Nh ng nhân viên cho vay c a t p đoàn  châu Âu hi n đã có th  truy c p các d  li u đi n tữ ủ ậ ở ệ ể ậ ữ ệ ệ ử 

liên quan t i b n cân đ i k  toán, các kho n n , t  giá ngo i h i và các thông tin khác v  kháchớ ả ố ế ả ợ ỷ ạ ố ề  

hàng  châu Âu. Cu i cùng, ngân hàng đang chu n b  m  r ng h  th ng này trên toàn th  gi i.ở ố ẩ ị ở ộ ệ ố ế ớ  

H  th ng thông tin này cho phép ngân hàng thi t l p m i quan h  toàn v n v i khách hàng đ  cóệ ố ế ậ ố ệ ẹ ớ ể  

th  xác đ nh giá tr  tín d ng c a khách hàng, các s n ph m và d ch theo v  yêu c u, cùng v i cácể ị ị ụ ủ ả ẩ ị ụ ầ ớ  

thông tin khác khác. Trong quá trình thi t l p h  th ng thông tin. ngân hàng cũng đã xây d ngế ậ ệ ố ự  

đ c m t h  th ng qu n lý t t h n.ượ ộ ệ ố ả ố ơ



Th ng có s  hi u nh m r ng MIS ph i đ c t  đ ng hoá và vi tính hoá. M c dù hườ ự ể ầ ằ ả ượ ự ộ ặ ệ  

th ng thông tin c a nhi u công ty đ c vi tính hoá nh ng các công ty v n có th  thi t l p và số ủ ề ượ ư ẫ ể ế ậ ử 

d ng h  th ng lao đ ng chân tay, sau đó có th  vi tính hoá n u mong mu n. V i công ngh  hi nụ ệ ố ộ ể ế ố ớ ệ ệ  

đ i và s  hi n di n c a máy tính thì vi c l p đ t m t h  th ng thông tin s  d ng máy tính làạ ự ệ ệ ủ ệ ắ ặ ộ ệ ố ử ụ  

t ng đ i đáng giá cho m t công ty xuyên qu c gia. Nh ng m i ng i cũng không nên cho r ngươ ố ộ ố ư ọ ườ ằ  

máy tính là th  thu c ch a bách b nh cho t t c  nh ng khó khăn c a MIS, đ c bi t là nh ngứ ố ữ ệ ấ ả ữ ủ ặ ệ ữ  

nh c đi m đ c thi t k  bên trong MIS. M t h  th ng đ c thi t k  nghèo nàn, khi đ c viượ ể ượ ế ế ộ ệ ố ượ ế ế ượ  

tính hoá hay không, cũng s  không bao gi  ho t đ ng t t đ c.ẽ ờ ạ ộ ố ượ

Đ  MIS đ t t i m c đích mong mu n, MIS ph i đ c thi t k  k  l ng và v n hànhể ạ ớ ụ ố ả ượ ế ế ỹ ưỡ ậ  

th n tr ng. S  phát tri n MIS liên quan t i 3 b c là phân tích, thi t k  và v n hành h  th ng.ậ ọ ự ể ớ ướ ế ế ậ ệ ố  

Vi c phân tích h  th ng liên quan t i vi c đi u tra nhu c u thông tin c a t t c  nh ng ng i sệ ệ ố ớ ệ ề ầ ủ ấ ả ữ ườ ử  

d ng. Ph i ti p xúc v i nh ng đ i tác quan tr ng đ  xác nh n lo i thông tin mà h  c n, khi cácụ ả ế ớ ữ ố ọ ể ậ ạ ọ ầ  

thông tin đã đ c xác đ nh, và phiên b n phù h p v i các thông tin ch a trong đó. Vì thông tinượ ị ả ợ ớ ứ  

không ph i là mi n phí nên có th  là không kh  thi khi ph i tho  mãn t t c  các lo i nhu c uả ễ ể ả ả ả ấ ả ạ ầ  

thông tin. L i ích c a thông tin mang l i ph i đ c so sánh v i chi phí thu th p và b o qu n nó.ợ ủ ạ ả ượ ớ ậ ả ả  

Ch  khi l i ích này l n h n các chi phí thì m t thông tin c  th  m i c n đ c x  lý.ỉ ợ ớ ơ ộ ụ ể ớ ầ ượ ử

Thi t k  MIS là v n đ  c n xem xét ti p theo. Thi t k  MIS là vi c bi n các yêu c u vế ế ấ ề ầ ế ế ế ệ ế ầ ề 

thông tin khác nhau thành m t ho c nhi u k  ho ch mà các k  ho ch đó ch  rõ các b c vàộ ặ ề ế ạ ế ạ ỉ ướ  

ch ng trình trong vi c thu th p, ghi chép và x  lý các d  li u v  marketing. Nh ng k  ho chươ ệ ậ ử ữ ệ ề ữ ế ạ  

c nh tranh ho c xen k  nhau đ c phát tri n và so sánh, và cu i cùng k  ho ch phù h p nh t sạ ặ ẽ ượ ể ố ế ạ ợ ấ ẽ  

đ c l a ch n.ượ ự ọ

B c cu i cùng là v n hành h  th ng thông tin. H  th ng thông tin đ c ch n s  đ cướ ố ậ ệ ố ệ ố ượ ọ ẽ ượ  

cài đ t và ki m tra đ  đ m b o r ng nó ho t đ ng nh  d  ki n.T t c  nh ng ng i đi u hànhặ ể ể ả ả ằ ạ ộ ư ự ế ấ ả ữ ườ ề  

MIS và nh ng ng i s  d ng MIS đ u ph i đ c đào t o và m i l i nh n xét c a h  ph iữ ườ ử ụ ề ả ượ ạ ọ ờ ậ ủ ọ ả  

đ c xem xét đ  đ m b o r ng ho t đ ng c a MIS di n ra suôn s . Th m chí sau khi v n hành,ượ ể ả ả ằ ạ ộ ủ ễ ẻ ậ ậ  

h  th ng có th  ti p t c đ c theo dõi đ  đ m b o nó tho  mãn nhu c u c a t t c  m i ng iệ ố ể ế ụ ượ ể ả ả ả ầ ủ ấ ả ọ ườ  

s  d ng đ ng th i cũng ngăn ch n không cho nh ng ng i không đ  tiêu chu n ti p c n hử ụ ồ ờ ặ ữ ườ ủ ẩ ế ậ ệ 

th ng. Ví d  ngân hàng b o hi m Thái Bình D ng đã m t 10,3 tri u USD khi m t c  v n tuyố ụ ả ể ươ ấ ệ ộ ố ấ  

c p vào mã chuy n ti n đi n t  và s  d ng nó đ  g i ti n vào tài kho n ngân hàng c a ông ta ậ ể ề ệ ử ử ụ ể ử ề ả ủ ở  

Thu  Sĩ.ỵ

Vì MIS đ  xem là hi u qu  và h u hi u nên nó có m t s  đ c đi m sau. Theo Sweeneyượ ệ ả ữ ệ ộ ố ặ ể  

và Boswell thì h  th ng này h ng v  ng i s  d ng, có th  m  r ng, d  hi u, linh ho t, dệ ố ướ ề ườ ử ụ ể ở ộ ễ ể ạ ễ 

k t n i, hi u qu , chi phí v a ph i, tin c y, đúng lúc, và d  dàng ki m soát. MIS cũng có tính hế ố ệ ả ừ ả ậ ễ ể ệ  

th ng và t n t i lâu dài. Marketing và các thông tin v  môi tr ng xung quanh nên đ c thuố ồ ạ ề ườ ượ  

th p, x  lý th ng xuyên và c p nh t liên t c.ậ ử ườ ậ ậ ụ



MIS bao g m m t s  h  th ng con nh  báo cáo bên trong, nghiên c u marketing và thuồ ộ ố ệ ố ư ứ  

th p thông tin marketing. H  th ng báo cáo bên trong là thi t y u đ i v i h  th ng vì m t côngậ ệ ố ế ế ố ớ ệ ố ộ  

ty x  lý m t l ng l n thông tin d a trên các d  li u hàng ngày. Phòng marketing có báo cáo vử ộ ượ ớ ự ữ ệ ề 

doanh s  bán hàng. Phòng d ch v  khách hàng ti p nh n nh ng l i khen và chê t  khách hàng.ố ị ụ ế ậ ữ ờ ừ  

Phòng k  toán th ng t o nên và thu th p nh ng thông tin nh   là các đ n đ t hàng, các chuy nế ườ ạ ậ ữ ư ơ ặ ế  

hàng, s  l ng hàng t n kho, các chi phí v  xúc ti n,... T t c  nh ng lo i thông tin đ c t o raố ượ ồ ề ế ấ ả ữ ạ ượ ạ  

t  bên trong nên đ c l u tr  và thông báo cho các bên có liên quan và có nh h ng t i.ừ ượ ư ữ ả ưở ớ

Đ i v i các thông tin t  bên ngoài, MIS g m có hai h  th ng con. M t là h  th ng nghiênố ớ ừ ồ ệ ố ộ ệ ố  

c u marketing Ho t đ ng c a h  th ng này đ c th o lu n r ng rãi. H  th ng còn l i là hứ ạ ộ ủ ệ ố ượ ả ậ ộ ệ ố ạ ệ 

th ng thu th p các thông tin marketing cũng nh  thu th p các thông tin có liên quan đ n môiố ậ ư ậ ế  

tr ng xung quanh. Trách nhi m c a h  th ng này là ph i theo k p s  thay đ i c a môi tr ngườ ệ ủ ệ ố ả ị ự ổ ủ ườ  

cũng nh  các xu h ng c a môi tr ng. H  th ng con này thu th p thông tin t  nh ng ng iư ướ ủ ườ ệ ố ậ ừ ữ ườ  

bán hàng, nhà phân ph i, các c  quan nghiên c u, các c  quan c a chính ph , và các n ph m vố ơ ứ ơ ủ ủ ấ ẩ ề 

công ngh , các chu n m c xã h i và văn hoá, môi tr ng chính tr  và pháp lu t, tình hình kinh t ,ệ ẩ ự ộ ườ ị ậ ế  

và các ho t đ ng c a đ i th  c nh tranh.ạ ộ ủ ố ủ ạ

Vi c v n hành MIS ph i tuân theo lu t l  c a t ng qu c gia. Nhi u qu c gia quan tâmệ ậ ả ậ ệ ủ ừ ố ề ố  

t i quy n t  do c a công dân nên có nh ng b  lu t th t ch t vi c t  do l u chuy n thông tin. ớ ề ự ủ ữ ộ ậ ắ ặ ệ ự ư ể ở 

Anh, nh ng ng i s  d ng thông tin đ c yêu c u ph i tuân theo đ o lu t b o m t d  li u vàữ ườ ử ụ ượ ầ ả ạ ậ ả ậ ữ ệ  

ph i đăng ký v i văn phòng đăng ký b o m t d  li u, n u không s  ph i ch u nh ng hình ph tả ớ ả ậ ữ ệ ế ẽ ả ị ữ ạ  

n ng. Nh ng ng i s  d ng máy vi tính ph i nêu rõ nh ng thông tin cá nhân đ c ti p nh nặ ữ ườ ử ụ ả ữ ượ ế ậ  

nh  th  nào và nó s  đ c s  d ng nh  th  nào. H n n a, nh ng ng i dân Anh có quy nư ế ẽ ượ ử ụ ư ế ơ ữ ữ ườ ề  

đ c xem các thông tin cá nhân c a chính h .ượ ủ ọ

MIS nên đ c thi t k  đ  khai thác nhi u h n ngoài vi c thu th p và b o qu n d  li u.ượ ế ế ể ề ơ ệ ậ ả ả ữ ệ  

Nó nên v t kh i vi c thu th p d  li u b ng cách tăng thêm giá tr  cho thông tin đ  các thông tinượ ỏ ệ ậ ữ ệ ằ ị ể  

này đ c s  d ng t t nh t cho ng i s  d ng. Vì th , MIS đòi h i m t b  ph n phân tích ch uượ ử ụ ố ấ ườ ử ụ ế ỏ ộ ộ ậ ị  

trách nhi m v  vi c phân tích d  li u theo th ng kê và nh n th c. B  ph n này th m chí có thệ ề ệ ữ ệ ố ậ ứ ộ ậ ậ ể  

đi xa h n b ng vi c đ a ra các k t lu n và đ  ngh  d a trên vi c phân tích thông tin.ơ ằ ệ ư ế ậ ề ị ự ệ

K t lu nế ậ

Đ  gi m thi u r i ro, m t công ty c n thông tin. Nhìn chung , các công ty c a M  khôngể ả ể ủ ộ ầ ủ ỹ  

nh n th y t m quan tr ng c a thông tin đ i v i th  tr ng n c ngoài. Các công ty Nh t B n thìậ ấ ầ ọ ủ ố ớ ị ườ ướ ậ ả  

t ng đ i lúng túng tr c hành đ ng c a các công ty M . Vì đ c c nh báo b i giám đ c c aươ ố ướ ộ ủ ỹ ượ ả ở ố ủ  

phòng nghiên c u th ng m i qu c t  c a MITI, M  đã đánh b i Nh t B n trong chi n tranhứ ươ ạ ố ế ủ ỹ ạ ậ ả ế  

th  gi i th  hai do m ng l i thu th p thông tin gi i h n c a chính ph  M . " "T i sao cácế ớ ứ ạ ướ ậ ỏ ơ ủ ủ ỹ ạ  

doanh nhân M  không th  phát tri n m t h  th ng thu th p thông tin và chi n l c t ng t  đỹ ể ể ộ ệ ố ậ ế ượ ươ ự ể 



đ i phó và chi n v i Nh t B n ngày nay? H u h t ng i Nh t B n không th  hi u t i sao cácố ế ớ ậ ả ầ ế ườ ậ ả ể ể ạ  

doanh nhân M  l i không th  chi n th ng trong cu c chi n này".ỹ ạ ể ế ắ ộ ế

          M t m t, ch ng này th o lu n các nhu c u v  thông tin và m t khác th o lu n nh ngộ ặ ươ ả ậ ầ ề ặ ả ậ ữ  

khó khăn trong vi c qu n lý thông tin. M c tiêu c  b n c a ch ng này là đ  cung c p nh ngệ ả ụ ơ ả ủ ươ ể ấ ữ  

hi u bi t c  b n v  quá trình nghiên c u và s  d ng thông tin. Chú ý đ c bi t đ c đ a ra đ iể ế ơ ả ề ứ ử ụ ặ ệ ượ ư ố  

v i quá trình thu th p thông tin và s  d ng thông tin marketing. Nh ng v n đ  vi t  trên đâyớ ậ ử ụ ữ ấ ề ế ở  

còn xa m i bao quát h t m i m t c a markeing, và ng i đ c nên tham kh o các sách nghiênớ ế ọ ặ ủ ườ ọ ả  

c u marketing khác đ  xem các chi ti t có liên quan t i nh ng v n đ  nghiên c u c  th .ứ ể ế ớ ữ ấ ề ứ ụ ể

Không k  t i th  tr ng đ c đ nh h ng  đâu, m t công ty ph i bi t v  th  tr ng vàể ớ ị ườ ượ ị ướ ở ộ ả ế ề ị ườ  

ng i tiêu dùng c a mình. Nh t B n và nh ng qu c châu Âu thành công  n c ngoài đ u doườ ủ ậ ả ữ ố ở ướ ề  

tuân theo các khái ni m marketing đ c truy n bá và kh i ngu n  M  . Tuy nhiên các công tyệ ượ ề ở ồ ở ỹ  

M  th ng không th c thi các khái ni m marketing này  n c ngoài. V  c  b n, các khái ni mỹ ườ ự ệ ở ướ ề ơ ả ệ  

marketing đòi h i các công ty ph i hi u nhu c u c a khách hàng , và vì m c đích này, nghiên c uỏ ả ể ầ ủ ụ ứ  

marketing là m t s  đ m b o c n thi t  trong vi c xác đ nh rõ yêu c u đó. M c dù, s  th c làộ ự ả ả ầ ế ệ ị ầ ặ ự ự  

các thông tin v  th  tr ng n c ngoài th ng thi u ho c kém ch t l ng, nh ng khó khănề ị ườ ướ ườ ế ặ ấ ượ ư  

chung này có th  l i là m t đi u may m n vì nh ng đ i th  c nh tranh cũng có nh ng thông tinể ạ ộ ề ắ ữ ố ủ ạ ữ  

không đ  ho c không đáng tin c y nh  v y. M t công ty làm t t vi c thu th p thông tin có thủ ặ ậ ư ậ ộ ố ệ ậ ể 

có đ c l i th  canh tranh h n.ượ ợ ế ơ

M t nhà marketing nên ti n hành nghiên c u b ng cách b t đ u tìm ki m các thông tinộ ế ứ ằ ắ ầ ế  

th  c p có liên quan. Có r t nhi u thông tin cùng t n t i và ng i nghiên c u c n bi t cách đứ ấ ấ ề ồ ạ ườ ứ ầ ế ể 

nh n bi t và xác đ nh các ngu n thông tin th  c p phong phú này  c  trong n c l n  n cậ ế ị ồ ứ ấ ở ả ướ ẫ ở ướ  

ngoài. Nh ng ngu n thông tin này đ c cung c p thông qua các n ph m tham kh o nói chung,ữ ồ ượ ấ ấ ẩ ả  

các t p chí th ng m i t  các hi p h i kinh doanh và th ng m i, các t  ch c nghi p đoàn vàạ ươ ạ ừ ệ ộ ươ ạ ổ ứ ệ  

các t  ch c nghiên c u marketing. Các ngu n thông tin t  chính ph  cũng có nhi u lo i và t nổ ứ ứ ồ ừ ủ ề ạ ồ  

t i d i nhi u d ng t  mi n phí t i  m c giá c  h p lý.ạ ướ ề ạ ừ ễ ớ ở ứ ả ợ

Khi c n thi t ph i thu th p thông tin s  c p, các nhà làm marketing không nên th c hi nầ ế ả ậ ơ ấ ự ệ  

vi c thu th p thông tin v  n c ch  nhà t  xa. M t nhà marketing nên hi u r ng có thêm nhi uệ ậ ề ướ ủ ừ ộ ể ằ ề  

khó khăn xu t hi n  n c ngoài vì nh ng khó khăn nh  v y th c s  có th  nh h ng t i t tấ ệ ở ướ ữ ư ậ ự ự ể ả ưở ớ ấ  

c  các b c c a quá trình nghiên c u. Vì nh ng h n ch  này, quá trình thu th p thông tin trênả ướ ủ ứ ữ ạ ế ậ  

ph m vi qu c t  là m t vi c không h  đ n gi n. M t ng i không th  ch  đ n thu n dùng l iạ ố ế ộ ệ ề ơ ả ộ ườ ể ỉ ơ ầ ạ  

ph ng pháp lu n đ c s  d ng  m t n c và áp d ng nó cho t t c  các n c còn l i. Nhàươ ậ ượ ử ụ ở ộ ướ ụ ấ ả ướ ạ  

làm marketing nên d  đoán nh ng khó khăn g p ph i đ i v i m t n c c  th   và nhatá thi tự ữ ặ ả ố ớ ộ ướ ụ ể ế  

ph i đ a ra m t s  thay đô  trong chi n l c nghiên c u. Đ  ch c ch n r ng m t nghiên c u làả ư ộ ố ỉ ế ượ ứ ể ắ ắ ằ ộ ứ  

đáng tin c y và có c  hi u l c bên trong l n bên ngoài, s  t ng đ ng v  ngôn ng , d ng cậ ả ệ ự ẫ ự ươ ươ ề ữ ụ ụ 

và nh n th c là r t quan tr ng.ậ ứ ấ ọ



M t công ty nên thi t l p m t MIS đ  qu n lý thông tin có hi u qu . H  th ng này nênộ ế ậ ộ ể ả ệ ả ệ ố  

k t n i v i t t c  các đ u vào thông tin t  các ngu n ho c các phòng khác nhau trong ph m viế ố ớ ấ ả ầ ừ ồ ặ ạ  

công ty. Vì là m t ho t đ ng đa qu c gia,  nghĩa là s  k t n i và ph i h p t t c  các thông tinộ ạ ộ ố ự ế ố ố ợ ấ ả  

này cũng đ c hình thành b i các ho t đ ng  n c ngoài. H  th ng này có th  có nhi u ch cượ ở ạ ộ ở ướ ệ ố ể ề ứ  

năng h n vi c biên so n d  li u. Nó th ng t o ra các đ u ra có ý nghĩa d i hình th c mongơ ệ ạ ữ ệ ườ ạ ầ ướ ứ  

mu n cho ng i s  d ng đúng theo yêu c u. V i s  phát tri n cao c a trí tu  nhân t o, vi cố ườ ử ụ ầ ớ ự ể ủ ệ ạ ệ  

máy tính th c hi n t t c  các ch c năng c n thi t, bao g m vi c đ a ra các đ  ngh  cho cácự ệ ấ ả ứ ầ ế ồ ệ ư ề ị  

chi n l c marketing là có th   trong t ng lai g n. Trong nh ng phân tích cu i cùng, m i nhàế ượ ể ở ươ ầ ữ ố ỗ  

làm marketing v n ph i ghi nh  r ng thông tin không bao gi  có th  thay th  s  đánh giá c aẫ ả ớ ằ ờ ể ể ự ủ  

con ng i. Hãy ghi nh , có d  li u  m i n i mà không bi t cách đánh giá thì cũng ch  là vô ích.ườ ớ ữ ệ ở ọ ơ ế ỉ

Câu h iỏ

1. Nh ng gì là khó khăn trong vi c s  d ng và so sánh thông tin th  c p  m t s  n c?ữ ệ ử ụ ứ ấ ở ộ ố ướ

2. Bách khoa toàn th  v  các ngu n thông tin trong kinh doanh là gì? Nó có ích th  nào đ i v iư ề ồ ế ố ớ  

nh ng ng i làm marketing qu c t ?ữ ườ ố ế

3. Mô t  nh ng s n ph m c a phòng th ng m i M : FT 410, OBR, ESP, FT1 và TOP?ả ữ ả ẩ ủ ươ ạ ỹ

4. T i sao l i khó khăn trong vi c dùng các k  thu t th  nghi m ch c ch n  n c ngoài?ạ ạ ệ ỹ ậ ử ệ ắ ắ ở ướ

5. Phân bi t gi a: D ch ng c, d ch không cân đ i, cách ti p c n đ ng lo t, s  thăm dò ng uệ ữ ị ượ ị ố ế ậ ồ ạ ự ẫ  

nhiên, và vi c phù h p v i khuôn m u.ệ ợ ớ ẫ

6.Phân bi t gi a hi u l c bên ngoài và hi u l c bên trong. M i liên h  m t thi t c a hi u l cệ ữ ệ ự ệ ự ố ệ ậ ế ủ ệ ự  

bên ngoài đ i v i nh ng nhà làm marketing là gì?ố ớ ữ

7. Nh ng đ c đi m c n đ t t i c a MIS là gì?ữ ặ ể ầ ạ ớ ủ

Bài t p th o lu n và các tình hu ng th o lu nậ ả ậ ố ả ậ .

1. Tokyo có th  là m t th  tr ng nghiên c u t t không? T i sao đúng ho c t i sao sai?ể ộ ị ườ ứ ố ạ ặ ạ

2. B n thích quan sát hay h i trong vi c thu th p d  li u   n c ngoài?ạ ỏ ệ ậ ữ ệ ở ướ

3. Hãy đ a ra nh ng lo i hành vi quá ph  bi n  M  đ n n i chúng th ng b  coi th ng b iư ữ ạ ổ ế ở ỹ ế ỗ ườ ị ườ ở  

nh ng ng i nghiên c u  M - nh ng không b  coi th ng b i ng i nghiên c u n c ngoài. ữ ườ ứ ở ỹ ư ị ườ ở ườ ứ ướ

4. Hãy th o lu n nh ng v n đ  đáng tin c y và có hi u l c trong vi c th c hi n các nghiên c uả ậ ữ ấ ề ậ ệ ự ệ ự ệ ứ  

xuyên qu c gia thông qua vi c s  d ng b ng câu h i đ c tiêu chu n hoá.ố ệ ử ụ ả ỏ ượ ẩ

5. Ăn kiêng và đi b  là nh ng khái ni m mà ng i M  th ng nh c t i. Chúng có đ c hi u b iộ ữ ệ ườ ỹ ườ ắ ớ ượ ể ở  

nh ng ng i không ph i là ng i M  hay không?ữ ườ ả ườ ỹ

6. Các bi n s  nhân kh u h c có ý nghĩa toàn th  gi i không? Có đúng r ng nh ng bi n s  nàyế ố ẩ ọ ế ớ ằ ữ ế ố  

có th  đ c hi u khác nhau  nh ng n n văn hoá khác nhau không?ể ượ ể ở ữ ề



7. Sau khi đ c h c r ng không có b t kỳ rào c n nh p kh u nào đ i v i nh ng s n ph m c aượ ọ ằ ấ ả ậ ẩ ố ớ ữ ả ẩ ủ  

n c mình, m t nhà s n xu t th c ăn đ c ch  bi n  M  ti n hành nghiên c u marketing ướ ộ ả ấ ứ ượ ế ế ở ỹ ế ứ ở 

Nh t B n đ  kh ng đ nh m c đ  yêu thích các lo i bánh ng t. Nh ng k t qu  ch  ra r ng ng iậ ả ể ẳ ị ứ ộ ạ ọ ữ ế ả ỉ ằ ườ  

Nh t B n thích ăn bánh ng t. K t lu n r ng nh ng ng i tiêu dùng Nh t B n r t thích mua cácậ ả ọ ế ậ ằ ữ ườ ậ ả ấ  

lo i bánh này, công ty đã s n xu t và đ  các siêu th  Nh t B n bán s n ph m c a mình . Doanhạ ả ấ ể ị ậ ả ả ẩ ủ  

s  bán hàng đã th c s  gây th t v ng. Ng i Nh t B n đ c ph ng v n hi u nh m ng i s nố ự ự ấ ọ ườ ậ ả ượ ỏ ấ ể ầ ườ ả  

xu t? Cũng có th  ng i s n xu t không h i đ  ho c không h i đúng nh ng câu h i?ấ ể ườ ả ấ ỏ ủ ặ ỏ ữ ỏ

8. Là m t ng i nghiên c u , b n ph i h i đ  nghiên c u th  tr ng đ  đ a ra nh ng đ  nghộ ườ ứ ạ ả ỏ ể ứ ị ườ ể ư ữ ề ị 

trong vi c làm th  nào đ  bán cà phê  m t s  n c châu á, châu Âu, và Nam M . B n c n h iệ ế ể ở ộ ố ướ ỹ ạ ầ ỏ  

nh ng câu h i gì đ  hi u nh ng đ ng c  mua bán khác nhau, thói quen tiêu dùng, và cách sữ ỏ ể ể ữ ộ ơ ử 

d ng nh ng s n ph m  này?ụ ữ ả ẩ

Tr ng h p 8-1 : M t th  gi i, m t qu ng cáo?ườ ợ ộ ế ớ ộ ả

Nh ng qu ng cáo hàng lo t, th c t  c a vi c dùng nh ng qu ng cáo gi ng nhau  m iữ ả ạ ự ế ủ ệ ữ ả ố ở ọ  

n i trên th  gi i, là m t v n đ  gây tranh cãi l n. Qua hàng th p k , cu c tranh cãi này v n r tơ ế ớ ộ ấ ề ớ ậ ỷ ộ ẫ ấ  

nóng b ng, và ch c ch n s  không d u đi trong th i gian ng n. Nh ng qu ng cáo hàng lo t d aỏ ắ ắ ẽ ị ờ ắ ữ ả ạ ự  

trên s  gi  đ nh v  tính đ ng nh t c a khách hàng. Đó chính là nh ng ng i, không k  t i sự ả ị ề ồ ấ ủ ữ ườ ể ớ ự 

phát tri n cũng nh  c i ngu n dân t c, có cùng nhu c u và mong mu n và theo đó có th  đ cể ư ộ ồ ộ ầ ố ể ượ  

thúc đ y theo cùng m t cách. Nhìn t ng th , m t qu ng cáo nên ph i đ  n i dung.ẩ ộ ổ ể ộ ả ả ủ ộ

M t nghiên c u đ c ti n hành b i Boote đã khám phá khía c nh v  tính đ ng nh t c aộ ứ ượ ế ở ạ ề ồ ấ ủ  

khách hàng. Ông đã so sánh tiêu chu n c a 1500 ph  n , trong đó 500 ng i là ng i Tây Đ c,ẩ ủ ụ ữ ườ ườ ứ  

500 ng i là ng i Anh, và 500 ng i là ng i Pháp. Tri n lãm 1 cung c p k t qu  c a 29 m tườ ườ ườ ườ ể ấ ế ả ủ ặ  

hàng có giá tr  đ c x p h ng b i m i ng i trong 3 nhóm này. Cu c ki m tra T đ c ti n hànhị ượ ế ạ ở ỗ ườ ộ ể ượ ế  

đ  đánh giá ý nghĩa c a m i m t hàng. Boote cũng ti n hành phân tích các nhân t  trong cách trể ủ ỗ ặ ế ố ả 

l i c a m i nhóm, k t qu  trong 2 nhóm t  Đ c, 3 nhóm t  Pháp, và 4 nhóm t  Anh. Ông ta ketéờ ủ ỗ ế ả ừ ứ ừ ừ  

lu n r ng 2 nhóm ng i Đ c t ng đ i gi ng nhau v  tính ch t đ i v i 2 nhóm ng i Anh vìậ ằ ườ ứ ươ ố ố ề ấ ố ớ ườ  

s  phân chia c a nh ng nhóm này nh ng không ph i là tatá c  l i tr  l i. K t qu , ông ta k tự ủ ữ ư ả ả ờ ả ờ ế ả ế  

lu n r ng s  khám phá c a ông d ng nh  ng h  cho c  nh ng qu ng cáo đ c tiêu chu nậ ằ ự ủ ườ ư ủ ộ ả ữ ả ượ ẩ  

hoá và c  nh ng qu ng cáo đ a ph ng hoá. ông vi t " M t s  cân b ng, k t qu  cung c pả ữ ả ị ươ ế ộ ự ằ ế ả ấ  

nh ng b ng ch ng nh  đ  ng h  vi c s  d ng chi n d ch qu ng cáo thông th ng trong 3ữ ằ ứ ỏ ể ủ ộ ệ ử ụ ế ị ả ườ  

n c này".ướ

Câu h iỏ

1. Nghiên c u t i bàn cũng nh  các ngu n thông tin khác đ c cung c p trong tình hu ng này.ứ ạ ư ồ ượ ấ ố  

B n có đ ng ý v i ng i nghiên c u r ng có m t vài b ng ch ng ng h  vi c s  d ng nh ngạ ồ ớ ườ ứ ằ ộ ằ ứ ủ ộ ệ ử ụ ữ  

qu ng cáo đ c tiêu chu n hoá.ả ượ ẩ



2. Đ  ngh  c a b n đ i v i vi c qu n lý liên quan đ n vi c s  d ng nh ng qu ng cáo đ c tiêuề ị ủ ạ ố ớ ệ ả ế ệ ử ụ ữ ả ượ  

chu n hoá là gì?ẩ

Tr ng h p 8-2 :Công ty th c ph m Best Frozen Foods.ườ ợ ự ẩ

Ch  t ch công ty Best Frozen Foods, F.Rozen đã nghiên c u các s  li u m i nh t vủ ị ứ ố ệ ớ ấ ề 

doanh thu c a công ty. Ông nh n th y ph n ch  y u c a l i nhu n c n biên có đ c t  hủ ậ ấ ầ ủ ế ủ ợ ậ ậ ượ ừ ệ 

th ng kho quân nhu  châu Âu. H  th ng kho quân nhu bao g m các c a hàng l ng th c doố ở ệ ố ồ ử ươ ự  

quân đ i M  qu n lý đ  nh m ph c v  cho toàn th  quân nhân và các phái viên t i châu Âu. T tộ ỹ ả ể ằ ụ ụ ể ớ ấ  

c  các kho quân nhu cũng nh  toàn th  quân nhân đ u đóng  C ng hoà liên bang Đ c, th ngả ư ể ề ở ộ ứ ườ  

g i là Tây Đ c. Ch  nh ng quân nhân đó và nh ng th ng dân M  có liên h  v i chính ph  m iọ ứ ỉ ữ ữ ườ ỹ ệ ớ ủ ớ  

đ c phép mua hàng ta  các c a hàng này. Nh ng ng i dân đ a ph ng không đ c phép muaượ ị ử ữ ườ ị ươ ượ  

hàng t i các c a hàng này tr  phi h  là thân nhân c a nh ng ng i đ c phép mua hàng.ạ ử ừ ọ ủ ữ ườ ượ

Các kho quân nhu th c ch t là các siêu th  ki u M  không bày bi n ki u cách,  đó bánự ấ ị ể ỹ ệ ể ở  

các hàng hoá t p ph m ph c v  cho ng i M . Danh m c s n ph m c  b n gi ng nh   trongạ ẩ ụ ụ ườ ỹ ụ ả ẩ ơ ả ố ư ở  

m t siêu th  nào đó c a M , nh ng s  l ng nhãn hi u cho m i s n ph m l i có h n.ộ ị ủ ỹ ư ố ượ ệ ỗ ả ẩ ạ ạ

 F.Rozen g i phó ch  t ch công ty là N.E.W Market vào phòng làm vi c c a mình và nói : “ọ ủ ị ệ ủ  

Hàng th c ph m đông l nh trong các kho quân nhu  Tây Đ c đang mang l i l i nhu n choự ẩ ạ ở ứ ạ ợ ậ  

chúng ta, đ c bi t là th c ph m ph c v  cho các b a ti c l n c a các gia đình.  M , các b a ănặ ệ ự ẩ ụ ụ ữ ệ ớ ủ ở ỹ ữ  

gia đình trong đó ngũ c c đ c coi nh  m t lo i rau tr  nên bán ch y h n v i nhi u lo i rauố ượ ư ộ ạ ở ạ ơ ớ ề ạ  

h n là ngũ c c. Doanh s  c a s n ph m th c ăn đông l nh b ng ngũ c c đã v t quá con sơ ố ố ủ ả ẩ ứ ạ ằ ố ượ ố  

mong đ i. Tuy nhiên, tôi nh  r ng khi tôi còn ph c v  trong quân đ i  Đ c, ông đã không thợ ớ ằ ụ ụ ộ ở ứ ể 

mua đ c th c ph m đông l nh. Chúng ta s  có đ c m t th  tr ng r ng l n đ  m  r ng s nượ ự ẩ ạ ẽ ượ ộ ị ườ ộ ớ ể ở ộ ả  

xu t các s n ph m đông l nh. Khi mà h  th ng v n t i và các kho hàng đ c xây d ng thì cácấ ả ẩ ạ ệ ố ậ ả ượ ự  

chi phí tăng thêm không đáng k .ể

M i khi m  r ng khu v c th  tr ng, chúng ta đã dùng m t chi n d ch qu ng cáo l n trênỗ ở ộ ự ị ườ ộ ế ị ả ớ  

tivi cùng v i ch  đ  Better than Fresh thành công. Khi dân Đ c u ng nhi u bia, chúng ta s  sớ ủ ề ứ ố ề ẽ ử 

d ng nh ng di n viên đ a ph ng u nh bia l nh trong khi ăn đ  ăn c a chúng ta. Tôi hình dungụ ữ ễ ị ươ ố ạ ồ ủ  

ra m t ch  đ  qu ng cáo th c ph m đ ng l nh cùng v i bia l nh. Tôi mu n ông sang Đ cộ ủ ề ả ự ẩ ộ ạ ớ ạ ố ứ  

chu n b  đi m bán hàng, s p đ t các ch ng trình qu ng cáo khuy n m i trên ti vi và m i thẩ ị ể ắ ặ ươ ả ế ạ ọ ứ 

cho vi c gi i thi u m t hàng th c ph m đông l nh  Đ c. Th c ph m s  đ c ch  đ n vàoệ ớ ệ ặ ự ẩ ạ ở ứ ự ẩ ẽ ượ ở ế  

tu n t i và s  có đ  đ  chuy n t í các c a hàng sau ba tháng n a”.ầ ớ ẽ ủ ể ể ơ ử ữ

N.E.W. Market đã d i sang Đ c vào hôm sau. Sau đó ba tu n, ông ta g i v  cho F.Rozenờ ứ ầ ử ề  

b n báo cáo sau : “Tôi đã quan sát th y các v n đ  sau. Th  nh t là s  khác bi t v  văn hoá gi aả ấ ấ ề ứ ấ ự ệ ề ữ  

M  và Đ c, trong đó có vi c mua hàng. Ng i M  th ng mua th c ph m m t l n m t tu n,ỹ ứ ệ ườ ỹ ườ ự ẩ ộ ầ ộ ầ  

h  mua th c ph m cho c  tu n và m n s  ti n l i. Các b a ăn c a h  đ c chu n b  và k tọ ự ẩ ả ầ ố ự ệ ợ ữ ủ ọ ượ ẩ ị ế  

thúc càng nhanh càng t t. Vi c mua hàng cũng đ c hoàn thành càng nhanh càng t t. T t c  cácố ệ ượ ố ấ ả  



viên ch c đ a ph ng đ u đ c ngh  làm t  bu i tr a t i hai gi  chi u. H  t i các c a hàng đ aứ ị ươ ề ượ ỉ ừ ổ ư ớ ờ ề ọ ớ ử ị  

ph ng và mua th c ph m c n thi t cho b a t i. Nói cách khác, h  không c n chu n b  tr cươ ự ẩ ầ ế ữ ố ọ ầ ẩ ị ướ  

cho các b a ăn nh  ng i M . Th t và các th c ph m t i s ng khác luôn có s n cho ng i dânữ ư ườ ỹ ị ự ẩ ươ ố ẵ ườ  

đ a ph ng. Ng i Đ c không ăn ngô mà dùng làm th c ăn cho đ ng v t.ị ươ ườ ứ ứ ộ ậ

Các t  l nh  M  to h n và có nh ng ngăn l nh r t r ng. Th m chí ng i M  còn có cácủ ạ ở ỹ ơ ữ ạ ấ ộ ậ ườ ỹ  

ngăn l nh riêng cho mình. T  l nh ki u Đ c thì nh  h n, ch  b ng t  l nh lo i nh  đ t  vănạ ủ ạ ể ứ ỏ ơ ỉ ằ ủ ạ ạ ỏ ặ ở  

phòng. Có ít ngăn đ  th c ph m đông l nh, n u có, nh ng ng i Đ c cũng không quen dùngể ự ẩ ạ ế ữ ườ ứ  

th c ph m đông l nh, th m chí h  còn u ng bia hâm nóng. Khi đi ăn  nhà hàng, b n ph i yêuự ẩ ạ ậ ọ ố ở ạ ả  

c u n u mu n có đá l nh. Ng i Đ c d ng nh  r t coi tr ng vi c th c ph m ph i luôn cóầ ế ố ạ ườ ứ ườ ư ấ ọ ệ ự ẩ ả  

s n. Có các gian hàng th c ph m tr c các ch  t p ph m, các c a hàng bách hoá, và các n iẵ ự ẩ ướ ợ ạ ẩ ử ơ  

khác. Đó là các qu y bán đ  ă nhanh v i xúc xích và các món ăn rán ki u Pháp. Các c a hàng t pầ ồ ớ ể ử ạ  

ph m có nhi u s n ph m t i s ng. Nhi u s n ph m t i s ng nh  th t, cá, phó mát đ c bánẩ ề ả ẩ ươ ố ề ả ẩ ươ ố ư ị ượ  

cùng v i s  giúp đ  c a máy đ m ti n. Trong các c a hàng còn có nhi u s  tr  giúp nh  là choớ ự ỡ ủ ế ề ử ề ự ợ ư  

xem v t m u ho c gi i thích các ch  d n. Nh ng có ít t  l nh và h u nh  không có ngăn l nh.ậ ẫ ặ ả ỉ ẫ ư ủ ạ ầ ư ạ

Tôi cho nh ngkhách hàng ti m năng xem túi hàng. Chúng ta đã quên không in các ch  d nữ ề ỉ ẫ  

b ng ti ng Đ c lên túi hàng. Trên th c t , t t c  bao bì đ u đ c in b ng b n ho c năm thằ ế ứ ự ế ấ ả ề ượ ằ ố ặ ứ  

ti ng, bao g m Đ c, Anh, Pháp và Tây Ban Nha. Ng i ta nói r ng các ch  d n không có ý nghĩaế ồ ứ ườ ằ ỉ ẫ  

gì c  và khó mà làm theo đ c. H  cũng không ch c m t pound ho c m t ounce là bao nhiêu”.ả ượ ọ ắ ộ ặ ộ

B n báo cáo cũng đ  c p t í m t vài v n đ  liên quan t i qu ng cáo. “V n đ  ch  y uả ề ậ ơ ộ ấ ề ớ ả ấ ề ủ ế  

t n t i v i qu ng cáo trên ti vi. Ch ng trình qu ng cáo duy nh t phát vào gi a 6 gi  30 và 7 giồ ạ ớ ả ươ ả ấ ữ ờ ờ 

t i. Có m t ch ng trình dành riêng cho qu ng cáo là m t trong nh ng ch ng trình đ c yêuố ộ ươ ả ộ ữ ươ ượ  

thích nh t. Nh ng khi b n có ch  trong ch ng trình này, b n ph i đăng ký tr c ít nh t 18ấ ư ạ ỗ ươ ạ ả ướ ấ  

tháng. Không có s  b o đ m khi nào qu ng cáo đ c chi u trên ti vi su t m t năm và qu ng cáoự ả ả ả ượ ế ố ộ ả  

đó s  đ c đ t vào v  trí nào. B t c  lo i qu ng cáo có tính ch t so sánh nào cũng không đ cẽ ượ ặ ị ấ ứ ạ ả ấ ượ  

phép s  d ng. Nh ng ng i trong ngành th c ph m đã nói v i tôi là h  s  ki n chúng tôi n uử ụ ữ ườ ự ẩ ớ ọ ẽ ệ ế  

chúng tôi s  d ng ch  đ  Better than Fresh. Vi c này đ c coi là xúc ph m đ n danh ti ng c aử ụ ủ ề ệ ượ ạ ế ế ủ  

ngành công nghi p th c ph m t i s ng và do đó là b t h p pháp.ệ ự ẩ ươ ố ấ ợ

“Tôi không th  tìm đ c ch  đ ng cho s n ph m c a chúng ta. Các c a hàng không cóể ượ ỗ ứ ả ẩ ủ ử  

ch  cho s n ph m đông l nh h  không cũng mu n th  s n ph m đó. Hãy cho tôi l i khuyên. Tôiỗ ả ẩ ạ ọ ố ử ả ẩ ờ  

nên làm gì v i hàng hoá s  đ n trong nay mai”.ớ ẽ ế

Các câu h iỏ

1. Tóm t t các v n đ  liên quan đ n vi c marketing cho th c ph m đông l nh  Đ c.ắ ấ ề ế ệ ự ẩ ạ ở ứ
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IBM đã t ng đ c bi t t i v i chính sách kinh doanh c ng r n thông qua các công ty conừ ượ ế ớ ớ ứ ắ  

mà nó toàn quy n s  h u nay đã có s  thay đ i trong chính sách c a mình. Nh m đ i phó v i sề ở ữ ự ổ ủ ằ ố ớ ự 

phát tri n nhanh chóng c a th  tr ng máy tính, k  ho ch kinh doanh c a IBM hi n nay bao g mể ủ ị ườ ế ạ ủ ệ ồ  

các chi n l c d  ki n. Hãng này có 18 x ng s n xu t  ngoài n c M .  châu Âu, hãngế ượ ự ế ưở ả ấ ở ướ ỹ ở  

thành l p các công ty liên doanh, các d  án h p tác v i chính ph , các đ i th  c nh tranh và xâyậ ự ợ ớ ủ ố ủ ạ  

d ng các m i quan h  cung ng dài h n. M t ví d  c a chính sách toàn c u c a IBM là hãng đãự ố ệ ứ ạ ộ ụ ủ ầ ủ  

thi t l p m i quan h  h p tác v i STET, m t công ty nhà n c c a ý chuyên v  k  thu t vi nế ậ ố ệ ợ ớ ộ ướ ủ ề ỹ ậ ễ  

thông và ch  t o trang thi t b  cho các nhà máy.ế ạ ế ị

 Nh t B n, IBM cũng đã t  chuy n t  hình th c ho t đ ng đ c l p sang hình th c liênở ậ ả ự ể ừ ứ ạ ộ ộ ậ ứ  

doanh nh m l y l i v  trí đ n đ u đã m t vào tay c a Fujtsu. Công ty M  này đã liên k t v i m tằ ấ ạ ị ẫ ầ ấ ủ ỹ ế ớ ộ  

s  công ty l n c a Nh t B n. Máy tính cá nhân c a IBM và các s n ph m chi phí th p ố ớ ủ ậ ả ủ ả ẩ ấ

B n thân GNP không ph n ánh chính xác ti m năng c a th  tr ng. GNP c a n đ  làả ả ề ủ ị ườ ủ ấ ộ  

126 t  USD t c là g p đôi c a  Austria là 65 t , nh ng con s  l n h n đó không có nghĩa là Indiaỷ ứ ấ ủ ỷ ư ố ớ ơ  

là m t th  tr ng t t h n.  M t ch  s  chính xác h n có th  s  d ng là xem xét GNP trong m iộ ị ườ ố ơ ộ ỉ ố ơ ể ử ụ ố  

quan h  v i s  dân. B ng cách chia GNP c a m t n c cho s  dân c a nó, k t qu  đ t đ c làệ ớ ố ằ ủ ộ ướ ố ủ ế ả ạ ượ  

t  s  GNP/đ u ng i, nó có th  đo đ c dung l ng th  tr ng. Con s  đó có th  giúp công tyỷ ố ầ ườ ể ượ ượ ị ườ ố ể  

xác đ nh đ c nh ng n c u tiên nh  kh  năng đo đ c s  giàu có c a th  tr ng ( ví d  nhị ượ ữ ướ ư ờ ả ượ ự ủ ị ườ ụ ư 

m c đ  c a s c mua t p trung) M t n c có m c GNP/ng i cao h n nói chung là có thu n l iứ ộ ủ ứ ậ ộ ướ ứ ườ ơ ậ ợ  

h n v  kinh t  so v i nh ng n c có m c th p h n. Trong tr ng h p c a Austria và India,ơ ề ế ớ ữ ướ ứ ấ ơ ườ ợ ủ  

Austria là 8,6000$ GNP/ng i còn India ch  190$ , nh  v y utia có s c h p d n h n nhi u vườ ỉ ư ậ ả ứ ấ ẫ ơ ề ề 

m t c a c i v t ch t.ặ ủ ả ậ ấ

M t ch  s  chung v  dung l ng th  tr ng là dân s  c a m t qu c gia. V  m t này,ộ ỉ ố ề ượ ị ườ ố ủ ộ ố ề ặ  

Trung Qu c d n đ u vì s  dân c a n c này là trên 1 t  dân. Nh ng vì chính sách h n ch  sinhố ẫ ầ ố ủ ướ ỷ ư ạ ế  

đ  nghiêm ng t c a mình, trong t ng lai, India s  chi m v  trí này. Theo th ng kê c a m t tẻ ặ ủ ươ ẽ ế ị ố ủ ộ ổ 

ch c riêng phi l i nhu n v  đi u tra dân s , cho t i năm 2025, 83% dân s  th  gi i s ng  Châuứ ợ ậ ề ề ố ớ ố ế ớ ố ở  

Phi, Châu á và M  Latinh.ỹ

Dân s  là ch  s  t t v  c  h i thâm nh p th  tr ng đ i v i hàng hóa ít giá tr  và c nố ỉ ố ố ề ơ ộ ậ ị ườ ố ớ ị ầ  

thi t. H n c  GNP,  s  dân đông nhìn chung th  hi n m t th  tr ng thu hút. Nh ng b n thânế ơ ả ố ể ệ ộ ị ườ ư ả  

dân s  cũng có di m khác so v i GNP, nó có th  gây s  nh m l n, đ c bi t trong tr ng h pố ể ớ ể ự ầ ẫ ặ ệ ườ ợ  

nh ng hàng hóa đ t ho c xa x  ph m. S  dân c a Th y S  6,3 tri u ban đ u có v  không gây nữ ắ ặ ỉ ẩ ố ủ ụ ỹ ệ ầ ẻ ấ  



t ng khi đem so v i s  dân 140 tri u c a Bangladesh. Nh ng ch  s  GNP/đ u ng i đ a raượ ớ ố ệ ủ ư ỉ ố ầ ườ ư  

m t b c tranh hoàn toàn khác.  Th  tr ng Th y S  rõ ràng là h p d n h n r t nhi u v i ch  sộ ứ ị ườ ụ ỹ ấ ẫ ơ ấ ề ớ ỉ ố 

GNP/ng là 14.240 $ trong khi Bangladesh ch  là 100$. Chính vì th , dân s  l n ch a ch c ch  raỉ ể ố ớ ư ắ ỉ  

đ c c  h i th  tr ng t t h n.ượ ơ ộ ị ườ ố ơ

Vì th  tr ng là năng đ ng, chúng ta ph i theo dõi s  tăng tr ng c a th  tr ng vàị ườ ộ ả ự ưở ủ ị ườ  

h ng tăng c a dân s . Kho ng  3/4 trong s  dân c a th  gi i s ng t i các n c đang phát tri n,ướ ủ ố ả ố ủ ế ớ ố ạ ướ ể  

đánh d u nh ng th  tr ng quan tr ng. Dân s  th  gi i d  tính s  tăng lên 6,2 t  vào năm 2000.ấ ữ ị ườ ọ ố ế ớ ự ẽ ỷ  

Và t t nhiên, không ph i t t c  các khu v c đ u tăng v i cùng m t t  l . Dân s  Mehico đ cấ ả ấ ả ự ề ớ ộ ỷ ệ ố ượ  

d  tính là s  tăng 42% cho đ n cu i th  k , và thành ph  Mexico đã là m t thành ph  l n nh tự ẽ ế ố ế ỉ ố ộ ố ớ ấ  

th  gi i v t c  Tokyyo- Yokohama.  Châu phi, t  l  tăng dân s  đã gi m t  năm 1970 trênế ớ ượ ả ở ỷ ệ ố ả ừ  

t ng th . Đ i l p v i đi u đó,b n thân m c tăng c a ngo i vi Saharan Châu Phi là 3%/ năm đãổ ể ố ậ ớ ề ả ứ ủ ạ  

g p đôi t  l  c a ph n còn l i c a th  gi i.  Nigerie có th  s  nhanh chóng thay th  Sovietấ ỷ ệ ủ ầ ạ ủ ế ớ ể ẽ ế  

Union  v  trí n c có s  dân đông đ ng th  3 trên th  gi i. M t m t , m c tăng tr ng dân sở ị ướ ố ứ ứ ế ớ ộ ặ ứ ưở ố 

c a Nigeria đ a đ n nhi u c  h i kinh doanh M t khác, n u không có s  tăng tr ng đ ng th iủ ư ế ề ơ ộ ặ ế ự ưở ồ ờ  

c a c i và thu nh p, v n đ  th  tr ng ti m  năng nh n đ c s  b  lu m  d n b i nh ng v n đủ ả ậ ấ ề ị ườ ề ậ ượ ẽ ị ờ ầ ở ữ ẫ ề 

v  xã h i.ề ộ

Rõ ràng là không th  ch  d a vào dân s  c a m i n c mà không có s  xem xét t ng thể ỉ ự ố ủ ỗ ướ ự ổ ể 

trên các khu v c c a nó đ  thâm nh p m t th  tr ng. Trên quan đi m th  tr ng, m c đ  phânự ủ ể ậ ộ ị ườ ể ị ườ ứ ộ  

b  dân c  là đáng đ  nghiên c u. Trong khi t ng dân s  ch  ra kích th c c a th  tr ng, m t đố ư ể ứ ổ ố ỉ ướ ủ ị ườ ậ ộ 

phân b  dân c  xác đ nh nh ng vùng thu n l i trong s  thâm nh p th  tr ng. Khi dân s   m tố ư ị ữ ậ ợ ự ậ ị ườ ố ở ộ  

vùng tr  nên d y đ c hay t p trung h n, hi u qu  c a phân ph i và xúc ti n là thu n l i. Theoở ầ ặ ậ ơ ệ ả ủ ố ế ậ ợ  

h ng này đ o Java c a Indonesia  là m t th  tr ng lý t ng. 2/3  c a 160 tri u dân Indonesiaướ ả ủ ộ ị ườ ưở ủ ệ  

s ng  Java, m t hòn đ o ch  chi m 7% di n tích toàn đ t n c. M t đ  dân c   Java là 740ố ở ộ ả ỉ ế ệ ấ ướ ậ ộ ư ở  

ng i/km2 – m t con sôe hoàn toàn khác v i trung bình c a n c này là 83 ng/ km2. Ví d  khác,ườ ộ ớ ủ ướ ụ  

Canada có di n tích r t  r ng l n mà s  dân l i ít, . Nh ng khi xét kĩ h n, dân c  Canada chệ ấ ộ ớ ố ạ ư ơ ư ủ 

y u t p trung  3 thành ph  l n là Toronto, montreal và Vancouver.  đó t p trung 29 % dân c ,ế ậ ở ố ớ ở ậ ư  

chi m 33% s c mua toàn qu c. Cũng nh  v y., 3 thành ph  l n nh t c a M  là new York, Losế ứ ố ư ậ ố ớ ấ ủ ỹ  

Angeles và Chicago ch  ch a 11% dân c  toàn qu c và chi m 12% s c mua.ỉ ứ ư ố ế ứ

M t xu h ng xác đ nh theo t  ch c UN là dân c  ngày càng s ng trong các thành phộ ướ ị ổ ứ ư ố ố 

nhi u h n. Cho t i năm 2010, n a dân s  th  gi i, so v i 42% năm 80, s  s ng trong các khu đôề ơ ớ ử ố ế ớ ớ ẽ ố  

th . Xu h ng này s  làm tăng m c phân b  dân c . Cũng đ n cu i th  k , 17 trong s  20 thànhị ướ ẽ ứ ố ư ế ố ế ỉ ố  

ph  l n nh t th  gi i s  thu c khu v c các n c ch m và đang phát tri n. H u qu  c a nó làố ớ ấ ế ớ ẽ ộ ự ướ ậ ể ậ ả ủ  

gia tăng s  khó khăn trong vi c chăm sóc s c kh e c ng đ ng và nhà  cho ng i nghèo. M tự ệ ứ ỏ ộ ồ ở ườ ộ  

tác đ ng tích c c là đem đ n s  phát tri n xã h i và kinh t .ộ ự ế ự ể ộ ế



M t ch  s  khác là thu nh p đ u ng i. Thu nh p ph n ánh m c đ  h p d n c a thộ ỉ ố ậ ầ ườ ậ ả ứ ộ ấ ẫ ủ ị 

tr ng vì tiêu dùng tăng khi thu nh p tăng. Tuy nhiên, cũng không nên quá đánh giá cao tác d ngườ ậ ụ  

c a ch  s  này. Nh ng ng i tiêu dùng  các n c ch m /đang phát tri n có th  có thu nh pủ ỉ ố ữ ườ ở ướ ậ ể ể ậ  

th p nh ng s c mua l i có th  r t l n vì giá c  sinh ho t  nh ng n c này ph  thu c vào chiấ ư ứ ạ ể ấ ớ ả ạ ở ữ ướ ụ ộ  

phí th c ph m và nhiên li u th p. H  qu  là, nh ng ng i tiêu dùng  nh ng n c này v n cóự ẩ ệ ấ ệ ả ữ ườ ở ữ ướ ẫ  

th  có nh ng kho n ti n nhàn r i đ  đ  dùng th a mãn nhu c u. B ng 9-1, 9-2 và 9-3 so sánhể ữ ả ề ỗ ủ ể ỏ ầ ả  

m t s  n c ch n l c v  m t giá c , l ng và s c mua.ộ ố ướ ọ ọ ề ặ ả ươ ứ

Cách s  d ng thu nh p s  đ a ra m t đ u m i xác đ nh ti m năng th  tr ng. N u m tử ụ ậ ẽ ư ộ ầ ố ị ề ị ườ ế ộ  

t  l  l n thu nh p s  d ng theo h ng tiêu dùng nh ng hàng hóa thi t y u, c  h i th  tr ngỷ ệ ớ ậ ử ụ ướ ữ ế ế ơ ộ ị ườ  

cho nh ng hàng hóa xa x  là b  gi i h n. Chi phí th c ph m, ví d , là cao  Nh t do h  ph i sữ ỉ ị ớ ạ ự ẩ ụ ở ậ ọ ả ử 

d ng 25% kho n thu nh p s n có đ  mua th c ph m. Đ i tác c a h , M , l i ng c l i, chụ ả ậ ẵ ể ự ẩ ố ủ ọ ỹ ạ ượ ạ ỉ 

dùng 15% thu nh p và dùng ph n còn l i đ  tiêu dùng cho nh ng s n ph m không ph i là thi tậ ầ ạ ể ữ ả ầ ả ế  

y uế

Không bao gi  nên  coi b n thân thu nh p là quy t đ nh s c h p d n c a th  tr ng.ờ ả ậ ế ị ứ ấ ẫ ủ ị ườ  

Trung Qu c là m t ví d , là m t n c có n n kinh t  đ ng th  9 trên th  gi i. Nh ng m c thuố ộ ụ ộ ướ ề ế ứ ứ ế ớ ư ứ  

nh p bình quân đ u ng i ch  là 350$, con s  đó không h  khác nhi u so v i Haiti ho c Guinea.ậ ầ ườ ỉ ố ề ề ớ ặ  

H n n a, dân s  c n đ c xét trên quan h  v i thu nh p đ  có đ c m t cách th c t t h nơ ữ ố ầ ượ ệ ớ ậ ể ượ ộ ứ ố ơ  

trong đánh giá th  tr ng.ị ườ

M t v n đ  n y sinh v i thu nh p bình quân là s  ng  nh n r ng m i ng i đ u nh nộ ấ ề ả ớ ậ ự ộ ậ ằ ọ ườ ề ậ  

m t ph n b ng nhau trong thu nh p qu c dân. Đ  lo i b  đi m y u này, m t ng i nghiên c uộ ầ ằ ậ ố ể ạ ỏ ể ế ộ ườ ứ  

th  tr ng nên ki m tra s  phân ph i c a thu nh p. Khi thu nh p đ c chia đ u theo nh ng vùngị ườ ể ự ố ủ ậ ậ ượ ề ữ  

dân c  khác nhau, s n ph m c a m t công ty có v  là phù h p v i t t c  cá th  riêng l . Nh ngư ả ẩ ủ ộ ẻ ợ ớ ấ ả ể ẻ ư  

ng c l i, s n ph m có th  không phù h p cho m t s  th  tr ng nh t đ nh n u thu nh p vùngượ ạ ả ẩ ể ợ ộ ố ị ườ ấ ị ế ậ  

đó có kho ng cách khác bi t khá l n so v i các vùng khác. Trong nh ng qu c gia công nghi p vàả ệ ớ ớ ữ ố ệ  

xã h i ch  nghĩa, thu nh p xét v  khía c nh nào đó là đ c chia đ u. Trong nhi u qu c gia khác,ộ ủ ậ ề ạ ượ ề ề ố  

đ c bi t nh ng qu c gia kém phát tri n h n, t n t i s  phân c c. Trên t ng th ,m t ph n gi mặ ệ ữ ố ể ơ ồ ạ ự ự ổ ể ộ ầ ả  

sút c a thu nh p qu c gia do 20% dân s  là liên quan đ n s  phân c c gia tăng. Theo C c đi uủ ậ ố ố ế ự ự ụ ề  

tra dân s  c a M ,  12% dân s  M  chi m 38% c a c i toàn qu c trong khi nh ng ng i nghèoố ủ ỹ ố ỹ ế ủ ả ố ữ ườ  

nh t là 26% ch  chi m 10% thu nh p. T i brazil, s  phân c c t  ra đáng c ch báo vì 20% dân sấ ỉ ế ậ ạ ự ự ỏ ả ố 

nh ng ng i giàu nh t chi m t i 61,5% thu nh p qu c gia , và ch  còn 3,5% thu nh p qu c giaữ ườ ấ ế ớ ậ ố ỉ ậ ố  

dành cho 20% nh ng ng i nghèo nh t. Nh ng n c nh  Philipín, Peru , Mexico và Th  Nhĩ Kì,ữ ườ ấ ữ ướ ư ổ  

nh ng ng i nghèo nh t chi m 20% dân s  c  n c, theo th ng kê c a B, ch  gi  5% thuữ ườ ấ ế ố ả ướ ố ủ Ư ỉ ữ  

nh p qu c gia. Trong nh ng tr ng h p nh  v y, h u h t nh ng ng i tiêu dùng không đ  khậ ố ữ ườ ợ ư ậ ầ ế ữ ườ ủ ả 

năng tiêu dùng nh ng hàng hóa xa xữ ỉ



Nh ng ng i xu t kh u nên chú ý đ n tính co dãn c a thu nh p v i xu t và nh p kh uữ ườ ấ ẩ ế ủ ậ ớ ấ ậ ẩ  

trong nh ng n c(th  tr ng) m c tiêu, b i vì nh ng h  s  này ch  ra cách mà hàng xu t vàữ ướ ị ườ ụ ở ữ ệ ố ỉ ấ  

nh p đ oc ng i tiêu dùng s  d ng.  Tính co dãn c a thu nh p cho xu t kh u c a M  là 0.99.ậ ự ườ ử ụ ủ ậ ấ ẩ ủ ỹ  

V n đ  c a M  là tính co dãn c a thu nh p cho nh p kh u là 1,7 , có nghĩa là m i 1% tăng lênẫ ề ủ ỹ ủ ậ ậ ẩ ỗ  

trong thu nh p c a ng i M  thì t ng ng v i 1,7 % tăng lên trong nh p kh u c a M . V iậ ủ ườ ỹ ươ ứ ớ ậ ẩ ủ ỹ ớ  

m i đ n v  tăng lên trong thu nh p, nh p kh u c a M  s  tăng nhanh h n xu t kh u, d n đ nỗ ơ ị ậ ậ ẩ ủ ỹ ẽ ơ ấ ẩ ẫ ế  

s  m t cân đ i trong cán cân th ng m i. H n th , theo tính toán c a ngân hàng Nh t B n, n uự ấ ố ươ ạ ơ ế ủ ậ ả ế  

giá tr  c a đ ng USD gi m 1% thì s  ch  d n đ n gi m 0.4% trong nh p kh u c a M .ị ủ ồ ả ẽ ỉ ẫ ế ả ậ ẩ ủ ỹ

S  co dãn thu nh p trong nhu c u nh p kh u c a M  có th  tính toán đ  xem cách Mự ậ ầ ậ ẩ ủ ỹ ể ể ỹ 

nh p t  các n c có quan h  buôn bán s  thay đ i th  nào trong m i quan h  v i m c tăng thuậ ừ ướ ệ ẽ ổ ế ố ệ ớ ứ  

nh p. Nh t b n có m c co dãn t t nh t, ti p đó là Australia, Tây Đ c, Anh, Đan m ch và Th yậ ậ ả ứ ố ấ ế ứ ạ ụ  

Di n. Không ch  s  co dãn c a nh p kh u t  nh ng n c này cao mà ngay c  s  co dãn c aể ỉ ự ủ ậ ẩ ừ ữ ướ ả ự ủ  

nh p kh u t  th  tr ng M  vào các n c này  cũng th p. Vì th , th m chí n u thu nh p  Mậ ẩ ừ ị ườ ỹ ướ ấ ế ậ ế ậ ở ỹ 

và các n c này tăng cùng t  l , thì nh p kh u c a M  s  v  tăng nhanh h n là xu t kh u. Đâyướ ỷ ệ ậ ẩ ủ ỹ ẽ ễ ơ ấ ẩ  

là tin t t cho nh ng nhà xu t kh u sang M , nh ng hoàn toàn không ph i là tin t t cho các nhàố ữ ấ ẩ ỹ ư ả ố  

xu t kh u c a M .ấ ẩ ủ ỹ

Thu nh p th ng ch  ra ph m vi c a tiêu dùng, b i vì thu nh p và tiêu dùng có m i liênậ ườ ỉ ạ ủ ở ậ ố  

h  tích c c. M c dù nh h ng c a thu nh p  là v a ph i do nh ng t p quán văn hóa, nó còn chệ ự ặ ả ưở ủ ậ ừ ả ữ ậ ỉ 

ra m c đ  tiêu dùng c a nhi u hàng hóa. Thêm vào đó, m t ng i nghiên c u th  tr ng cũngứ ộ ủ ề ộ ườ ứ ị ườ  

nên theo dõi tiêu dùng bình quân cho m i s n ph m  vì nó có th  khác nhau gi a th  tr ng nàyỗ ả ẩ ể ữ ị ườ  

v i th  tr ng kia. T i M , phí t n tiêu dùng cá nhân là 6.203$ và 536  ô tô 773 di n tho i  636ớ ị ườ ạ ỹ ổ ệ ạ  

TV cho m i 1000 ng i dân. T i Anh, s  li u này ch  b ng 1/2 so v i  M  ( 3266$) và các sỗ ườ ạ ố ệ ỉ ằ ớ ở ỹ ố 

t ng ng là 259 ô tô 445 đi n tho i 354 Ti vi cho m i 1000 dân,  India là 126$, 1 ô tô, 4 điênươ ứ ệ ạ ỗ ở  

tho i và 1 ti vi cho 1000 ng i dân.ạ ườ

Khi l p k  ho ch xu t kh u , cũng r t có l i khi c tính ậ ế ạ ấ ẩ ấ ợ ướ

Ch  s  t p trung đ a lý đ c xác đ nh b ng cách chia kim ng ch xu t kh u hàng hóa cho nh ngỉ ố ậ ị ượ ị ằ ạ ấ ẩ ữ  

khách hàng chính trên t ng kim ng ch xu t kh u c a m t n c . Ch  s  càng cao s  t p trungổ ạ ấ ẩ ủ ộ ướ ỉ ố ự ậ  

xu t kh u vào nh ng th  tr ng xu t kh u chính càng l n.  B t kỳ m t s  thay đ i b t l i nàoấ ẩ ữ ị ườ ấ ẩ ớ ấ ộ ự ổ ấ ợ  

di n ra trên th  tr ng đó đ u có th  gây suy y u xu t kh u c a n c đó. Nh ng ch  s  t pễ ị ườ ề ể ế ấ ẩ ủ ướ ữ ỉ ố ậ  

trung này nói chung là phát huy hi u qu  trong tr ng h p c tính kh  năng tr  n  c a cácệ ả ườ ợ ướ ả ả ợ ủ  

n c ch m và đang phát tri n nh ng có th  không h u ích trong tr ng h p c a các n c côngướ ậ ể ư ể ữ ườ ợ ủ ướ  

nghi p, nh ng n c có n n kinh t  và th  tr ng xu t kh u đa d ng.ệ ữ ướ ề ế ị ườ ấ ẩ ạ

M t ch  s  h u ích khác đánh giá kh  năng c a m t n c nh m đ t đ c s  cân b ngộ ỉ ố ữ ả ủ ộ ướ ằ ạ ượ ự ằ  

trong cán cân thanh toán là s  h n ch  nh p kh u. Ch  s  h n ch  nh p kh u là  giá tr  c aự ạ ế ậ ẩ ỉ ố ạ ế ậ ẩ ị ủ  

nh ng hàng hóa nh p kh u không thi t y u chia cho giá tr  c a t ng kim ng ch nh p kh u hàngữ ậ ẩ ế ế ị ủ ổ ạ ậ ẩ  



hóa và d ch v , và ch  s  này đo đ c s  l ng c a nh ng hàng hóa không c n thi t. Ch  s  caoị ụ ỉ ố ượ ố ượ ủ ữ ầ ế ỉ ố  

ch ng t  có quá nhi u s  trao đ i ngo i t  b  tiêu dùng vào nh ng s n ph m nh p không thi tứ ỏ ề ự ổ ạ ệ ị ữ ả ẩ ậ ế  

y u. M t qu c gia khi đó nên h n ch  danh sách nh p kh u đ  gi m dòng ch y ngo i t  raế ộ ố ạ ế ậ ẩ ể ả ả ạ ệ  

n c ngoài, khi  nh p kh u không c n thi t có th  đ c h n ch  thì ngu n ngo i t  có thướ ậ ẩ ầ ế ể ượ ạ ế ồ ạ ệ ể 

đ c dùng vào nh ng s n ph m khác c n thi t h n cho n n kinh t . Ch  s  h n ch  nh p kh uượ ữ ả ẩ ầ ế ơ ề ế ỉ ố ạ ế ậ ẩ  

c a Brazil gi m ch ng t  nh ng n  l c c a n c này nh m b o toàn ngu n ngo i t . D u hi uủ ả ữ ỏ ữ ỗ ự ủ ướ ằ ả ồ ạ ệ ấ ệ  

tăng c a ch  s  Mexico, ng c l i, đã ch  ra m t s  c nh báo trong xu h ng tăng lên nh ng r iủ ỉ ố ượ ạ ỉ ộ ự ả ướ ữ ủ  

ro trong đ u t , đ c bi t khi m c tiêu dùng cao trong khi m c tích lũy l i th p.  T ng thu nh pầ ư ặ ệ ứ ứ ạ ấ ổ ậ  

c a Mexico có v  nh  không đ  đ  tr  n  và tr  cho nh p kh u. Nh  v y ch c ch n là s  cóủ ẻ ư ủ ể ả ợ ả ậ ẩ ư ậ ắ ắ ẽ  

nh ng bi n pháp qu n lý ngo i h i và h n ch  nh p kh u nh ng s n ph m không thi t y uữ ệ ả ạ ố ạ ế ậ ẩ ữ ả ẩ ế ế  

đ c áp d ng. Đi u này có th  gây ra nh ng tác đ ng nghiêm tr ng t i nh ng nhà s n xu tượ ụ ề ể ữ ộ ọ ớ ữ ả ấ  

mu n bán vào Mexico nh ng s n ph m xa x .ố ữ ả ẩ ỉ

Xu t kh uấ ẩ

H u h t nh ng cu n c m nang v  s  c n thi t trong marketing đ u xác đ nh r ng xu tầ ế ữ ố ẩ ề ự ầ ế ề ị ằ ấ  

kh u là m t chi n l c mà công ty không c n b t kỳ m t t  ch c marketing hay s n ph m nàoẩ ộ ế ượ ầ ấ ộ ổ ứ ả ẩ  

 n c ngoài c ., xu t kh u là xu t kh u s n ph m t  chính n i s n xu t ra nó. S n ph m xu tở ướ ả ấ ẩ ấ ẩ ả ẩ ừ ơ ả ấ ả ẩ ấ  

kh u v  c  b n là t ng t  nh  s n ph m đ c bán  th  tr ng c a n c s n xu t ra nó. Nhẩ ề ơ ả ươ ự ư ả ẩ ượ ở ị ườ ủ ướ ả ấ ư 

v y, h u nh  là không có s  c i ti n cho th  tr ng n c ngoài. Nh ng nhà xu t kh u hàng đ uậ ầ ư ự ả ế ị ườ ướ ữ ấ ẩ ầ  

c a M  ( v i doanh s  bán hàng xu t kh u và xu t kh u  khi ph n trăm bán hàng in parenthese)ủ ỹ ớ ố ấ ẩ ấ ẩ ầ  

là general Motors ( 8,3 t  USD chi m 8,14% ) Boeing  (7,3 t  $/44,86%) F d (7,2 t $/11,55%)ỷ ế ỷ ỏ ỷ  

Genaral Eletric (4,3 t $/12,35% và IBM (3 t $/5,97%)ỷ ỷ

Cái l i chính c a chi n l c xu t kh u là s  d  dàng trong th c thi chi n l c. R i ro là ít vìợ ủ ế ượ ấ ẩ ự ễ ự ế ượ ủ  

các công ty ch  là đ n gi n xu t kh u nh ng năng l c s n ph m th ng d  khi nó nh n đ cỉ ơ ả ấ ẩ ữ ự ả ẩ ặ ư ậ ượ  

nh ng h p đ ng t  n c ngoài. K t qu  là, nh ng n  l c th c hi n marketing qu c t  c a hữ ợ ồ ừ ướ ế ả ữ ỗ ự ự ệ ố ế ủ ọ 

ng u nhiên đ t m c t t nh t. đi u này có v  r t gi ng v i chi n l c thâm nh p c a các côngẫ ạ ứ ố ấ ề ẻ ấ ố ớ ế ượ ậ ủ  

ty nh . Nhi u công ty s  d ng chi n l c xâm nh p này khi h  l n đ u tham gia vào th ngỏ ề ử ụ ế ượ ậ ọ ầ ầ ươ  

m i qu c t  vào có th  ti p t c s  d ng nó trong nhi u hay ít c  s  hi n t i.ạ ố ế ể ế ụ ử ụ ề ơ ở ệ ạ

V n đ  v i vi c s  d ng chi n l c xu t kh u  là nó không f i luôn luôn là  m t chi nấ ề ớ ệ ử ụ ế ượ ấ ẩ ả ộ ế  

l c t i u. Mong mu n duy trì ho t đ ng qu c t  đ n gi n đ ng hành v i s  thi u đi s  c iượ ố ư ố ạ ộ ố ế ơ ả ồ ớ ự ế ự ả  

ti n s n ph m khi n chính sách marketing c a công ty thi u đi s  linh ho t và kh  năng ph nế ả ẩ ế ủ ế ự ạ ả ả  

h i. Theo nghiên c u c a Cooper và Kleinschimidt : “ nhà s n xu t th a mãn ch  v i vi c bánồ ứ ủ ả ấ ỏ ỉ ớ ệ  

hàng hóa n i đ a ra n c ngoài c n kiên trì và chú ý m t chút đ n nguyên li u t  nhiên và ch nộ ị ướ ầ ộ ế ệ ự ọ  

l c trên th  tr ng n c ngoài c a mình, gi ng nh  đ t đ c m c bi u c n d i trung bình c aọ ị ườ ướ ủ ố ư ạ ượ ứ ể ậ ướ ủ  

xuát kh u, đ c bi t v  m t tăng tr ng xu t kh u “ Đ i v i m t chi n l c t t h n, s n ph mẩ ặ ệ ề ặ ưở ấ ẩ ố ớ ộ ế ượ ố ơ ả ẩ  

c n thi t ph i bi n đ i và không c  đ nh.ầ ế ả ế ổ ố ị



Chi n l c xu t kh u ho t đ ng không hi u qu  khi đ ng ti n c a n c xu t kh uế ượ ấ ẩ ạ ộ ệ ả ồ ề ủ ướ ấ ẩ  

m nh. Trong nh ng năm 1970, đ ng franc c a Th y S  m nh đ n n i mà các công ty c a hạ ữ ồ ủ ụ ỹ ạ ế ỗ ủ ọ 

th t s  khó khăn trong vi c xu t kh u và bán hàng trên th  tr ng M . Các công ty Th y Sĩ đãậ ự ệ ấ ẩ ị ườ ỹ ụ  

phát hi n ra r ng  h  c n ph i ti n hành đ u t  ra n c ngoài nh m gi m  nh h ng c a đ ngệ ằ ọ ầ ả ế ầ ư ướ ằ ả ả ưở ủ ồ  

franc m nh. Trong su t kì đ u c a đ o lu t Reagan, đ ng dollar M  đã cũng tr  nên đ c bi tạ ố ầ ủ ạ ậ ồ ỹ ở ặ ệ  

m nh. Các công ty M  không ch  g p khó khăn trong vi c xu t kh u hàng hoá  mà còn ph iạ ỹ ỉ ặ ế ấ ẩ ả  

c nh tranh  v i dòng lũ nh ng hàng nh p kh u đã r  nay càng r  h n khi mà đ ng dollar m nhạ ớ ữ ậ ẩ ẻ ẻ ơ ồ ạ  

lên. M t đ ng ti n có th  còn m nh trong nhi u năm, t o ra nh ng khó khăn dài h n cho n cộ ồ ề ể ạ ề ạ ữ ạ ướ  

xu t kh u ấ ẩ

B ng 9-1 Bi u giá t i 49 thành ph  l n trên th  gi iả ể ạ ố ớ ế ớ

City Price Level excl.

Rent Zurich = 100

Price level incl

Rent Zurich =100

Lagos

Tokyo

New york

Abu Dhabi

Manama ( bahrain)

Chicago

Houston

Jeddan

Oslo

Los Angeles

Seoul

Helsinki

Panama

Jakarta

Singapore

Toronto

Hongkong

Montreal

209

185

166

164

141

138

134

134

134

130

130

130

128

125

120

117

115

114

195

201

207

212

171

165

140

172

127

141

133

120

144

116

145

126

139

117



Stockholm

Copenhagen

Kuala Lumpur

Tel Aviv

Cairo

Sydney

Zurich

Buenos aires

Bogota

Geneva

Mexico City

Caracas

Dublin

London

Brussels

Madrid

Vienna

Dusseldorf

Milan

Johannesburg

Bombay

Mannila

Paris

Athens

Amsterdam

Sao paulo

Luxembourg

Lisbon

112

109

107

104

104

102

100

100

97

97

96

95

94

93

89

88

87

85

85

84

84

83

82

78

73

72

71

63

102

101

116

98

114

105

100

92

100

99

96

110

89

100

92

84

83

87

84

83

79

79

92

82

74

72

78

61



Rio de Janerio

Istanbul

Bangkok

63

60

57

62

60

59

City Muwcs Luong

Gross Zurich =100

Muc luong

Net zurich = 100

New york

Los Angeles

Chicago

Houston

Montreal

Toronto

Geneva

Zurich

Tokyo

Copenhagen

Oslo

Sydney

Helsinki

Dusseldorf

Luxembourg

Amsterdam

Stockholm

Brussels

Jeddah

Vienna

Abu Dhabi

142

136

129

113

109

106

103

100

100

98

92

85

74

74

71

70

70

69

67

61

61

126

128

126

119

99

102

96

100

104

66

80

77

57

63

67

61

59

63

80

56

78



London

Paris

Milan

Dublin

Johannesburg

Caracas

Manama ( Bahrain)

Madrid

Tel Aviv

Athens

Hong Kong

Panama

Singapore

Seoul

Kuala lumpur

Lagos

Sao paulo

Buenos Aires

Bogota

Rio de janerio

Lisbon

Mexico City

Istanbul

Bangkok

Cairo

Jakarta

Manila

Bombay

57

56

53

53

46

46

42

41

38

36

36

33

31

31

26

23

23

30

19

18

17

17

15

12

11

9

8

6

51

56

52

48

45

56

52

41

32

37

42

37

29

36

28

28

25

22

22

20

17

19

13

14

11

12

9

8



City Purchasing Power Level

Total Basket

Zurich = 100

Gross Net

Geneva

Los Angeles

Luxembourg

Zurich

Amsterdam

Montreal

Chicago

Toronto

Copenhagen

Dusseldorf

New York

Houston

Sydney

Brussels

Vienna

Oslo

Paris

Milan

Stockholm

London

Helsinki

Dublin

107

104

100

100

96

96

93

91

90

87

85

85

84

78

70

69

69

63

62

62

57

56

99

98

94

100

83

87

91

88

61

74

76

89

75

70

65

60

68

61

52

56

44

52



Tokyo

Madrid

Athens

Lisbon

54

47

46

28

57

46

48

28

Vi c c p phépệ ấ

Khi m t công ty nh n th y ho t đ ng xu t kh u c a mình kém hi u qu  nh ng còn do dộ ậ ấ ạ ộ ấ ẩ ủ ệ ả ư ự 

đ  đ u t  tr c ti p ra n c ngoài thì c p gi y phép có th  là m t gi i pháp h p lý. Vi c c pể ầ ư ự ế ướ ấ ấ ể ộ ả ợ ệ ấ  

gi y phép là m t tho  thu n cho phép m t công ty n c ngoài s  d ng quy n s  h u côngấ ộ ả ậ ộ ướ ử ụ ề ở ữ  

nghi p (ví d : b ng sáng ch , nhãn hi u, và b n quy n tác gi ), s  d ng bí quy t k  thu t và kệ ụ ằ ế ệ ả ề ả ử ụ ế ỹ ậ ỹ 

năng thao tác (nh  nghiên c u c  b n, k  ngh  th  công, s  giúp đ  k  thu t v.v..) s  d ng thi tư ứ ơ ả ỹ ệ ủ ự ỡ ỹ ậ ử ụ ế  

k  k  thu t và ki n trúc hay b t c  m t s  k t h p nào gi a nh ng y u t  trên  m t th  tr ngế ỹ ậ ế ấ ứ ộ ự ế ợ ữ ữ ế ố ở ộ ị ườ  

n c ngoài. Thông th ng, m t nhà c p phép s  cho phép m t công ty n c ngoài s n xu t m tướ ườ ộ ấ ẽ ộ ướ ả ấ ộ  

s n ph m đ  kinh doanh  n c c a ng i đ c c p phép và đôi khi c   m t th  tr ng nh tả ẩ ể ở ướ ủ ườ ượ ấ ả ở ộ ị ườ ấ  

đ nh nào đó.ị

Th c t , hình th c c p gi y phép là r t phong phú. Kho ng 50% d c ph m bán  Nh tự ế ứ ấ ấ ấ ả ượ ẩ ở ậ  

B n s n xu t theo gi y phép do các công ty c a M  và Châu Âu c p. T p chí Playboy th ng sả ả ấ ấ ủ ỹ ấ ạ ườ ử 

d ng ngu n tài li u đ c c p gi y phép b i t p chí Lui c a Pháp đ  in trong t p chí Oui c a hụ ồ ệ ượ ấ ấ ở ạ ủ ể ạ ủ ọ 

đ c xu t b n  M . T p chí Playboy không ch  có vai trò là ng i đ c c p phép mà còn làượ ấ ả ở ỹ ạ ỉ ườ ượ ấ  

ng i  c p  phép   chín  n  b n  b ng  ti ng  n c  ngoài  c a  mình.  Cũng  nh  v y,  t p  chíườ ấ ở ấ ả ằ ế ướ ủ ư ậ ạ  

Penthouse cũng c p phép cho các n b n b ng ti ng Tây Ban Nha, australia, và ti ng ý ngoài nấ ấ ả ằ ế ế ấ  

ph m b ng ti ng Nh t và ti ng Brazil. Nh ng n c nói ti ng Đ c tiêu th  l ng n ph m c aẩ ằ ế ậ ế ữ ướ ế ứ ụ ượ ấ ẩ ủ  

Penthouse nhi u nh t. Công ty Spalding nh n đ c h n 2 tri u dôla M  t  vi p c p gi y phépề ấ ậ ượ ơ ệ ỹ ừ ệ ấ ấ  

cho các m t hàng th  thao c a mình. Công ty Fruit of the Lôm ki m đ c ít nh t là 1% doanh thuặ ể ủ ế ượ ấ  

ròng c a nh ng công ty s  d ng tên c a h  cho kho ng 45 s n ph m bán  th  tr ng Nh t B n.ủ ữ ử ụ ủ ọ ả ả ẩ ở ị ườ ậ ả  

M t trong nh ng m t hàng đ c c p gi y phép  n c ngoài n i ti ng nh t là Pac-Man. Nó đemộ ữ ặ ượ ấ ấ ở ướ ổ ế ấ  

l i cho ng i ch  hàng tri u dôla ti n b n quy n l y t  kho ng 300 s n ph m mang nhãn hi uạ ườ ủ ệ ề ả ề ấ ừ ả ả ẩ ệ  

này.

Theo phòng Th ng m i M , s  công ty c a M  có c p gi y phép cho công ty n c ngoàiươ ạ ỹ ố ủ ỹ ấ ấ ướ  

đã tăng nh  t  h n 200 công ty năm 1975 lên 300 công ty năm 1984. Trong kho ng t  năm 1971ẹ ừ ơ ả ừ  

đ n nh ng năm 1980, s  ti n thu đ c t  ti n b n quy n tác gi , chi phí, d ch v  và qu n lý liênế ữ ố ề ượ ừ ề ả ề ả ị ụ ả  

quan c a các công ty M  do vi c c p gi y phép v  b ng sáng ch  và công ngh  tăng 130% t  2,4ủ ỹ ệ ấ ấ ề ằ ế ệ ừ  

t  đôla lên 5,5 t  đôla. S  ti n này g p m i l n s  ti n mà các công ty M  chi tr  đ  có đ cỉ ỉ ố ề ấ ườ ầ ố ề ỹ ả ể ượ  

gi y phép khác c a các công ty n c ngoài. Hãng McDonald’s là m t trong nh ng nhà c p gi yấ ủ ướ ộ ữ ấ ấ  



phép hàng đ u c a M , trong đó g n m t n a s  c a hàng m i m  c a nó là  n c ngoài vàầ ủ ỹ ầ ộ ử ố ử ớ ở ủ ở ướ  

đem l i kho ng 1 ph n  5 doanh thu c a công ty.ạ ả ầ ủ

Vi c c p gi y phép không b  gi i h n trong ph m vi c a s n ph m h u hình. M t d chệ ấ ấ ị ớ ạ ạ ủ ả ẩ ữ ộ ị  

v  nào đó cũng có th  là đ i t ng đ  c p phép. Nh ng c  g ng đ  qu c t  hoá th  tr ngụ ể ố ượ ể ấ ữ ố ắ ể ố ế ị ườ  

t ng lai c a công ty Chicago Mercantile exchange đã giúp nó giành đ c quy n s  h u thông tinươ ủ ượ ề ở ữ  

v  ch  s  Nikkei. Công ty này sau đó chuy n quy n s  h u thông tin v  ch  sô Nikkei cho  công tyề ỉ ố ể ề ở ữ ề ỉ  

SIMEX đ  kinh doanh  Singapore năm 1986 và d  đ nh s  kinh doanh gi y phép v  ch  s  c aể ở ự ị ẽ ấ ề ỉ ố ủ  

sàn giao d ch Chicago Mercantile exchange  m t th i đi m trong t ng lai.ị ở ộ ờ ể ươ

M c dù đ u t  tr c ti p n c ngoài nói chung đ c coi là có kh  năng thu l i h n và vìặ ầ ư ự ế ướ ượ ả ờ ơ  

th  hình th c này th ng đ c h ng nh ng khung chính sách u đãi thì kinh doanh b ng vi cế ứ ườ ượ ưở ữ ư ằ ệ  

c p gi y phép cũng cho th y có r t nhi u thuân l i. Nó cho phép có đi u ki n m  r ng cácấ ấ ấ ấ ề ợ ề ệ ở ộ  

ch ng trình nghiên c u và phát tri n, chi phí dành cho đ u t  trong khi v n nh n đ c m tươ ứ ể ầ ư ẫ ậ ượ ộ  

kho n thu nh p tr i thu v i m t m c chi phí ph i b  ra r t ít. Thêm vào đó, vi c c p gi y phépả ậ ộ ớ ộ ứ ả ỏ ấ ệ ấ ấ  

b o v  các b ng sáng ch  và nhãn hi u th ng m i ch ng l i vi c ăn c p b n quy n. Đi u nàyả ệ ằ ế ệ ươ ạ ố ạ ệ ắ ả ề ề  

đ c bi t quan tr ng đ i v i m t công ty mà s  r i kh i m t th  tr ng truy n th ng ho c hi nặ ệ ọ ố ớ ộ ẽ ờ ỏ ộ ị ườ ề ố ặ ệ  

t i nào đó sau khi có ho t đ ng đ u t  s n xu t và xúc ti n bán hàng  đây. Hi n t ng này r tạ ạ ộ ầ ư ả ấ ế ở ệ ượ ấ  

ph  bi n  Trung và Nam M , n i mà l m phát cao và gi m phát luôn đ y chi phí qu n lý đi uổ ế ở ỹ ơ ạ ả ẩ ả ề  

hành lên r t cao. Công ty Pavot đã m t qu n s  h u đ i v i nhãn hi u th ng m i c a mình vàoấ ấ ề ở ữ ố ớ ệ ươ ạ ủ  

tay m t khách hàng cũ c a mình  Brazil sau khi ch m d t đi u hành và đ  nhãn hi u đó “ch t”.ộ ủ ở ấ ứ ề ể ệ ế  

Trong tr ng h p này đáng l  công ty ph i khôn ngoan h n n u chuy n s n ph m c a mình sangườ ợ ẽ ả ơ ế ể ả ẩ ủ  

m t công ty n c ngoài khác và đ  h  trong tr ng h p đ  có th  l y l i quy n s  h u và s nộ ướ ể ờ ườ ợ ể ể ấ ạ ề ở ữ ả  

xu t s n ph m khi n n kinh t   và m t s  y u t  khác tr  nên có l i n u kinh doanh s n ph mấ ả ẩ ề ế ộ ố ế ố ở ợ ế ả ẩ  

này.

Có r t nhi u lý do cho th y vi c c p gi y phép nên đ c s  d ng r ng rãi, trong đó hàngấ ề ấ ệ ấ ấ ượ ử ụ ộ  

rào th ng m i có th  là m t lý do nh  v y. M t công ty nên xem xét t i vi c c p gi y phép khiươ ạ ể ộ ư ậ ộ ớ ệ ấ ấ  

có v n đ  v  v n s n xu t, ho c khi các h n ch  nh p kh u không cho phép h  thâm nh p tr cấ ề ề ố ả ấ ặ ạ ế ậ ẩ ọ ậ ự  

ti p vào th  tr ng n c ngoài, hay khi trong chính sách c a n c làm ăn có s  nh y c m đ i v iế ị ườ ướ ủ ướ ự ạ ả ố ớ  

v n đ  s  h u n c ngoài. Ph ng pháp này là r t linh ho t vì nó cho phép m t công ty có thấ ề ở ữ ướ ươ ấ ạ ộ ể 

thâm nh p th  tr ng d  dàng và nhanh nh t có th . Vi c c p gi y phép cũng t  ra khá u vi tậ ị ườ ễ ấ ể ệ ấ ấ ỏ ư ệ  

khi chi phí v n t i cao, đ c bi t nó l i g n t i (liên quan) giá tr  c a s n ph m.ậ ả ặ ệ ạ ắ ớ ị ủ ả ẩ

M t công ty cũng có th  tránh đ c nh ng r i ro ti m tàng và nh ng khó khăn b ng vi cộ ể ượ ữ ủ ề ữ ằ ệ  

c p gi y phép. Ch ng h n, h u h t các nhà thi t k  c a Pháp th ng s  d ng vi c c p gi yấ ấ ẳ ạ ầ ế ế ế ủ ườ ử ụ ệ ấ ấ  

phép nh m tránh ph i đ u t  trong kinh doanh. Trong m t ví d  khác, hãng Disney có đ c toànằ ả ầ ư ộ ụ ượ  

b  giá  tr  b n quy n mà h u nh  không ph i  ch u r i  ro   d  án  công viên gi i  trí  Tokyoộ ị ả ề ầ ư ả ị ủ ở ự ả  

Disneyland tr  giá 500 tri u đôla thu c s  h u c a công tyKeisei Electric Railway và công tyị ệ ộ ở ữ ủ  



Mitsui. Chi phí b n quy n và c p gi y phép khi đã đ c tho  thu n t  ra r t h p d n: Disneyả ề ấ ấ ượ ả ậ ỏ ấ ấ ẫ  

nh n đ c 10% ti n thu vé vào c a và 5% l i nhu n t  vi c bán đ  ăn và hàng hoá trong côngậ ượ ề ử ợ ậ ừ ệ ồ  

viên. H n th  n a, Disney b ng chính sách s  d ng lao đ ng thanh niên chi phí th p làm đ i ngũơ ế ữ ằ ử ụ ộ ấ ộ  

nhân công c a công viên nên đã không ph i đ i đ u v i chính sách th i gian lao đ ng c a Nh tủ ả ố ầ ớ ờ ộ ủ ậ  

B n.ả

Tuy nhiên, vi c c p gi y phép cũng có m t tiêu c c nh t đ nh. Ch ng h n nguy c  r i roệ ấ ấ ặ ự ấ ị ẳ ạ ơ ủ  

b  gi m b t cũng làm cho l i nhu n c a doanh nghi p b  thu h p. Trên th c t  có th  là chi nị ả ớ ợ ậ ủ ệ ị ẹ ự ế ể ế  

l c thâm nh p th  tr ng ít có l i nh t. Công ty Kentucky Fried Chicken cho bi t h  đã thu đ cượ ậ ị ườ ợ ấ ế ọ ượ  

l i nhu n t  300 c a hàng thu c quy n s  h u c a mình  nhi u h n so v i s  l i nhu n có đ cợ ậ ừ ử ộ ề ở ữ ủ ề ơ ớ ố ợ ậ ượ  

t  vi c kinh doanh gi y phép  2100 c a hàng khác,  cùng m t th i đi m. Giám đ c khu v cừ ệ ấ ở ử ở ộ ờ ể ố ự  

Châu Âu c a công ty Anheuser-Busch nh n m nh “Vi c c p gi y phép là m t bi n pháp đ u tủ ấ ạ ệ ấ ấ ộ ệ ầ ư 

t n ít v n nh t đ  thâm nh p th  tr ng. Nh ng n u b n mu n có l i nhu n cao h n, b n số ố ấ ể ậ ị ườ ư ế ạ ố ợ ậ ơ ạ ẽ 

ph i ch u nguy c  r i ro l n h n đ i v i s  ti n c a mình.”ả ị ơ ủ ớ ơ ố ớ ố ề ủ

H n th  n a, m t công ty cũng c n ph i xét t i nh ng tri n v ng trong dài h n c a mình.ơ ế ữ ộ ầ ả ớ ữ ể ọ ạ ủ  

B ng vi c c p gi y phép cho m t công ty n c ngoài, m t công ty có th  đang nuôi d ng m tằ ệ ấ ấ ộ ướ ộ ể ưỡ ộ  

đ i th  c nh tranh trong t ng lai, đ i th  mà hi n t i m i ch  đang giành d t v  mình bí quy tố ủ ạ ươ ố ủ ệ ạ ớ ỉ ậ ề ế  

v  công ngh  và s n xu t s n ph m.  m t khía c nh khác, m t công ty khi đã đ c c p gi yề ệ ả ấ ả ẩ ở ộ ạ ộ ượ ấ ấ  

phép v n có th  t  ch i gia h n thêm đ i v i h p đ ng c p phép. To compicate the matter, it isẫ ể ừ ố ạ ố ớ ợ ồ ấ  

anything  but  easy  to  prevent  the  licensee  from using  the  process  learned  and  acquired   while 

working under license. Công ty Texas instruments đã ph i ki n r t nhi u nhà máy c a Nh t B nả ệ ấ ề ủ ậ ả  

bu c h  ph i ti p t c tr  ti n b n quy n cho b  chip nh  c a mình. Trái l i, công ty MNCsộ ọ ả ế ụ ả ề ả ề ộ ớ ủ ạ  

d ng nh  l i không quan tâm nhi u t i v n đ  này và ti p t c tìm ki m và ký nh ng h p đ ngườ ư ạ ề ớ ấ ề ế ụ ế ữ ợ ồ  

c p phép m i  nhi u th  tr ng khác.ấ ớ ở ề ị ườ

Nh ng v n đ  khác th ng n y sinh khi quá trình th c hi n c a ng i đ c c p gi yữ ấ ề ườ ả ự ệ ủ ườ ượ ấ ấ  

phép không đ c t t. Vi c c  g ng đ  ch m d t h p đ ng nói ra còn d  h n nhi u so v i th cượ ố ệ ố ắ ể ấ ứ ợ ồ ễ ơ ề ớ ự  

hi n nó. M t khi vi c c p gi y phép đ c th c hi n, nó cũng có th  ngăn c n ng i c p phépệ ộ ệ ấ ấ ượ ự ệ ể ả ườ ấ  

thâm nh p tr c ti p vào th  tr ng. Lu t pháp c a Nh t B n cho phép ng i đ c c p phép cóậ ự ế ị ườ ậ ủ ậ ả ườ ượ ấ  

đ c quy n qu n lý th c s  đ i v i s n ph m đã đ c c p phép, và b ng đ o lu t nh  v y thìượ ề ả ự ự ố ớ ả ẩ ượ ấ ằ ạ ậ ư ậ  

vi c nh ng nhà đ u t  mu n giành l i quy n s n xu t và bán s n ph m thu c quy n s  h u c aệ ữ ầ ư ố ạ ề ả ấ ả ẩ ộ ề ở ữ ủ  

mình s  r t khó có th  th c hi n đ c.ẽ ấ ể ự ệ ượ

M t khác thì vi c ch t l ng c a s n ph m không gi  đ c n đ nh  qua t ng n c doặ ệ ấ ượ ủ ả ẩ ữ ượ ổ ị ừ ướ  

thi u s  ki m soát ch t ch  v  ch t l ng c a ng i đ c c p phép cũng có th  gây nguy h iế ự ể ặ ẽ ề ấ ượ ủ ườ ượ ấ ể ạ  

t i danh ti ng c a s n ph m trên th  tr ng qu c t . Đi u này có th  gi i thích t i sao công tyớ ế ủ ả ẩ ị ườ ố ế ề ể ả ạ  

McDonald’s l i ti n hành giám sát nghiêm ng t quá trình s n xu t  các công ty đ c h  c pạ ế ặ ả ấ ở ượ ọ ấ  

gi y phép s n xu t. Chính vì v y mà McDonald’s đã t  đ m b o đ c s  n đ nh v  ch t l ngấ ả ấ ậ ự ả ả ượ ự ổ ị ề ấ ượ  



cũng nh  không ng ng nâng cao ch t l ng c a s n ph m. M t trong nh ng th  hi n đó là vi cư ừ ấ ượ ủ ả ẩ ộ ữ ể ệ ệ  

công ty McDonald’s đã th ng ki n trong v  ki n liên quan t i vi c công ty này thu h i gi y phépắ ệ ụ ệ ớ ệ ồ ấ  

c a m t c  s   Pháp vì nó đã s n xu t s n ph m McDonald’s d i tiêu chu n. Cũng nh  v y,ủ ộ ơ ở ở ả ấ ả ẩ ướ ẩ ư ậ  

công ty Anheuser-Busch bu c t t c  các công ty đ c mình c p gi y phép ph i s n xu t s nộ ấ ả ượ ấ ấ ả ả ấ ả  

ph m theo đúng tiêu chu n c a công ty này. Nh ng công ty này bu c ph i đ ng ý nh p kh uẩ ẩ ủ ữ ộ ả ồ ậ ẩ  

nguyên li u nh  men bia t  M . ệ ư ừ ỹ

Ngay c  khi công th c s n xu t s n ph m đ c th c hi n nghiêm ch nh thì ph ng th cả ứ ả ấ ả ẩ ượ ự ệ ỉ ươ ứ  

c p gi y phép đôi khi v n có th  gây nguy h i t i hình nh c a s n ph m đó, vì đây là v n đấ ấ ẫ ể ạ ớ ả ủ ả ẩ ấ ề  

tâm lý. Nhi u s n ph m đ c nh p kh u có đ c danh ti ng ch c ch n b ng ch c tan bi n khiề ả ẩ ượ ậ ẩ ượ ế ắ ắ ỗ ố ế  

có m t s n ph m cùng lo i đ c s n xu t  ngay chính th  tr ng tiêu th  theo gi y phép. Côngặ ả ẩ ạ ượ ả ấ ở ị ườ ụ ấ  

ty bia Miller đã r t lo s  khi c m nh n đ c v n đ  này ngay khi s n ph m Lowenbrau c a hấ ợ ả ậ ượ ấ ề ả ẩ ủ ọ  

m t nhãn hi u Đ c đ c s n xu t t i Texas.ộ ệ ứ ượ ả ấ ạ

 Trong m t vài tr ng h p, m t công ty hoàn toàn không có s  l a ch n nào khác v  vi cộ ườ ợ ộ ự ự ọ ề ệ  

c p gi y phép. R t nhi u LDCs ép bu c nh ng ng i n m gi  b n quy n ph i c p gi y phépấ ấ ấ ề ộ ữ ườ ắ ữ ả ề ả ấ ấ  

s n ph m c a mình cho các nhà s n xu t và phân ph i khác v i s  ti n b n quy n mà có thả ẩ ủ ả ấ ố ớ ố ề ả ề ể  

ho c không th  đ c coi là công b ng. Canada v i vi c b o v  ng i tiêu dùng là n c côngặ ể ượ ằ ớ ệ ả ệ ườ ướ  

nghi p duy nh t yêu c u các công ty ph i c p gi y phép b t bu c đ i v i m t hàng d c ph m.ệ ấ ầ ả ấ ấ ắ ộ ố ớ ặ ượ ẩ  

Các công ty s n xu t d c ph m ph i c p gi y phép cho s n ph m c a h  v i ti n b n quy nả ấ ượ ẩ ả ấ ấ ả ẩ ủ ọ ớ ề ả ề  

là 4%. Nh ng n c nh  B  và Li Băng thì không có đi u kho n c p gi y phép b t bu c. Nh ngữ ướ ư ỉ ề ả ấ ấ ắ ộ ư  

vi c c p gi y phép b t bu c l i đ c áp d ng sau 3 năm k  t  khi có ch ng nh n b n quy n ệ ấ ấ ắ ộ ạ ượ ụ ể ừ ứ ậ ả ề ở 

Canada và Hà Lan và đ c áp d ng b t c  lúc này  Đ c.  Nigeria, vi c c p gi y phép b t bu cượ ụ ấ ứ ở ứ ở ệ ấ ấ ắ ộ  

có th  có hi u l c sau 4 năm k  t  khi gi y ch ng nh n b n quy n đ c ký ho c sau 3 năm kể ệ ự ể ừ ấ ứ ậ ả ề ượ ặ ể 

t  khi b n quy n đ c c p n u gi y b n quy n đó đang đ c s  d ng.ừ ả ề ượ ấ ế ấ ả ề ượ ử ụ

 Hình th c c p gi y phép m c dù có nh ng h n ch  nào đó thì nó v n là m t chi n l cứ ấ ấ ặ ữ ạ ế ẫ ộ ế ượ  

khá hi u qu  trong nh ng hoàn c nh nh t đ nh. Farok Contractor đã nghiên c u xu th  chung c aệ ả ữ ả ấ ị ứ ế ủ  

các công ty xuyên qu c gia là thích vi c qu c t  hoá thông qua hình th c đ u t  tr c ti p h n làố ệ ố ế ứ ầ ư ự ế ơ  

hình th c c p gi y phép. Sau cùng ông cũng tìm ra đ c nh ng đi u ki n nh t đ nh thì hình th cứ ấ ấ ượ ữ ề ệ ấ ị ứ  

c p gi y phép m i có u th . H n th  n a, Contractor còn vi n d n m t vài b ng ch ng th cấ ấ ớ ư ế ơ ế ữ ệ ẫ ộ ằ ứ ự  

nghi m cho th y  m i t ng quan thu n gi a hình th c c p gi y phép v i pham vi cũng nh  sệ ấ ố ươ ậ ữ ứ ấ ấ ớ ư ố  

b n quy n c a công ty. Nh ng công ty l n h n và có tính ch t qu c t  h n th ng là nh ng côngả ề ủ ữ ớ ơ ấ ố ế ơ ườ ữ  

ty có nhi u b n quy n và có xu h ng th c hi n c p gi y phép nhi u h n. ề ả ề ướ ự ệ ấ ấ ề ơ

Đi u ki n c p gi y phép cũng ph i đ c đàm phán c n th n và đ c áp d ng minh b ch.ề ệ ấ ấ ả ượ ẩ ậ ượ ụ ạ  

L y ví d , ng i Trung Qu c hi u các đi u ki n trong c p phép có th  khác so v i th c t  ho tấ ụ ườ ố ể ề ệ ấ ể ớ ự ế ạ  

đ ng c p gi y phép th ng th y  M . Khi mà m t công ty Trung Qu c mu n có m t b  vănộ ấ ấ ườ ấ ở ỹ ộ ố ố ộ ộ  

b n hoàn h o c a công ngh  đ c c p gi y phép thì m t công ty M  mu n c p đ c gi y phépả ả ủ ệ ượ ấ ấ ộ ỹ ố ấ ượ ấ  



ph i bi t đ c văn b n đó là gì. Có khi công ty M  đó ph i th c s  s ng s t khi bi t r ng hả ế ượ ả ỹ ả ự ự ử ố ế ằ ọ 

ph i giành r t nhi u th i gian đ  chu n b  cho nh ng tài li u không c n thi t ho c th m chí ph iả ấ ề ờ ể ẩ ị ữ ệ ầ ế ặ ậ ả  

tìm cho đ c tài li u không th c s  t n t i.ượ ệ ự ự ồ ạ

Nói chung, m t h p đ ng c p gi y phép ph i bao g m nh ng y u t  c  b n v  s nộ ợ ồ ấ ấ ả ồ ữ ế ố ơ ả ề ả  

ph m bao hàm: các quy n đ c c p gi y phép theo h p đ ng, ph m vi lãnh th  áp d ng, đi uẩ ề ượ ấ ấ ợ ồ ạ ổ ụ ề  

ki n v  quy n b o h , các đi u kho n m  rông và gia h n h p đ ng, v n đ  b o v  quy n sệ ề ề ả ộ ề ả ở ạ ợ ồ ấ ề ả ệ ề ở 

h u v  đ i t ng đ i v i các đi u ki n và quy n c p phép trong t ng lai, buôn bán và tr  giúpữ ề ố ượ ố ớ ề ệ ề ấ ươ ợ  

qu n lý ki m soát ch t l ng, v n đ  c p gi y phép chuy n ti p và c p gi y phép tr  l i, cả ể ấ ượ ấ ề ấ ấ ể ế ấ ấ ở ạ ơ  

c u và t  l  ti n b n quy n, chi phí d ch v  c p gi y phép, v n đ  c p gi y phép không tính ti nấ ỉ ệ ề ả ề ị ụ ấ ấ ấ ề ấ ấ ề  

b n quy n, các qui đ nh và đi u kho n thanh toán, các yêu c u v  ki m toán và thông báo, sả ề ị ề ả ầ ề ể ự 

đóng góp c  ph n, s  d ng đ ng ti n trao đ i, các l a ch n v  lu t b o v  bí m t th ng m iổ ầ ử ụ ồ ề ổ ự ọ ề ậ ả ệ ậ ươ ạ  

và bí quy t k  thu t, thăm quan nhà máy, phân x  trong th ng m i, thu , đi u kho n ch m d tế ỹ ậ ử ươ ạ ế ề ả ấ ứ  

h p đ ng, quy n và nghĩa v  các bên khi k t thúc h p đ ng.ợ ồ ề ụ ế ợ ồ

H p đ ng c p phép cũng c n có m t đi u kho n dành m t kho n ti n g i theo l nh b ngợ ồ ấ ầ ộ ề ả ộ ả ề ử ệ ằ  

đ ng ti n trong n c d i tên ng i c p phép đ  gi m thi u nh ng r c r i g n v i h n chồ ề ướ ướ ườ ấ ể ả ể ữ ắ ố ắ ớ ạ ế 

trong chi phí chuy n ti n, qu n lý và trao đ i ngo i t . H n th  n a, khi chi phí c p gi y phépể ề ả ổ ạ ệ ơ ế ữ ấ ấ  

d a trên giá bán buôn thì cũng c n nó cũng c n s  đ ng ý v  giá đ c áp d ng. C  s  đ  tính giáự ầ ầ ự ồ ề ượ ụ ơ ở ể  

ti n b n quy n th ng đ c áp d ng d a trên giá kinh doanh, m c giá ít liên quan đ n kh u haoề ả ề ườ ượ ụ ự ứ ế ấ  

th ng m i, thu  phí, phí bao bì, v n t i và b o hi m. D a vào công ngh  và s n ph m mà t  lươ ạ ế ậ ả ả ể ự ệ ả ẩ ỉ ệ 

ti n b n quy n trong h p đ ng c p gi y phép dao đ ng trong kho ng t  1% đ n 50% và t  lề ả ề ợ ồ ấ ấ ộ ả ừ ế ỉ ệ 

bình quân là 5-6%.

Nghiên c u th c t  cho th y có 4 nhân t  c  b n trong c u trúc c a h p đ ng chuy nứ ự ế ấ ố ơ ả ấ ủ ợ ồ ể  

giao qu c t  v  công ngh : ố ế ề ệ

Đ a đi m ra quy t đ nh và qu n lý.ị ể ế ị ả

M c đ  trao đ i cá nhân trong quá trình chuy n giao.ứ ộ ổ ể

Các v n đ  liên quan t i nhà cung c pấ ề ớ ấ

S  ch c ch n trong m i quan h  c a nhà cung c p công ngh  v i đ c cung c p.ự ắ ắ ố ệ ủ ấ ệ ớ ượ ấ

V n đ  ki m soát quá trình chuy n giao th c s  đ c nhà cung c p quan tâm s  có thấ ề ể ể ự ự ượ ấ ẽ ể  

tăng đ i v i nh ng chi phí quan tr ng. S  trao đ i cá nhân , chê công ngh  đó quá ph c t pố ớ ữ ọ ự ổ ệ ứ ạ  

th ng không quan tr ng trong các h p đ ng chuy n giao công ngh  đ n gi n hay công nghườ ọ ợ ồ ể ệ ơ ả ệ 

thông th ng. Cũng c n ph i xác đ nh m c đ  tham gia c a m i bên trong nh ng ho t đ ng banườ ầ ả ị ứ ộ ủ ỗ ữ ạ ộ  

đ u ( ví d : nghiên c u c  b n, đào t o). Cu i cùng, m i quan h  đó có v ng ch c hay không l iầ ụ ứ ơ ả ạ ố ố ệ ữ ắ ạ  

ch u nh h ng c a s  d ch chuy n quy n l c gi a các bên. Th ng thì đ i v i công ty đ cị ả ưở ủ ự ị ể ề ự ữ ườ ố ớ ượ  

nh n gi y phép s  c ng c  quy n l c khi đã n m rõ v  công ngh . B n nhân t  c  b n này th cậ ấ ẽ ủ ố ề ự ắ ề ệ ố ố ơ ả ự  



s  c n thi t cho c  th ng l i tr c m t và lâu dài s  đ c quy t đ nh trong nh ng b c thoự ầ ế ả ắ ợ ướ ắ ẽ ượ ế ị ữ ướ ả 

thu n c a h p đ ng.ậ ủ ợ ồ

M t công ty c p gi y phép có qu c t ch M  cũng ph i quan tâm t i c  lu t ch ng đ cộ ấ ấ ố ị ỹ ả ớ ả ậ ố ộ  

quy n. N u m t gi y phép nào đó có s  h n ch  ph m vi s  d ng đ i t ng c a h p đ ng c pề ế ộ ấ ự ạ ế ạ ử ụ ố ượ ủ ợ ồ ấ  

phép s  b  qui là vi ph m per-se.(ví d  xem xét s  b t h p pháp mà không c n t i m t b ngẽ ị ạ ụ ự ấ ợ ầ ớ ộ ằ  

ch ng v  m c đ  nh h ng do ch ng c nh tranh). L y ví d  v  vi ph m per-se trong lu t M ,ứ ề ứ ộ ả ưở ố ạ ấ ụ ề ạ ậ ỹ  

nh  m t tho  thu n liên k t bu c ng i đ c c p gi y phép ph i mua nh ng nhãn không có b nư ộ ả ậ ế ộ ườ ượ ấ ấ ả ữ ả  

quy n, hay s  d ng v n đ  bao gói trong h p đ ng c p gi y phép đ  bu c ng i đ c c p phépề ử ụ ấ ề ợ ồ ấ ấ ể ộ ườ ượ ấ  

ph i ch p nh n các quy n khác v  b n quy n, duy trì m c giá bán l i... Các h n ch  th ngả ấ ậ ề ề ả ề ứ ạ ạ ế ươ  

m i khác nh  h n ch  v  ph m vi lãnh th  đ c c p phép hay c p gi y phép chuy n ti p sạ ư ạ ế ề ạ ổ ượ ấ ấ ấ ể ế ẽ 

đ c ki m tra theo lu t ch ng đ c quy n. Đi u này là không h p pháp trong m t s  tr ng h p :ượ ể ậ ố ộ ề ề ợ ộ ố ườ ợ  

(1)N u hành đ ng đó x y ra và (2) h  có b ng ch ng không xác đáng v  nh h ng c a ch ngế ộ ả ọ ằ ứ ề ả ưở ủ ố  

c nh tranh. Lu t ch ng đ c quy n c a phòng t  pháp M  th ng coi nh ng tho  thu n c p phépạ ậ ố ộ ề ủ ư ỹ ườ ữ ả ậ ấ  

mà ngăn c n các công ty đ c l p c nh tranh buôn bán  M  v i các công ty khác nh  đ i t ngả ộ ậ ạ ở ỹ ớ ư ố ượ  

nghi ph m c a lu t này. B i vì nh ng lý do mà lu t này đ a ra, nhi u công ty c p gi y phép thayạ ủ ậ ở ữ ậ ư ề ấ ấ  

vì đ  ngh  c p gi y phép chuy n ti p h  l i thích s  tho  thu n tách bi t h n trong c p phép.ề ị ấ ấ ể ế ọ ạ ự ả ậ ệ ơ ấ

N u gi y phép đó đ c c p cho các công ty c a Châu Âu thì công ty đó ph i xem xét lu tế ấ ượ ấ ủ ả ậ  

ch ng đ c quy n c a EC, đ c bi t  đi u 85 Hi p c Rome. Đi u kho n này ngăn c n nh ngố ộ ề ủ ặ ệ ở ề ệ Ướ ề ả ả ữ  

đi u ki n h p đ ng (v i vài mi n trách) mà n u th c hi n s  có th  nh h ng đ n m i quanề ệ ợ ồ ớ ễ ế ự ệ ẽ ể ả ưở ế ố  

h  th ng m i gi a các n c Châu Âu. V i nh ng qui đ nh v  giá c  đ nh, ph m vi lãnh thệ ươ ạ ữ ướ ớ ữ ị ề ố ị ạ ổ  

đ c c p phép và tho  thu n liên k t s  đ c  mi n truy.ượ ấ ả ậ ế ẽ ượ ễ

M i nhà c p gi y phép th n tr ng s  không chuy n h n m t nhãn hi u th ng m i choỗ ấ ấ ậ ọ ẽ ể ẳ ộ ệ ươ ạ  

ng i đ c c p phép. H n th , h  còn xác đ nh các đi u ki n theo đó cho bi t khi nào ng ìườ ượ ấ ơ ế ọ ị ề ệ ế ươ  

đ c c p phép có th  ho c không th  đ c s  d ng gi y phép. ượ ấ ể ặ ể ượ ử ụ ấ

          V  phía ng i đ c c p phép, nhãn hi u th ng m i c a ng i c p phép ch  đáng giáề ườ ượ ấ ệ ươ ạ ủ ườ ấ ỉ  

trong vi c bán s n ph m đ c c p phép khi s n ph m đó  thông d ng. Còn không, t t h n h tệ ả ẩ ượ ấ ả ẩ ụ ố ơ ế  

ng i đ c c p phép nên t  t o m t nhãn hi u th ng m i m i đ  b o v  v  trí c a mình khiườ ượ ấ ự ạ ộ ệ ươ ạ ớ ể ả ệ ị ủ  

gi y phép c  b n không đ c thay đ i.ấ ơ ả ượ ổ

Vi c c p phép nên đ c xem nh  là con đ ng hai chi u vì vi c c p gi y phép cũng choệ ấ ượ ư ươ ề ệ ấ ấ  

phép  ng i c p phép đ u tiên ti p c n k  thu t và s n ph m c a ng i đ c c p phép. Đi uườ ấ ầ ế ậ ỹ ậ ả ẩ ủ ườ ượ ấ ề  

này r t quan tr ng b i ng i đ c c p gi y phép có th  tin t ng vào thông tin do ng i c pấ ọ ở ườ ượ ấ ấ ể ưở ườ ấ  

gi y phép cung c p. Không nh  c c doanh nghi p Mĩ, nh ng nhà c p gi y phép Châu Âu r tấ ấ ư ấ ệ ữ ấ ấ ấ  

thich s  đáp l i và th m chí h  còn gi m ti n b n quy n tác gi  đ  đáp l i vi c c i thi n sanự ạ ậ ọ ả ề ả ề ả ể ạ ệ ả ệ  

ph m và nh ng s n ph m m i có l i nhu n ti m năng.ẩ ữ ả ẩ ớ ợ ậ ề



Nh ng nhà c p gi y phép Hoa Kỳ, th ng xuyên cân nh c r i ro, t  ý xem th ng sữ ấ ấ ươ ắ ủ ỏ ườ ự 

phát tri n công ngh  n c ngoài và không mu n s  đáp l i hay c p gi y phép ng c tr  l i.ể ệ ướ ố ự ạ ấ ấ ượ ở ạ  

Th c t , có r t nhi u ví d  cho th y r ng dòng công ngh  quan tr ng đang ch y ng c v  Mĩự ế ấ ề ụ ấ ằ ệ ọ ả ượ ề  

(nh  dây chuy n s n xu t nhôm Sloderberg c a Na Uy, ph ng pháp Pikington đ  s n xu tư ề ả ấ ủ ươ ể ả ấ  

thu  tinh làm đĩa cua Anh, đông c  đ t quay Wankel c a Đ c, công ngh  kính áp tròng c a C ngỷ ơ ố ủ ứ ệ ủ ộ  

hoà Séc).

u đi m c a vi c c p gi y phép chéo đ c minh ho  trong tr ng h p c a công tyƯ ể ủ ệ ấ ấ ượ ạ ườ ợ ủ  

Texas Instrumment. TI đã bu c t i nh ng nhà s n xu t ch t bán d n Nh t B n đã vi ph m b ngộ ộ ữ ả ấ ấ ẫ ậ ả ạ ằ  

sáng ch  chíp đi n t  khi bán DRAM ( chíp nh  truy c p ng u nhiên đ ng)  Hoa Kỳ trong khiế ệ ử ớ ậ ẫ ộ ở  

gi y phép do TI c p đã h t h n t  năm 1986. TI đã c  găng đ  l y đ c kho n l  phí c p đăngấ ấ ế ạ ừ ố ể ấ ượ ả ệ ấ  

ký l n h n nh ng ng ng công ty này đã t  ch i. Tuy nhiên, nh ng công ty Nh t B n đã có hyớ ơ ư ữ ừ ố ữ ậ ả  

v ng k  t  khi h  phát tri n công ngh  đ c quy n c a riêng h . B n thân TI v  sau cũng xinọ ể ừ ọ ể ệ ộ ề ủ ọ ả ề  

c p phép đ  s  d ng công ngh  c a nh ng công ty này. K t qu  là m i công ty n m gi  b ngấ ể ử ụ ệ ủ ữ ế ả ỗ ắ ữ ằ  

đ c quy n sáng ch  mà nh ng công ty khác ch a đăng kí. Nh  đã d  đoán tr oc, các hãngộ ề ế ữ ư ư ự ứ  

Hitachi, NEC và Toshiba đã ki n TI vì đã vi ph m b n quy n sáng ch  c a h , nh m duy trìệ ạ ả ề ế ủ ọ ằ  

tr ng thái c p gi y phép ng c tr  l i nh  cũ. Do đó, nh ng ti n l  b  ích luôn đ c quy đ nhạ ấ ấ ượ ở ạ ư ữ ề ệ ổ ượ ị  

thành đi u kho n trong gi y c p b ng sáng ch  hay s n ph m mà vi c c p phép ng c đ cề ả ấ ấ ằ ế ả ẩ ệ ấ ượ ượ  

ch p thu n nh  m t đ c quy n h p lý.ấ ậ ư ộ ặ ề ợ

Sau cùng, ng i c p phép c n c  g ng không phá ho i s n ph m b ng cách c p phépườ ấ ầ ố ắ ạ ả ẩ ằ ấ  

b a bãi. Ví d , Pierrre Cardin đã t  h  th p tên tu i c a mình khi cho phép kho ng 800 s nừ ụ ự ạ ấ ổ ủ ả ả  

ph m s  d ng cái tên này đ  làm tên đăng kí c p gi y phép. Sau đó, ông ta đã t o ra cái tênẩ ử ụ ể ấ ấ ạ  

Maxim’s làm nhãn hi u dành cho các nhà hàng, khách s n, th c ăn. T t c  nh ng đ n v  đóệ ạ ứ ấ ả ữ ơ ị  

không m t cái nào t o đ c s  thu hút riêng bi t. C p phép chính th c nghĩa là m t đi l i nhu nộ ạ ượ ư ệ ấ ứ ấ ợ ậ  

ti m năng trong khi c p phép ăn theo s  làm n n kinh t  y u đi. Đang kí ăn theo s  t o ra thuề ấ ẽ ề ế ế ẽ ạ  

nh p trong ng n h n nh ng v  lâu dài nó có l  s  gi t ch t con ng ng đ  tr ng gà.ậ ắ ạ ư ề ẽ ẽ ế ế ỗ ẻ ứ

Liên doanh

Liên doanh là m t s  l a ch n n a mà m t doanh nghi p có th  áp d ng đ  ti n ra thộ ự ư ọ ữ ộ ệ ể ụ ể ế ị 

tr ng n c ngoài. Công ty liên doanh đ n gi n là m t công ty  c p đ  h p tác, nó có th  làườ ướ ơ ả ộ ở ấ ộ ợ ể  

công ty n i đ a ho c là m t công ty qu c t .  đây, m t công ty liên doanh qu c t  là công ty màộ ị ặ ộ ố ế ở ộ ố ế  

các thành viên thu c t  hai qu c gia tr  lên. Hình minh ho  9_1 mô t  v  lo i hình công ty này.ộ ừ ố ở ạ ả ề ạ

Đây là l i khuyên ta có th  nghe đ c  t t c  m i n i, b i b t c  m t ngôn ng  nào và có thờ ể ượ ở ấ ả ọ ơ ở ấ ứ ộ ữ ể  

áp d ng  b t c  đâu: kinh doanh hi u qu  nh t.  Indonesia, ban qu n tr  c a công ty Timurụ ở ấ ứ ệ ả ấ ở ả ị ủ  

Jouh đ c giao nhi m v  xây d ng m t h  th ng b o v  s c kho  đ u tiên cho qu c gia có dânượ ệ ụ ự ộ ệ ố ả ệ ứ ẻ ầ ố  

s  đ ng th  5 th  gi i này, kh u hi u đ c đ t ra là: ố ứ ứ ế ớ ẩ ệ ượ ặ “bekerja dengan mutu yang tunggi dalam 

bidang bisnis”_ c  g ng làm t t nh t vi c kinh doanh này. H  thành l p công ty Aetna.  Hôngố ắ ố ấ ệ ọ ậ ở  



Kông phía bên kia bi n Nam Trung Qu c, ngân hàng Đông á mu n thành l p m t công ty liênể ố ố ậ ộ  

doanh d  kinh doanh b o hi m nhân th . Đ i tác c a h  là ai ? Đó là Aetna. T i sao l i là Aetnaể ả ể ọ ố ủ ọ ạ ạ  

? V n là lý do ch  y u, cho dù Trung Qu c ( n c đông dân nh t th  gi i ) có đ c tr ng riêngẫ ủ ế ố ướ ấ ế ớ ặ ư  

c a mình. T i Tây Ban Nha, đ i tác c a Aetna là công ty Banco Hispano Americano, kh u hi u ủ ạ ố ủ ẩ ệ ở  

đây là “ trabaje siempu con lo major de la industria”.  m i ngôn ng , dòng cu i là dòng cu i.ở ọ ữ ố ố

 Hình minh ho  9_1: Công ty liên doanhạ

Ngu n: in l i v i s  ch p thu n c a công ty b o hi m nhân th  Aetna / Công ty Casalty vàồ ạ ớ ự ấ ậ ủ ả ể ọ  

Surety Aetna.

Cũng gi ng nh  m t công ty thành l p b i hai hay nhi u doanh nghi p, công ty liênố ư ộ ậ ở ề ệ  

doanh là m t doanh nghi p thành l p nên nh m m t m c đích kinh doanh c  th  b i hai hayộ ệ ậ ằ ộ ụ ụ ể ở  

nhi u nhà đ u t  chia s  quy n s  h u và qu n lý. Ví d , công ty Sony đã thành l p công ty liênề ầ ư ẻ ề ở ữ ả ụ ậ  

doanh v i công ty PepsiCo đ  bán d ng c  th  thao Wilson, v i công ty Prudential đ  bán h pớ ể ụ ụ ể ớ ể ợ  

đ ng b o hi m và v i công ty CBS đ  bán đĩa hát  Nh t B n.ồ ả ể ớ ể ở ậ ả

Liên doanh cũng gi ng hình th c c p phép, cũng ch a đ ng nh ng r i ro và c  nh ngố ứ ấ ứ ự ữ ủ ả ữ  

thu n l i nh  m i hình th c khác đ  vào th  tr ng n c ngoài. Trong đa s  các tr ng h p,ậ ợ ư ọ ứ ể ị ườ ướ ố ườ ợ  

tình hình các ngu n l c c a công ty và nh ng nguyên nhân d n đ n ý mu n kinh doanh  n cồ ự ủ ữ ẫ ế ố ở ướ  

ngoài s  quy t đ nh xem công ty kinh doanh có ph i là s  l a ch n h p lý nh t đ  b c vào thẽ ế ị ả ự ự ọ ợ ấ ể ướ ị 

tr ng n c ngoài hay không.ườ ướ

Các nhà kinh doanh trên th  tr ng coi các công ty liên doanh nh  m t đ ng l c b i kh  năng t oị ườ ư ộ ộ ự ở ả ạ  

ra do s  thay đ i v  m c tiêu và ti m l c(23). H n n a, đ c đi m c a các công ty liên doanh ự ổ ề ụ ề ự ơ ữ ặ ể ủ ở 

các qu c gia phát tri n khác v i các công ty liên doanh  các n c đang phát tri n(24). Root cóố ể ớ ở ướ ể  

m t danh m c các m c c n ki m tra, yêu c u nh ng đ i tác trong t ng lai c n xem xét nh ngộ ụ ụ ầ ể ầ ữ ố ươ ầ ữ  

đi m sau : m c đích c a công ty liên doanh, s  đóng góp c a các bên, ch  tr ng c a chính phể ụ ủ ự ủ ủ ươ ủ ủ 

n c s  t i, c  ph n, c  c u v n, qu n lý, s n xu t, tài chính, marketing và h p đ ng(25).ướ ở ạ ổ ầ ơ ấ ố ả ả ấ ợ ồ

Do m t s  nguyên nhân, liên doanh có u đi m và nên đ c áp d ng. Đ u tiên, liênộ ố ư ể ượ ụ ầ  

doanh làm gi m căn b n các ngu n l c ( ti n và nhân l c) mà m i bên ph i huy đ ng. Chi nả ả ồ ự ề ự ỗ ả ộ ế  

l c này là cách duy nh t ngoài vi c xin c p phép đ  m t doanh nghi p xâm nh p vào thượ ấ ệ ấ ể ộ ệ ậ ị 

tr ng n c ngoài. Đi u này đ c bi t đúng khi m i ho t đ ng t  phát đ u b  ngăn c m  qu cườ ướ ề ặ ệ ọ ạ ộ ự ề ị ấ ở ố  

gia đó. Đ c bi t, các n n kinh t  luôn luôn h n ch  các công ty n c ngoài tham gia vào m t vàiặ ệ ề ế ạ ế ướ ộ  

lo i h p đ ng h p tác nào đó(26). C  IBM và Coca-cola đ u t  ch i thay đ i chính sách t ngạ ợ ồ ợ ả ề ừ ố ổ ổ  

th  v  quy n s  h u c a mình và đã không vào th  tr ng n Đ  sau khi lu t pháp n c nàyể ề ề ở ữ ủ ị ườ ấ ộ ậ ướ  

t ch thu toàn b  các chi nhánh c a h .  Nh t B n cho đ n tr c 1975, các công ty d c ph mị ộ ủ ọ ậ ậ ả ế ướ ượ ẩ  

n c ngoài không đ c quy n s  h u các c  s  s n xu t, không cáp gi y phép và liên doanh làướ ượ ề ở ữ ơ ở ả ấ ấ  

s  l a ch n duy nh t.ự ự ọ ấ



Trong m t vài tr ng h p, nh ng hoàn c nh xã h i h n là môi tr ng pháp lu t đã bu cộ ườ ợ ữ ả ộ ơ ườ ậ ộ  

d n đ n ch n l a hình th c liên doanh. Khi công ty Pilisbury d  đ nh bán s n ph m c a mình ẫ ế ọ ự ứ ự ị ả ẩ ủ ở 

Nh t B n, công ty này đã xem xét t i m t s  l a ch n, t  vi c xu t kh u và xin gi y phép liênậ ả ớ ộ ố ự ọ ừ ệ ấ ẩ ấ  

doanh cho đ n vi c mua l i h n m t công ty Nh t. M c dù lu t s  h u n c ngoài đã đ c n iế ệ ạ ẳ ộ ậ ặ ậ ở ữ ướ ượ ớ  

l ng, Pilisbury v n quy t đ nh đi theo l i th ng m i truy n th ng  Nh t B n là tìm m t đ iỏ ẫ ế ị ố ươ ạ ề ố ở ậ ả ộ ố  

tác t t. Theo cách này, h  đã h p tác v i công ty Snow Brand thành l p công ty Snow Brand/ố ọ ợ ớ ậ  

Pilisbury.

Liên doanh có m i quan h  m t thi t xã h i. M i quan h  thâtn thi n và ch t ch  gi aố ệ ậ ế ộ ố ệ ệ ặ ẽ ữ  

nhà cung c p và ng i môi gi i ph  bi n  nhi u n c.  Nh t B n, m i quan h  này đ c g iấ ườ ớ ổ ế ở ề ướ ở ậ ả ố ệ ượ ọ  

là “keiretsu” có nghĩa là nh ng nhóm th ng m i nh  trong m t gia đình đ c liên k t v i nhauữ ươ ạ ư ộ ượ ế ớ  

b i quy n s  h u công b ng. Nh ng thông l  và m i quan h  th ng m i này gây khó khăn choở ề ở ữ ằ ữ ệ ố ệ ươ ạ  

m t nhà cung c p m i mu n vào Nh t B n. Th m chí ngay c  khi nhà cung c p m i có khộ ấ ớ ố ậ ả ậ ả ấ ớ ả 

năng đáp ng vài đ n đ t hàng nào đó, nh ng đ n đ t hàng này s  b  hu  b  ngay khi m t thànhứ ơ ặ ữ ơ ặ ẽ ị ỷ ỏ ộ  

viên c a gia đình th ng m i trên có kh  năng cung c p s n ph m theo đúng yêu c u. Do v y,ủ ươ ạ ả ấ ả ẩ ầ ậ  

liên doanh s  t o c  h i cho các nhà cung c p n c ngoài có đ c nh ng đ n đ t hàng th ngẽ ạ ơ ộ ấ ướ ượ ữ ơ ặ ươ  

m i b ng đ ng c a sau. Đây chính là cách th c mà công ty Paradyne đã s  d ng đ  thâm nh pạ ằ ườ ử ứ ử ụ ể ậ  

vào th  tr ng máy tính Nh t B n. Nhà s n xu t truy n thông d  li u Paradyne đã thành l pị ườ ậ ả ả ấ ề ữ ệ ậ  

công ty liên doanh v i t p đoàn d ch v  máy tính, m t công ty d ch v  ph n m m Nh t B n, đớ ậ ị ụ ộ ị ụ ầ ề ậ ả ể  

bán s n ph m PIX II, thi t b  k t n i gi a máy tính trung tâm v i đ u cu i bên kia. Chi n l cả ẩ ế ị ế ố ữ ớ ầ ố ế ượ  

này tr  thành m t b t bu c th c t  b i vì ng i tiêu dùng nh t B n không quan tâm s n ph mở ộ ắ ộ ự ế ở ườ ậ ả ả ẩ  

t t nh t hay đ t nh t mà ch  mua s n ph m t  nh ng công ty trong “keiretsu” c a h . Tuy khôngố ấ ắ ấ ỉ ả ẩ ừ ữ ủ ọ  

ph i là thành viên c a m t “keiretsu” nào nh ng t p đoàn D ch v  máy tính l i phát tri n s nả ủ ộ ư ậ ị ụ ạ ể ả  

ph m ph n m m và b o d ng máy tính cho 510 t p đoàn ch  ch t c a h u h t các “keiretsu”ẩ ầ ề ả ưỡ ậ ủ ố ủ ầ ế  

quan tr ng. M i quan h  th ng m i này là nguyên nhân mang l i ch  đ ng ban đ u c a c  h iọ ố ệ ươ ạ ạ ỗ ứ ầ ủ ơ ộ  

kinh doanh l n và có l i cho Paradyne. Đi u ki n xã h i và kinh t  luôn nh h ng l n nhau. Cớ ợ ề ệ ộ ế ả ưở ẫ ả 

hai đ u có th  m  r ng c  h i kinh doanh b i vì nh ng m i quan h  n i đ a có th  làm tăng cề ể ở ộ ơ ộ ở ữ ố ệ ộ ị ể ơ 

h i này. Công ty Piper Aircraft liên doanh v i m t công ty Brazil s  h u m t ph n b i chính phộ ớ ộ ở ữ ộ ầ ở ủ 

đ  xây d ng “m t ph ng nh ” và công ty liên doanh này ph i lo i tr  công ty Cessna, m t đ iể ự ặ ẳ ẹ ả ạ ừ ộ ố  

th  khó l ng, đ c xem nh  m t s  đe do   Brazil.ủ ườ ượ ư ộ ự ạ ở

Công ty liên doanh cũng đ ng th i ph i đáp ng đ c nh ng yêu c u kinh t , chính tr ,ồ ờ ả ứ ượ ữ ầ ế ị  

xã h i n u chúng có liên quan m t thi t đ n ho t đ ng kinh doanh c a công ty. Trong m i lo iộ ế ậ ế ế ạ ộ ủ ọ ạ  

hình th ng m i qu c t , nh ng r i ro chính tr  luôn hi n di n và nh ng công ty liên doanh cóươ ạ ố ế ữ ủ ị ệ ệ ữ  

th  làm gi m nh ng r i ro này khi đ y m nh c  h i buôn bán. Theo chi u h ng này, công tyể ả ữ ủ ẩ ạ ơ ộ ề ướ  

liên doanh có th  t o nên s  khác nhau gi a thâm nh p và không thâm nh p vào th  tr ng n cể ạ ự ữ ậ ậ ị ườ ướ  

ngoài. Ví d ,  Mêxicô có lu t Mêxicô hoá ch t ch  yêu c u v n n i đ a chi m đa s . M c dùụ ở ậ ặ ẽ ầ ố ộ ị ế ố ặ  

Mêxicô cho phép quy n ki m soát n c ngoài m t cách có h  th ng và có ch n l c đ i v i cácề ể ướ ộ ệ ố ọ ọ ố ớ  



công ty m i trong 9 ngành công nghi p và th m chí c p gi y phép cho công ty Apple s  h uớ ệ ậ ấ ấ ở ữ  

100% v n n c ngoài, Apple v n th n tr ng thành l p m t công ty liên doanh đ  gi m t i thi uố ướ ẫ ậ ọ ậ ộ ể ả ố ể  

r i ro. Ch ng nh ng nh ng r i ro chính tr  gi m xu ng mà nh h ng chính tr  c a đ i tác b nủ ẵ ữ ữ ủ ị ả ố ả ưở ị ủ ố ả  

đ a cũng khi n cho vi c buôn bán cho chính ph  d  dàng h n. Trong tr ng h p c a Apple, m iị ế ệ ủ ễ ơ ườ ợ ủ ố  

liên h  m t thi t v i các đ i tác Mêxico đã khi n vi c làm ăn v i chính ph  Mêxicô và cácệ ậ ế ớ ố ế ệ ớ ủ  

doanh nghi p nhà n c d  dàng h n.ệ ướ ễ ơ

Liên doanh không ph i là không có khuy t đi m và h n ch . Tr c h t, n u các đ i tácả ế ể ạ ế ướ ế ế ố  

trong công ty liên doanh không có cách đ a ra quy t đ nh m t cách rõ ràng và c  ph i tham kh oư ế ị ộ ứ ả ả  

v i nhau trong m i quy t đ nh thì quá trình đ a ra quy t đ nh s  trì hoãn nh ng ho t đ ng c nớ ọ ế ị ư ế ị ẽ ữ ạ ộ ầ  

thi t khi c n ch p th i c . Fujitsu, nhà s n xu t máy tính l n nh t Nh t B n đã thành l p côngế ầ ớ ờ ơ ả ấ ớ ấ ậ ả ậ  

ty liên doanh vào năm 1980 v i TRW, công ty D ch v  máy tính đ c l p l n nh t n c M  đớ ị ụ ộ ậ ớ ấ ướ ỹ ể 

bán máy tính c  nh  và các thi t b  đ u cuôí. Sau đó, th ng m i thi t b  đ u cu i và t  ch cỡ ỏ ế ị ầ ươ ạ ế ị ầ ố ổ ứ  

kinh doanh đã không s n sàng đ a ra đ c s  thích ng s n ph m trong m t n  l c chung đẵ ư ượ ự ứ ả ẩ ộ ỗ ự ể 

phát tri n hi u qu  h n. Cu i cùng, Fujitsu đã ph i mua l i 49% v n c a công ty TRW đ  dànhể ệ ả ơ ố ả ạ ố ủ ể  

đ c quy n duy nh t đ a ra quy t đ nh trong m t th  tr ng phát tri n v i t c đ  vũ bão này. ượ ề ấ ư ế ị ộ ị ườ ể ớ ố ộ

Khi hai cá th  hay t  ch c làm vi c v i nhau, mâu thu n ch c ch n s  x y ra b i v n để ổ ứ ệ ớ ẫ ắ ắ ẽ ả ở ấ ề 

văn hoá, nh ng b t đ ng trong chính sách s n xu t và marketing, b i s  đóng góp ít i c a bênữ ấ ồ ả ấ ở ự ỏ ủ  

này hay bên kia. M c dù, ban đ u cùng có chung m t m c tiêu, nh ng cùng v i th i gian m cặ ầ ộ ụ ư ớ ờ ụ  

tiêu các bên đã không còn đ ng nh t n a, dù công ty liên doanh v n ho t đ ng thành công. Côngồ ấ ữ ẫ ạ ộ  

ty Dow-Badische đ c thành l p  M  cùng v i công ty BASF cung c p t  v n chuyên môn thượ ậ ở ỹ ớ ấ ư ấ ị 

tr ng. R n n t cu i cùng cũng x y ra dù l i nhu n v n cao khi BASF mu n m  r ng kinhườ ạ ứ ố ả ợ ậ ẫ ố ở ộ  

doanh s i, công ty Dow c m th y r ng ho t đ ng kinh doanh đang r i xa con đ ng kinh doanhợ ả ấ ằ ạ ộ ờ ườ  

hoá ch t c a mình. Sau cùng, BASF mua l i ph n c a Dow và bi n vi c kinh doanh này thànhấ ủ ạ ầ ủ ế ệ  

m t chi nhánh thu c toàn quy n s  h u c a nó.ộ ộ ề ở ữ ủ

M t v n đ  ti m tàng n a là s  qu n lý. Nh  đ nh nghĩa, công ty liên doanh có h  th ngộ ấ ề ề ữ ự ả ư ị ệ ố  

qu n lý kép. N u đ i tác nào chi m d i 50% v n, đ i tác đó ph i đ  cho đ i tác chi m đa sả ừ ố ế ướ ố ố ả ể ố ế ố 

v n quy n đ a ra quy t đ nh. N u hai bên chi m 50 – 50 trong h i đ ng qu n tr , s  r t khóố ề ư ế ị ừ ế ộ ồ ả ị ẽ ấ  

khăn đ  đ a ra quy t đ nh m t cách nhanh chóng, th m chí ch  là đ a ra đ c quy t đ nh.ể ư ế ị ộ ậ ỉ ư ượ ế ị  

Tr ng h p c a công ty Dow v i công ty liên doanh hoá ch t thái Bình D ng – Hàn Qu c.ườ ợ ủ ớ ấ ươ ố

Khi giá gi m thì 560 tri u là cái giá ph i tr  cho vi c liên doanh. Đ  h n ch  t n th t, Dowả ệ ả ả ệ ể ạ ế ổ ấ  

đã mu n c i thi n hi u qu  nh ng đã b  phía đ i tác Hàn Qu c ph n đ i. Ban lãnh đ o- đã bố ả ệ ệ ả ư ị ố ố ả ố ạ ổ 

nhi m hàng lo t giám đ c, t y chay nh ng cu c h p và cái quy t đ nh mà không th  nào đ t t i.ệ ạ ố ẩ ữ ộ ọ ế ị ể ạ ớ  

K t c c, hai bên đem nhau ki n ra toà án.ế ụ ệ

Reich và Mankin th a nh n r ng đây là m t s  thi u th n tr ng khi liên doanh v i công tyừ ậ ằ ộ ự ế ậ ọ ớ  

M  c a công ty Nh t B n b i đ i tác cũ có th  đ a ra m t th  ph n v  th  tr ng cho thuê nhãnỹ ủ ậ ả ở ố ể ư ộ ị ầ ề ị ườ  



hi u c a h . B ng cách d a vào công ty Nh t B n v  vi c s n xu t ra s n ph m, doanh nghi pệ ủ ọ ằ ự ậ ả ề ệ ả ấ ả ả ệ  

c a M  đã s  d ng “ con ng a thành Troa”, khuy n khích m t s  c nh tranh m i. Đi u này doủ ỹ ử ụ ự ế ộ ự ạ ớ ề  

s  đóng góp c a  công ty M  v  doanh thu trong khu v c và s  phân ph i, mà đã có chút ít hi uự ủ ỹ ề ự ự ố ệ  

qu  c  th  và có kh  năng thay th  công ty Nh t trong t ng lai. Tuy nhiên cái quan đi m nàyả ụ ể ả ế ậ ươ ể  

d ng nh  h i phóng đ i. N u nh  m t hãng s n xu t Nh t B n có th  d  dàng thay th  m tườ ư ơ ạ ế ư ộ ả ấ ậ ả ể ễ ế ộ  

công ty c a M , thì công ty c a M  cũng có th  thay th  công ty c a Nh t m t cách d  dàng,ủ ỹ ủ ỹ ể ế ủ ậ ộ ễ  

b i đ i v i nhi u s n ph m thì nh ng chi phí bán hàng v t quá chi phí s n xu t. Cũng nhở ố ớ ề ả ẩ ữ ượ ả ấ ư 

v y, công ty M  có th  có m t nhãn hi u có giá tr , và có th  d  dàng thay đ i nhà cung c pậ ỹ ể ộ ệ ị ể ễ ổ ấ  

trong khi tránh nh ng m t mát do vi c áp d ng giá c  đ nh v i s n ph m.ữ ấ ệ ụ ố ị ớ ả ẩ

Connolly chú ý t i giá tr  có đ c do vi c liên doanh t o ra và đ c mang l i b i m t công tyớ ị ượ ệ ạ ượ ạ ở ộ  

 m t qu c gia thu n l i và m t công ty t  LDC. Nh ng thu n l i nh  các công ty  các n cở ộ ố ậ ợ ộ ừ ữ ậ ợ ư ở ướ  

th  gi i th  ba đua ra chi phí qu n lí và chi phí lao đ ng th p h n, chi phí nh p kh u th p h n,ế ớ ứ ả ộ ấ ơ ậ ẩ ấ ơ  

s  tho  hi p v  môi tr ng c a các qu c gia. Tuy nhiên, các doanh nghi p thu c các n c thự ả ệ ề ườ ủ ố ệ ộ ướ ế 

gi i th  ba l i thi u v n, không c p nh t và c i thi n công ngh  trong s n xu t, trong qu n líớ ứ ạ ế ố ậ ậ ả ệ ệ ả ấ ả  

và trong kĩ năng ti p th , trong khi ph  thu c vào nh ng ho t đ ng trao đ i đi u hành, nh ngế ị ụ ộ ữ ạ ộ ổ ề ữ  

thành ph n nguyên li u có th  đ c cung c p b i các doanh nghi p trong các qu c gia có đi uầ ệ ể ượ ấ ở ệ ố ề  

ki n thu n l i.ệ ậ ợ

C  hai bên cùng nhau k t h p đ nh giá và có th  đ a ra m t trách nhi m có hi u qu  đ i v iả ế ợ ị ể ư ộ ệ ệ ả ố ớ  

th  tr ng.ị ườ

Theo m t cu c đi u tra đ i v i 1.100 vi c liên doanh c a h n 170 công ty đa qu c gia c aộ ộ ề ố ớ ệ ủ ơ ố ủ  

M , kho ng m t ph n ba trong s  h  k t thúc trong s  tan rã hay trong vi c gia tăng quy n l cỹ ả ộ ầ ố ọ ế ự ệ ề ự  

c a các công ty M . Nghiên c u c a Reynold đã đ c ch ng minh r ng v i ch  52 công ty liênủ ỹ ứ ủ ượ ứ ằ ớ ỉ  

doanh  n- M , nh ng nh ng vi c tìm ki m d ng nh  h  tr  vi c k t thúc s  m  r ng theoấ ỹ ư ữ ệ ế ườ ư ỗ ợ ệ ế ự ở ộ  

các h ng khác nhau trong vi c thu đ c các k t qu  và thay đ i quy n l c c a phía đ i tác.ướ ệ ượ ế ả ổ ề ự ủ ố  

Th m chí nh ng m c tiêu ban đ u c a đ i tác đã tr  nên phù h p, nh ng qua m t th i gian trậ ữ ụ ầ ủ ố ở ợ ư ộ ờ ở 

nên kém phù h p, đ c ch ng minh b i s  thay đ i quy n hành c a các bên. Thông th ng khiợ ượ ứ ở ự ổ ề ủ ườ  

nh ng m c tiêu c a phía đ i tác c a M  b  h n ch  d n, và cu c liên doanh tr  nên kém tho iữ ụ ủ ố ủ ỹ ị ạ ế ầ ộ ở ả  

mái h n nh  khi b t đ u. Đi u nay ch ng t  r ng nh ng cu c liên doanh r t năng đ ng và cơ ư ắ ầ ề ứ ỏ ằ ữ ộ ấ ộ ả 

hai bên nên đ nh kỳ xem xét nh ng thành qu  c a mình và thành qu  c a cu c liên doanh t o ra.ị ữ ả ủ ả ủ ộ ạ

S n xu tả ấ

Quá trình s n xu t có th  đ c s  d ng nh  là m t chi n l c liên quan đ n m t vài hay t tả ấ ể ượ ử ụ ư ộ ế ượ ế ộ ấ  

c  v n đ  s n xu t  các công ty n c ngoài. Ví d  nh  công ty IBM có 16 nhà máy  M  vàả ấ ề ả ấ ở ướ ụ ư ở ỹ  

h n 18 nhà máy  các n c khác. M t ph ng th c s n xu t đ c bi t đ n nh  “sourcing” cóơ ở ướ ộ ươ ứ ả ấ ượ ế ế ư  

liên quan đ n t p trung đi u hành s n xu t  m t n c, nh ng không s n xu t quá nhi u đế ậ ề ả ấ ở ộ ướ ư ả ấ ề ể 

bán mà v i m c đích giành cho xu t kh u t  n c đó t i n c c a công ty m  hay t i các n cớ ụ ấ ẩ ừ ướ ớ ướ ủ ẹ ớ ướ  



th  ba khác. Ch ng này đ  c p nhi u h n t i nh ng m c tiêu s n xu t khác: k t qu  c aứ ươ ề ậ ề ơ ớ ữ ụ ả ấ ế ả ủ  

chi n l c s n xu t có th  s  thành l p m t c  s  s n xu t m i  n c có th  tr ng m c tiêu,ế ượ ả ấ ể ẽ ậ ộ ơ ở ả ấ ớ ở ướ ị ườ ụ  

nh m thâu tóm th  tr ng này. Chi n l c này r t đa d ng t  s n xu t hoàn toàn t i s n xu tằ ị ườ ế ượ ấ ạ ừ ả ấ ớ ả ấ  

h p tác( v i nhà s n xu t đ a ph ng) và s n xu t t ng ph n. Ví d  nh  công ty Sears đã h nợ ớ ả ấ ị ươ ả ấ ừ ầ ụ ư ạ  

ch  đ c chi phí c  đ nh ban đ u b ng vi c s  d ng chi n l c s n xu t h p tác, nh  tranh thế ượ ố ị ầ ằ ệ ử ụ ế ượ ả ấ ợ ờ ủ 

đ c nh ng nhà s n xu t đ a ph ng đ  s n xu t đ c s n ph m có nhãn hi u riêng bi t hayượ ữ ả ấ ị ươ ể ả ấ ượ ả ẩ ệ ệ  

đ c đ c đ nh hoá.ượ ặ ị

Có nhi u lý do khi n cho m t công ty l a ch n ph ng án đ u t  ra n c ngoài. M t lý doề ế ộ ự ọ ươ ầ ư ướ ộ  

có th  liên quan đ n vi c giành đ c quy n s  d ng nguyên li u thô hay có đ c nh ng l i thể ế ệ ượ ề ử ụ ệ ượ ữ ợ ế 

t  nh ng ngu n l c khác nhau đ  đi u hành s n xu t. Ph ng án này đ c bi t đ n cái tên nhừ ữ ồ ự ể ề ả ấ ươ ượ ế ế ư 

“đ ng sau s  h i nh p” .M t lý do khác là h  có th  có đ c thu n l i t  vi c t n d ng đ cằ ự ộ ậ ộ ọ ể ượ ậ ợ ừ ệ ậ ụ ượ  

giá chi phí lao đ ng th p h n hay m t lo t các nhân t  khác v  s n xu t ( ví d  nh  lao đ ng,ộ ấ ơ ộ ạ ố ề ả ấ ụ ư ộ  

nhiên li u hay nh ng đ u vào khác). Công ty Hoover đã có th  gi m chi phí s n xu t r t cao ệ ữ ầ ể ả ả ấ ấ ở 

Anh b ng vi c chuy n m t s  công đo n s n xu t sang Pháp. Chi n l c này cũng làm gi mằ ệ ể ộ ố ạ ả ấ ế ượ ả  

đ c r t nhi u các lo i chi phí khác liên quan đ n v n đ  v n chuy n hàng hoá. Các công tyượ ấ ề ạ ế ấ ề ậ ể  

xu t b n c a Anh đã b t đ u áp d ng các công đo n in n c a mình  n c ngoài b i h  có thấ ả ủ ắ ầ ụ ạ ấ ủ ở ướ ở ọ ể 

ti t ki m t  20- 40% chi phí s n xu t và v n chuy n.ế ệ ừ ả ấ ậ ể

S n xu t  n c s  t i có th  đem l i kh  năng c ch tranh v  giá cho s n ph m c a công tyả ấ ở ướ ở ạ ể ạ ả ạ ề ả ẩ ủ  

ví công ty có th  tránh đ c vi c đánh thu  nh p kh u cao hay tránh đ c các hàng rào th ngể ượ ệ ế ậ ẩ ượ ươ  

m i khác. Hãng Honda v i 68% doanh thu bán ô tô t  ho t đ ng xu t kh u ô tô ra n c ngoài vàạ ớ ừ ạ ộ ấ ẩ ướ  

43% thu đ c t  th  tr ng M  la b ng ch ng cho th y công ty khá nh y c m v i v n đ  hàngượ ừ ị ườ ỹ ằ ứ ấ ạ ả ớ ấ ề  

rào th ng m i. Đ  tránh nh ng r c r i trong t ng lai v  v n đ  này công ty Honda đã xâyươ ạ ể ữ ắ ố ươ ề ấ ề  

d ng các nhà máy  bang Ohio c a M .ự ở ủ ỹ

Do nh ng đ o lu t c a n c s  t i, ch  còn cách đ m b o s n ph m có th  đ c bán  m tữ ạ ậ ủ ướ ở ạ ỉ ả ả ả ẩ ể ượ ở ộ  

vài n c là công ty ph i có c  s  s n xu t s n ph m đó t i n c s  t i. Các lu t ki m soát vũướ ả ơ ở ả ấ ả ẩ ạ ướ ở ạ ậ ể  

khí c a M  c m nh p súng nh ng không c m kinh doanh các lo i súng ng n có giá tr  th p. Cácủ ỹ ấ ậ ư ấ ạ ắ ị ấ  

lo i súng c a công ty Beretta không r  nh ng kích c  súng l i không phù h p v i lu t c a M .ạ ủ ẻ ư ỡ ạ ợ ớ ậ ủ ỹ  

Đ  tránh nh ng quy đ nh v  kích th c súng, Beretta đã xây d ng c  s  s n xu t súng ng n ể ữ ị ề ướ ự ơ ở ả ấ ắ ở 

Marvland.

Đ i v i các hãng có th  bán ô tô  Mexico, h  ph i s n xu t ô tô t i đó và m i công ty bố ớ ể ở ọ ả ả ấ ạ ỗ ị 

gi i h n ch  đ c l p ráp m t dây chuy n s n xu t. T  nh ng năm 1960 Mexico đã c m nh pớ ạ ỉ ượ ắ ộ ề ả ấ ừ ữ ấ ậ  

kh u ô tô. Do đó, GM đã chuy n giao m t dây chuy n l p ráp xe t i nh  c a mình t  Texas đ nẩ ể ộ ề ắ ả ỏ ủ ừ ế  

Mexico. Năm 1981, chính ph  Mexico đ a ra d  th o đ o lu t ch t ch  h n nh m đi u khi nủ ư ự ả ạ ậ ặ ẽ ơ ằ ề ể  

m t ph n nh ng linh ki n r i nh p kh u đ  s n xu t ô tô và các công ty s n xu t ho c mangộ ầ ữ ệ ờ ậ ẩ ể ả ấ ả ấ ặ  

l i nh ng đ ng ngo i t  m nh cho đ t n c ho c ph i ra đi. M t khác, công ty Ford đã d  đ nhạ ữ ồ ạ ệ ạ ấ ướ ặ ả ặ ự ị  



xây d ng nh ng k  ho ch cho phép h  có th  xu t kh u nh ng xe t i đ u tiên sang M . Vàự ữ ế ạ ọ ể ấ ẩ ữ ả ầ ỹ  

Chrysier đã có đi u ki n m  r ng nh ng tuy n chuyên ch  t i các n c Trung Đông và cácề ệ ở ộ ữ ế ở ớ ướ  

n c M  La Tinh.ướ ỹ

M t công ty khi có ý đ nh s n xu t  n c ngoài thì ph i xem xét hàng lo t các v n đ  cóộ ị ả ấ ở ướ ả ạ ấ ề  

liên quan. Hình nh c a s n ph m là m t trong nh ng nhân t  đó. M c dù thu c lá Winston đãả ủ ả ẩ ộ ữ ố ặ ố  

đ c s n xu t  Venezuela v i cùng m t lo i nguyên li u thu c lá nh  lo i thu c Winstonượ ả ấ ở ớ ộ ạ ệ ố ư ạ ố  

đ c s n xu t  M , nh ng ng i dân Venezuela v n thích s  d ng thu c lá Winston đ t ti nượ ả ấ ở ỹ ư ườ ẫ ử ụ ố ắ ề  

c a M .ủ ỹ

C nh tranh cũng là m t nhân t  quan tr ng khi mà nó quy t đ nh đ n l i nhu n ti m năngạ ộ ố ọ ế ị ế ợ ậ ề  

c a công ty. M t nhân t  khác là các ngu n l c s n xu t  các nu c khác nhau, mà đ c coi làủ ộ ố ồ ự ả ấ ở ớ ượ  

nhân t  quy t đ nh t i l i th  t ng đ i c a m i n c. L i th  này bao g m nh n th c c aố ế ị ớ ợ ế ươ ố ủ ỗ ướ ợ ế ồ ậ ứ ủ  

khách hàng v  s n ph m, bao g m c  s  s n xu t, nguyên li u thô, trang thi t b , đ t đai, n c,ề ả ẩ ồ ơ ở ả ấ ệ ế ị ấ ướ  

đi n và giao thông. Ngu n nhân l c, m t b  ph n trong các y u t  c a s n xu t, ph i có giá trệ ồ ự ộ ộ ậ ế ố ủ ả ấ ả ị 

v i m c chi phí h p lý.ớ ứ ợ

Các doanh nghi p ph i chú ý t i s  thay đ i có liên quan đ n chi phí nhân công. M t n cệ ả ớ ự ổ ế ộ ướ  

nào đó đ c coi là h p d n đ  xây d ng nhà máy n u ti n l ng  đó tăng ch m h n so v i cácượ ấ ẫ ể ự ế ề ươ ở ậ ơ ớ  

n c khác. Vi c chi phí nhân công tăng  Tây Đ c khi n công ty GM’s Opel quy t đ nh xâyướ ệ ở ứ ế ế ị  

d ng c  s  s n xu t  Nh t và công ty Roller chuy n c  s  s n xu t sang Singapore. R t nhi uự ơ ở ả ấ ở ậ ể ơ ở ả ấ ấ ề  

công ty Nh t B n đã b  h p d n b i m c ti n l ng c a Mexico ch  là 1$ /h, còn th p h n m cậ ả ị ấ ẫ ở ứ ề ươ ủ ỉ ấ ơ ứ  

ti n l ng h  s  ph i tr  n u xây d ng công ty  Hàn Qu c hay Singapore. M t công ty cũngề ươ ọ ẽ ả ả ế ự ở ố ộ  

ph i quan tâm t i chi phí nhân công không ch  b  quy t đ nh b i m c tiêu dùng c a ng i laoả ớ ỉ ị ế ị ở ứ ủ ườ  

đ ng mà còn  c  năng su t lao đ ng và t  giá h i đoái nh ng cái thu n l i  đây là………ộ ở ả ấ ộ ỉ ố ư ậ ợ ở

vì công nhân Mexico t ng đ i thi u k  năng và do đó s n ph m s n xu t ra kém ch t l ngươ ố ế ỹ ả ẩ ả ấ ấ ượ  

h n.ơ

Lo i s n ph m là m t nhân t  khác quy t đ nh vi c s n xu t  n c ngoàI có kinh t  vàạ ả ẩ ộ ố ế ị ệ ả ấ ở ướ ế  

hi u qu  hay không. M t nhà s n xu t ph I cân nh c tính kinh t  gi a vi c xu t kh u các s nệ ả ộ ả ấ ả ắ ế ữ ệ ấ ẩ ả  

ph m đã đ c tiêu chu n hoá v i tính linh ho t c a vi c có m t nhà máy s n xu t t i đ aẩ ượ ẩ ớ ạ ủ ệ ộ ả ấ ạ ị  

ph ng có kh  năng đáp ng s n ph m theo nhu c u  đó. Đ i v i các s n ph m n ng v  v nươ ả ứ ả ẩ ầ ở ố ớ ả ẩ ặ ề ố  

đ u t , d a vào kh i l ng s n xu t đ  gi m chi phí thì thu n l i h n c  là nên s n xu t t pầ ư ự ố ượ ả ấ ể ả ậ ợ ơ ả ả ấ ậ  

trung  m t đ a đi m (Ví d   trong n c ho c  m t n c tiên ti n) và đ a ra các th  tr ng.ở ộ ị ể ụ ở ướ ặ ở ộ ướ ế ư ị ườ  

Các s n ph m n ng v  chi phí v n t i nh  đ  ăn nh  và n c ng t, chi m nhi u không gian vàả ẩ ặ ề ậ ả ư ồ ẹ ướ ọ ế ề  

có chi phí v n t i cao so v i giá tr  s n ph . Đ i v i nh ng s n ph m này, t t h n là nên s nậ ả ớ ị ả ẩ ố ớ ữ ả ả ố ơ ả  

xu t  m t s  đ a đi m  g n ho c ngay t i th  tr ng tiêu th . Công ty 3M s n xu t nhi u s nấ ở ộ ố ị ể ở ầ ặ ạ ị ườ ụ ả ấ ề ả  

ph m d i d ng bán thành ph m ho c v i s  l ng l n nh m t n d ng u th  c a vi c s nẩ ướ ạ ẩ ặ ớ ố ượ ớ ằ ậ ụ ư ế ủ ệ ả  



xu t nhi u đ  gi m chi phí tr c khi đ a s n ph m sang th  tr ng n c ngoài đ  chuy n đ iấ ề ể ả ướ ư ả ẩ ị ườ ướ ể ể ổ  

và đóng gói.

Thu  là m t lý do quan tr ng khác. Các n cs th ng đ a ra nh ng u đãi v  thu , bênế ộ ọ ươ ườ ư ữ ư ề ế  

c nh các bi n pháp khuy n khích khác, đ  thu hút đ u t  n c ngoài. V  đi m này, Puerto Ricoạ ệ ế ể ầ ư ướ ề ể  

th c hi n r t t t. Đã có lúc các công ty d c ph m b t đ c xung đ t ti m tàng v i IRS và doự ệ ấ ố ượ ẩ ớ ượ ộ ề ớ  

đó không làm gi m đáng k  l i th  c a vi c đ u t  t I Puerto Rico. H n n a, Tax Incentive Actả ể ợ ế ủ ệ ầ ư ạ ơ ữ  

năm 1987 c a Puerto Rico và đi u 936 c a US Internal Revenue Code.ủ ề ủ

Mi n 100% thu  thu nh p doanh nghi p cho các công ty m  trong l c đ a đ i v i cácễ ế ậ ệ ẹ ụ ị ố ớ  

kho n thu nh p h p pháp t I Puerto Rico.ả ậ ợ ạ

Mi n 90% thu  thu nh p và tài s n đ i v i doanh nghi p thu c Liên hi p Anh.ễ ế ậ ả ố ớ ệ ộ ệ

Mi n 60% thu   các thành ph :ễ ế ở ố

Th i gian mi n thu  t  10 đ n 25 năm tuỳ thu c vào t ng n i mà công ty đ t tr  s  ờ ễ ế ừ ế ộ ừ ơ ặ ụ ở ở 

Puerto Rico .

Mi n thu  100% thu  đ i v i 100.000$ đ u tiên trong t ng thu nh p t  ho t đ ng s nễ ế ế ố ớ ầ ổ ậ ừ ạ ộ ả  

xu t d i 500.000$ v i trên 15 lao đ ng.ấ ướ ớ ộ

Các khuy n khích đ c bi t đ i v i các s n ph m / nguyên v t li u mua t i đ a ph ngế ặ ệ ố ớ ả ẩ ậ ệ ạ ị ươ  

cho ho t đ ng nghiên c u và phát tri n và đ i v i các ngành d t may, da giày.ạ ộ ứ ể ố ớ ệ

Thêm vào đó, không có các v n đ  trao đ i vì đ ng ti n s  d ng là USD.ấ ề ổ ồ ề ử ụ

M t nhân t  không kém ph n quan tr ng khác là xu h ng đ u t  đ i v i v n n cộ ố ầ ọ ướ ầ ư ố ớ ố ướ  

ngoài. Xu h ng đ u t  đ c quy t đ nh b i các đi u ki n đ a lý và khí h t, quy mô th  tr ngướ ầ ư ượ ế ị ở ề ệ ị ậ ị ườ  

và ti m năng phát tri n cũng nh  môi tr ng chính tr . Nh  đã đ  c p  trên, các đ ng có chínhề ể ư ườ ị ư ề ậ ở ộ  

tr , kinh t  và xã h i có liên quan ch t ch  v i nhau, và không có gì đáng ng c nhiên khi các qu cị ế ộ ặ ẽ ớ ạ ố  

gia các bang và các thành ph  c nh tranh d  d i đ  thu hút đ u t  n c ngoài.ố ạ ữ ộ ể ầ ư ướ

 M , các bang khác nhau s  d ng nhi u chi n thu t hung hăng đ  dành ph n trongở ỹ ử ụ ề ế ậ ể ầ  

300.000 vi c làm m i và 10 t  đô la v n đ u t  mà các doanh nghi p n c ngoài đ a vào n cệ ớ ỷ ố ầ ư ệ ướ ư ướ  

M  hàng năm.  Maryland thu c bang New Jersey có kho ng 440 công ty s  h u n c ngoài, t oỹ ở ộ ả ử ữ ướ ạ  

ra 45.000 vi c làm. M t bi n pháp khuy n khích thông th ng là bang có ý đ nh phát hành cácệ ộ ệ ế ườ ị  

trái phi u doanh thu công nghi p v i lãi su t th p. Ngoài các m i quan tâm c  b n v  tài chínhế ệ ớ ấ ấ ố ơ ả ề  

và mi n gi m thu , các công ty còn mong mu n nhi u h n, và các nhà chính tr  đ a ra các bi nễ ả ế ố ề ơ ị ư ệ  

pháp khuy n khích nh  ti p xúc cá nhân, cung c p lao đ ng có k  năng, m c l ng th p, đàoế ư ế ấ ộ ỹ ứ ươ ấ  

t o ngh  do chính ph  tài tr , đ a đi m, giúp đ  trong vi c l y th  th c xu t nh p c nh và nh pạ ề ủ ợ ị ể ỡ ệ ấ ị ự ấ ậ ả ậ  

h c cho tr  em. BOC group PLC c a Anh đ c tài tr  cho vi c đào t o các nhân viêc có tri nọ ẻ ủ ượ ợ ệ ạ ể  

v ng t i South Canlina. u đãi mà bang Michigan dành cho nhà máy tr  giá 700 tri u $ v i 3.500ọ ạ Ư ị ệ ớ  



ch  làm c a Mazda bao g m c  vi c g i m t s  công nhân t i Nh t B n đ  nghiên c u hỗ ủ ồ ả ệ ử ộ ố ớ ậ ả ể ứ ệ 

th ng s n xu t c a Mazda. Th m chí, ch t l ng cu c s ng cũng là m t nhân t  quan tr ng.ố ả ấ ủ ậ ấ ượ ộ ố ộ ố ọ  

Hãng Fujifilm đã chuy n ho t đ ng  California sang Cregon vì khí h u  Nagano. Thêm vào đó,ể ạ ộ ở ậ ở  

golf là môn th  thao ph  bi n đ i v i ng i Nh t và Cregon h p d n b i ng i lao đ ng Nh tể ổ ế ố ớ ườ ậ ấ ẫ ở ườ ộ ậ  

B n. Có th  ch i golf quanh năm. Các lý do v  l ch s  và văn hoá cũng có vai trò trong vi c l aả ể ơ ề ị ử ệ ự  

ch n đ a đi m. Ph n l n các công ty c a Nh t B n n m  cùng b  bi n phía Tây, các công tyọ ị ể ầ ớ ủ ậ ả ằ ở ờ ể  

c a Anh  vùng b  bi n phía Đông, các công ty Đ c và Scandinavi  Đông Nam và mi n Tây.ủ ở ờ ể ứ ở ề

Ho t đ ng l p rápạ ộ ắ

Ho t đ ng l p ráp là m t bi n th  c a chi n l c s n xu t. Theo US Customs Service "ạ ộ ắ ộ ế ể ủ ế ượ ả ấ  

l p ráp là s  g n k t các linh ki n đã đ c ch  t o v i nhau". Các ph ng pháp đ c s  d ngắ ự ắ ế ệ ượ ế ạ ớ ươ ượ ử ụ  

đ  n i k t các linh ki n  th  r n có th  là hàn ghép b ng đinh tán, dán b ng kéo và máy…ể ố ế ệ ở ể ắ ể ằ ằ

Trong chi n l c này, các b  ph n hay các linh ki n đ c s n xu t  nhi u n c khácế ượ ộ ậ ệ ượ ả ấ ở ề ướ  

nhau đ  t n d ng l i th  so sánh c a m i n c. Nh ng b  ph n giá tr  l n có th  đ c s nể ậ ụ ợ ế ủ ỗ ướ ữ ộ ậ ị ớ ể ượ ả  

xu t  các n c tiên ti n trong khi các b  ph n đòi h i nhi u lao đ ng đ c s n xu t t i m tấ ở ướ ế ộ ậ ỏ ề ộ ượ ả ấ ạ ộ  

n c kém phát tri n h n, n i nhi u lao đ ng nhi u và chi phí lao đ ng th p. Chi n l c nàyướ ể ơ ơ ề ộ ề ộ ấ ế ượ  

th ng đ c s  d ng trong vi c s n xu t hàng đi n t  dân d ng. Khi m t s n ph m đã bão hoàườ ượ ử ụ ệ ả ấ ệ ử ụ ộ ả ẩ  

và b  c nh tranh m nh v  giá c , có th  c n ph i chuy n toàn b  các ho t đ ng s n xu t đòiị ạ ạ ề ả ể ầ ả ể ộ ạ ộ ả ấ  

h i nhi u lao đ ng sang các n c kém phát tri n h n. Ví d  công ty Atari đã chuy n vi c l pỏ ề ộ ướ ể ơ ụ ể ệ ắ  

ráp trò ch i đi n t  và máy tình gia đình sang H ng Kông và Đài Loan. Nhi u nhà s n xu t đ ngơ ệ ử ồ ề ả ấ ồ  

h  đi n t , máy tình và đ  bán d n đã th c hi n đi u này t  vài năm tr c đó. ồ ệ ử ồ ẫ ự ệ ề ừ ướ

Ho t đ ng l p ráp cũng cho phép m t công ty có kh  năng c nh tranh v  giá c  v i hàngạ ộ ắ ộ ả ạ ề ả ớ  

nh p kh u giá r , và đây là m t chi n l c phòng th  đ c các nhà s n xu t hàng may m c c aậ ẩ ẻ ộ ế ượ ủ ượ ả ấ ặ ủ  

M  s  d ng đ  ch ng l i hàng nh p kh u.ỹ ử ụ ể ố ạ ậ ẩ

Trong vi c thi t k  m u mã và c t, m t công ty c a M  có th  c nh tranh b ng cách sệ ế ế ẫ ắ ộ ủ ỹ ể ạ ằ ử 

d ng máy móc t  đ ng, nh ng may l i là m t v n đ  khác vì may là m t công đo n đòi h iụ ự ộ ư ạ ộ ấ ề ộ ạ ỏ  

nhi u lao đ ng và ít t  đ ng nh t trong quá trình t o ra s n ph m. Đ  gi i quy t v n đ  này, cóề ộ ự ộ ấ ạ ả ẩ ể ả ế ấ ề  

th  đ a v i đã c t s n sang m t n c có m c l ng th p đ  may tr c khi mang tr  l i để ư ả ắ ẵ ộ ướ ứ ươ ấ ể ướ ở ạ ể 

hoàn thi n và đóng gói. Warnaco và Interco ti t ki m chi phí lao đ ng b ng cách c t v i  Mệ ế ệ ộ ằ ắ ả ở ỹ 

và  đ a  đ n  các  nhà  máy   Costa  Rica  và  Honduras  đ  may.  Theo  đi u  807  US  Tariffư ế ở ể ề  

Classification Act, thu  đánh vào s n ph m hoàn thi n đ a tr  l i r t th p. M t quan ni m sai làế ả ẩ ệ ư ở ạ ấ ấ ộ ệ  

thu  đánh vào m t hàng 80700 d a vào giá tr  gia tăng đ i v i các linh ki n c a M  khi chúng ế ặ ự ị ố ớ ệ ủ ỹ ở  

n c ngoài. ướ

Hãng Sears không bao gi  dùng các khu v c t  do m u d ch cho hàng hoá nh p kh u nh ng hờ ự ự ậ ị ậ ẩ ư ọ 

s  d ng New Orleans FTZ đ  ki m tra các máy nh nh p ngo I mà sau đó s  xu t sang châuử ụ ể ể ả ậ ạ ẽ ấ  

M  la tinh. Seiko Time Corporation c a M  m  m t c  s  r ng 200.000 foot vuông  Newỹ ủ ỹ ở ộ ơ ở ộ ở  



Jersey FTZ làm kho ch a và xu t kh u đ ng h  đeo tay sang Canada và châu M  latinh. M tứ ấ ẩ ồ ồ ỹ ộ  

công ty cung c p thi t b  y t  c a châu Âu s n xu t máy ch y th n nhân t o s  d ng nguyên v tấ ế ị ế ủ ả ấ ạ ậ ạ ử ụ ậ  

li u thô c a tây Đ c và lao đ ng c a M  đ  l p ráp t i m t FTZ  M , sau đó xu t kh u 30%ệ ủ ứ ộ ủ ỹ ể ắ ạ ộ ở ỹ ấ ẩ  

s n ph m hoàn ch nh sang Scandinavia. ả ẩ ỉ

Do v y, vi c th c hi n m t s  công đo n s n xu t t I m t FTZ có th  h  th p chi phí s nậ ệ ự ệ ộ ố ạ ả ấ ạ ộ ể ạ ấ ả  

xu t. Vi c s  d ng FTZ cho phép m t công ty s  d ng đ c l i th  so sánh  m t n c khácấ ệ ử ụ ộ ử ụ ượ ợ ế ở ộ ướ  

mà không ph I thông qua các gi y t  và th  t c xu t nh p kh u c n thi t. ả ấ ờ ủ ụ ấ ậ ẩ ầ ế Form.  O.  Nth, 

m t công ty c a texas, có m t nhà máy trong m t FTZ  Elsalvador. V I may qu n áo c t s n ộ ủ ộ ộ ở ả ầ ắ ẵ ở 

M  đ c đ a đ n Elsalvador đ  may vì l ng công nhân  đó ch  có 65 cent m t gi . Sau khiỹ ượ ư ế ể ươ ở ỉ ộ ờ  

may song, qu n áo đ c đ a tr  l I M  đ  bán.ầ ượ ư ở ạ ỹ ể

Các FTZ làm gi m đáng k  c  thu  và chi phí v n t i. Có m t s  cách đ  đ t đ c đIũu này.ả ể ả ế ậ ả ộ ố ể ạ ượ  

Th  nh t, vi c n p thu  có th  đ c ch m l i. Th  hai, các công ty có th  nh p kh u v i sứ ấ ệ ộ ế ể ượ ậ ạ ứ ể ậ ẩ ớ ố  

l ng l n đ  t n d ng ph ng ti n v n t I và ti t ki m chi phí v n chuy n. Sau đó, hàng hoáượ ớ ể ậ ụ ươ ệ ậ ả ế ệ ậ ể  

nh p kh u có th  đ c ch  bi n t I FTZ theo nhu c u th  tr ng. Th  ba, m t s  FTZ có mi nậ ẩ ể ượ ế ế ạ ầ ị ườ ứ ộ ố ễ  

thu  đ c bi t. Ví d , Panama mi n thu  cho các nhà đ u t  n c ngoàI và cho phép h  nh pế ặ ệ ụ ễ ế ầ ư ướ ọ ậ  

kh u công ngh  và nguyên v t li u thô mà không ph I n p thu  nh p kh u. Không ph I trùngẩ ệ ậ ệ ả ộ ế ậ ẩ ả  

h p ng u nhiên khi  FTZ c a Parama tình c  cũng là FTZ l n nh t bán c u Tây.ợ ẫ ủ ờ ớ ấ ầ

Th  t , nguyên v t li u có th  đ c ch  bi n thành s n ph m có m c thu  su t th p nh t. Doứ ư ậ ệ ể ượ ế ế ả ẩ ứ ế ấ ấ ấ  

đó, vi c l p ráp trong n c ti t ki m đ c ti n thu  vì các s n ph m hoàn ch nh đ c đánhệ ắ ướ ế ệ ượ ề ế ả ẩ ỉ ượ  

thu  th p h n các linh ki n và b  ph n r i. Công ty Olivety c a ý đã giành đ c quy n thànhế ấ ơ ệ ộ ậ ờ ủ ượ ề  

l p m t khu v c đ c bi t  Harrisburg, Pennsilvania đ  l p ráp máy ch  t  các linh ki n nh pậ ộ ự ặ ệ ở ể ắ ủ ừ ệ ậ  

kh u. B ng cách này, Oliverty đã ti t ki m đ c 88% m c thu  thông th ng đ i v i linh ki nẩ ằ ế ệ ượ ứ ế ườ ố ớ ệ  

nh p kh u và ch  ph I n p ph n thu  còn l I khi các s n ph m hoàn ch nh đ c đ a ra kh iậ ẩ ỉ ả ộ ầ ế ạ ả ẩ ỉ ượ ư ỏ  

khu. M t ví d  khác là công ty AMC Renaul, nhà máy c a công ty  Kenosha, Wissconsin, FTZộ ụ ủ ở  

l p ráp ô tô t  linh ki n trong n c và n c ngoàI, thu  đánh vào ô tô l p ráp trong FTZ th pắ ừ ệ ướ ướ ế ắ ấ  

h n thu  đánh vào các b  ph n r i nh p kh u. ơ ế ộ ậ ờ ậ ẩ

Th  năm, có th  th c hi n vi c l p ráp  n c ngoàI n u chi phí l p ráp t I m t FTZ  n cứ ể ự ệ ệ ắ ở ướ ế ắ ạ ộ ở ướ  

ngoàI là th p h n. toàn b  vùng đ t MEXICO d c theo biên gi i n c M  có ch c năng nhấ ơ ộ ấ ọ ớ ướ ỹ ứ ư 

m t FTZ. Kho ng 650 công ty M  có các nhà máy  Mexico, s  d ng lao đ ng r  c a Mexicoộ ả ỹ ở ử ụ ộ ẻ ủ  

đ  l p ráp s n ph m tr c khi đ a tr  l I n c M  .Thu  nh p kh u ch  đánh vào ph n giá trể ắ ả ẩ ướ ư ở ạ ướ ỹ ế ậ ẩ ỉ ầ ị  

tăng thêm t I các nhà máy  Mexico. T  nh ng năm 1970 đ n gi a 1980, s  lao đ ng Mexicoạ ở ừ ữ ế ữ ố ộ  

trong khu v c này đã tăng g p 7 l n lên kho ng 150 nghìn ng i.ự ấ ầ ả ườ

Cu i cùng, các FTZ có th  ngăn vi c n p thu  quá m c. Trong quá trình v n chuy n, các nguyênố ể ệ ộ ế ứ ậ ể  

li u và b  ph n c a s n ph m th ng b  hao h t do bay h I, dò g  v  và nhi u nguyên nhânệ ộ ậ ủ ả ẩ ườ ị ụ ơ ỉ ỡ ề  

khác. S  d ng FTZ có th  tránh đ c vi c ph I n p thu  cho nh ng th  đã h ng không thử ụ ể ượ ệ ả ộ ế ữ ứ ỏ ể 



ph c h i. L ng nguyên v t li u và linh ki n đ c ki m tra l I  FTZ đ  tránh đánh thu  vàoụ ồ ượ ậ ệ ệ ượ ể ạ ở ể ế  

ph n đã b  m t mát. Nguyên t c này đ c áp d ng t ng t  v i hàng hoá b  h  h ng. Nh ngầ ị ấ ắ ượ ụ ươ ự ớ ị ư ỏ ữ  

hàng hoá này b  lo I b  đ  tránh đánh thu  vào ph n b  h ng. ị ạ ỏ ể ế ầ ị ỏ

K t lu n.ế ậ

Khi m t công ty quan tâm đ n vi c kinh doanh  các th  tr ng n c ngoàI, công ty đó c n ph Iộ ế ệ ở ị ườ ướ ầ ả  

phân tích các đ c tr ng c a n n kinh t  nh  GDP, thu nh p và dân s  đ  so sánh các c  h i thặ ư ủ ề ế ư ậ ố ể ơ ộ ị  

tr òng. Khi m t th  tr ng đ c l a ch n, nhà qu n lý c n xác đ nh chi n l c thâm nh p thư ộ ị ườ ượ ự ọ ả ầ ị ế ượ ậ ị 

tr ng. Thêm vào đó, công ty nên cân nh c đ n tính kh  thi c a  vi c th c hi n toàn b  hay m tườ ắ ế ả ủ ệ ự ệ ộ ộ  

s  ho t đ ng kinh doanh qu c t  c a mình tai m t khu v c m u d ch t  do, khu v c có th  giúpố ạ ộ ố ế ủ ộ ự ậ ị ự ự ể  

th c hi n m c tiêu thâm nh p th  tr ng.ự ệ ụ ậ ị ườ

Nêu công ty mu n tránh vi c đ u t  tr c ti p n c ngoàI, nó có th  xu t kh u s n ph m ngayố ệ ầ ư ự ế ướ ể ấ ẩ ả ẩ  

t  trong n c, có th  cho phép công ty khác s n xu t và bán s n ph m  n c ngoàI ho c cóừ ướ ể ả ấ ả ẩ ở ướ ặ  

th  ký h p đ ng bán quy n qu n lý kinh doanh cho m t ch  s  h u  n c ngoài. N u công tyể ợ ồ ề ả ộ ủ ở ữ ở ướ ế  

mu n đ u t  tr c tiêp sn c ngoàI, nó có th  b t đ u ho t đ ng kinh doanh t  xu t phát đI mố ầ ư ự ướ ể ắ ầ ạ ộ ừ ấ ể  

ban đ u ho c ti p nh n t  công ty khác. tuy nhiên công ty có th  nh n đ c s  đáp ng thi uầ ặ ế ậ ừ ể ậ ươ ự ứ ế  

thi n ý t  chính ph  n c ngoài. N u công ty quy t đ nh kh i s  m t công vi c kinh doanh m iệ ừ ủ ướ ế ế ị ở ự ộ ệ ớ  

 n c ngoàI, công ty ph I cân nh c xem hình th c đ c quy n hay liên doanh phù h p h n v iở ướ ả ắ ứ ộ ề ợ ơ ớ  

m c đính c a h .ụ ủ ọ

Vi c đ c quy n giúp công ty ki m soát t t h n và có l i nhu n nhi u h n và có l i nhu n nhi uệ ộ ề ể ố ơ ợ ậ ề ơ ợ ậ ề  

h n trong khi vi c liên doanh làm gi m r i ro và t n d ng đ c ti m l c c a các đ i tác  n cơ ệ ả ủ ậ ụ ượ ề ự ủ ố ở ướ  

s  t i. Không quan tâm đ n vi c đ c quy n hay liên doanh, công ty v n ph I quy t đ nh s  th cở ạ ế ệ ộ ề ẫ ả ế ị ẽ ự  

hi n toàn b  hay ch  m t ph n quá trình s n xu t  n c ngoài. Cu i cùng, vi c kinh doanh v iệ ộ ỉ ộ ầ ả ấ ở ướ ố ệ ớ  

các chính ph  n c ngoàI th ng g n v i các d  án l n đòi h i công ty ph I cung c p ch n góiủ ướ ườ ắ ớ ự ớ ỏ ả ấ ọ  

bao g m tàI chính xây d ng và đào t o.ồ ự ạ

M i chi n l c gia nh p th  tr ng đ u có đI m m nh và đI m y u riêng. Trong ph n l n cácỗ ế ượ ậ ị ườ ề ể ạ ể ế ầ ớ  

tr ng h p các chi n l c không lo I tr  nhau. M t nhà s n xu t có th  s  d ng các chi nườ ợ ế ượ ạ ừ ộ ả ấ ể ử ụ ế  

l c t ng h p  các th  tr ng khác nhau cũng nh  trong cùng m t th  tr òng. Không có m tượ ổ ợ ở ị ườ ư ộ ị ư ộ  

ph ng pháp thâm nh p th  tr ng m t cách đ n l  nào là lý t ng cho m i th  tr òng hay m iươ ậ ị ườ ộ ơ ẻ ưở ọ ị ư ọ  

tr ng h p. S  phù h p c a m t chi n l c ph  thu c vào các m c tiêu c a doanh nghi p, cácườ ợ ự ợ ủ ộ ế ượ ụ ộ ụ ủ ệ  

đIũu ki n th  tr ng và chính tr .ệ ị ườ ị

Th o lu n.ả ậ

1. Các tiêu chí đánh giá và so sánh các qu c gia v  c  h i th  tr ng? Theo các tiêu chí nàyố ề ơ ộ ị ườ  

Canada có ph I là th  tr òng h p d n hay không?ả ị ư ấ ẫ



2. Theo t p chí FORTUNE, năm 1986, các chi nhánh n c ngoàI c a công ty IBM đã nh p kh uạ ướ ủ ậ ẩ  

các linh ki n t  M  d n t i vi c xu t kh u gi m 12%. Nh ng IBM v n hàI lòng v i s  phátệ ừ ỹ ẫ ớ ệ ấ ẩ ả ư ẫ ớ ự  

tri n t I sao?ể ạ

3. Xu t kh u là m t chi n l c thâm nh p th  tr ng t ng đ i m o hi m, m t công ty có c nấ ẩ ộ ế ượ ậ ị ườ ươ ố ạ ể ộ ầ  

ph I quan tâm đ n các chi n l c thâm nh p th  tr òng hay không.ả ế ế ượ ậ ị ư

4. M t d ch v  có th  đ c c p phép cho m c đích thâm nh p th  tr ng hay không?ộ ị ụ ể ượ ấ ụ ậ ị ườ

5. M c dù có nh ng u th  c a các khu v c t  do m u d ch, các công ty m  đã không t n d ngặ ữ ư ế ủ ự ự ậ ị ỹ ậ ụ  

đ c chúng m t cách có hi u qu . Nguyên nhân, có th  làm gì đ  kích thích s  quan tâm c aượ ộ ệ ả ể ẻ ự ủ  

các công ty M ?ỹ

6. M t trong nh ng liên doanh n i  ti ng nh t  là  Nummi (liên doanh gi a  General moto vàộ ữ ổ ế ấ ữ  

Toyota) th t đáng ng c nhiên khi hai đ i th  c nh tranh l n nh t l I nghĩ t i vi c h p tácậ ạ ố ủ ạ ớ ấ ạ ớ ệ ợ  

v i nhau. GM là nhà s n xu t đ ng đ u th  gi i và  M , còn Toyota cũng gi  v  trí s  1 ớ ả ấ ứ ầ ế ớ ở ỹ ữ ị ố ở 

Nh t và th  hai th  gi i. Nummi là m t liên doanh 50/50 v i ban giám đ c chia đ u gi a haiậ ứ ế ớ ộ ớ ố ề ữ  

công ty. Liên doanh s n xu t m t lo I ôtô do Toyota thi t k . ích l i mà m i bên có thả ấ ộ ạ ế ế ợ ỗ ể  

mong đ i s  đ t đ c t  liên doanh? V n đ  có th  n y sinh?ợ ẽ ạ ượ ừ ấ ề ể ả

Tr ng h p 9-1 : Làm th  nào đ  có th  xu t nhà.ườ ợ ế ể ể ấ

Nh ng căn nhà l p ghép không còn là đIũu m i m . M t s  nhà bán l  qua đ n đ t hàng n iữ ắ ớ ẻ ộ ố ẻ ơ ặ ổ  

ti ng đã b t đ u bán nh ng căn nhà l p ghép  M  t  hàng th p k  tr c. M t l i th  c a m tế ắ ầ ữ ắ ở ỹ ừ ậ ỷ ướ ặ ợ ế ủ ặ  

hàng này là vi c l p ráp r t nhanh chóng, ch  m t m t vàI ngày. M t đ ng c  khác đ  mua là giáệ ắ ấ ỉ ấ ộ ộ ộ ơ ể  

c  th p do đ c s n xu t hàng lo t, M t l i th  khác n a là ki m soát ch t l ng t t h n.ả ấ ượ ả ấ ạ ộ ợ ế ữ ể ấ ượ ố ơ  

Đ ng nhiên đI u b t l i l n là quan ni m v  s n ph m. Vi c s ng trong m t căn nhà l p ghépươ ề ấ ợ ớ ệ ề ả ẩ ệ ố ộ ắ  

thì không có ti ng tăm giì và các căn nhà gi ng nhau c a ng i tiêu dùng. M c dù vi c s n xu tế ố ủ ườ ặ ệ ả ấ  

hàng lo t th ng mang nghĩa tiêu c c nh ng không đáng k  l m đ i v i hàng tiêu dùng lâu b nạ ườ ự ư ể ắ ố ớ ề  

nh  t  l nh, ôtô, các thi t b  âm thanh, tuy nhiên đ i v i nhà  thì chi ti t này l I r t đ c chú ý.ư ủ ạ ế ị ố ớ ở ế ạ ấ ượ

 Nh t, n I mà chi phí cho nhà  và đ t đai là r t l n thì nhà l p ghép là c n thi t v i nhi uở ậ ơ ở ấ ấ ớ ắ ầ ế ớ ề  

ng i. M t công ty Nh t đã có đ c bí quy t k  thu t s n xu t nhà l p ghép là Misawa Homes.ườ ộ ậ ượ ế ỹ ậ ả ấ ắ  

M t trong nh ng m u nhà ph  bi n là m u House 55.  Lo I nhà này có 10 phòng, c n có 5ộ ữ ẫ ổ ế ẫ ạ ầ  

container l n đ  v n chuy n. u th  c a lo I nhà này là ch  c n hai gi  đ  l p ráp ph n thô.ớ ể ậ ể ư ế ủ ạ ỉ ầ ờ ể ắ ầ  

M t th  m nh khác là giá c , th p h n 20% so v i nhà l p ghép thông th ng và 30% so v iộ ế ạ ả ấ ơ ớ ắ ườ ớ  

nhà g . Lo I nhà này đã đ c tr ng bày t I h i ch  th ng m I châu Âu và nh n đ c nhi uỗ ạ ượ ư ạ ộ ợ ươ ạ ậ ượ ề  

s  quan tâm. Đ c khuy n khích, Misawa Homes xu t kh u house 55 sang M  và châu ÂU.ự ượ ế ấ ẩ ỹ

Câu h i.ỏ

1. B n có nghĩ r ng nh ng căn nhà l p ghép nh  house 55 có th  đ c ng i tiêu dùng M  vàạ ằ ữ ắ ư ể ượ ườ ỹ  

châu Âu ch p nh n hay không.ấ ậ (page 394 – 397).



Page 398- 405

2. Th m chí gi  đ nh không có s  ph n ng tiêu c c nào t  phía ng i tiêu dùngMĩ thì có thậ ả ị ự ả ứ ự ừ ườ ể  

có nh ng nhân t  nào không gây khó khăn t i Nh t B n mà l i có th  gây khó khăn t i Mĩ?ữ ố ạ ậ ả ạ ể ạ

3. Misawa nên có chi n l c nh  th  nào đ  đ a s n ph m c a mình ra th  tr ng n cế ượ ư ế ể ư ả ẩ ủ ị ườ ướ  

ngoài ?

Tr ng h p 9-2 : T p đoàn GTECHườ ợ ậ

Francine Newth

Providence College 

Khái quát chung

T p đoàn GTECH đ c miêu t  rõ nh t là m t công ty v  công ngh  gi i trí nh  trongậ ượ ả ấ ộ ề ệ ả ẹ  

ngành công nghi p gi i trí chung. GTECH thi t k , s n xu t, l p đ t và cung c p nhi u m ngệ ả ế ế ả ấ ắ ặ ấ ề ạ  

gi i trí cho các trò may r i đ c s  b o tr  c a chính ph  ho c trong ph m vi c p phép vàả ủ ượ ự ả ợ ủ ủ ặ ạ ấ  

cho các t  ch c cá c c. Công ty đ c thành l p t i Delaware năm 1980 và đ n ngày 1 thángổ ứ ượ ượ ậ ạ ế  

3 năm 1981 đã có đ c phòng Các h  th ng gi i trí c a Datatrol g m nhi u tài s n có liênượ ệ ố ả ủ ồ ề ả  

quan và các h p đ ng x  s  tr c tuy n v i Michigan, đ o Rhode và Connecticut. Thành tíchợ ồ ổ ố ự ế ớ ả  

này đã kh i đ u cho m t thành công quan tr ng v i nh ng m ng x  s  tr c tuy n. Đ n nămở ầ ộ ọ ớ ữ ạ ổ ố ự ế ế  

1987, GTECH đ c công nh n là công ty đi đ u trong vi c th c hi n và đi u hành nh ngượ ậ ầ ệ ự ệ ề ữ  

m ng tr c tuy n nh  v y đ c thi t l p trên 5 châu l c: B c Mĩ, Nam Mĩ, Australia, Châu áạ ự ế ư ậ ượ ế ậ ụ ắ  

và Châu Âu. (xem d n ch ng 1) ẫ ứ

Công nghi pệ

Công nghi p gi i trí đ c chia làm 2 khu v c: (1) khu v c gi i trí nh  nh  sòng b c, cácệ ả ượ ự ự ả ẹ ư ạ  

đ ng đua và (2) là khu v c gi i trí m nh bao g m c  vi c bán vé s  tr c tuy n và ngo iườ ự ả ạ ồ ả ệ ố ự ế ạ  

tuy n v i vi c l a ch n ng u nhiên các con s .  ế ớ ệ ự ọ ẫ ố

Khu v c gi i trí nh  tr c tuy n trong ngành công nghi p gi i trí có s c c nh tranh r t cao,ự ả ẹ ự ế ệ ả ứ ạ ấ  

ch  có kho ng 500 khách hàng trên toàn th  gi i, các nhà c m quy n có uy tín và các t  ch cỉ ả ế ớ ầ ề ổ ứ  

đ c chính ph  cho phép. Vi c ch i x  s  ch u s  đi u ch nh l n và s  qu n lý c a các cượ ủ ệ ơ ổ ố ị ự ề ỉ ớ ự ả ủ ơ  

quan x  s  tr c thu c chính ph  nh  u  ban x  s . Các c  quan l p pháp th ng đ a ra m tổ ố ự ộ ủ ư ỷ ổ ố ơ ậ ườ ư ộ  

s  đ c tr ng nào đó c a x  s  ví d  nh   ph n trăm trong t ng s  doanh l i mà ph i đ cố ặ ư ủ ổ ố ụ ư ầ ổ ố ợ ả ượ  

tr  l i cho ng i ch i  trong ph n ti n th ng. Tuy nhiên u  ban x  s  nhìn chung có th mả ạ ườ ơ ầ ề ưở ỷ ổ ố ẩ  

quy n l n trong vi c quy t đ nh các lo i hình ch i, giá c  và vi c l a ch n nhà cung c p vé,ề ớ ệ ế ị ạ ơ ả ệ ự ọ ấ  

thi t b  và d ch v .ế ị ị ụ

D n ch ng 1ẫ ứ : B n đả ồ

D n ch ng 2ẫ ứ : Các nhà cung c p m ng x  s  tr c tuy nấ ạ ổ ố ự ế



                       Thi t b  đ u cu i cài đ t và tr c tuy n( tháng 12/1987)ế ị ầ ố ặ ự ế

----------------------------------------------------

    nhà cung c p           s          t  ph nấ ố ỷ ầ

    ----------------------------------------------------

    GTECH             40,170     57,3

CDC                  12,015 17,3

AmTote  6,130   8,7

Syntech   4,300    6,1

SciGames    3,540     5,1

CSEE   2,500    3,6

ITS   1,500    2,1  

---------           --------- --------

thi t b  đ u cu i            70,155          100.0  ế ị ầ ố

-----------------------------------------------------

Các h p đ ng x  s  đ c trao t ng trong quá trình mua đ y c nh tranh d i hình th c m tợ ồ ổ ố ượ ặ ầ ạ ướ ứ ộ  

đ  ngh  (request for proposal: RFP ). Nh ng nhân t  quan tr ng nh t đang nh h ng t i vi cề ị ữ ố ọ ấ ả ưở ớ ệ  

trao gi i cho các h p đ ng x  s  là: kh  năng đánh giá m t cách l c quan doanh l i c a xả ợ ồ ổ ố ả ộ ạ ợ ủ ổ  

s  thông qua năng l c công ngh  ti m tàng và ki n th c ng d ng; ch t l ng, tính tin c y vàố ự ệ ề ế ứ ứ ụ ấ ượ ậ  

kh  năng nâng c p m ng; kinh nghi m, đi u ki n tài chính và uy tín c a ng i đ u th u; khả ấ ạ ệ ề ệ ủ ườ ấ ầ ả  

năng tho  mãn b t kỳ yêu c u nào khác và năng l c đóng góp b i c  quan x  s  và giá c aả ấ ầ ự ở ơ ổ ố ủ  

m ng lu i này.ạ ớ

Nh ng đ i th  c nh tranh chính trong kinh doanh m ng x  s  tr c tuy n g m có GTECH:ữ ố ủ ạ ạ ổ ố ự ế ồ  

Công ty ki m soát d  li u (CDC); Công ty Syntech qu c t ; CSEE, m t công ty c a Pháp;ể ữ ệ ố ế ộ ủ  

Công ty các h  th ng đ t c c đua ng a qu c t  (ITS); Công ty gi i trí khoa h c (SciGames),ệ ố ặ ượ ự ố ế ả ọ  

m t công ty con c a T p đoàn s n xu t Bally; và AmTote (xem d n ch ng 2 và 3).ộ ủ ậ ả ấ ẫ ứ

D n ch ng 3ẫ ứ : Các nhà cung c p x  s  tr c tuy nấ ổ ố ự ế

                       Các ph m vi x  s  đ c ký h p đ ngạ ổ ố ượ ợ ồ

-------------------------------------------------------------- 

nhà cung c pấ số t  ph nỷ ầ



--------------------------------------------------------------

GTECH 26 60,5

CDC   6 14,0

SciGames   5 11,6

Amtote   3   7,0

Syntech   1   2,3

CSEE   1   2,3

ITS   1   2,3

----- ----- --------

ph m vi tr c tuy n        43ạ ự ế 100,0

--------------------------------------------------------------

Các h p đ ng x  s  trong n c liên quan đ n vi c l p đ t và đi u hành m t m ng x  sợ ồ ổ ố ướ ế ệ ắ ặ ề ộ ạ ổ ố  

thu c qu n lý c a công ty trong m t kỳ h n danh nghĩa, th ng t  2 đ n 5 năm, tuỳ thu c vàoộ ả ủ ộ ạ ườ ừ ế ộ  

s  m  r ngs  l a ch n c a công ty x  s . Nh ng h p đ ng x  s  n i đ a này đi n hình cóự ở ộ ự ự ọ ủ ổ ố ữ ợ ồ ổ ố ộ ị ể  

liên quan t i nh ng h p đ ng hi n hành. Các kho n ti n tr  cho các h p đ ng x  s  d a trênớ ữ ợ ồ ệ ả ề ả ợ ồ ổ ố ự  

m t t  l  ph n trăm doanh s  bán x  s  do m ng cung c p. T  l  ph n trăm này th ng d aộ ỷ ệ ầ ố ổ ố ạ ấ ỷ ệ ầ ườ ự  

trên l ng bán danh nghĩa và (ho c) s  l ng các thi t b  đ u cu i trong quá trình ho t đ ng.ượ ặ ố ượ ế ị ầ ố ạ ộ

Các h p đ ng x  s  n c ngoài th ng yêu c u các công ty ph i bán, phân ph i và cài đ tợ ồ ổ ố ướ ườ ầ ả ố ặ  

m t m ng chìa khoá trao tay v i giá c  đ nh m c dù m t s  h p đ ng n c ngoài hi n nayộ ạ ớ ố ị ặ ộ ố ợ ồ ướ ệ  

đang đ c đàm phán nh  nh ng h p đ ng hi n hành. Các công ty cũng có th  b  yêu c u ph iượ ư ữ ợ ồ ệ ể ị ầ ả  

cung c p liên t c d ch v  b o d ng ph n m m và (ho c) ph n c ng, các d ch v  s a ch aấ ụ ị ụ ả ưỡ ầ ề ặ ầ ứ ị ụ ử ữ  

và nâng c p, trao đ i ý ki n v  qu n lý ho c các d ch v  khác liên quan t i vi c đi u hànhấ ổ ế ề ả ặ ị ụ ớ ệ ề  

m ng. Các kho n ti n tr  cho các h p đ ng x  s  n c ngoài th ng dùng đ ng ngo i t  vàạ ả ề ả ợ ồ ổ ố ướ ườ ồ ạ ệ  

khó tránh kh i nh ng r i ro có liên quan t i nh ng bi n đ ng v  t  giá h i đoái. Nh ng lo iỏ ữ ủ ớ ữ ế ộ ề ỷ ố ữ ạ  

x  s  ngoài n c Mĩ thông th ng đ c qu n lý b i các c  quan có th m quy n thu c chínhổ ố ướ ườ ượ ả ở ơ ẩ ề ộ  

ph  ho c các t  ch c cá nhân đ c chính ph  c p phép. Nhi u trong s  các n c l n có vàiủ ặ ổ ứ ượ ủ ấ ề ố ướ ớ  

ki u ho t đ ng x  s , ph n nhi u trong s  đó là theo ki u ngo i tuy n. Nhi u m ng x  sể ạ ộ ổ ố ầ ề ố ể ạ ế ề ạ ổ ố  

tr c tuy n đã và đang đ c ra đ i t i Australia, Canada, Pháp, Singapo, H ng Kông, Israel,ự ế ượ ờ ạ ồ  

Tây Ban Nha, Thu  Đi n, Venezuela, Mexico và New Zealand.ỵ ể

T ng doanh thu c a các h  th ng tr c tuy n trong ngành công nghi p toàn th  gi i đ tổ ủ ệ ố ự ế ệ ế ớ ạ  

kho ng 16 t  đôla. Đi n hình, th m quy n c a x  s  s  phân ph i t ng thu nh p này nh  sau:ả ỷ ể ẩ ề ủ ổ ố ẽ ố ổ ậ ư  

50% cho ph n th ng, 35% cho chính ph  ho c c  quan x  s , 10% cho qu n lý và 5% ti nầ ưở ủ ặ ơ ổ ố ả ề  

hoa h ng cho môi gi iồ ớ



GTECH

GTECH và các công ty con c a nó ch  y u ph i ti n hành thi t k , s n xu t, th c hi n, đi uủ ủ ế ả ế ế ế ả ấ ự ệ ề  

hành, bán hàng và cung c p d ch v  m ng máy tính cùng v i các linh ki n m ng. M c đích c aấ ị ụ ạ ớ ệ ạ ụ ủ  

các m ng này là đ  thu th p, x  lý và ph  bi n thông tin m t cách nhanh chóng. Nh ng h  th ngạ ể ậ ử ổ ế ộ ữ ệ ố  

này đ c thi t k  đ c bi t cho nh ng môi tru ng có t c đ  giao d ch cao. ng d ng chính c aượ ế ế ặ ệ ữ ờ ố ộ ị ứ ụ ủ  

nh ng m ng GTECH là trong lĩnh v c x  s  tr c tuy n ho t đ ng c  trong n c và qu c t .ữ ạ ự ổ ố ự ế ạ ộ ả ướ ố ế

Bí quy t công ngh  c a GTECH, nh ng m ng tr c tuy n th ng nh t c a nó cùng v i t c đế ệ ủ ữ ạ ự ế ố ấ ủ ớ ố ộ  

th c thi và kĩ năng sáng t o c a các thành viên công ty là nh ng nhân t  đóng góp l n và thànhự ạ ủ ữ ố ớ  

công c a công ty. Công ty này duy trì đ c nh ng n  l c l n trong nghiên c u và phát tri n đủ ượ ữ ỗ ự ớ ứ ể ể  

c nh tranh thành công trong kinh doanh m ng công ngh  cao đ y năng đ ng. Trong năm tài chínhạ ạ ệ ầ ộ  

1987, công ty đã s  d ng 8.025.000 đôla cho nghiên c u và phát tri n so v i 6.350.000 đôla trongử ụ ứ ể ớ  

năm tài chính 1986 và 3.685.000 đôla trong năm tài chính 1985. Tính đ n ngày 28 tháng 2 nămế  

1987, GTECH đã có 106 nhân viên cam k t làm vi c đ  gi  trong vi c nghiên c u và phát tri nế ệ ủ ờ ệ ứ ể  

s n ph m. Hi n nay công ty có 994 nhân viên làm vi c đ  gi .ả ẩ ệ ệ ủ ờ

Nh ng n  l c Marketing c a GTECH ch  y u bao g m các bu i gi i thi u v  các s n ph m vàữ ỗ ự ủ ủ ế ồ ổ ớ ệ ề ả ẩ  

d ch v  c a nó v i các công ty x  s  trong gi i h n cho phép mà trong đó các h p đ ng đ cị ụ ủ ớ ổ ố ớ ạ ợ ồ ượ  

đ a ra đ  mua v  ho c m  r ng m ng. T t c  doanh thu c a công ty này ch  y u thu đ c tư ể ề ặ ở ộ ạ ấ ả ủ ủ ế ượ ừ  

vi c cung c p các d ch v  và bán hàng ho c cung c p các m ng tr c tuy n trên máy vi tính vàệ ấ ị ụ ặ ấ ạ ự ế  

các thành ph n khác  cho các lo i x  s  do chính ph  qu n lý. (xem d n ch ng 4).ầ ạ ổ ố ủ ả ẫ ứ

Không gi ng nh  nhi u đ i th  c nh tranh c a mình, GTECH s  đ a ra quy n l a ch n h pố ư ề ố ủ ạ ủ ẽ ư ề ự ọ ợ  

đ ng  cho thuê thi t b  đ u cu i trong  m t kho ng th i gian đã tho  thu n. L a ch n này đ cồ ế ị ầ ố ộ ả ờ ả ậ ự ọ ặ  

bi t h p d n trong vi c công ty gi m nh ng chi phí kh i đi m m t cách đáng k . Vi c l p đ tệ ấ ẫ ệ ả ữ ở ể ộ ể ệ ắ ặ  

m t h  th ng c a GTECH cũng nhanh h n các đ i th  c nh tranh c a nó, do v y doanh thu xộ ệ ố ủ ơ ố ủ ạ ủ ậ ổ  

s  cũng thu v  nhanh h n.ố ề ơ

D n ch ng 4:ẫ ứ  T p đoàn GTECH và các công ty con- các thông tin tài chính ậ

Năm tài chính k t thúc      ế

Nghìn đôla                        28/2           22/2      23/2      25/2 26/2

(tr  s  li u c  ph n)ừ ố ệ ổ ầ 1987           1986       1985      1984 1983

K t qu  ho t đ ng                        ế ả ạ ộ

Doanh thu t :ừ



    Bán s n ph mả ẩ $70,334 $45,640 $26,550 $25,687 $17,490

    Các d ch vị ụ   57,734   34,727   19,120     7,814   13,418

T ng doanh thu: ổ

    Bán s n ph m  ả ẩ   30,878   16,956   12,787    13,347     8,461

    Các d ch vị ụ   13,895   11,074     8,160      1,112     6,073

Thu nh p ròngậ     7,687     1,973     4,310      2,579     5,410

Thu nh p trên c  ph nậ ổ ầ       $.81       $.21       $.47        $.30        $.73

L ng  c  ph n  trungượ ổ ầ  

bình t n đ ngồ ọ

9,460,68

6

9,230,28

0

9,110,81

4

8,510,75

4

7,415,40

0

S  li u cu i nămố ệ ố

V n l u chuy nố ư ể $13,502 $28,772 $13,866 $12,561 $2,631

T ng tài s nổ ả 171,719 126,500   86,461   54,733 19,724

N  dài h n *ợ ạ   72,062   63,183   32,255   10,110   4,624

Giá tr  tài s n c m cị ả ầ ố  

c a c  đông +ủ ổ

  46,007   35,141   30,977   26,139   6,733

* bao g m nghĩa v  cho vay v n ít h n ph n n  ch a tr  hi n t iồ ụ ố ơ ầ ợ ư ả ệ ạ

+ không có c  t c nào đ c công b  ho c tr  b i công ty này trong b t kì m t th i kì tài chínhổ ứ ượ ố ặ ả ở ấ ộ ờ  

nào đã trình bày

Islensk Getspa

Năm 1985, th  t ng chính ph  Iceland đ  ngh  Liên đoàn th  thao, H i nh ng ng i tàn t tủ ướ ủ ề ị ể ộ ữ ườ ậ  

và Liên đoàn thanh niên cùng làm vi c đ  l p ra m t h  th ng ch i x  s   Iceland. Ba t  ch cệ ể ậ ộ ệ ố ơ ổ ố ở ổ ứ  

này đã đ a ra quy t đ nh cùng nhau làm vi c vì m c đích nh  trên. Ngày 2 tháng 5 năm 1896,ư ế ị ệ ụ ư  

Qu c h i Iceland ban hành văn b n lu t 26/196 cho phép B  tr ng t  pháp giao cho ba liênố ộ ả ậ ộ ưở ư  

đoàn này quy n t  ch c m t s  trò gi i trí. Ngày 8 tháng 7 năm 1986 ba liên đoàn đã thành l pề ổ ứ ộ ố ả ậ  

m t t  ch c m i là Công ty x  s  Iceland  ộ ổ ứ ớ ổ ố Islensk Getspa, m t ki u t  ch c mi n thu  phi l iộ ể ổ ứ ễ ế ợ  

nhu n.ậ

Nh ng đ i di n c a ữ ạ ệ ủ Islensk Getspa b t đ u ti n hành đi u tra các t  ch c x  s  trên r tắ ầ ế ề ổ ứ ổ ố ấ  

nhi u n c. H  s m xác đ nh đ c nh ng công ty s n xu t thi t b  tr c tuy n đã t ng giànhề ướ ọ ớ ị ượ ữ ả ấ ế ị ự ế ừ  

đ c v  trí th ng tr  trên toàn th  gi i.ượ ị ố ị ế ớ

Ngày 15 tháng 6 năm 1987, ban qu n lý c a GTECH cùng v i vài đ i th  c nh tranh khácả ủ ớ ố ủ ạ  

c a h  nh n đ c m t tin telex t  nh ng đ i di n c a ủ ọ ậ ượ ộ ừ ữ ạ ệ ủ Islensk Getspa thông báo là h  mu nọ ố  

đ n thăm đ  th o lu n v  nh ng m ng x  s  tr c tuy n. Ch  t ch ế ể ả ậ ề ữ ạ ổ ố ự ế ủ ị Islensk Getspa, ông Thordur  

Thorkelsson và giám đ c đi u hành, ông Vilhialmur B. Vilhialmsson mang theo b n copy lu tố ề ả ậ  

x  s  g n đây c a h  (xem d n ch ng 5) trong đó ch  ra m t cách rõ ràng r ng  ổ ố ầ ủ ọ ẫ ứ ỉ ộ ằ Islenska 

Getspa đã s n sàng đ  t  ch c trò ch i x  s  c a mình.ẵ ể ổ ứ ơ ổ ố ủ



D n ch ng 5ẫ ứ

02/05/1986

đi u l  chungề ệ

v  các lo i x  s  quay sề ạ ổ ố ố

nh ng ng i n m gi  quy n t ng th ng Icelandữ ườ ắ ữ ề ổ ố

theo ph n 8 hi n phápầ ế

Th  t ng chính ph , Ng i phát ngôn c a Althingủ ướ ủ ườ ủ

Và chánh án Toàn án t i cao.ố

Bi tế : Athing đã thông qua đi u lu t này và chúng tôi ề ậ

đã phê chu n v i s  nh t trí chung.ẩ ớ ự ấ

Ph n 1ầ

B  tr ng t  pháp đ c phép c p cho Liên đoàn th  thao Iceland (ISI), H i Thanh niênộ ưở ư ượ ấ ể ộ  

Iceland (UMFI) và Liên hi p nh ng ng i tàn t t Iceland (OBI) gi y phép cùng nhau ho tệ ữ ườ ậ ấ ạ  

đ ng trong m t công ty g m nhi u t  ch c h p thành đ  qu n lý ch i x  s  theo cách hàngộ ộ ồ ề ổ ứ ợ ể ả ơ ổ ố  

lo t con s  và (ho c) ch  cái đ c li t kê và l a ch n d i hình th c đ c bi t là t m vé.ạ ố ặ ữ ượ ệ ự ọ ướ ứ ặ ệ ấ

Gi y phép này s  có hi u l c đ n cu i năm 2005.ấ ẽ ệ ự ế ố

Ph n 2ầ

Công ty t  ch c ch i x  s  theo ph n 1  s  ch u s  qu n lý c a Ban qu n tr  g m 5 ng iổ ứ ơ ổ ố ầ ẽ ị ự ả ủ ả ị ồ ườ  

mà s  đ c b  nhi m hàng năm. Liên đoàn th  thao Iceland s  b  nhi m 2 ng i trong sẽ ượ ổ ệ ể ẽ ổ ệ ườ ố  

đó, Liên hi p nh ng ng i tan t t Iceland 2 ng i và H i thanh niên Iceland 1 ng i. Nh ngệ ữ ườ ậ ườ ộ ườ ữ  

thành viên d  b  cũng s  đ c b  nhi m theo th  th c này. Các Đ ng s  l n l t b  nhi mự ị ẽ ượ ổ ệ ể ứ ả ẽ ầ ượ ổ ệ  

Ch  t ch 2 năm m t l n theo tho  thu n c a h  nh ng v  m t khác thì b n thân Ban qu nủ ị ộ ầ ả ậ ủ ọ ư ề ặ ả ả  

tr  s  quy t đ nh ch n nhân viên c a mình.ị ẽ ế ị ọ ủ



N u không thì các Đ ng s  đ a ra m t tho  thu n đ c B  tr ng T  pháp thông qua vế ả ẽ ư ộ ả ậ ượ ộ ưở ư ề  

các ho t đ ng c a công ty này trong s  nhi u tho  thu n khác v  kh  năng tr  n  c a côngạ ộ ủ ố ề ả ậ ề ả ả ợ ủ  

ty và vi c phân chia l i nhu n.ệ ợ ậ

Ph n 3ầ

B  tr ng T  pháp khi nh n đ c nh ng đ  ngh  c a Ban qu n tr  công ty s  quy t đ nhộ ưở ư ậ ượ ữ ề ị ủ ả ị ẽ ế ị  

s  ti n tham gia ch i x  s  (giá vé).ố ề ơ ổ ố

Ph n 4ầ

B  tr ng T  pháp khi nh n đ c nh ng đ  ngh  c a Ban qu n tr  s  quy t đ nh t ng sộ ưở ư ậ ượ ữ ề ị ủ ả ị ẽ ế ị ổ ố  

ph n th ng, m i ph n trong t ng doanh s  bán x  s  t i m i th i đi m s  đ c tr  trongầ ưở ỗ ầ ổ ố ổ ố ạ ỗ ờ ể ẽ ượ ả  

ph n th ng, ho c m t s  ph n th ng riêng.ầ ưở ặ ộ ố ầ ưở

Ph n th ng x  s  s  đ c mi n t t c  các chi phí chính th c ngoài kho n thu  trongầ ưở ổ ố ẽ ượ ễ ấ ả ứ ả ế  

năm mà ph n th ng đ c trao cho ng i th ng cu c.ầ ưở ượ ườ ắ ộ

Ph n 5ầ

Nh ng l i nhu n t  vi c t  ch c ch i x  s  s  đ c dùng đ  h  tr  nh ng ho t đ ngữ ợ ậ ừ ệ ổ ứ ơ ổ ố ẽ ượ ể ỗ ợ ữ ạ ộ  

gi i trí không chuyên trong các câu l c b  thành viên c a Liên đoàn th  thao và Liên hi pả ạ ộ ủ ể ệ  

thanh niên Iceland và đ  tr  nh ng chi phí ban đ u cho các căn h  dành cho ng i tàn t tể ả ữ ầ ộ ườ ậ  

ho c đ  tài tr  cho các ho t đ ng khác c a Liên đoàn vì l i ích c a nh ng ng i tàn t t.ặ ể ợ ạ ộ ủ ợ ủ ữ ườ ậ

Ph n 6ầ

B  tr ng t  pháp khi nh n đ c đ  ngh  c a Ban qu n tr  công ty s  ban hành Đi u lộ ưở ư ậ ượ ề ị ủ ả ị ẽ ề ệ  

v i nhi u chi ti t nghiêm ng t h n v  nh ng ho t đ ng ch i x  s  và ho c là B  tr ng sớ ề ế ặ ơ ề ữ ạ ộ ơ ổ ố ặ ộ ưở ẽ  

giám sát nh ng ho t đ ng này.ữ ạ ộ

Ph n 7ầ

Ngoài công ty k  trên thu c Liên đoàn th  thao Iceland, Liên hi p thanh niên Iceland vàể ộ ể ệ  

Liên hi p ng i tàn t t Iceland không đ c phép t  ch c ch i x  s  thu c hình th c đ cệ ườ ậ ượ ổ ứ ơ ổ ố ộ ứ ượ  

miêu t   ph n 1.ả ở ầ



Gi y phép c a H i cá c c bóng đá Iceland-Islenskar getraunir- cho phép t  ch c ch i xấ ủ ộ ượ ổ ứ ơ ổ  

s  quay s  theo đo n 2 ph n 1, t c là ph n 10 trong lu t v  cá c c bóng đá s  50 ngày 29ố ố ạ ầ ứ ầ ậ ề ượ ố  

tháng 5 năm 1972 s  b  xóa b  trong khi gi y phép theo lu t này v n còn hi u l c.ẽ ị ỏ ấ ậ ẫ ệ ự

Ph n 8ầ

Nh ng vi ph m lu t này s  b  ph t ti nữ ạ ậ ẽ ị ạ ề

Ph n 9ầ

Lu t này có hi u l c ngay l p t c.ậ ệ ự ậ ứ

Th c hi n t i Reykjavik, 2/5/1986ự ệ ạ

Steingrimur Porvaldul Gardar Kristjansson

Magnus P. Torfason

(L.S)

Đây là b n d ch trung th c và chính xácả ị ự

theo tài li u g c đ c trình vào ngày:ệ ố ượ

18 tháng 12 năm 1986 t i Seltjarnarnesiạ

rersteinn palsson

Ng i phiên d chườ ị



PH N IV Các quy t đ nh marketing qu c tẦ ế ị ố ế

10. Chi n l c s n ph m:ế ượ ả ẩ  các quy t đ nh c  b n và lên k  ho ch s n ph mế ị ơ ả ế ạ ả ẩ

Minh ho  marketing : Đông là Đông mà Tây là Tâyạ

M t công ty c a Đ c đã chi 35 tri u USD đ  xu t b n m t nguy t san  M  có tên làộ ủ ứ ệ ể ấ ả ộ ệ ở ỹ  

Geo(đ a lí ). Dù các n b n b ng ti ng Đ c và Pháp c a nguy t san này đã đ t đ c nhi u thànhị ấ ả ằ ế ứ ủ ệ ạ ượ ề  

công nh ng khái ni m v  Geo v n còn khá xa l  v i đ c gi  M . Th  nh ng các biên t p viênư ệ ề ẫ ạ ớ ộ ả ỹ ế ư ậ  

c a Hoa Kỳ v n không th  xin đ c vi c thay đ i s n ph m cho phù h p v i n c M . Hủ ẫ ể ượ ệ ổ ả ẩ ợ ớ ướ ỹ ọ 

cũng ch ng đ c phép qu ng cáo trên ti-vi và gi m giá bán. K t qu  là, Geo đã th t b i trongẳ ượ ả ả ế ả ấ ạ  

vi c  lôi  cu n  đ c  gi  c a  các  t p  chí  National  Geographic  (đ a  lí  trong  n c)  cũng  nhệ ố ộ ả ủ ạ ị ướ ư 

Smithsonian.

Các t p chí khoa h c c a Hoa Kỳ trên th  gi i  nh   Omni, Popular Science (khoa h cạ ọ ủ ế ớ ư ọ  

th ng th c), Science 82 và Discover (khám phá) đang làm ăn hi u qu  t i Nh t B n, n i r tườ ứ ệ ả ạ ậ ả ơ ấ  

quan tâm đ n khoa h c kĩ thu t. Nh ng t p chí đó thành công b i vì c  khoa h c công ngh  l nế ọ ậ ữ ạ ở ả ọ ệ ẫ  

các ý t ng sáng t o đ u t o đ c s  thu hút trên toàn c u. Ng c l i, các n ph m v  chính trưở ạ ề ạ ượ ự ầ ượ ạ ấ ẩ ề ị 

và cá nhân nh  t o chí People (con ng i) l i ít đ c chú ý  Nh t B n.ư ạ ườ ạ ượ ở ậ ả

Các ch  bút c a Nh t th ng t  ra khôn ngoan_m t ph m ch t nh h ng r t nhi u đ nủ ủ ậ ườ ỏ ộ ẩ ấ ả ưở ấ ề ế  

đ u ra c a t  báo trên th  tr ng. B n d ch ti ng Nh t c a các t p chí n i ti ng  M  không chầ ủ ờ ị ườ ả ị ế ậ ủ ạ ổ ế ở ỹ ỉ 

đ n thu n là m t s  sao chép y nguyên mà các nhà xu t b n c a Nh t luôn giành quy n ki mơ ầ ộ ự ấ ả ủ ậ ề ể  

soát c  v  vi c biên t p l n v  m t tài chính.  Các nhà xu t b n c a Nh t còn s n lòng tr  ti nả ề ệ ậ ẫ ề ặ ấ ả ủ ậ ẵ ả ề  

b n quy n đ  có đ c nh ng cái tên nghe có v  Anh-M . Đ c tho i mái trong vi c l a ch nả ề ể ượ ữ ẻ ỹ ượ ả ệ ự ọ  

bài vi t, các t  báo c a Nh t ch  chép có 35-40% t  Science 82 và 5% t  Cargo Driver (V n t iế ờ ủ ậ ỉ ừ ừ ậ ả  

hàng hoá) cho vào t  báo Quark (h t vi l ng ) c a mình. Ngoài ra, các t  báo còn cho thêm cácờ ạ ượ ủ ờ  

truy n ng n và tranh nh đ  phù h p v i th  hi u trong n c (nh   s  d ng nhi u hình nh vàệ ắ ả ể ợ ớ ị ế ướ ư ử ụ ề ả  

khuôn m t c a Nh t B n trong bài vi t). Các t p chí M  thành công t i Nh t B n ch  y u nhặ ủ ậ ả ế ạ ỹ ạ ậ ả ủ ế ờ 

chúng đã đ c đi u ch nh đ  phù h p v i th  hi u c a ng i Nh t ch  không ph i b t th  hi uượ ề ỉ ể ợ ớ ị ế ủ ườ ậ ứ ả ắ ị ế  

ph i chi u theo t  báo vì m t s n ph m dù thành công  m t n c cũng không có gì đ m b o làả ề ờ ộ ả ẩ ở ộ ướ ả ả  

nó s  thành công  m t n c khác. ẽ ở ộ ướ

M t th ng gia luôn c n tìm hi u v  nhu c u và th  hi u c a t ng  th  tr ng và tìm cáchộ ươ ầ ể ề ầ ị ế ủ ừ ị ườ  

th a mãn nó. Nhi u s n ph m có s c cu n hút toàn c u và khi đ a nó vào m t th  tr ng khácỏ ề ả ẩ ứ ố ầ ư ộ ị ườ  

có th  không c n thay đ i gì h t. Nh ng trong s  t t c  nh ng cái g i là s n ph m toàn c u, đaể ầ ổ ế ư ố ấ ả ữ ọ ả ẩ ầ  

s  s n ph m không đ c nh  v y. V i nh ng s n ph m lo i này, c n đi u ch nh m i tìm đ cố ả ẩ ượ ư ậ ớ ữ ả ẩ ạ ầ ề ỉ ớ ượ  

ch  đ ng trên th  tr ng. Nói chung đ  thay đ i m t s n ph m thì d  h n nhi u vi c thay đ i ýỗ ứ ị ườ ể ổ ộ ả ẩ ễ ơ ề ệ ổ  

thích khách hàng. Th  nên m t doanh nhân c n tìm cách thay đ i s n ph m c a mình cho phùế ộ ầ ổ ả ẩ ủ  



h p th  hi u c a khách hàng h n là đi u ch nh nhu c u c a khách hàng cho phù h p v i đ c tínhợ ị ế ủ ơ ề ỉ ầ ủ ợ ớ ặ  

s n ph m. Nh n th c đ c vi c áp d ng khái ni m marketing qu c t  s  t o ra nh ng l i thả ẩ ậ ứ ượ ệ ụ ệ ố ế ẽ ạ ữ ợ ế 

nh t đ nh đ i v i vi c buôn bán qu c t . Dù nhi u nguyên t c đã đ c ch p nh n r ng rãi trongấ ị ố ớ ệ ố ế ề ắ ượ ấ ậ ộ  

marketing n i đ a nh ng trong marketing qu c t  nó v n b  l  đi.ộ ị ư ố ế ẫ ị ờ

M c đích c a ch ng này là nghiên c u s n ph m trên ph ng di n qt. Tr ng tâm c aụ ủ ươ ứ ả ẩ ươ ệ ọ ủ  

nghiên c u là ý nghĩa c a s n ph m và s  c n thi t c a phân đo n th  tr ng cũng nh  đ nh vứ ủ ả ẩ ự ầ ế ủ ạ ị ườ ư ị ị 

s n ph m. Ngoài ra còn có phát tri n s n ph m và d ch v . Nh ng v n đ  còn nhi u tranh lu nả ẩ ể ả ẩ ị ụ ữ ấ ề ề ậ  

nh  chu n hoá s n ph m so v i thích ng s n ph m cũng nh  h c thuy t v  vòng đ i s nư ẩ ả ẩ ớ ứ ả ẩ ư ọ ế ề ờ ả  

ph m qt và ý nghĩa marketing c a h c thuy t cũng s  đ c xem xét.ẩ ủ ọ ế ẽ ượ

S n ph m là gì?ả ẩ

M t s n ph m th ng đ c xem xét theo nghĩa h p nh  là m t v t c  th  có th  miêu tộ ả ẩ ườ ượ ẹ ư ộ ậ ụ ể ể ả 

đ c các thu c tính v t lí nh  hình dáng, kích th c, c u t o, màu s c…Quan ni m sai l m nàyượ ộ ậ ư ướ ấ ạ ắ ệ ầ  

cũng th ng th y trong marketing qt vì nhi u ng i tin r ng ch  s n ph m h u hình m i xu tườ ấ ề ườ ằ ỉ ả ẩ ữ ớ ấ  

kh u đ c. Tuy nhiên m t sinh viên nghiên c u marketing c n nh n ra r ng đ nh nghĩa trên là saiẩ ượ ộ ứ ầ ậ ằ ị  

vì r t nhi u s n ph m là vô hình ( nh  d ch v  ). Th c t , ph n l n th  tr ng xu t kh u c aấ ề ả ẩ ư ị ụ ự ế ầ ớ ị ườ ấ ẩ ủ  

Hoa kỳ l i là các s n ph m vô hình ví d  nh  các b  phim M  đ c công chi u trên toàn thạ ả ẩ ụ ư ộ ỹ ượ ế ế  

gi i hay các d ch v  kĩ thu t và d ch v  t  v n kinh doanh. Trên th  tr ng tài chính, các ngânớ ị ụ ậ ị ụ ư ấ ị ườ  

hàng M  đã v n ra th  tr ng th  gi i trong vi c cung c p các h  tr  v  m t tài chính , th ngỹ ươ ị ườ ế ớ ệ ấ ỗ ợ ề ặ ườ  

là các kho n tín d ng l n. Th m chí khi nói đ n buôn bán s n ph m h u hình, cũng c n có cácả ụ ớ ậ ế ả ẩ ữ ầ  

d ch v  b o hi m và v n t i đ  v n chuy n chúng. ị ụ ả ể ậ ả ể ậ ể

Trong nhi u tr ng h p, c n k t h p c  s n ph m h u hình l n vô hình đ  t o nên m tề ườ ợ ầ ế ợ ả ả ẩ ữ ẫ ể ạ ộ  

s n ph m hoàn thi n. Có l  cách t t nh t đ  đ nh nghĩa m t s n ph m là miêu t  nó nh  m tả ẩ ệ ẽ ố ấ ể ị ộ ả ẩ ả ư ộ  

th  có ích và đem l i s  tho  mãn. Ví d  nh  b o hành là m t ph n c a hàng hoá và nó có thứ ạ ự ả ụ ư ả ộ ầ ủ ể 

đ c đi u ch nh đ  phù h p h n ( t c là b o hành cao c p và th  c p). Hình 10-1 cho th y thượ ề ỉ ể ợ ơ ứ ả ấ ứ ấ ấ ứ 

mà khách hàng hi v ng đ t đ c khi mua xe t i Mercedes-Benz không ch  là b n thân chi c xeọ ạ ượ ả ỉ ả ế  

t i.  các n c nhi t đ i m, ch ng có lí do gì đ  l p m t chi c lò s i  trong xe, còn  Mả ở ướ ệ ớ ẩ ẳ ể ắ ộ ế ưở ở ở ỹ 

vi c b  ph n truy n l c t  đ ng đ c n i li n v i các trang thi t b  khác là chuy n th ngệ ộ ậ ề ự ự ộ ượ ố ề ớ ế ị ệ ườ  

tình. 

Có th  rút ra m t ý nghĩa n a c a marketing là m t nhà kinh doanh qt ph i coi s n ph m nhể ộ ữ ủ ộ ả ả ẩ ư  

là b t c  th  gì đ c cung ng ra th  tr ng m t cách hoàn thi n hoàn toàn. Hãy th  xem kh uấ ứ ứ ượ ứ ị ườ ộ ệ ử ẩ  

súng săn Beretta. Không nghi ng  gì n a b n thân kh u súng săn đã là m t s n ph m hoànờ ữ ả ẩ ộ ả ẩ  

ch nh, hoàn toàn có th  th c hi n xu t s c theo đúng ch c năng đ u tiên c a nó (t c là b n raỉ ể ự ệ ấ ắ ứ ầ ủ ứ ắ  

đ n đi săn). Nh ng  Nh t B n Beretta còn có m t ch c năng th  hai, đó là nhãn hi u Berettaạ ư ở ậ ả ộ ứ ứ ệ  

đ c xem nh  là m t bi u t ng c a quý t c. Vì th  ch ng có gì ng c nhiên khi m t kh uượ ư ộ ể ượ ủ ộ ế ẳ ạ ộ ẩ  

Beretta có th  đáng giá t i 8000 USD ch a tính đ n s  ti n vài nghìn đô-la n a đ  ch m kh c.ể ớ ư ế ố ề ữ ể ạ ắ  



Trong tr ng h p này, ch c năng th  hai c a Beretta đã l n át c  ch c năng chính. Vì v y, cóườ ợ ứ ứ ủ ấ ả ứ ậ  

th  xem  s n  ph m  nh  là  m t  s  tho  mãn  có  đ c  t  nguyên  t c  4P  c a  marketingể ả ẩ ư ộ ự ả ượ ừ ắ ủ  

(Product_s n ph m; Place_đ a đi m; Promotion_ h  tr ; Pricing_đ nh giá) ch  không ch  đ nả ẩ ị ể ỗ ợ ị ứ ỉ ơ  

thu n t  nh ng đ c đi m v t lí c a s n ph m.ầ ừ ữ ặ ể ậ ủ ả ẩ

Phát tri n s n ph m m iể ả ẩ ớ

Có 6 b c rõ ràng trong phát tri n m t s n ph m m i: ướ ể ộ ả ẩ ớ

B c th  nh t là phác th o ý t ng c a s n ph m m i. Nh ng ý t ng nh  th  có th  b tướ ứ ấ ả ưở ủ ả ẩ ớ ữ ưở ư ế ể ắ  

ngu n t  nhi u n i khác nhau (nh  ng i bán hàng, nhân viên, đ i th  c nh tranh, chính ph ,ồ ừ ề ơ ư ườ ố ủ ạ ủ  

hãng nghiên c u marketing, khách hàng v.v…). B c th  hai là ki m tra ý t ng. C n xem xét vàứ ướ ứ ể ưở ầ  

nghiên c u tính kh  thi c a ý t ng. Đ  có quy t đ nh đúng, ch  c n trình bày qua v  s n ph mứ ả ủ ưở ể ế ị ỉ ầ ề ả ẩ  

m i đ i v i nh ng ng i s  d ng ti m năng hay đ a ra nh ng qu ng cáo d a trên s n ph mớ ố ớ ữ ườ ử ụ ề ư ữ ả ự ả ẩ  

đó t  đó có th  bi t đ c ph n ng th t c a h . Thông th ng, các công ty luôn đ nh tr cừ ể ế ượ ả ứ ậ ủ ọ ườ ị ướ  

nh ng m c tiêu mà ph i s n ph m m i ph i tho  mãn. Các tiêu chu n mà công ty Caterpillar sữ ụ ả ả ẩ ớ ả ả ẩ ử  

d ng khi ki m nghi m m t ý t ng s n ph m m i là : m i s n ph m m i ph i c n đ u t  th tụ ể ệ ộ ưở ả ẩ ớ ọ ả ẩ ớ ả ầ ầ ư ậ  

nhi u v n, có kh  năng tiêu th  thông qua h  th ng phân ph i hi n t i và s  d ng nhi u côngề ố ả ụ ệ ố ố ệ ạ ử ụ ề  

ngh  cao .ệ

B c th  ba là phân tích tính kinh t  đ  d  đoán đ c tr ng s n ph m, chi phí, nhu c u vàướ ứ ế ể ự ặ ư ả ẩ ầ  

l i nhu n. Công ty Xerox có m t đ i t ng h p s n ph m chuyên th  nghi m và lo i b  nh ng ýợ ậ ộ ộ ổ ợ ả ẩ ử ệ ạ ỏ ữ  

t ng không phù h p. Có nhi u đ i thi t k  c nh tranh v i nhau đ  s n xu t ra hàng m u, vàưở ợ ề ộ ế ế ạ ớ ể ả ấ ẫ  

m u th ng cu c ph i đáp ng nh ng m c tiêu đ nh tr c. Sau đó s n ph m đ c chuy n sangẫ ắ ộ ả ứ ữ ụ ị ướ ả ẩ ượ ể  

đ i phát tri n s n ph m.ộ ể ả ẩ

B c th  t  là phát tri n s n ph m, bao g m các vi c ti n hành các thí nghi m, ki m traướ ứ ư ể ả ẩ ồ ệ ế ệ ể  

kĩ thu t đ ng th i s n xu t thí đi m v i s  l ng nh . Trong giai đo n này, s n ph m th ngậ ồ ờ ả ấ ể ớ ố ượ ỏ ạ ả ẩ ườ  

đ c làm b ng tay ho c trên các lo i máy móc s n có h n là trên m t dây chuy n máy mócượ ằ ặ ạ ẵ ơ ộ ề  

riêng. Do có các công ty nghiên c u marketing  n c ngoài chuyên đi u tra hành vi ng i tiêuứ ở ướ ề ườ  

dùng nên các công ty M  th ng không c n bám sát th  tr ng. Còn các công ty Nh t thì ng cỹ ườ ầ ị ườ ậ ượ  

l i, h  đ n t n nhà khách hàng, xác đ nh các v n đ  v  s n ph m, đ a l i nh ng thông tin ph nạ ọ ế ậ ị ấ ề ề ả ẩ ư ạ ữ ả  

h i t  khách hàng và nhà phân ph i.ồ ừ ố

B c th  năm bao g m ki m nghi m s n ph m v  m t marketing đ  bi t  marketing ti mướ ứ ồ ể ể ả ẩ ề ặ ể ế ề  

năngvà chi n l c marketing mix t i u. S n ph m Budwester c a Anheuser Busch đã ph i rútế ượ ố ư ả ẩ ủ ả  

lui kh i Tây Đ c ch  sau m t cu c th  nghi m 6 tháng t i th  tr ng Berlin vào năm 1981. T iỏ ứ ỉ ộ ộ ử ệ ạ ị ườ ạ  

Pháp, chi nhánh c a Busch cũng đã ch u th t b i vì lo i bia này không phù h p v i th  hi u c aủ ị ấ ạ ạ ợ ớ ị ế ủ  

ng i Pháp. ườ



 Cu i cùng, n u m i vi c đ u di n ra t t đ p thì công ty c n s n sàng đ  th ng m i hoá s nố ế ọ ệ ề ễ ố ẹ ầ ẵ ể ươ ạ ả  

ph m v i quy mô l n b ng cách hoàn thành s n xu t và marketing trên di n r ng.ẩ ớ ớ ằ ả ấ ệ ộ

Ba b c đ u có th  ghép vào v i nhau và đ c g i là giai đo n b t đ u. Nói chung giai đo nướ ầ ể ớ ượ ọ ạ ắ ầ ạ  

này ít đ c quan tâm nh  là giai đo n phát tri n s n ph m và th ng m i hoá chúng. Tuy nhiênượ ư ạ ể ả ẩ ươ ạ  

ngày nay nhi u công ty đã b t đ u nh n ra r ng h  c n quan tâm h n n a đ n giai đo n chu nề ắ ầ ậ ằ ọ ầ ơ ữ ế ạ ẩ  

b  và trong m i năm g n đây, chi phí cho vi c đ a ra m t s n ph m m i đã tăng t  10-20%ị ườ ầ ệ ư ộ ả ẩ ớ ừ  

trong khi đó chi tiêu cho giai đo n phát tri n v n không đ i còn giai đo n th ng m i hoá thìạ ể ẫ ổ ạ ươ ạ  

gi m t  60 xu ng 40%. S  thay đ i t  l  ph n trăm trong chi phí đã ph n ánh nhu c u  xác đ nhả ừ ố ự ổ ỉ ệ ầ ả ầ ị  

k  th ng ngay t  đ u (t c là trong giai đo n chu n b ) h n là sau đó m i phí ti n vào nh ngẻ ắ ừ ầ ứ ạ ẩ ị ơ ớ ề ữ  

ho t đ ng nghèo nàn trong giai đo n th ng m i hoá. M c tiêu cu  nhi u công ty là cu i cùngạ ộ ạ ươ ạ ụ ả ề ố  

chia đ u c  ba giai đo n.ề ả ạ

Các bi n pháp v  s n ph m r t đa d ng ngay trong các n c công nghi p.  M , chệ ề ả ẩ ấ ạ ướ ệ ở ỹ ủ 

nghĩa cá nhân truy n th ng d n đ n khái ni m chung v  nh ng ng i lao đ ng có x p h ng.ề ố ẫ ế ệ ề ữ ườ ộ ế ạ  

Còn Tây Đ c l i chú tr ng vào nghiên c u lao đ ng h c_m t b c ti n công ngh  sinh h c đứ ạ ọ ứ ộ ọ ộ ướ ế ệ ọ ể 

tăng hi u qu  v i vi c thi t k  n i làm vi c sao cho gi m thi u s  m t m i c  v  th  xác vàệ ả ớ ệ ế ế ơ ệ ả ể ự ệ ỏ ả ề ể  

tinh th n. Vì s  chán n n tăng lên khi th i gian trung bình đ  làm m t vi c gi m đi 1,5 phút nênầ ự ả ờ ể ộ ệ ả  

đã có m t n  l c ph i h p đ  kéo dài th i gian làm vi c b ng cách m  r ng vi c ph i h p v iộ ỗ ự ố ợ ể ờ ệ ằ ở ộ ệ ố ợ ớ  

nhau.

Đ nh v  s n ph mị ị ả ẩ

Đ nh v  s n ph m là khái ni m mà các nhà kinh doanh cũng nh  các nhà nghiên c u Hoa Kỳị ị ả ẩ ệ ư ứ  

r t quan tâm. M i kh  năng có th  trong vi c phân đo n trên th  tr ng Hoa Kỳ đã đ c nghiênấ ọ ả ể ệ ạ ị ườ ượ  

c u kĩ. Tuy v y, trên ph ng di n qu c t , các nhà doanh nghi p M  l i th ng coi vi c phânứ ậ ươ ệ ố ế ệ ỹ ạ ườ ệ  

đo n th  tr ng nh  m t khái ni m xa l . Hình nh  h  đã b  quên các ki n th c v  phân đo nạ ị ườ ư ộ ệ ạ ư ọ ỏ ế ứ ề ạ  

th  tr ng  nhà khi ra n c ngoài.Th ng ch ng m y khi có m t n  l c nghiêm túc hay rõ ràngị ườ ở ướ ườ ẳ ấ ộ ỗ ự  

nào c a các doanh nhân M  đ  phân đo n m t th  tr ng n c ngoài. Hi n t ng này b tủ ỹ ể ạ ộ ị ườ ướ ệ ượ ắ  

ngu n t  quan đi m cho r ng đi ra n c ngoài t c là đã hoàn thành vi c phân đo n theo đ a lí.ồ ừ ể ằ ướ ứ ệ ạ ị  

Nh ng rõ ràng là phân đo n theo đ a lí th ng là s  l a ch n không phù h p và hay đ cư ạ ị ườ ự ự ọ ợ ượ  

c ng đi u quá m c. Các nhà kinh doanh đã không nh n ra r ng m c đích cu  phân đo n thườ ệ ứ ậ ằ ụ ả ạ ị  

tr ng là đ  tho  mãn nhu c u c a khách hàng m t cách t t h n n a ch  không ph i phânườ ể ả ầ ủ ộ ố ơ ữ ứ ả  

đo n th  tr ng ch  là đ  phân đo n. ạ ị ườ ỉ ể ạ

        M t l i l m khác mà các doanh nghi p M  th ng hay m c ph t là luôn mu n th ng lĩnhộ ỗ ầ ệ ỹ ườ ắ ả ố ố  

toàn b  th  tr ng ngay l p t c. H u qu  là s  th t b i trong ho t đ ng th  tr ng đ c bi uộ ị ườ ậ ứ ậ ả ự ấ ạ ạ ộ ị ườ ượ ể  

hi n  hai v n đ  sau:ệ ở ấ ề

Th  nh t, ng i tiêu dùng n c ngoài th ng không đ ng nh t. Thông th ng, các nhà kinhứ ấ ườ ướ ườ ồ ấ ườ  

doanh c n phân bi t  khách hàng  thành th  và nông thôn. Th m chí ngay c  trong m t thầ ệ ở ị ậ ả ộ ị  



tr ng khá đ ng nh t nh  Nh t B n, hãng Express c a M  v n th y c n ph i phân lo i ng iườ ồ ấ ư ậ ả ủ ỹ ẫ ấ ầ ả ạ ườ  

tiêu dùng Nh t B n. Hãng này đã phát hành lo i th  tín d ng vàng cao c p cho đo n th  tr ngậ ả ạ ẻ ụ ấ ạ ị ườ  

giàu có và lo i th  xanh cho đo n th  tr ng có thu nh p trung bình.ạ ẻ ạ ị ườ ậ

Th  hai, m t chi n l c th ng lĩnh toàn th  tr ng s  đ t công ty vào tình th  c nh tranhứ ộ ế ượ ố ị ườ ẽ ặ ế ạ  

tr c ti p v i các đ i th  m nh c a đ a ph ng. Thành công c a các s n ph m Nh t B n t i Mự ế ớ ố ủ ạ ủ ị ươ ủ ả ẩ ậ ả ạ ỹ 

và nhi u n c khác m t ph n là nh  vào nh ng n  l c t n tâm và rõ ràng c a ng i Nh t trongề ướ ộ ầ ờ ữ ỗ ự ậ ủ ườ ậ  

vi c phân đo n th  tr ng. Các công ty c a Nh t th ng l a ch n th  tr ng m c tiêu r t kĩệ ạ ị ườ ủ ậ ườ ự ọ ị ườ ụ ấ  

càng đ  tránh ph i c nh tranh v i các nhà s n xu t l n hàng đ u trong các ngành lâu đ i. Kh iể ả ạ ớ ả ấ ớ ầ ờ ở  

đ u b ng vi c chuyên môn hoá s n xu t m t m t hàng nh t đ nh, các công ty Nh t B n đã t oầ ằ ệ ả ấ ộ ặ ấ ị ậ ả ạ  

đ c m t danh ti ng r t t t cho s n ph m c a mình  và cu i cùng  lôi kéo đ c khách hàng đ nượ ộ ế ấ ố ả ẩ ủ ố ượ ế  

làm ăn lâu dài. Chi n l c này c c kì hi u qu  trong ngành ô-tô và đi n t  dân d ng. Các nhàế ượ ự ệ ả ệ ử ụ  

s n xu t máy vi tính c a Nh t cũng đã áp d ng bi n pháp này đ  thâm nh p vào th  tr ng máyả ấ ủ ậ ụ ệ ể ậ ị ườ  

vi tính Hoa Kỳ. Các công ty Nh t B n bán nh ng s n ph m tiêu dùng nh  máy vi tính cá nhân,ậ ả ữ ả ẩ ư  

đ u đ c đĩa, máy in và các ph  ki n khác tr c khi tìm cách giao d ch v i nh ng khách hàng cóầ ọ ụ ệ ướ ị ớ ữ  

nhu c u mua l n và th ng đem l i m c l i nhu n c n biên cao nh t. Nh ng ph ng pháp nàyầ ớ ườ ạ ứ ợ ậ ậ ấ ữ ươ  

có ý nghĩa chi n l c vì các doanh nghi p đã đánh l c h ng nh ng ng i kh ng l  c a Mế ượ ệ ạ ướ ữ ườ ổ ồ ủ ỹ 

trong cu c ch i. Sai l m c  b n c a các nhà s n xu t d ng c  Hoa Kỳ là h  quá chú tr ng vàoộ ơ ầ ơ ả ủ ả ấ ụ ụ ọ ọ  

máy móc cho nh ng ng i tiêu dùng c  l n mà quên đi m t m t th  tr ng nh  dành cho ng iữ ườ ỡ ớ ấ ộ ị ườ ỏ ườ  

nghèo và t o c a vào cho các đ i th  n c ngoài c nh tranh v i dòng s n ph m  m c giáạ ử ố ủ ướ ạ ớ ả ẩ ở ứ  

15000 USD. M t trong s  r t ít các ngành ti n hành phân đo n th  tr ng m t cách nghiêm túc làộ ố ấ ế ạ ị ườ ộ  

ngành n c hoa. Các hãng mĩ ph m c a Hoa Kỳ đã thành công  h u kh p m i n i k  c  ướ ẩ ủ ở ầ ắ ọ ơ ể ả ở  

Pháp, n i mà các nhãn hi u n i ti ng nh  Channel và Nina Ricci đ c coi là tiêu chu n. Chi nơ ệ ổ ế ư ượ ẩ ế  

l c c a các công ty M  là thu hút tr c ti p các nhóm quý bà đ c đ nh tr c thông qua lo iượ ủ ỹ ự ế ượ ị ướ ạ  

n c hoabi u tr ng cho phong cách s ng hi n đ i. Ví d , chi nhánh Charlie đã thành công vì thuướ ể ư ố ệ ạ ụ  

hút đ c nh ng ph  n  hi n đ i s ng đ c thân  thành th  và g i ý r ng ki u n c hoa này r tượ ữ ụ ữ ệ ạ ố ộ ở ị ợ ằ ể ướ ấ  

thích h p v i h . K t qu  là ngày nay lo i n c hoa này r t th nh hành  Pháp. Nhi u công ty đãợ ớ ọ ế ả ạ ướ ấ ị ở ề  

chuy n sang s n ph m cao c p đ  đ i đ u tr c ti p v i các hãng n i ti ng c a Pháp. Có thể ả ẩ ấ ể ố ầ ự ế ớ ổ ế ủ ể 

l y ví d  nh  n c hoa Oscar de la Renta đ c đ a ra đ  c nh tranh v i các lo i n c hoa Phápấ ụ ư ướ ượ ư ể ạ ớ ạ ướ  

truy n th ng có t  th  k  19 hay Halston đ c đ a ra cho nh ng ph  n  quý t c Pháp hi n đ iề ố ừ ế ỉ ượ ư ữ ụ ữ ộ ệ ạ  

có thu nh p cao.ậ

ý nghĩa c a vi c phân đo n th  tr ng đ c th  hi n c  th  qua m t nghiên c u các chi nủ ệ ạ ị ườ ượ ể ệ ụ ể ộ ứ ế  

l c xu t kh u c a các hãng đi n t  công ngh  cao. Trong ba năm, nh ng hãng đ a ra m tượ ấ ẩ ủ ệ ử ệ ữ ư ộ  

chi n l c marketing toàn di n ( t c là v a thích ng hoas n ph m v a phân đo n th  tr ngế ượ ệ ứ ừ ứ ả ẩ ừ ạ ị ườ  

th  gi i) đ u thu đ c t  l  tăng tr ng xu t kh u hàng năm là 130% so v i 26% c a nh ngế ớ ề ượ ỉ ệ ưở ấ ẩ ớ ủ ữ  

hãng ch  l a ch n ph ng th c h ng v  bán hàng (t c là không thích ng hoá s n ph m màỉ ự ọ ươ ứ ướ ề ứ ứ ả ẩ  

cũng ch ng phân đo n th  tr ng).ẳ ạ ị ườ



M c dù v y, không ph i lúc nào cũng c n thi t ho c b t bu c ph i phân đo n th  tr ng.ặ ậ ả ầ ế ặ ắ ộ ả ạ ị ườ  

Đi u này đ c bi t đúng khi nhu c u c a khách hàng trong m t n c nói chung khá đ ng nh tề ặ ệ ầ ủ ộ ướ ồ ấ  

hay có m t th  tr ng chung l n.ộ ị ườ ớ

Lý thuy t v  vòng đ i qu c t  c a s n ph mế ề ờ ố ế ủ ả ẩ

Vòng  đ i  s n  ph m  là  lý  thuy t  n i  ti ng  đ c  bi t  đ n  trong  Marketing.  Nh ng  trongờ ả ẩ ế ổ ế ượ ế ế ư  

Marketing qu c t , lý thuy t vòng đ i qu c t  c a s n ph m (IPLC) ch a đ c bi t đ n nhi u.ố ế ế ờ ố ế ủ ả ẩ ư ượ ế ế ề  

Lý thuy t này đã đ c xây d ng và xác nh n b i các nhà kinh t  đ  gi i thích cho th ng m iế ượ ự ậ ở ế ể ả ươ ạ  

qu c t  trong ph m vi lý thuy t l i th  t ng đ i. ,nó đã đ c đúc k t khá ng n g n b i m t số ế ạ ế ợ ế ươ ố ượ ế ắ ọ ở ộ ố 

nhà kinh t  và nhà marketing qu c t  và m t s  t  báo marketing.ế ố ế ộ ố ờ

Tính hi u l c c a IPLCệ ự ủ

M t  vài s n ph m ph i tuân theo nh ng đ c thù đ c miêu t  b i IPLC. Quá trình s n xu tộ ả ẩ ả ữ ặ ượ ả ở ả ấ  

ch t bán d n đã b t đ u  M  tr c khi lan truy n đ n Anh., Pháp , Tây Đ c, và Nh t B n.ấ ẫ ắ ầ ở ỹ ướ ề ế ứ ậ ả  

Hi n nay, đi u ki n s n xu t thu n l i  đã đ c hình thành  H ng Kông, Đài loan, cũng nhệ ề ệ ả ấ ậ ợ ượ ở ồ ư 

các n c Đông Nam á khác.  Cũng nh  v y, x a kia, M  đã t ng là n c xu t kh u máy ch .vàướ ư ậ ư ỹ ừ ướ ấ ẩ ữ  

máy đ m ti n.  Nh ng th i gian trôi qua, gi  đây, nh ng chi c máy đ n gi n này ( vd máy ch )ế ề ư ờ ờ ữ ế ơ ả ữ  

l i đ c nh p kh u, trong khi các doanh nghi p c a M  ch  xu t kh u các ki u máy đi n tạ ượ ậ ẩ ệ ủ ỹ ỉ ấ ẩ ể ệ ử 

tinh vi .  M t s  s n ph m khác đã tr i qua m t vòng đ i s n ph m qu c t  hoàn ch nh là: s iộ ố ả ẩ ả ộ ờ ả ẩ ố ế ỉ ợ  

t ng h p, s n ph m hoá d u, da thu c, s n ph m cao su, và gi y.  Ngành đi n t , m t ngànhổ ợ ả ẩ ầ ộ ả ẩ ấ ệ ử ộ  

đóng góp tích c c cho cán cân th ng m i c a M  trong m t th i gian dài, đã t t d c l n đ uự ươ ạ ủ ỹ ộ ờ ụ ố ầ ầ  

tiên vào năm 1984 v i kho n thâm h t nghiêm tr ng là 56,8 t  USD.  M t vi c t ng t  cũngớ ả ụ ọ ỉ ộ ệ ươ ự  

x y ra cùng th i đi m đó đ i v i các thi t b  thông tin, do s  xu t hi n c a ch t bán d n vàoả ờ ể ố ớ ế ị ự ấ ệ ủ ấ ẫ  

năm 1982.

Lý thuy t IPLC đã đ a ra m t vài cách gi i thích h p lý đ i v i tr ng h p c a M , Nh t B n,ế ư ộ ả ợ ố ớ ườ ợ ủ ỹ ậ ả  

và Anh, Tây Đ c. Lý thuy t này d  đoán, nh ng s n ph m không ph  d ng v i ti m năng phátứ ế ự ữ ả ẩ ổ ụ ớ ề  

tri n cao th ng có s  tăng lên trong l ng xu t kh u, trong khi nh ng s n ph m  giai đo nể ườ ự ượ ấ ẩ ữ ả ẩ ở ạ  

bão hoà trong vòng đ i c a mình và đã tr  nên ph  d ng l i có xu h ng đ i m t v i s  c nhờ ủ ở ổ ụ ạ ướ ố ặ ớ ự ạ  

tranh do nh p kh u.  Lý thuy t IPLC này có th  không áp d ng đ c cho t t c  các lo i hàngậ ẩ ế ể ụ ượ ấ ả ạ  

hoá-  kinh nghi m cho th y, đôi khi, theo cách d  đoán này, hàng hoá không tuân theo quy lu t.ệ ấ ự ậ

Lý thuy t IPLC có th  thích h p h n v i nh ng s n ph m áp d ng m t công ngh  m i.  Nh ngế ể ợ ơ ớ ữ ả ẩ ụ ộ ệ ớ ữ  

s n ph m m i này có th  mang l i nh ng ti n ích th c t  h n là giá tr  th m m .  H n th  n a,ả ẩ ớ ể ạ ữ ệ ự ế ơ ị ẩ ỹ ơ ế ữ  

nh ng s n ph m này có th  tho  mãn nh ng nhu c u c  b n , nh ng nhu c u chung ph  bi n ữ ả ẩ ể ả ữ ầ ơ ả ữ ầ ổ ế ở 

kh p m i n i trên th  gi i. L y m t ví d , ng i gi t qu n áo thuê s  phù h p v i lý thuy tắ ọ ơ ế ớ ấ ộ ụ ườ ặ ầ ẽ ợ ớ ế  

này h n là ng i ph i khô.  Máy r a bát đĩa không h u d ng cho nh ng n c có ngu n lao đ ngơ ườ ơ ử ữ ụ ữ ướ ồ ộ  

nhi u và r , và lý lu n trong lý thuy t IPLC s  h u nh  không x y ra.ề ẻ ậ ế ẽ ầ ư ả



Chi n l c Marketingế ượ

Đ i v i nh ng ngành công nghi p M   giai đo n mà s n ph m b  b t ch c trên ph m vi r ngố ớ ữ ệ ỹ ở ạ ả ẩ ị ắ ướ ạ ộ  

(e.g ô tô) hay  giai đo n chín mu i ( e.g máy tính), m i vi c d ng nh  là x u đi nhi u h n làở ạ ồ ọ ệ ườ ư ấ ề ơ  

t t lên.  M c dù v y, vi n c nh này có th  đ c tác đ ng theo h ng thu n l i. Đi u c p thi tố ặ ậ ễ ả ể ượ ộ ướ ậ ợ ề ấ ế  

đ i v i các doanh nghi p M   là hi u s  liên quan c a IPLS đ  h  có th  đi u ch nh chi n l cố ớ ệ ỹ ể ự ủ ể ọ ể ề ỉ ế ượ  

Marketing theo.  

Chính sách s n ph mả ẩ : Lý thuy t IPLC nh n m nh đ n t m quan tr ng c a chi phí. Th t là khóế ấ ạ ế ầ ọ ủ ậ  

đ  làm cho chi phí lao đ ng  m c th p trên toàn n c M  n u chi phí t ng t   Nh t B n chể ộ ở ứ ấ ướ ỹ ế ươ ự ở ậ ả ỉ  

là 8 cents m t phút, 2 cents  Hàn Qu c và 5 cents  Trung Qu c. M c dù v y, các doanh nghi pộ ở ố ở ố ặ ậ ệ  

tân ti n c n ph i gi  cho chi phi s n xu t  m c c nh tranh.  M t cách làm là gi m chi phí laoế ầ ả ữ ả ấ ở ứ ạ ộ ả  

đ ng  thông  qua  t  đ ng  hoá  và  ng i  máy.   IBM  đã  chuy n  x ng  Lexington  c a  mìnhộ ự ộ ườ ể ưở ủ  

(Kentucky) thành m t trong nh ng x ng t  đ ng hoá cao nh t trên th  gi i.  Cũng nh  v y,ộ ữ ưở ự ộ ấ ế ớ ư ậ  

các nhà s n xu t VCR ng i Nh t đang tính đ n vi c t  đ ng hoá đ  giúp h  tháo g  nh ngả ấ ườ ậ ế ệ ự ộ ể ọ ỡ ữ  

khó khăn  Hàn qu c.ở ố

M t cách khác đ  gi m  chi phí s n xu t là lo i b  nh ng l a ch n không c n thi t n u s  l aộ ể ả ả ấ ạ ỏ ữ ự ọ ầ ế ế ự ự  

ch n đó làm tăng tính không hi u qu  và s  ph c t p.  Chi n l c này có th  là c p thi t đ iọ ệ ả ự ứ ạ ế ượ ể ấ ế ố  

v i nh ng s n ph m đ n gi n hay nh ng s n ph m  giai đo n cu i c a chu kì giá c ,  trongớ ữ ả ẩ ơ ả ữ ả ẩ ở ạ ố ủ ả  

nh ng tr ng h p đó, c n thi t ph i đ a ra m t s n ph m đ c tiêu chu n hoá v i m t bao bìữ ườ ợ ầ ế ả ư ộ ả ẩ ượ ẩ ớ ộ  

riêng hay options included. Đó là nh ng gì mà d  án Chrysier- Liberty c n có đ  thành công thôngữ ự ầ ể  

qua “ decomplexing”.

Đ  gi  chi phí tăng  m c t i thi u, m t doanh nghi p M  có th  s  d ng các nhà máy c a đ aể ữ ở ứ ố ể ộ ệ ỹ ể ử ụ ủ ị  

ph ng  các qu c gia khác nh  là m t chi n l c thâm nh p.  Công ty này không ch  có thươ ở ố ư ộ ế ượ ậ ỉ ể 

gi m t i thi u chi phí chuy n giao và v t qua các rào c n th ng m i mà còn có th  gián ti pả ố ể ể ượ ả ươ ạ ể ế  

c n tr  các đ i th  c nh tranh ti m năng  đ a ph ng đó thông qua nh ng đi u ki n s n xu tả ở ố ủ ạ ề ở ị ươ ữ ề ệ ả ấ  

thu n l i. M t món l i khác n a đó là nh ng qu c gia này cu i cùng có th  tr  thành đ ng l cậ ợ ộ ợ ữ ữ ố ố ể ở ộ ự  

cho các công ty M  buôn bán các s n ph m c a mình trên vùng đ a lý đó. Th c t  là, tr c h tỹ ả ẩ ủ ị ự ế ướ ế  

nên cho phép các công ty M  gi  chi phí lao đ ng  m c th p , cũng nh  gi  v ng các th  tr ngỹ ữ ộ ở ứ ấ ư ữ ữ ị ườ  

g c. L y vd, công ty s n xu t thi t b  Texas s n xu t t t c  s n ph m chípố ấ ả ấ ế ị ả ấ ấ ả ả ẩ  64k c a mình ủ ở 

Nh t B n đ  xu t kh u.  Hãng Ford thành l p chi nhánh Ford Tracer  Đài Loan đ  xu t kh uậ ả ể ấ ẩ ậ ở ể ấ ẩ  

s n ph m cho th  tr ng Canada,  Mexico cho th  tr ng M . C  hãng General Motors c aả ẩ ị ườ ở ị ườ ỹ ả ủ  

Canada và hãng Suzuki đ u đã xây d ng x ng s n xu t  Canada v i m c đích là s n xu t ô tôề ự ưở ả ấ ở ớ ụ ả ấ  

đ c mi n thu  khi v n chuy n b ng đ ng bi n sang th  tr ng M .  Cũng t ng t , nh ngượ ễ ế ậ ể ằ ườ ể ị ườ ỹ ươ ự ữ  

b  ph n máy stereo bán  M  đ c s n xu t t i Nh t, Đài Loan, và Hàn Qu c.ộ ậ ở ỹ ượ ả ấ ạ ậ ố

Các nhà s n xu t nên nghiên c u c u trúc ngành d c truy n th ng, theo đó h  có th  s n xu tả ấ ứ ấ ọ ề ố ọ ể ả ấ  

t t  c  ho c  h u  h t  các  b  ph n  c a  s n  ph m.  ,  b i  vì  trong  r t  nhi u  tr ng  h p,ấ ả ặ ầ ế ộ ậ ủ ả ẩ ở ấ ề ườ ợ  



outsourcing- vi c s  d ng các ngu n l c bên ngoài đã ch ng t  là có hi u qu  . Outrourcing làệ ử ụ ồ ự ứ ỏ ệ ả  

th c t  c a quá trình mua m t ph n hay toàn b  s n ph m c a m t hãng s n xu t khác trong khiự ế ủ ộ ầ ộ ả ẩ ủ ộ ả ấ  

khách hàng v n coi đó là s n ph m c a hãng mình s n xu t.  L y vd, xe Ford Festiva đ c s nẫ ả ẩ ủ ả ấ ấ ượ ả  

xu t b i Dia Motors., xe Mitsubishi đ c s n xu t b i Hyundai, xe pontiac Lemans b i Daewoo,ấ ở ượ ả ấ ở ở  

và GM Sprint b i Suzuki.ở

S  bi n đ i c a ngu n l c bên ngoài liên quan đ n vi c s n xu t nh ng b  ph n đa d ng c aự ế ổ ủ ồ ự ế ệ ả ấ ữ ộ ậ ạ ủ  

s n ph m hay having them đ c s n xu t theo h p đ ng v i các qu c gia khác. …………….ả ẩ ượ ả ấ ợ ồ ớ ố

(M  quá ) .  Ch  có  ch t bán d n,  h p và b  ph n l p ráp cu i cùng đ c th c hi n  M , cácờ ỉ ấ ẫ ộ ộ ậ ắ ố ượ ự ệ ở ỹ  

doanh nghi p M  c n l i d ng chi n l c này nhi u h n n a.ệ ỹ ầ ợ ụ ế ượ ề ơ ữ

Trong giai đo n chín mu i, l i th  so sánh t ng đ i c a nh ng doanh nghi p đ i m i s  đ nạ ồ ợ ế ươ ố ủ ữ ệ ổ ớ ẽ ế  

và doanh nghi p này nên chuy n t  vi c s n xu t các m u đ n gi n sang vi c s n xu t nh ngệ ể ừ ệ ả ấ ẫ ơ ả ệ ả ấ ữ  

m u tinh vi ho c s  d ng công ngh  m i đ  thoát kh i s  c nh tranh kh c li t.  Nhà s n xu tẫ ặ ử ụ ệ ớ ể ỏ ự ạ ố ệ ả ấ  

VCR c a Nh t B n là ng i cung c p 99% lo i máy này trên th  tr ng M  và chi m 75% thủ ậ ả ườ ấ ạ ị ườ ỹ ế ị  

ph n th  gi i nh ng t p đoàn này cũng không th  c nh tranh v  giá v i Hàn Qu c, qu c giaầ ế ớ ư ậ ể ạ ề ớ ố ố  

m i n i có m c l ng th p, b i l ng lao đ ng  VCKs r t l n. Đ  duy trì đ c th  ph n,ớ ổ ứ ươ ấ ở ượ ộ ở ấ ớ ể ượ ị ầ  

doanh nghi p này đã ph i s  d ng nh ng công ngh  m i, nh  máy video xách tay có kèm bệ ả ử ụ ữ ệ ớ ư ộ 

ph n ghi hình 8mm.ậ

R c r i c a Froder và Gamble  Nh t B n là do t p đoàn này đã đ  m t v  th  d n đ u v  côngắ ố ủ ở ậ ả ậ ể ấ ị ế ẫ ầ ề  

ngh .  Sau khi đ n ph ng đ c mã t o ra th  tr ng tã lót s  d ng m t l n  Nh t vào nămệ ơ ươ ộ ạ ị ườ ử ụ ộ ầ ở ậ  

1977, công ty này đã t  b ng lòng và c  l  đi s  th t là nhãn hi u s n ph m Pamper c a mìnhự ằ ố ờ ự ậ ệ ả ẩ ủ  

ch ng là gì c  ngoài m t s n ph m đ n gi n. Ngay sau đó, các đ i th  c nh tranh khác c aẳ ả ộ ả ẩ ơ ả ố ủ ạ ủ  

Nh t đã s n xu t nh ng s n ph m t t h n.  Công ty Uni-Cham đã h c t p ng i Châu Âu vàậ ả ấ ữ ả ẩ ố ơ ọ ậ ườ  

ng i M   cách tìm hi u thói quen khách hàng và thăm dò ý ki n 300 bà m  Nh t 3 l n choườ ỹ ở ể ế ẹ ậ ầ  

m i lo i tã lót n c ngoài.  S  đáp l i đã ch  d n cho công ty này thêm vào leg gatherings vàỗ ạ ướ ự ạ ỉ ẫ  

réuable adhesive closures đ  đ nh hình l i nh ng chi c tã lót cho ti n l i h n và đ  gi i thi uể ị ạ ữ ế ệ ợ ơ ể ớ ệ  

lo i tã lót có l  chân không b n thoáng.  S n ph m c a Uni-Cham đ c t o thành t  liên k tạ ỗ ề ả ẩ ủ ượ ạ ừ ế  

polyme có đ  th m hút cao, đ c làm m và gi  trong tình tr ng đ c quánh đã tr  nên quá phộ ấ ượ ẩ ữ ạ ặ ở ổ  

bi n đ n n i mà công ty này đã chi m h n phân n a th  tr ng.  Tuy nhiên, Procter và Gambleế ế ổ ế ơ ử ị ườ  

đã không gi i thi u s n ph m polyme Pamper cho đ n năm 1985 và nh n th y th  ph n c aớ ệ ả ẩ ế ậ ấ ị ầ ủ  

mình t t t  90% xu ng còn 15% trong th i gian đó.Giá c  c nh tranh là m t v n đ  khác làmụ ừ ố ờ ả ạ ộ ấ ể  

cho tình tr ng c a Procter và Gamble tr  nên t i t  h n. Uni- charm đã đ a ra m t lo i tã lót làmạ ủ ở ồ ệ ơ ư ộ ạ  

t  polyme r  h n cho nh ng bà m  t n ti n. Và m t đ i th  c nh tranh khác là hãng Kao đã gi iừ ẻ ơ ữ ẹ ằ ệ ộ ố ủ ạ ớ  

thi u s n ph m Q-size r  h n n a cho các v n tr  và các s n ph m lo i 2 khác mà chi phí ítệ ả ẩ ẻ ơ ữ ườ ẻ ả ẩ ạ  

h n 18%.ơ



V i nh ng s n ph m có hàm l ng k  thu t, m t doanh nghi p c i ti n có th  th y r ng đi uớ ữ ả ẩ ượ ỹ ậ ộ ệ ả ế ể ấ ằ ề  

đó có l i đ  đ a h  th ng s n ph m c a mình tr  thành tiêu chu n ngành, th m chí nó còn làợ ể ư ệ ố ả ẩ ủ ở ẩ ậ  

ph ng ti n đ  giúp cho các đ i th  c nh tranh thông qua gi y phép v  product knowledge.  Bênươ ệ ể ố ủ ạ ấ ề  

c nh đó, luôn luôn có m t nguy hi m là các đ i th  c nh tranh s  kiên trì sáng t o ra nh ng hạ ộ ể ố ủ ạ ẽ ạ ữ ệ 

th ng s n ph m c nh tranh và cao c p h n.  ít nh t thì m t h  th ng m i s  gây b i r i choố ả ẩ ạ ấ ơ ấ ộ ệ ố ớ ẽ ố ố  

khách hàng, còn t i t  nh t thì th m chí nó có th  chi m ch  hoàn toàn s n ph m c a doanhồ ệ ấ ậ ể ế ỗ ả ẩ ủ  

nghi p c i ti n đó đ  tr  thành tiêu chu n ngành.  M t ví d  đi n hình là tr ng h p c a Sony,ệ ả ế ể ở ẩ ộ ụ ể ườ ợ ủ  

h  đã  ph m ph i  nh ng sai  l m mang tính chi n l c  trong vi c  b o v  dòng s n  ph mọ ạ ả ữ ầ ế ượ ệ ả ệ ả ẩ  

Betamax. Matsushita và Victor Co. đã chi m v  trí hàng đ u c a Sony vì h  cho phép nh ng đ iế ị ầ ủ ọ ữ ố  

th  c a mình s  d ng t  do nh ng bí quy t k  thu t v  VHS (Video Home System).  Philips vàủ ủ ử ụ ự ữ ế ỹ ậ ề  

Grundig cũng không h  gi i thi u v i công chúng v  h  th ng Video 2000 c a mình cho t i t nề ớ ệ ớ ệ ệ ố ủ ớ ậ  

khi VHS, đ c s  d ng trong hai ph n ba các VCR trên th  gi i, g n nh  đã tr  thành tiêuượ ử ụ ầ ế ớ ầ ư ở  

chu n c a châu Âu và th  gi i.  Đ n lúc này thì k  c  vi c gi m giá, Video 2000 cũng ch ngẩ ủ ế ớ ế ể ả ệ ả ẳ  

th  thu hút đ c các nhà s n xu t cũng nh  nh ng ng i tiêu dùng n a.  T  h n n a là chiể ượ ả ấ ư ữ ườ ữ ệ ơ ữ  

nhánh B c M  c a Philips t  ch i mua b ng sáng ch  này, và do đó, chính Sony ph i t  b t đ uắ ỹ ủ ừ ố ằ ế ả ự ắ ầ  

s n xu t máy VHS, k  t  năm 1988.ả ấ ể ừ

Chính sách đ nh giáị   Ban đ u, m t doanh nghi p có sáng ch  m i s  c  g ng đ  có th  ho tầ ộ ệ ế ớ ẽ ố ắ ể ể ạ  

đ ng nh  m t nhà đ c quy n, đ t ra m t m c giá cao h n bình th ng đ  tr  cho tính m i trongộ ư ộ ộ ề ặ ộ ứ ơ ườ ể ả ớ  

sáng ch  c a mình. Nh ng sau đó, trong giai đo n hai và ba c a IPLC nó s  ph i gi m giá  đế ủ ư ạ ủ ẽ ả ả ể  

ngăn ch n nh ng doanh nghi p m i mu n gia nh p ngành và gi  th  ph n.  D  đoán có th  sặ ữ ệ ớ ố ậ ữ ị ầ ự ể ẽ 

có s  c nh tranh t  phía các doanh nghi p m i c a Hàn Qu c, các doanh nghi p Nh t b n đãự ạ ừ ệ ớ ủ ố ệ ậ ả  

gi m giá s n ph m c a mình trên th  tr ng B c M  t i 25%, t  đó khi n các nhà bán l  vàả ả ẩ ủ ị ườ ắ ỹ ớ ừ ế ẻ  

ng i tiêu dùng  đây ch m ti p nh n dòng s n ph m m i đ n t  Hàn Qu c.  Đ  so sánh ta cóườ ở ậ ế ậ ả ẩ ớ ế ừ ố ể  

th  xem xét tr ng h p c a IBM.  Giá PC s n xu t b i IBM h u nh  không gi m, đây là m tể ườ ợ ủ ả ấ ở ầ ư ả ộ  

sai l m c a IBM khi h  cho r ng s n ph m c a mình là quá ph c t p đ i v i trình đ  b t ch cầ ủ ọ ằ ả ẩ ủ ứ ạ ố ớ ộ ắ ướ  

c a các doanh nghi p Châu á.  Đây qu  là m t sai l m d n t i nhi u t n th t vì đ c tính kủ ệ ả ộ ầ ẫ ớ ề ổ ấ ặ ỹ 

thu t c a PC h u nh  không thay đ i trong m t th i gian dài.  Ch ng bao lâu, PC ch  còn đ nậ ủ ầ ư ổ ộ ờ ẳ ỉ ơ  

gi n là nh ng b n  copy, r t thích h p cho vi c phân ph i r ng rãi v i s  l ng l n, m t vi cả ữ ả ấ ợ ệ ố ộ ớ ố ượ ớ ộ ệ  

làm r t thích h p cho các nhà b t ch c đ i tài c a châu á. ấ ợ ắ ướ ạ ủ



Chính sách promotion promotion và đ nh giá trong IPLC có liên quan ch t ch  v i nhau.ị ặ ẽ ớ  

B ng danh ti ng v  ch t l ng và uy tín c a mình, m t doanh nghi p có th  đ a ra th  tr ngằ ế ề ấ ượ ủ ộ ệ ể ư ị ườ  

nh ng s n ph m m i đ c sáng ch  v i giá cao, r i sau đó h  s  tung ra th  tr ng nh ngữ ả ẩ ớ ượ ế ớ ồ ọ ẽ ị ườ ữ  

version m i c a các s n ph m đó v i giá r  h n, trong khi v n gi  nguyên m c giá cao c aớ ủ ả ẩ ớ ẻ ơ ẫ ữ ứ ủ  

version cũ nh m tìm ki m siêu l i nhu n.  Song bên c nh đó, m t đi u mà không doanh nghi pằ ế ợ ậ ạ ộ ề ệ  

nào nên làm là đ  cho giá c  tr  thành y u t  duy nh t tác đ ng t i ng i tiêu dùng nh ng s nể ả ở ế ố ấ ộ ớ ườ ữ ả  

ph m c a h ……..(M  quá)ẩ ủ ọ ờ

Chính sách phân ph iố   M t h  th ng bán buôn m nh s  có th  giúp các doanh nghi p cóộ ệ ố ạ ẽ ể ệ  

sáng ch  m i trong vi c phân ph i s n ph m và b o v  v  trí đ c quy n c a nó trong m t th iế ớ ệ ố ả ẩ ả ệ ị ộ ề ủ ộ ờ  

gian.  Vì ban đ u, v  trí c a doanh nghi p này trên th  tr ng g n nh  là đ c quy n nên nó đ cầ ị ủ ệ ị ườ ầ ư ộ ề ượ  

quy n t  do l a ch n nhà phân ph i, và h  th ng phân ph i c a nhà phân ph i này cũng sề ự ự ọ ố ệ ố ố ủ ố ẽ 

đ c m  r ng ra nhi u khi s n ph m m i này tr  nên ph  d ng.ượ ở ộ ề ả ẩ ớ ở ổ ụ

S  liên quan c a chính sách qu n lýự ủ ả

Vì không m t qu c gia nào hay m t doanh nghi p nào có th  gi  đ c lâu dài đ a v  đ cộ ố ộ ệ ể ữ ượ ị ị ộ  

quy n v  s n ph m hay quy trình s n xu t c a mình, các doanh nghi p c n ph i nh n th c rõề ề ả ẩ ả ấ ủ ệ ầ ả ậ ứ  

các giai đo n IPLC.  S c m nh ch  y u c a các doanh nghi p Nh t và M  chính là tính hi uạ ứ ạ ủ ế ủ ệ ậ ỹ ệ  

qu  trong vi c s n xu t và phân ph i các s n ph m hàng hoá.  S c m nh này s  h  tr  khả ệ ả ấ ố ả ẩ ứ ạ ẽ ỗ ợ ả 

năng c nh tranh v  giá , l ng và phân ph i.  Đây chính là nguyên nhân làm cho máy in c a Nh tạ ề ượ ố ủ ậ  

có th  xâm nh p vào th  tr ng M .  Nh ng máy in này r t đáng tin c y nh ng không có m tể ậ ị ườ ỹ ữ ấ ậ ư ộ  

đ c tính riêng bi t nào và đ c s n xu t hàng lo t trên dây chuy n t  đ ng.  Và ch ng bao lâu,ặ ệ ượ ả ấ ạ ề ự ộ ẳ  

sau khi máy in đ ng v ng trên th  tr ng, máy vi tính s  có th  n i b c theo sau.ứ ữ ị ườ ẽ ể ỗ ướ

Khi m t s n ph m đã  giai đo n cu i trong vòng đ i c a mình, doanh nghi p s n xu tộ ả ẩ ở ạ ố ờ ủ ệ ả ấ  

ra s n ph m đó s  c  g ng b ng m i cách t n d ng các phân đo n th  tr ng đ  tiêu th  t i đaả ẩ ẽ ố ắ ằ ọ ậ ụ ạ ị ườ ể ụ ố  

s  s n ph m có th  mà t i nh ng n i đó b ng nh ng c  g ng c a mình h  có th  có đ cố ả ẩ ể ạ ữ ơ ằ ữ ố ắ ủ ọ ể ượ  

nh ng đ c đi m u vi t h n các nhà s n xu t khác, t  đó t o ra danh ti ng làm ti n đ  cho cácữ ặ ể ư ệ ơ ả ấ ừ ạ ế ề ề  

dòng s n ph m ti p theo.  Nhi u doanh nghi p nh n th c r t nhanh nh ng d u hi u báo tr cả ẩ ế ề ệ ậ ứ ấ ữ ấ ệ ướ  

giai đo n này và áp d ng đúng chi n thu t thích h p.  M t d u hi u d  th y là khi s n ph m đãạ ụ ế ậ ợ ộ ấ ệ ễ ấ ả ẩ  

tr  nên ph  d ng và có nhi u nhà s n xu t có th  s n xu t s n ph m đó.  M t d u hi u khác làở ổ ụ ề ả ấ ể ả ấ ả ẩ ộ ấ ệ  

khi kim ng ch xu t kh u m t hàng đó ch ng l i.  Lúc này vi c doanh nghi p nên làm nh t làạ ấ ẩ ặ ữ ạ ệ ệ ấ  

phân đo n th  tr ng và t n d ng các phân đo n đó.  M t bi n pháp khác có th  giúp doanhạ ị ườ ậ ụ ạ ộ ệ ể  

nghi p là hãy t o ra các s n ph m đ c c i ti n h n so v i dòng s n ph m cũ, t  đó khi n choệ ạ ả ẩ ượ ả ế ơ ớ ả ẩ ừ ế  

ho t đ ng s n xu t các s n ph m t ng t  c a các doanh nghi p đi sau tr  nên m o hi m vì đóạ ộ ả ấ ả ẩ ươ ự ủ ệ ở ạ ể  

đã là dòng s n ph m hoàn toàn l i th iả ẩ ỗ ờ .

S  khác nhau gi a tiêu chu n hoá và thích nghi hoá s n ph m.ự ữ ẩ ả ẩ



Đ  h  tr  vi c mua máy tính cho m t công ty n c ngoài, các chuyên viên th ng m iể ỗ ợ ệ ộ ướ ươ ạ  

c a phòng giao d ch qu c t  tr c thu c b  th ng m i Mĩ s  liên h  v i đ i di n c a nhà phânủ ị ố ế ự ộ ộ ươ ạ ẽ ệ ớ ạ ệ ủ  

ph i t i n c ngoài c a hãng máy tính Apple. Đo n h i tho i sau đây cho th y đi u đó :ố ạ ướ ủ ạ ộ ạ ấ ề

“ Các ngài là đ i di n c a hãng Apple ? ”ạ ệ ủ

“ Đúng th  ”ế

“ Các ông có thay đ i gì v i máy tính c a mình khi bán ra n c ngoài không ? ” ổ ớ ủ ướ

“ Không. Các hãng  n c ngoài s  ph i mua máy y h t nh   đây v y ”ở ướ ẽ ả ệ ư ở ậ

“ V y thì sau đó làm th  nào mà các ôngcó th  bán cho n c ngoài đ c ?, trong khi cácậ ế ể ướ ượ  

hãng c a Nh t mu n bán máy  đây h  đ u có nh ng thay đ i trong máy tính c a mình. Nhủ ậ ố ở ọ ề ữ ổ ủ ư 

v y t i sao các hãng n c ngoài l i mua máy tính c a các ông khi nó không dùng đ c  n cậ ạ ướ ạ ủ ượ ở ướ  

mình ? ” 

“ Đúng th , nh ng ít nh t thì h  cũng có đ c nhãn hi u Apple trên s n ph m c a mìnhế ư ấ ọ ượ ệ ả ẩ ủ  

”

“ Th t là r  d i ”ậ ồ ạ

Đo n h i  tho i  này  đã  lí  gi i  cho  m t  v n  đ  còn đang  gây  nhi u  tranh  cãi  trongạ ộ ạ ả ộ ấ ề ề  

marketing qu c t  đó là tiêu chu n hoá hay là thích nghi hoá.  Mĩ, có m t xu h ng chung gi aố ế ẩ ở ộ ướ ữ  

các hãng là thích phân ph i s n ph m đã tiêu chu n hoá h n. Tiêu chu n hoá s n ph m nghĩa làố ả ẩ ẩ ơ ẩ ả ẩ  

đ c thi t k  ngay t  đ u đ  xu t kh u mà h u nh  s  không có s  thay đ i nào ngo i trượ ế ế ừ ầ ể ấ ẩ ầ ư ẽ ự ổ ạ ừ  

nh ng t  ng  phiên d ch và nh ng thay đ i hình th c khác. Ví d  nh  Revlon, th ng chuyênữ ừ ữ ị ữ ổ ứ ụ ư ườ  

ch  hàng hoá ra n c ngoài mà không có thay đ i gì trong vi c đóng gói s n ph m và qu ng cáo.ở ướ ổ ệ ả ẩ ả  

Có nh ng u đi m và nh c đi m trong c  tiêu chu n hoá l n cá bi t hoá.ữ ư ể ượ ể ả ẩ ẫ ệ

Đ i v i phe ng h  vi c tiêu chu n hoá.ố ớ ủ ộ ệ ẩ

Đi m m nh c a vi c tiêu chu n hoá s n ph m và phân ph i s n ph m là s  đ n gi n vàể ạ ủ ệ ẩ ả ẩ ố ả ẩ ự ơ ả  

chi phí c a nó. Quá trình x  lí thông tin đ  hi u và ng d ng là r t đ n gi n, và chi phí cũngủ ử ể ể ứ ụ ấ ơ ả  

không t n kém l m. N u chi phí là v n đ  duy nh t c n đ c xem xét, thì tiêu chu n hoá là số ắ ế ấ ề ấ ầ ượ ẩ ự 

l a ch n h p lí b i tính kinh t  c a qui mô ho t đ ng nh m gi m chi phí. Gi m t i đa chi phíự ọ ợ ở ế ủ ạ ộ ằ ả ả ố  

không ph i là công c  c n thi t đ  tăng l i nhu n. Đ n gi n không ph i lúc nào cũng đem l iả ụ ầ ế ể ợ ậ ơ ả ả ạ  

l i nhu n, và chi phí th ng ph n ánh đúng l i nhu n. Gi m chi phí s  không t  đ ng d n t iợ ậ ườ ả ợ ậ ả ẽ ự ộ ẫ ớ  

tăng l i nhu n mà trên th c t , đi u ng c l i m i đúng. B ng cách c  g ng làm ch  đ c chiợ ậ ự ế ề ượ ạ ớ ằ ố ắ ủ ượ  

phí thông qua tiêu chu n hoá, s n ph m liên quan có th  s  không phù h p v i th  tr ng đãẩ ả ẩ ể ẽ ợ ớ ị ườ  

đ c ch n l a. Đi u này có th  làm cho c u  n c ngoài s  gi m d n t i gi m l i nhu n.ượ ọ ự ề ể ầ ở ướ ẽ ả ẫ ớ ả ợ ậ  

Trong m t vài tình hu ng, n m đ c chi phí nh ng không ph i s  làm tăng đ c l i nhu n. Vìộ ố ắ ượ ư ả ẽ ượ ợ ậ  

v y, ph i nh  cho r ng chi phí không ph i là nhân t  quan tr ng nh t. M c tiêu chính c aậ ả ớ ằ ả ố ọ ấ ụ ủ  



marketing là t i đa hoá l i nhu n, và gi m chi phí ch  đ c xem nh  là m c tiêu th  y u. 2 m cố ợ ậ ả ỉ ượ ư ụ ứ ế ụ  

tiêu nay không ph i lúc nào cũng th c hi n đ c đ ng th i.ả ự ệ ượ ồ ờ

Th c ra thì tiêu chu n hoá(TCH) cũng d  hi u thôi. Ví d , khi c n có hình nh cho m tự ẩ ễ ể ụ ầ ả ộ  

công ty, thì tính đ ng d ng c a s n ph m là r t c n thi t. Thành công c a McDonald là d a trênồ ạ ủ ả ẩ ấ ầ ế ủ ự  

ch t l ng c a s n ph m và d ch v . Th t Hambug , bánh hoa qu  c n ph i đ c đ c ch ngấ ượ ủ ả ẩ ị ụ ị ơ ả ầ ả ượ ặ ủ  

nghiêm kh c. N i ám nh v  ch t l ng s n ph m đòi h i ph i nh p kh u hàng hóa t  Canadaắ ỗ ả ề ấ ượ ả ẩ ỏ ả ậ ẩ ừ  

vì khoai tây không th  tr ng đ c  châu Âu. Năm 1982, m t ng i đ c c p phép  Pari bể ồ ượ ở ộ ườ ượ ấ ở ị 

c m vì đã s  d ng nhãn hi u Mc Donald vì anh ta không đáp ng đ c nh ng tiêu chu n đ cấ ử ụ ệ ứ ượ ữ ẩ ặ  

bi t.ệ

M t vài s n ph m do nh ng đ c tính t  nhiên không th  thay đ i đ c. Ghi âm nh c hayộ ả ẩ ữ ặ ự ể ổ ượ ạ  

ho t đ ng ngh  thu t là ví d . Trong tr ng h p này, s n ph m lên cao hay xu ng th p là tuỳạ ộ ệ ậ ụ ườ ợ ả ẩ ố ấ  

theo giá tr  c a nó.ị ủ

Đi u ki n đ  h  tr  s n ph m và phân ph i s n ph m tiêu chu n hoá là khi s n ph mề ệ ể ỗ ợ ả ẩ ố ả ẩ ẩ ả ẩ  

nào đó đ c  k t h p v i m t n n văn hoá c  th . T c là, khi khách hàng t  nh ng n c khácượ ế ợ ớ ộ ề ụ ể ứ ừ ữ ướ  

nhau có chung m t nhu c u và vì th  cùng mu n nh ng s n ph m v  c  b n là gi ng nhau.ộ ầ ế ố ữ ả ẩ ề ơ ả ố  

Đ ng h  là đ  xem gi  trên toàn th  gi i và vì v y có th  TCH đ c. Kim c ng cũng v y.ồ ồ ể ờ ế ớ ậ ể ượ ươ ậ  

Nh ng n  l c cu  Levis nh m thâm nh p vào th  tr ng qu n bò châu Âu đã th t b i vì nh ngữ ỗ ự ả ằ ậ ị ườ ầ ấ ạ ữ  

ng i tiêu dùng  Âu châu mu n m t tiêu chu n Mĩ. Trong tr ng h p c a công ty k o Mars, cóườ ở ố ộ ẩ ườ ợ ủ ẹ  

2 nguyên t c truy n th ng là bán t i duy nh t t i m t đi m và chuy n giao l i nhu n. Chi nắ ề ố ạ ấ ạ ộ ể ể ợ ậ ế  

l c c a công ty là t n d ng nh ng s n ph m đã thành công, chi n l c này g m có đ aượ ủ ậ ụ ữ ả ẩ ế ượ ồ ư  

M&Ms t  Anh t i Mĩ và đ a Milky way và Snicker t  Mĩ t i Anh.ừ ớ ư ừ ớ

Đ i v i phe ng h  vi c thích nghi hoá s n ph m:ố ớ ủ ộ ệ ả ẩ

S  ch ng có v n đ  gì đ i v i nh ng s n ph m đ c tiêu chu n hoá n u nh  ng i tiêuẽ ẳ ấ ề ố ớ ữ ả ẩ ượ ẩ ế ư ườ  

dùng a thích chúng. Trong r t nhi u tr ng h p, ng i tiêu dùng n i đ a n c M  mong mu nư ấ ề ườ ợ ườ ộ ị ướ ỹ ố  

m t s n ph m đ c thi t k  đ c bi t đ c s n xu t cho th  tr ng trong n c. Nh ng khi thi tộ ả ẩ ượ ế ế ặ ệ ượ ả ấ ị ườ ướ ư ế  

k  s n ph m đó l i đ c đem áp d ng  th  tr ng n c ngoài thì ng i tiêu dùng  nh ng thế ả ẩ ạ ượ ụ ở ị ườ ướ ườ ở ữ ị  

tr ng này s  b  bu c ph i mua nh ng s n ph m đ c thi t k  nh  v y ho c là ch ng muaườ ẽ ị ộ ả ữ ả ẩ ượ ế ế ư ậ ặ ẳ  

đ c gì.  Cách kinh doanh  th  tr ng n c ngoài nh  v y đã đ c bi t t i qua tr ng h p “xeượ ở ị ườ ướ ư ậ ượ ế ớ ườ ợ  

ôtô c  l n” và “xe ôtô có  tay lái  bên trái”. C  hai tr ng h p này đ u th  hi n s  do d  vàỡ ớ ở ả ườ ợ ề ể ệ ự ự  

mi n c ng c a các hãng kinh doanh c a M  trong vi c s a đ i s n ph m c a mình đ  phùễ ưỡ ủ ủ ỹ ệ ử ổ ả ẩ ủ ể  

h p v i nhu c u c a khách hàng.ợ ớ ầ ủ

Trong tr ng h p “xe ôtô c  l n” , các hãng c a M  đã cho r ng s n ph m thi t k  dànhườ ợ ỡ ớ ủ ỹ ằ ả ẩ ế ế  

cho th  tr ng n i đ a đã là hoàn h o và khách hàng n c ngoài s  d  dàng a thích chúng. Cácị ườ ộ ị ả ướ ẽ ễ ư  

nhà s n xu t ôtô ng i M  tin r ng( ho c ít ra đã th ng tin r ng) ng i M  c mu n xe ôtôả ấ ườ ỹ ằ ặ ườ ằ ườ ỹ ướ ố  

c  l n cũng có nghĩa là ch  có xe ôtô c  l n m i xu t kh u đ c ra th  tr ng ngoài n c.ỡ ớ ỉ ỡ ớ ớ ấ ẩ ượ ị ườ ướ



Còn tr ng h p “xe ôtô có tay lái  bên trái” l i là m t k t qu  t t y u t  tr ng h pườ ợ ở ạ ộ ế ả ấ ế ừ ườ ợ  

“xe ôtô c  l n”. Có l  đ  thách th c ng i Anh khi l n đ u tiên M  tr  thành m t qu c gia đ cỡ ớ ẽ ể ứ ườ ầ ầ ỹ ở ộ ố ộ  

l p, ng i M  đã cho ng a ch y ng c chi u kim đ ng h  trên đ ng đua, trong khi  Anh thìậ ườ ỹ ự ạ ượ ề ồ ồ ườ ở  

đua ng a là ch y theo cùng chi u kim đ ng h  trên đ ng đua. Thói quen này đã t n t i trongự ạ ề ồ ồ ườ ồ ạ  

m t th i gian dài và cu i cùng sau này l i đ c m  r ng sang c  vi c lái xe. Ng i M  lái xeộ ờ ố ạ ượ ở ộ ả ệ ườ ỹ  

theo l  đ ng bên ph i v i tay lái đ c b  trí  bên trái c a xe . Ttong khi đó lu t giao thôngề ườ ả ớ ượ ố ở ủ ậ  

c a nhi u qu c gia châu Âu và châu á l i quy đ nh ph i lái xe theo l  đ ng bên trái và nh  v yủ ề ố ạ ị ả ề ườ ư ậ  

thì nh ng chi c xe v i tay lái  bên trái s  r t nguy hi m. Tuy nhiên nh ng chi c xe đ c xu tữ ế ớ ở ẽ ấ ể ữ ế ượ ấ  

kh u c a M  thì v n theo thi t k  tay lái  bên trái gi ng nh  khi dành đ  bán cho th  tr ngẩ ủ ỹ ẫ ế ế ở ố ư ể ị ườ  

n i đ a v i ki u lái xe theo bên ph i l  đ ng. Và theo nh  l i t  bào ch a c a các nhà s n xu tộ ị ớ ể ả ề ườ ư ờ ự ữ ủ ả ấ  

ôtô c a M  thì kh i l ng s n ph m tiêu th  còn nh   th  tr ng n c ngoài không đáng đủ ỹ ố ượ ả ẩ ụ ỏ ở ị ườ ướ ể 

h  ph i thay đ i nh ng s n ph m xu t kh u sang ki u xe có tay lái  bên ph i . Và theo nh  l iọ ả ổ ữ ả ẩ ấ ẩ ể ở ả ư ờ  

gi i thích c a ch  t ch hãng GM “  Nh t B n  m t chi c xe v i tay lái  bên trái thì s  mang l iả ủ ủ ị ở ậ ả ộ ế ớ ở ẽ ạ  

đ a v  xã h i cho ng i s  d ng nó”. Đó là m t lý do xác đáng gi i thích cho vi c vì sao doanhị ị ộ ườ ử ụ ộ ả ệ  

s  ôtô M  bán  th  tr ng n c ngoài l i gây th t v ng đ n nh  v y. Nh ng n  l c h i h t số ỹ ở ị ườ ướ ạ ấ ọ ế ư ậ ữ ỗ ự ờ ợ ẽ 

ch  có th  mang l i nh ng k t qu  ho t đ ng kém c i mà thôi. Các nhà xu t kh u ng i M  đãỉ ể ạ ữ ế ả ạ ộ ỏ ấ ẩ ườ ỹ  

ph i th t b i r t nhi u l n đ  cu i cùng nh n ra r ng “nh p gia thì ph i tuỳ t c”. Các nhà s nả ấ ạ ấ ề ầ ể ố ậ ằ ậ ả ụ ả  

xu t ôtô Nh t B n không tung ra cùng m t lo i s n ph m đ i v i nh ng th  tr ng có nhu c uấ ậ ả ộ ạ ả ẩ ố ớ ữ ị ườ ầ  

khác nhau, các hãng c a Nh t luôn thích nghi hoá s n ph m c a mình v i thói quen lái xe c aủ ậ ả ẩ ủ ớ ủ  

ng i M .ườ ỹ

Nh ng hãng nào c a M  mà nh n th c đ c s  c n thi t ph i s a đ i s n ph m thì đ uữ ủ ỹ ậ ứ ượ ự ầ ế ả ử ổ ả ẩ ề  

kinh doanh r t t t  th  tr ng n c ngoài, th m chí ngay c   Nh t. Hãng DuPont đã theo sátấ ố ở ị ườ ướ ậ ả ở ậ  

nhu c u khách hàng  th  tr ng Nh t trong c  ho t đ ng s n xu t và marketing, các b  ph nầ ở ị ườ ậ ả ạ ộ ả ấ ộ ậ  

thi t k  c a hãng này đã làm vi c v i các khách hàng ng i Nh t đ  đ nh ra t ng ph n trongế ế ủ ệ ớ ườ ậ ể ị ừ ầ  

tiêu chu n k  thu t c a mình. S n ph m n c gi i khát Sprite đã tr  thành s n ph m đ  u ngẩ ỹ ậ ủ ả ẩ ướ ả ở ả ẩ ồ ố  

nh  bán ch y nh t t i Nh t sau khi đ c thay đ i công th c, v  chanh trong s n ph m đã đ cẹ ạ ấ ạ ậ ượ ổ ứ ị ả ẩ ượ  

gi m b t sau khi các nhà s n xu t phát hi n r ng ng i Nh t thích v  chanh nh  h n và tinhả ớ ả ấ ệ ằ ườ ậ ị ẹ ơ  

khi t h n. S n ph m bánh quy Ritz c a hãng Yamazaki-Nabisco bán  Nh t thì ít m n h n soế ơ ả ẩ ủ ở ậ ặ ơ  

v i lo i bánh này bán  M .  S n ph m Chips Ahoy bán  Nh t thì đ  ng t h n so v i bán  cácớ ạ ở ỹ ả ẩ ở ậ ỡ ọ ơ ớ ở  

th  tr ng khác. Chi u theo nh ng nhu c u c a khách hàng Nh t , hãng ajinomoto đã s  d ngị ườ ề ữ ầ ủ ậ ử ụ  

lo i h t cà phê t t h n cho s n ph m cà phê tan Maxim.ạ ạ ố ơ ả ẩ

M t câu h i đ t ra cho các hãng là h  ph i s a đ i s n ph m c a mình t i m c nào thìộ ỏ ặ ọ ả ử ổ ả ẩ ủ ớ ứ  

t t nh t. Theo m t nghiên c u thì các chi n l c s n ph m c a các công ty đa qu c gia ch u nhố ấ ộ ứ ế ượ ả ẩ ủ ố ị ả  

h ng c a s  khác bi t v  m c đ  thành th  hoá t ng đ i c a các th  tr ng m c tiêu  nh ngưở ủ ự ệ ề ứ ộ ị ươ ố ủ ị ườ ụ ở ữ  

n c kém phát tri n. Nh ng s n ph m h ng t i nh ng th  tr ng thành th  thì ch  đòi h iướ ể ữ ả ẩ ướ ớ ữ ị ườ ị ỉ ỏ  

nh ng thay đ i nh  so v i nh ng s n ph m đ c bán t i các n c phát tri n. Nh ng s n ph mữ ổ ỏ ớ ữ ả ẩ ượ ạ ướ ể ữ ả ẩ  



h ng t i nh ng th  tr ng thành th  và c n thành th  thì c n ph i thay đ i nhi u h n.Và nh ngướ ớ ữ ị ườ ị ậ ị ầ ả ổ ề ơ ữ  

s n ph m h ng t i th  tr ng nông thôn đa d ng v  văn hoá thì c n có s  thích nghi hoá caoả ẩ ướ ớ ị ườ ạ ề ầ ự  

nh t. Các công ty đa qu c gia thì th c hi n trung bình 4 thay đ i đ i v i m i s n ph m khi bánấ ố ự ệ ổ ố ớ ỗ ả ẩ  

s n ph m c a mình t i các n c kém phát tri n. C  10 s n ph m đ c chuy n sang các thả ẩ ủ ạ ướ ể ứ ả ẩ ượ ể ị 

tr ng c a nh ng n c kém phát tri n m i có 1 s n ph m không đ c s a đ i gì.ườ ủ ữ ướ ể ớ ả ẩ ượ ử ổ

M t câu h i khác n a là khi nào thì m t s n ph m ph i  đ c s a đ i đ  phù h p h nộ ỏ ữ ộ ả ẩ ả ượ ử ổ ể ợ ơ  

v i th  tr ng. Theo U  ban Nghiên c u thì h n 70% các hãng đ c h i cho r ng nh ng nhân tớ ị ườ ỷ ứ ơ ượ ỏ ằ ữ ố 

quan tr ng nh t nh h ng t i s  đi u ch nh s n ph m bao g m : kh  năng sinh l i trong dàiọ ấ ả ưở ớ ự ề ỉ ả ẩ ồ ả ờ  

h n, ti m năng c a th  tr ng trong dài h n, s  phù h p gi a s n ph m và th  tr ng, kh  năngạ ề ủ ị ườ ạ ự ợ ữ ả ẩ ị ườ ả  

sinh l i trong ng n h n, chi phí c a vi c thay đ i ho c thích nghi và ti m năng c a th  tr ngờ ắ ạ ủ ệ ổ ặ ề ủ ị ườ  

trong ng n h n. Nh ng nhân t  này đúng v i s n ph m đ c s  d ng trong th i gian dài vàắ ạ ữ ố ớ ả ẩ ượ ử ụ ờ  

ng n cũng nh  đ i v i các s n ph m công nghi p.ắ ư ố ớ ả ẩ ệ

Thích nghi hoá s n ph m là c n thi t b i m t s  đi u ki n. Trong nh ng đi u ki n y,ả ẩ ầ ế ở ộ ố ề ệ ữ ề ệ ấ  

có đi u ki n là b t bu c, có đi u ki n là t  nguy n.ề ệ ắ ộ ề ệ ự ệ

S  s a đ i s n ph m có tính ch t b t bu cự ử ổ ả ẩ ấ ắ ộ : Nh ng nhân t  mang tính ch t b t bu c nhữ ố ấ ắ ộ ả  

h ng t i vi c s a đ i s n ph m g m có: ưở ớ ệ ử ổ ả ẩ ồ

+ Nh ng quy đ nh b t bu c do chính ph  đ  ra ( nh  là lu t c a qu c gia)ữ ị ắ ộ ủ ề ư ậ ủ ố

+ Nh ng tiêu chu n hi n hành v  đi n năngữ ẩ ệ ề ệ

+ Nh ng tiêu chu n v  h  th ng đ n v  đo l ng ữ ẩ ề ệ ố ơ ị ườ

+ Nh ng tiêu chu n v  s n ph m và h  th ng s n ph mữ ẩ ề ả ẩ ệ ố ả ẩ

Nhân t  quan tr ng nh t khi n   b t bu c ph i s a đ i s n ph m là nh ng quy đ nh c aố ọ ấ ế ắ ộ ả ử ổ ả ẩ ữ ị ủ  

chính ph . Đ  có th  thâm nh p m t th  tr ng n c ngoài thì có nh ng đòi h i ch c ch n ph iủ ể ể ậ ộ ị ườ ướ ữ ỏ ắ ắ ả  

tuân theo. Các quy đ nh đ c c  th  hoá và gi i thích rõ khi khách hàng ti m năng yêu c u ph iị ượ ụ ể ả ề ầ ả  

có đ n giá trên s n ph m nh p kh u. Ví d , b t đ u t  năm 1986 , Thu  S  đã c m s  d ngơ ả ẩ ậ ẩ ụ ắ ầ ừ ỵ ỹ ấ ử ụ  

ph t-phát trong các ch t t y r a.Khoáng ch t zeolite và nitrilotriacetate có th  thay th  cho ph t-ố ấ ẩ ử ấ ể ế ố

phát, tuy nhiên hàm l ng nitrilotriacetate  cho phép là c  đ nh  m c 5% nh m tránh gây raượ ố ị ở ứ ằ  

nh ng đ c h i trong các lo i xà phòng. Quy đ nh m i cũng đòi h i là trên nhãn s n ph m cũngữ ộ ạ ạ ị ớ ỏ ả ẩ  

nh  ngoài bao bì ph i nêu rõ thành ph n hoá h c c a s n ph m.S n ph m d u g i đ u Avon đãư ả ầ ọ ủ ả ẩ ả ẩ ầ ộ ầ  

ph i thay đ i công th c nh m lo i b  ch t b o qu n formaldehyde mà n u s  d ng nó s  viả ổ ứ ằ ạ ỏ ấ ả ả ế ử ụ ẽ  

ph m lu t đ nh  m t vài qu c gia châu á . Các s n ph m th c ph m cũng luôn ph i ch u sạ ậ ị ở ộ ố ả ẩ ự ẩ ả ị ự 

qu n lý và ki m soát kh t khe. Các vitamin b  sung trong b  th c v t b  c m  Italya thì  Anhả ể ắ ổ ơ ự ậ ị ấ ở ở  

và Hà Lan l i b t bu c ph i có. Còn đ i v i s n ph m pho-mát đã qua ch  bi n thì tuỳ theo t ngạ ắ ộ ả ố ớ ả ẩ ế ế ừ  

qu c gia có n i cho phép s  d ng, có n i ch  cho phép s  d ng  m t m c nh t đ nh còn có n iố ơ ử ụ ơ ỉ ử ụ ở ộ ứ ấ ị ơ  

l i c m hoàn toàn. Gà rán Kentucky không th  s  d ng lo i d u ăn c a M  t i Tây Đ c b i vìạ ấ ể ử ụ ạ ầ ủ ỹ ạ ứ ở  



nh ng quy đ nh v  b o v  s c kho   đây nghiêm c m vi c nh ng đ i lý c a công ty s  d ngữ ị ề ả ệ ứ ẻ ở ấ ệ ữ ạ ủ ử ụ  

thêm ch t ch ng s i b t trong d u ăn đ c dùng trong nh ng ch o rán b ng áp su t, mà vi c sấ ố ủ ọ ầ ượ ữ ả ằ ấ ệ ử 

d ng ch t ph  gia khác đ  thay th  l i không thích h p vì nó s  làm thay đ i mùi v  c a món ăn.ụ ấ ụ ể ế ạ ợ ẽ ổ ị ủ

Ti p đó, các s n ph m cũng bu c ph i s a đ i đ  đáp ng nh ng khác bi t trong các tiêuế ả ẩ ộ ả ử ổ ể ứ ữ ệ  

chu n hi n hành v  đi n năng.  nhi u n c, th m chí cũng có nh ng khác bi t trong các tiêuẩ ệ ề ệ ở ề ướ ậ ữ ệ  

chu n đi n năng ngay trong n i b  qu c gia.Các tiêu chu n v  đi n năng khác nhau( v  pha, chuẩ ệ ộ ộ ố ẩ ề ệ ề  

kỳ và đi n th )  n c ngoài s  d  dàng gây h i cho nh ng s n ph m v n ch  đ c thi t kệ ế ở ướ ẽ ễ ạ ữ ả ẩ ố ỉ ượ ế ế 

cho vi c s  d ng t i M  và vi c s  d ng không đúng ch  nh  v y s  là nh ng nguy hi mệ ử ụ ạ ỹ ệ ử ụ ỗ ư ậ ẽ ữ ể  

nghiêm tr ng cho nh ng ng i s  d ng. Nh ng máy thu thanh và thu hình đ c s n xu t thíchọ ữ ườ ử ụ ữ ượ ả ấ  

ng v i h  th ng đi n th  110-120 volt t i M  s  b  h ng n ng n u đem s  d ng t i nh ng n iứ ớ ệ ố ệ ế ạ ỹ ẽ ị ỏ ặ ế ử ụ ạ ữ ơ  

mà đi n th  l i là 220 volt. Vì v y, các s n ph m nh t thi t ph i thích ng đ c v i đi n thệ ế ạ ậ ả ẩ ấ ế ả ứ ượ ớ ệ ế 

cao h n. Trong tr ng h p n u không có v n đ  gì v  đi n th  thì hi u qu  ho t đ ng c a s nơ ườ ợ ế ấ ề ề ệ ế ệ ả ạ ộ ủ ả  

ph m s  b  gi m sút n u nh  s n ph m ph i ho t đ ng theo m t chu kỳ đi n năng không thíchẩ ẽ ị ả ế ư ả ẩ ả ạ ộ ộ ệ  

h p. Đ ng h  báo th c, máy cassette, máy quay đĩa đ c thi t k  dành cho h  th ng 60 vòng/ợ ồ ồ ứ ượ ế ế ệ ố  

giây t i M  s  ch y ch m h n t i nh ng n c mà t n s  dòng đi n là 50 vòng/ giây. Đ  gi iạ ỹ ẽ ạ ậ ơ ạ ữ ướ ầ ố ệ ể ả  

quy t v n đ   này, các nhà kinh doanh s  ph i thay th  m t đ ng c  đ c bi t ho c x p đ t m tế ấ ề ẽ ả ế ộ ộ ơ ặ ệ ặ ế ặ ộ  

t  l  quay khác đ  nh m đ t đ c hi u qu  ho t đ ng nh  mong đ i.ỷ ệ ể ằ ạ ượ ệ ả ạ ộ ư ợ

M t vài công ty c a M  mu n bán các thi t b  vi n thông  th  tr ng Nh t B n r ngộ ủ ỹ ố ế ị ễ ở ị ườ ậ ả ộ  

l n than phi n r ng hãng NTT( Nippon Telegraph and Telephone) c a Nh t B n đã đòi h i hớ ề ằ ủ ậ ả ỏ ọ 

ph i đi u ch nh s n ph m theo đi n th  th p h n và đ ng th i cung c p nhân công Nh t B n.ả ề ỉ ả ẩ ệ ế ấ ơ ồ ờ ấ ậ ả  

Tuy nhiên các hãng s n xu t t ng đài đi n tho i n c ngoài s  ph i đáp ng đ c các tiêuả ấ ổ ệ ạ ướ ẽ ả ứ ượ  

chu n k  thu t c a M  v  các khía c nh nh  đi n th  ho t đ ng, s  dây trên m t cáp và cácẩ ỹ ậ ủ ỹ ề ạ ư ệ ế ạ ộ ố ộ  

tiêu chu n ho t đ ng khác. Plessy Co, m t hãng c a Anh , đã h t s c b t ng  khi bi t r ng cácẩ ạ ộ ộ ủ ế ứ ấ ờ ế ằ  

khách hàng ng i M  mu n nh ng chi c PBX c a h  ch y t  đ ng trong su t các cu c g iườ ỹ ố ữ ế ủ ọ ạ ự ộ ố ộ ọ  

đ ng dài thông qua nhà cung c p r  nh t ; đây là m t đòi h i khác l  đ i v i m t nhà cung c pườ ấ ẻ ấ ộ ỏ ạ ố ớ ộ ấ  

châu Âu b i vì  châu Âu thì m i n c ch  có duy nh t m t công ty cung c p d ch v  đ ng dài.ở ở ỗ ướ ỉ ấ ộ ấ ị ụ ườ

Cũng gi ng nh  tiêu chu n v  đi n năng, các h  th ng đ n v  đo l ng có th  r t khácố ư ẩ ề ệ ệ ố ơ ị ườ ể ấ  

bi t gi a các qu c gia. M c dù M  cũng theo h  th ng đ n v  đo l ng c a Anh( t c là s  d ngệ ữ ố ặ ỹ ệ ố ơ ị ườ ủ ứ ử ụ  

các đ n v  đo nh  : feet, pound, v.v...) thì h u h t các qu c gia l i s  d ng h  đ n v  đo l ngơ ị ư ầ ế ố ạ ử ụ ệ ơ ị ườ  

mét c a Pháp và s  l ng s n ph m thì nên ho c là ph i đ c bi u th  theo các đ n v  c a hủ ố ượ ả ẩ ặ ả ượ ể ị ơ ị ủ ệ 

đo l ng này. B t đ u t  năm 1989, các qu c gia trong c ng đ ng châu Âu s  không còn ch pườ ắ ầ ừ ố ộ ồ ẽ ấ  

nh nvi c bán nh ng s n ph m không theo h  đo l ng mét n a. Th m chí cho đ n nay thìậ ệ ữ ả ẩ ệ ườ ữ ậ ế  

nhi u qu c gia còn c m vi c bán các d ng c  đo l ng tính theo c  h  th ng đ n v  đo l ngề ố ấ ệ ụ ụ ườ ả ệ ố ơ ị ườ  

mét và h  th ng đ n v  đo l ng  c a Anh. M t công ty c a Anh đã b  c m bán các d ng c   thíệ ố ơ ị ườ ủ ộ ủ ị ấ ụ ụ  



nghi m b ng thu  tinh t i Pháp vì các m c đánh d u đo l ng trên s n ph m đã không theo hệ ằ ỷ ạ ứ ấ ườ ả ẩ ệ 

đo l ng mét.ườ

Năm 1982, Qu c h i M  đã quy t đ nh gi i tán U  ban ph  trách v  h  đ n v  đo l ngố ộ ỹ ế ị ả ỷ ụ ề ệ ơ ị ườ  

mét cũng nh  xoá b  ch ng trình tình nguy n chuy n đ i sang h  đ n v  đo l ng mét nh mư ỏ ươ ệ ể ổ ệ ơ ị ườ ằ  

ti t ki m 2 tri u USD.Quy t đ nh này có th  đã ch ng minh cho tính thi n c n b i vì hi n nayế ệ ệ ế ị ể ứ ể ậ ở ệ  

h u h t các qu c gia đang áp d ng h  đ n v  đo l ng mét. Trên th c t , hi n nay ch  còn M ,ầ ế ố ụ ệ ơ ị ườ ự ế ệ ỉ ỹ  

Myanmar, Brunei là 3 qu c gia trên th  gi i không s  d ng h  đ n v  đo l ng mét. V  đi mố ế ớ ử ụ ệ ơ ị ườ ề ể  

này, m t t  báo đã bình lu n nh  sau : “ Ng i M  chúng ta l i là qu c gia văn minh cu i cùngộ ờ ậ ư ườ ỹ ạ ố ố  

trên th  gi i ch ng l i h  th p phân. Chúng ta l i thà chia các đ n v  đ  dài  và kh i l ng theoế ớ ố ạ ệ ậ ạ ơ ị ộ ố ượ  

h  th p nh  phân hay th p l c phân”ệ ậ ị ậ ụ

M c dù vi c chuy n đ i sang h  đ n v  đo l ng mét s  c n t i c  s  thay đ i nh nặ ệ ể ổ ệ ơ ị ườ ẽ ầ ớ ả ự ổ ậ  

th c c a ng i dân M , h  đ n v  đo l ng mét hi n đang đ c th a nh n r ng rãi là h  đ n vứ ủ ườ ỹ ệ ơ ị ườ ệ ượ ừ ậ ộ ệ ơ ị 

đo l ng t t h n r t nhi u. M t khi vi c chuy n đ i đ c ti n hành , thì nh ng th  h  k  ti pườ ố ơ ấ ề ộ ệ ể ổ ượ ế ữ ế ệ ế ế  

s  đ c h c v  h  đ n v  đo l ng mét mà ch ng v p ph i b t kỳ tr  ng i nào. Và n u h  đ nẽ ượ ọ ề ệ ơ ị ườ ẳ ấ ả ấ ở ạ ế ệ ơ  

v  đo l ng mét đ c áp d ng thì các s n ph m c a M  cũng s  d  tiêu th  h n  th  tr ngị ườ ượ ụ ả ẩ ủ ỹ ẽ ễ ụ ơ ở ị ườ  

n c ngoài. Quy t đ nh năm 1982 v  vi c xoá b  ch ng trình chuy n đ i h  đo l ng đã gâyướ ế ị ề ệ ỏ ươ ể ổ ệ ườ  

ra nhi u thi t h i t i m c có th  coi đó là m t b c th t lùi trong quá trình phát tri n mà n cề ệ ạ ớ ứ ể ộ ướ ụ ể ướ  

M  nên l y đó làm m t bài h c v  vi c tham gia th  tr ng qu c t .ỹ ấ ộ ọ ề ệ ị ườ ố ế

Các hãng c a M  thì th ng nói đ n hàng rào phi thu  quan nh  là m t trong nh ngủ ỹ ườ ế ế ư ộ ữ  

nguyên nhân d n t i th t b i c a h  trong vi c t o đ c m t ch  đ ng  th  tr ng Nh t B n.ẫ ớ ấ ạ ủ ọ ệ ạ ượ ộ ỗ ứ ở ị ườ ậ ả  

Nh t B n đã s  d ng m t vài bi n pháp phi thu  quan nh m h n ch  hàng nh p kh u. Tuyậ ả ử ụ ộ ệ ế ằ ạ ế ậ ẩ  

nhiên v  phía Nh t B n cũng l i ch  ra r ng các hãng c a M  nói chung th ng t  ch i vi c s aề ậ ả ạ ỉ ằ ủ ỹ ườ ừ ố ệ ử  

đ i s n ph m c a mình. Mà nh ng h u qu  c a vi c t  ch i này l i th ng không đ c báoổ ả ẩ ủ ữ ậ ả ủ ệ ừ ố ạ ườ ượ  

cáo m t cách chính xác ho c là đánh giá quá th p. Hãng NTT c a Nh t là nhà cung c p d ch vộ ặ ấ ủ ậ ấ ị ụ 

vi n thông l n th  hai trên th  gi i, v y mà các hãng c a M  l i khăng khăng đòi bán s n ph mễ ớ ứ ế ớ ậ ủ ỹ ạ ả ẩ  

c a mình mà không có s  s a đ i gì dù là nh  v y thì s n ph m c a h  s  không t ng thíchủ ự ử ổ ư ậ ả ẩ ủ ọ ẽ ươ  

v i h  th ng vi n thông c a NTT. Hãng NTT không th  thay đ i h  th ng ph c t p c a mìnhớ ệ ố ễ ủ ể ổ ệ ố ứ ạ ủ  

đ  phù h p v i nh ng đ c đi m k  thu t và nguyên v t li u c a M . S  đòi h i ph i chuy nể ợ ớ ữ ặ ể ỹ ậ ậ ệ ủ ỹ ự ỏ ả ể  

đ i h  đ n v  đo l ng thì s  gây ra nh ng phi n ph c cho ng i bán nh ng h  ch ng thổ ệ ơ ị ườ ẽ ữ ề ứ ườ ư ọ ẳ ể 

mong đ i ng i mua l i thay đ i h  th ng kinh doanh ph c t p ch  đ  phù h p v i nh ng yêuợ ườ ạ ổ ệ ố ứ ạ ỉ ể ợ ớ ữ  

c u c a mình. Các s n ph m c a M  s  ph i s n xu t theo h  đ n v  đo l ng mét n u nh ngầ ủ ả ẩ ủ ỹ ẽ ả ả ấ ệ ơ ị ườ ế ữ  

s n ph m này mu n t ng thích đ c v i nh ng thi t b   các n c khác.ả ẩ ố ươ ượ ớ ữ ế ị ở ướ

T  nguy n thay đ i s n ph mự ệ ổ ả ẩ .  T i đây nh ng đi u ki n qui đ nh vi c thay đ i s n ph m làớ ữ ề ệ ị ệ ổ ả ẩ  

b t bu c vì n u không thích nghi đ c, m t s n ph m s  không th  thâm nh p vào th  tr ngắ ộ ế ượ ộ ả ẩ ẽ ể ậ ị ườ  



hay không th  th c hi n đ c ch c năng trên th  tr ng đó. Nh ng tiêu chu n b t bu c nh  v yể ự ệ ượ ứ ị ườ ữ ẩ ắ ộ ư ậ  

làm cho vi c ra quy t đ nh thích nghi đ c d  dàng, nghĩa là m t s n ph m ho c là ph i tuânệ ế ị ượ ễ ộ ả ẩ ặ ả  

theo ho c là ph i rút lui kh i th  tr ng đó. Hãng Piaggio đã rút xe máy tay ga hi u Vespa raặ ả ỏ ị ườ ệ  

kh i th  tr ng M  t  năm 1983vì hãng này thà hy sinh m t l ng xu t kh u xe máy ít i cònỏ ị ườ ỹ ừ ộ ượ ấ ẩ ỏ  

h n là đáp ng các tiêu chu n ki m soát môi tr ng c a M .ơ ứ ẩ ể ườ ủ ỹ

   Quy t đ nh thay đ i s n ph m t  nguy n là khó khăn và ph c t p h n nhi u, nó d a trên sế ị ổ ả ẩ ự ệ ứ ạ ơ ề ự ự 

khôn ngoan trong ho t đ ng c a các nhà marketing qu c t . Ví d  nh  h ng v  c a Nescafe ạ ộ ủ ố ế ụ ư ươ ị ủ ở 

Thu  Sĩ thì r t khác so v i nhãn hi u cùng lo i đ c bán  n c Pháp láng gi ng bên c nh.ỵ ấ ớ ệ ạ ượ ở ướ ề ạ

   M t đi u ki n có th  làm cho vi c thay đ i s n ph m thêm h p d n có liên quan đ n vi cộ ề ệ ể ệ ổ ả ẩ ấ ẫ ế ệ  

phân ph i t  nhiên và s  thu n ti n trong vi c l u thông hàng hoá v i chi phí th p nh t. Do chiố ự ự ậ ệ ệ ư ớ ấ ấ  

phí chuyên ch  đ c tính theo tr ng l ng ho c th  tích nên ng i chuyên ch  s  tính c cở ượ ọ ượ ặ ể ườ ở ẽ ướ  

chuyên ch  theo cách có l i nh t. Nhà marketing qu c t  có th  gi m phí l u thông n u hàngở ợ ấ ố ế ể ả ư ế  

hoá đ c tháo r i r i m i v n chuy n. R t nhi u n c có đ ng sá, c a ra vào, c u thang  hayượ ờ ồ ớ ậ ể ấ ề ướ ườ ử ầ  

thang máy r t h p, đi u này có th  gây nên nh ng v n đ  khó khăn trong v n chuy n khi  hàngấ ẹ ề ể ữ ấ ề ậ ể  

hoá khá l n ho c hàng hoá đ c chuyên ch  khi đã đ c l p ráp hoàn ch nh. Do đó, m t thay đ iớ ặ ượ ở ượ ắ ỉ ộ ổ  

nho nh  có th  làm cho vi c di chuy n  hàng hoá thu n ti n h n r t nhi u. M t tr ng h p nhỏ ể ệ ể ậ ệ ơ ấ ề ộ ườ ợ ư 

v y là vi c phân ph i máy khâu hi u Stinger  Châu Phi. M t cái ch t nh  đ c đ t  d i đáyậ ệ ố ệ ở ộ ố ỏ ượ ặ ở ướ  

c a m i cái máy khâu s  làm cho ph  n  Châu Phi l p đ t máy khâu đ c d  dàng khi h  c n diủ ỗ ẽ ụ ữ ắ ặ ượ ễ ọ ầ  

chuy n nó.ể

   M t y u t  quy t đ nh khác đ i v i vi c thích nghi s n ph m liên quan đ n đi u ki n s  d ngộ ế ố ế ị ố ớ ệ ả ẩ ế ề ệ ử ụ  

t i th  tr ng đó, bao g m c  đi u ki n v  khí h u. Th i ti t nóng hay l nh, m hay khô đ uạ ị ườ ồ ả ề ệ ề ậ ờ ế ạ ẩ ề  

nh h ng t i tính b n và ho t đ ng c a s n ph m. Hãng Avon đã thay đ i lo i son môi cóả ưở ớ ề ạ ộ ủ ả ẩ ổ ạ  

ch t gi  m hi u Candid đ  phù  h p v i khí h u nóng và m. Công th c xăng cũng c n nh ngấ ữ ẩ ệ ể ợ ớ ậ ẩ ứ ầ ữ  

thay đ i nh t đ nh. Khi s c nóng đ c tăng lên, xăng c n có đi m b c cháy cao h n đ  tránhổ ấ ị ứ ượ ầ ể ố ơ ể  

vaporlocks và tránh ch t máy. T i Brazil, ô tô đ c thi t k  đ  ch y b ng lo i khí gas ch tế ạ ượ ế ế ể ạ ằ ạ ấ  

l ng th p đ  có th  đi đ c trên nh ng con đ ng g  gh  c a Brazil và đ  ch ng ch i đ cượ ấ ể ể ượ ữ ườ ồ ề ủ ể ố ọ ượ  

v i th i ti t nóng b c c a n c này. K t qu  là nh ng chi c ô tô ki u này r t đ c các n cớ ờ ế ứ ủ ướ ế ả ữ ế ể ấ ượ ướ  

kém phát tri n a chu ng đ c bi t khi lo i xe này cũng b n và d  b o d ng. Ng c l i lo i ôể ư ộ ặ ệ ạ ề ễ ả ưỡ ượ ạ ạ  

tô c a M  không đ c a chu ng  th  tr ng này n i mà ng i dân   đây th ng ch t đ y đủ ỹ ượ ư ộ ở ị ườ ơ ườ ở ườ ấ ầ ồ 

lên ô tô c a h  và không th ng xuyên mang xe đi b o d ng, đ y là ch a k  đ n vi c dùngủ ọ ườ ả ưỡ ấ ư ể ế ệ  

xăng pha chì.

   M t đi u ki n s  d ng t i ch  có th  đòi h i s n ph m ph i đ c thay đ i đó là không gianộ ề ệ ử ụ ạ ỗ ể ỏ ả ẩ ả ượ ổ  

ch a s n ph m. T  l nh c a hãng Sears đ c thi t k  l i cho nh  h n mà v n gi  nguyên s cứ ả ẩ ủ ạ ủ ượ ế ế ạ ỏ ơ ẫ ữ ứ  

ch a ban đ u đ  chúng có th  đ t v a trong nhà c a ng i Nh t B n v n r t ch t h p. T ngứ ầ ể ể ặ ừ ủ ườ ậ ả ố ấ ậ ẹ ươ  

t  nh  v y, hãng Philips đã ph i thu nh  kích th c c a máy pha cà phê. Ng c l i trong nhi uự ư ậ ả ỏ ướ ủ ượ ạ ề  



năm nay, U.S mills khăng khăng không c t g  dán theo kích c  c a Nh t ngay c  khi h  đ cắ ỗ ỡ ủ ậ ả ọ ượ  

nh c đi nh c l i r ng kích c  g  dán tiêu chu n c a Nh t là 3x6 ft, còn c a M  là 4x8 ft. Trongắ ắ ạ ằ ỡ ỗ ẩ ủ ậ ủ ỹ  

m t tr ng h p có liên quan, nh ng ngôi nhà ki u Nh t th ng đ  l  xà g  nh ng các công tyộ ườ ợ ữ ể ậ ườ ể ộ ỗ ư  

s n xu t đ  g  c a M  th ng đ  l  nh ng đ u đinh b n th u ho c cong queo vì t i M  nh ngả ấ ồ ỗ ủ ỹ ườ ể ộ ữ ầ ẩ ỉ ặ ạ ỹ ữ  

đ u đinh này th ng đ c dán ph  b ng gi y dán t ng. Các hãng này th ng không  hi uầ ườ ượ ủ ằ ấ ườ ườ ể  

r ng m t g  gh  và ch t l ng c a g  là r t quan tr ng đ i v i ng i Nh t b i vì m t cái c tằ ặ ồ ề ấ ượ ủ ỗ ấ ọ ố ớ ườ ậ ở ộ ộ  

g  l  thiên cũng là m t lo i đ  n i th t.ỗ ộ ộ ạ ồ ộ ấ

   Nhân kh u h c liên quan t i hình dáng t  nhiên cũng có th  nh h ng t i vi c s n ph mẩ ọ ớ ự ể ả ưở ớ ệ ả ẩ  

đ c s  d ng và phù h p nh  th  nào. Habitat mothercare PLC th y r ng s n ph m c a Anhượ ử ụ ợ ư ế ấ ằ ả ẩ ủ  

không phù h p v i t p quán và kích c  tiêu dùng c a M . Ga tr i g ng c a Anh không đ  dàiợ ớ ậ ỡ ủ ỹ ả ườ ủ ủ  

đ  ph  kín chi c g ng c a M . Trong khi c c v i c a Anh cũng không ch a đ  đá p l nh.ể ủ ế ườ ủ ỹ ố ạ ủ ứ ủ ướ ạ  

Hãng Philips thu nh  máy c o râu đ  v a v i bàn tay nh  nh n c a ng i Nh t. M t công tyỏ ạ ể ừ ớ ỏ ắ ủ ườ ậ ộ  

s n xu t áo n t đã có b c kh i đ u khá thành công  Tây Đ c nh ng l i không bán đ c hàngả ấ ị ướ ở ầ ở ứ ư ạ ượ  

sau đó. V n đ  là  ch  ph  n   Đ c th ng không th  qu n áo ngay t i c a hàng và do đóấ ề ở ỗ ụ ữ ứ ườ ử ầ ạ ử  

không th y đ c th  mà h  mua l i không v a b i vì kích c  lo i áo này  M  khác  Đ c, h nấ ượ ứ ọ ạ ừ ở ỡ ạ ở ỹ ở ứ ơ  

n a ng i Đ c th ng không đem hàng đi tr  ho c s a l i.ữ ườ ứ ườ ả ặ ử ạ

   Ngay c  búp bê cũng ph i s a cho phù h p v i hình dáng t  nhiên c a ng i đ a ph ng. Búpả ả ử ợ ớ ự ủ ườ ị ươ  

bê Barbie m c dù đã có m t  Nh t hàng ch c năm nay ch  tr  nên ph  bi n sau khi Mattel choặ ặ ở ậ ụ ỉ ở ổ ế  

phép Takara (đ i tác s n xu t và marketing c a Mattel t i Nh t) s a l i s n ph m. Nh t B n làố ả ấ ủ ạ ậ ử ạ ả ẩ ậ ả  

th  tr ng duy nh t trong 60 n c có s n ph m đ c s a. Búp bê Barbie theo ki u ph ng Tâyị ườ ấ ướ ả ẩ ượ ử ể ươ  

đ c s a m t xanh thành m t nâu, mái tóc vàng s ng đ ng thành tóc đen và vòng ng c đ cượ ử ắ ắ ố ộ ự ượ  

gi m b t, k t qu   là cho ra đ i m t búp bê Barbie nh  h n.ả ớ ế ả ờ ộ ỏ ơ

   Nh ng đi u ki n s  d ng đ a ph ng còn bao g m c  thói quen c a ng i tiêu dùng. Vìữ ề ệ ử ụ ị ươ ồ ả ủ ườ  

ng i Nh t thích dùng bút chì trong công vi c – m t khác bi t l n so v i  thói  quen dùng th  tínườ ậ ệ ộ ệ ớ ớ ư  

trong kinh doanh c a ng i M  nên máy photocopy c n có nh ng chi ti t đ c bi t đ  có thủ ườ ỹ ầ ữ ế ặ ệ ể ể 

ch p đ c nét chì sáng màu. Các s n ph m c a Avon v i mùi h ng n ng b  ph  Nh t coi làụ ượ ả ẩ ủ ớ ươ ặ ị ụ ậ  

xúc ph m và h ng th m đó ph i đ c làm d u b t. Thêm vào đó, ph  n  Nh t hay thay đ i mạ ươ ơ ả ượ ị ớ ụ ữ ậ ổ ỹ 

ph m tuỳ theo mùa vì v y Avon đã m  r ng hàng lo t s n ph m chăm sóc da Perfect balance tẩ ậ ở ộ ạ ả ẩ ừ 

4 lo i lên 8 lo i. BSR Japan ltd. đã ph i vi t l i – ch  không ch  d ch l i các h ng d n s  d ngạ ạ ả ế ạ ứ ỉ ị ạ ướ ẫ ử ụ  

vì h ng d n s  d ng ki u ph ng Tây th ng đ c cho là l nh lùng và th c t . Ng i Nh tướ ẫ ử ụ ể ươ ườ ượ ạ ự ế ườ ậ  

c n m t  h ng d n s  d ng cám n khách  hàng vì đã mua s n ph m và mô t  m t s  thầ ộ ướ ẫ ử ụ ơ ả ẩ ả ộ ố ứ 

nh  : xu t x  c a v t li u làm ra s n ph m hay cái đài bán d n đó đ c làm nh  th  nào?ư ấ ứ ủ ậ ệ ả ẩ ẫ ượ ư ế

   Cu i cùng cũng c n ph i xem xét các đ c đi m v  môi tr ng liên quan t i đi u ki n số ầ ả ặ ể ề ườ ớ ề ệ ử 

d ng. Có vô s  ví d  v  lo i nay. Xà phòng ph i đ c đi u ch  l i cho phù h p v i th   n cụ ố ụ ề ạ ả ượ ề ế ạ ợ ớ ứ ướ  

c a đ a ph ng đó. IBM ph i theo k p nh ng m u máy m i nh t đ  máy tính c a h  phù h pủ ị ươ ả ị ữ ẫ ớ ấ ể ủ ọ ợ  



v i kh  năng x  lý văn b n c a ng i Nh t. Kodak có m t vài thay đ i trong s n ph m đ  hoớ ả ử ả ủ ườ ậ ộ ổ ả ẩ ồ ạ 

hình nh cho th  nh Nh t mà h u h t trong s  h  không có phòng t i và ph i làm vi c trongả ợ ả ậ ầ ế ố ọ ố ả ệ  

nh ng môi tr ng ánh sáng khác nhau.ữ ườ

   Giá c  cũng th ng nh h ng đ n thành công hay th t b i c a s n ph m trên th  tr ng.ả ườ ả ưở ế ấ ạ ủ ả ẩ ị ườ  

Y u t  này là c c kỳ quan tr ng khi đ a s n ph m ra n c ngoài b i vì s n ph m c a Mế ố ự ọ ư ả ẩ ướ ở ả ẩ ủ ỹ 

th ng đ t trong khi  thu nh p c a ng i tiêu dùng n c ngoài th ng th p h n m c thu nh pườ ắ ậ ủ ườ ướ ườ ấ ơ ứ ậ  

c a ng i M . Th ng thì nh ng s n ph m ch t l ng cao c a M  khó lòng v t qua nh ngủ ườ ỹ ườ ữ ả ẩ ấ ượ ủ ỹ ượ ữ  

b t l i v  giá  th  tr ng n c ngoài. Đ  gi i quy t v n đ  này, các công ty M  có th  gi mấ ợ ề ở ị ườ ướ ể ả ế ấ ề ỹ ể ả  

dung l ng c a s n ph m ho c v t b  nh ng ph n không c n thi t trên s n ph m ho c làm cượ ủ ả ẩ ặ ứ ỏ ữ ầ ầ ế ả ẩ ặ ả 

2 vi c trên. Ng i tiêu dùng n c ngoài th ng không      và 1 s n ph m có nhi u chi ti t r mệ ườ ướ ườ ả ẩ ề ế ườ  

rà có th  đ c đ n gi n hoá b ng cách c t b  nh ng th  không c n thi t làm tăng giá. Hànhể ượ ơ ả ằ ắ ỏ ữ ứ ầ ế  

đ ng này đ c GM áp d ng trong s n xu t và bán nh ng chi c xe g i là ph ng ti n giao thôngộ ượ ụ ả ấ ữ ế ọ ươ ệ  

c  b n  nh ng n c kém phát tri n h n.ơ ả ở ữ ướ ể ơ

   M t lý do t i sao các nhà marketing qu c t  th ng s n sàng s a s n ph m c a h   nh ngộ ạ ố ế ườ ẵ ử ả ẩ ủ ọ ở ữ  

th  tr ng riêng l  là mong mu n t i đa hoá l i nhu n b ng cách h n ch  vi c di chuy n s nị ườ ẻ ố ố ợ ậ ằ ạ ế ệ ể ả  

ph m qua các n c. Lý do c  b n c a mong mu n này là m t s  n c có lu t ki m soát giá vàẩ ướ ơ ả ủ ố ộ ố ướ ậ ể  

m t s  lu t h n ch  l i nhu n và giá c . Khi các n c lân c n khác không có nh ng lu t nàyộ ố ậ ạ ế ợ ậ ả ướ ậ ữ ậ  

nhà marketing đ c khuy n khích di chuy n s n ph m sang nh ng n c này, n i mà h  có thượ ế ể ả ẩ ữ ướ ơ ọ ể 

đ t ra m c giá cao h n. M t v n đ  n a có th  n y sinh trong đó các công ty trong n c ặ ứ ơ ộ ấ ề ữ ể ả ướ ở 

nh ng n c có giá  hàng hoá cao th ng b  các nhà marketing, nh ng ng i mua hàng tr c ti pữ ướ ườ ị ữ ườ ự ế  

t  các hãng s n xu t cùng lo i s n ph m nh  v y  nh ng n c bán giá th p ph t l .ừ ả ấ ạ ả ẩ ư ậ ở ữ ướ ấ ớ ờ

   Trong nhi u tr ng h p do có lu t ch ng đ c quy n, nhà marketing nh ng ng i mu n duy trìề ườ ợ ậ ố ộ ề ữ ườ ố  

giá c  th  tr ng nh t đ nh không th  c m vi c di chuy n hàng hoá b ng cách đe do  c t ngu nả ị ườ ấ ị ể ấ ệ ể ằ ạ ắ ồ  

cung t  nh ng công ty tái xu t s n ph m sang nh ng n c có giá cao h n. Ví d  nh  Johnson &ừ ữ ấ ả ẩ ữ ướ ơ ụ ư  

Johnson đã b  EC ph t $300000  cho nh ng nhà bán buôn và d c sĩ vì đã tái xu t d ng c  thị ạ ữ ượ ấ ụ ụ ử  

thai Gravindex sang Tây Đ c, n i mà giá c a nó cao g n g p 2 l n.ứ ơ ủ ầ ấ ầ

   M c cho các c  g ng c a chính quy n nh m ngăn ch n các công ty mang hàng hoá giá th pặ ố ắ ủ ề ằ ặ ấ  

vào nh ng n c có giá cao h n, thì các công ty này c  làm ch ng nào còn ch a b  tóm. M t sữ ướ ơ ứ ừ ư ị ộ ố  

nhà s n xu t c  g ng che d u vi c làm này b ng cách th n tr ng thay đ i cách đóng gói, mãả ấ ố ắ ấ ệ ằ ậ ọ ổ  

hàng hoá, đ c đi m c a s n ph m, màu s c và th m chí c  nhãn hi u đ  phát hi n ra nh ng kặ ể ủ ả ẩ ắ ậ ả ệ ể ệ ữ ẻ 

vi ph m ho c làm cho khách hàng  nh ng th  tr ng n c ngoài nh m l n. osborne đã g pạ ặ ở ữ ị ườ ướ ầ ẫ ặ  

ph i v n đ  này v i s n ph m máy tính xách tay c a hãng. Các nhà phân ph i s n ph m c aả ấ ề ớ ả ẩ ủ ố ả ẩ ủ  

hãng  châu Âu phàn nàn r ng m t s  công ty đ a ph ng đã qua m t osborne và bán máy tínhở ằ ộ ố ị ươ ặ  

osborne  châu Âu v i giá th p h n b ng cách giao d ch tr c ti p v i t ng đ i lý  M . Đở ớ ấ ơ ằ ị ự ế ớ ổ ạ ở ỹ ể 

ch m d t tình tr ng này, osborne đã b t đ u s n xu t máy tính v i nh ng chi ti t đ c bi t đ cấ ứ ạ ắ ầ ả ấ ớ ữ ế ặ ệ ượ  



thi t k  riêng cho các s n ph m xu t kh u do đó làm cho lo i máy xu t sang M  kém h p d nế ế ả ẩ ấ ẩ ạ ấ ỹ ấ ẫ  

h n.ơ

   Có th  lý do đ c quy n không ph i lý do quan tr ng nh t trong vi c thay đ i s n ph m qu cể ộ ề ả ọ ấ ệ ổ ả ẩ ố  

t  là b i vì s  a thích mang tính l ch s , t p quán đ a ph ng ho c văn hoá v  kích c , màuế ở ự ư ị ử ậ ị ươ ặ ề ỡ  

s c, t c đ , c p đ  và ngu n s n ph m có th  ph i đ c thi t k  l i đ  thích nghi v i s  thíchắ ố ộ ấ ộ ồ ả ẩ ể ả ượ ế ế ạ ể ớ ở  

t i đ a ph ng.Kodaszk thay đ i lo i phim ch p nh đ  tho  mãn ý t ng c a ng i Nh t vạ ị ươ ổ ạ ụ ả ể ả ưở ủ ườ ậ ề 

skin tones. Mùi v  c a kem b  Kraft’s Philadelphia  M , Anh, Tây Đ c và Canada khác nhau.ị ủ ơ ở ỹ ứ  

T i châu á, Foremost bán s a dâu và s a sôcôla thay vì s a g y. Theo truy n th ng thì ng iạ ữ ữ ữ ầ ề ố ườ  

châu á và châu Âu thích mua s m hàng ngày do đó h  thích m t cái t  l nh nh  h n đ  ti t ki mắ ọ ộ ủ ạ ỏ ơ ể ế ệ  

chi phí và đi n năng tiêu th .ệ ụ

   Khi s n ph m ph i đ i m t v i m t n n văn hoá, thì nhi u kh  năng là s n ph m đó s  khôngả ẩ ả ố ặ ớ ộ ề ề ả ả ẩ ẽ  

th ng đ c n n văn hoá đó. Ni m tin tôn giáo m nh m  làm cho các n c Trung Đông thíchắ ượ ề ề ạ ẽ ướ  

món th t gà Halai. T i m t n c thích ăn súp nh  Brazil,Campbell đã không n m đ c đi u nàyị ạ ộ ướ ư ắ ượ ề  

b i vì ng i n i tr  Brazil có truy n th ng v  vai trò c a  ng i n i tr  trong gia đình và ph cở ườ ộ ợ ề ố ề ủ ườ ộ ợ ụ  

v  món súp Campbell cho gia đình h  có nghĩa là món súp đó không ph i do h  làm ra. K t quụ ọ ả ọ ế ả 

là nh ng bà n i tr  này thích nh ng s n ph m s y khô c a Knorr và Maggi nh  m t món khai vữ ộ ợ ữ ả ẩ ấ ủ ư ộ ị 

mà ng i n i tr  có th  b  thêm các th  khác n a vào. Món súp c a Campbell th ng đ c đườ ộ ợ ể ỏ ứ ữ ủ ườ ượ ể 

dành dùng trong tr ng h p kh n c p nh  khi gia đình v  mu n.ườ ợ ẩ ấ ư ề ộ

   Nh ng thay đ i v  s n ph m không nh t thi t liên quan đ n thu c tính ch c năng nh  đữ ổ ề ả ẩ ấ ế ế ộ ứ ư ộ  

b n, ch t l ng, ph ng pháp v n hành, b o d ng và các thu c tính k  thu t khác. Th ngề ấ ượ ươ ậ ả ưỡ ộ ỹ ậ ườ  

thì, cũng c n ph i l u ý t i tính th m m  c a s n ph m c p 2. Có nhi u tr ng  h p trong đóầ ả ư ớ ẩ ỹ ủ ả ẩ ấ ề ườ ợ  

nh ng thay đ i th  y u v  s n ph m l i làm tăng doanh s  m t cách đáng k . B ng cách thayữ ổ ứ ế ề ả ẩ ạ ố ộ ể ằ  

đ i v  máy, Sharp đã có th  tăng c  giá và doanh s  c a tivi. Do đó, nh ng thay đ i v  ch cổ ỏ ể ả ố ủ ữ ổ ề ứ  

năng và th m m  đ u c n ph i đ c quan tâm đúng m c vì chúng có nh h ng t i toàn b  s nẩ ỹ ề ầ ả ượ ứ ả ưở ớ ộ ả  

ph m.ẩ

Pillsbury là m t công ty đã k t h p đ c nhi u đ c tr ng khác nhau c a quá trình c i ti n s nộ ế ợ ượ ề ặ ư ủ ả ế ả  

ph m nh m thu hút khách hàng trong n c. Trong đ t qu ng cáo bánh Pizza lo i Totino t iẩ ằ ướ ợ ả ạ ạ  

Nh t, Pillsbury đã khéo léo t o ra m t s  thay đ i mang tính b t bu c và có l a ch n đ i v i s nậ ạ ộ ố ổ ắ ộ ự ọ ố ớ ả  

ph m c a mình. Tiêu chu n th c ph m c a Nh t c m nhi u lo i ch t b o qu n và ph m màu.ẩ ủ ẩ ự ẩ ủ ậ ấ ề ạ ấ ả ả ẩ  

Qui đ nh c m này đòi h i Pillsbury ph i thi t k  l i hoàn toàn s n ph m thì m i có th  thâmị ấ ỏ ả ế ế ạ ả ẩ ớ ể  

nh p đ c vào th  tr ng Nh t. T i Hoa kỳ, bánh pizza Totino ch  y u là bánh nhân, theo nhậ ượ ị ườ ậ ạ ủ ế ư 

c m nh n ch c ch n c a nhi u ng i thì ng i M  có kh u v  th c ăn kém. Nh ng ng i Nh tả ậ ắ ắ ủ ề ườ ườ ỹ ẩ ị ứ ư ườ ậ  

cũng ăn b ng m t – m i th c ph m ph i có hình th c đ p. H  cho r ng th c ph m c a M  quáằ ắ ọ ự ẩ ả ứ ẹ ọ ằ ự ẩ ủ ỹ  

ng t, quá to và quá nhi u gia v , vì v y c n ph i thay đ i thành ph n c a bánh đ  phù  h p v iọ ề ị ậ ầ ả ổ ầ ủ ể ợ ớ  

kh u v  c a ng i Nh t. H n n a c  bánh pizza ph i gi m t  12 ounce  Mĩ xu ng 6.5 ounceẩ ị ủ ườ ậ ơ ữ ỡ ả ả ừ ở ố  



đ  có th  v a v i các lò n ng bánh nh  h n c a Nh t. Th c s  thì,  bánh pizza p l nhể ể ừ ớ ướ ỏ ơ ủ ậ ự ự ướ ạ  

Totino và bao bì c a nó đã đ c thi t k  l i hoàn toàn cho th  tr ng Nh t và thành công c aủ ượ ế ế ạ ị ườ ậ ủ  

Pillsbury kh ng đ nh r ng nh ng n  l c đã b  ra th t đáng giá.ẳ ị ằ ữ ỗ ự ỏ ậ

Gà rán Kentucky là m t ví d  thành công khác v  quá trình c i ti n.  Nh t, c n ph i có m tộ ụ ề ả ế ở ậ ầ ả ộ  

th y tu đ o Shinto đ  đi u khi n m t đám tang l n cho 20 tri u con gà c a nhà hàng này. Th cầ ạ ể ề ể ộ ớ ệ ủ ự  

đ n c a nhà hàng cũng đã thay đ i. Ngoài vi c ph c v  khoai tây chiên thay th  cho khoai tâyơ ủ ổ ệ ụ ụ ế  

nghi n và n c s t. Kentucky bán bánh sanwich gà, cá và khoai tây chiên. M t món ăn khác c aề ướ ố ộ ủ  

nhà hàng là yakiton (chim đ c n ng thành nh ng xiên v a mi ng). M t s  món ăn khác cũngượ ướ ữ ừ ệ ộ ố  

đòi h i ph i đ c n u l i. Nhà hàng đã gi m 1/ 2 l ng đ ng trong món salad, b i vì ng iỏ ả ượ ấ ạ ả ượ ườ ở ườ  

Nh t thích salad chua. Món b p n u c  lõi c a nhà hàng dày 3 inch, m ng h n 2 inch so v i bênậ ắ ấ ả ủ ỏ ơ ớ  

M  vì ng i dân đ a ph ng thích nh ng th  có kích th c nh . Đ i v i th  tr ng Malaysia,ỹ ườ ị ươ ữ ứ ướ ỏ ố ớ ị ườ  

nhà hàng th m chí ph i thay đ i c  ph ng th c n u. B i vì ng i Malaysia cho r ng gà dai làậ ả ổ ả ươ ứ ấ ở ườ ằ  

gà t i còn gà m m là gà p l nh. Kentucky n u gà theo công th c c ng thay vì công th cươ ề ướ ạ ấ ứ ứ ứ  

m m thông th ng.ề ườ

Cu c tranh lu n còn t p trung vào nh ng nhân t  đòi h i c i ti n s n ph m. Tuy không cóộ ậ ậ ữ ố ỏ ả ế ả ẩ  

nh ng gi i pháp d  dàng đ  thay đ i s n ph m nh  th  nào nh ng có m t s   h ng d n có thữ ả ễ ể ổ ả ẩ ư ế ư ộ ố ướ ẫ ể 

phù h p v i marketing qu c t . Khi m t s n ph m đ c s  d ng  m t khu v c có trình đ  kợ ớ ố ế ộ ả ẩ ượ ử ụ ở ộ ự ộ ỹ  

thu t th p thì s n ph m càng đ c đ n gi n hoá càng t t. N u trình đ  h c v n cũng th p thìậ ấ ả ẩ ượ ơ ả ố ế ộ ọ ấ ấ  

c n thi t ph i đ n gi n hoá c  nhãn hi u hàng hoá và ch  d n. N u là s n ph m b o d ngầ ế ả ơ ả ả ệ ỉ ẫ ế ả ẩ ả ưỡ  

không th ng xuyên ho c khó ph c v  thì nh ng c i ti n v  dung sai và đ  an toàn có th  c nườ ặ ụ ụ ữ ả ế ề ộ ể ầ  

thi t. Khi m c thu nh p bình quân th p, công ty có th  mu n thay đ i ch t l ng s n ph m vàế ứ ậ ấ ể ố ổ ấ ượ ả ẩ  

giá c , cũng nh  mu n b  đi nh ng trang trí r m rà không c n thi t. Các nhân t  môi tr ng vàả ư ố ỏ ữ ườ ầ ế ố ườ  

thi t k  s n ph m khác có th  g m c  nh ng thay đ i th i ti t (s  thích nghi c a s n ph m),ế ế ả ẩ ể ồ ả ữ ổ ờ ế ự ủ ả ẩ  

nh ng khác nhau trong tiêu chu n (s  hi u chu n l i và đ nh c  l i), tính s n có c a nh ng s nữ ẩ ự ệ ẩ ạ ị ỡ ạ ẵ ủ ữ ả  

ph m khác (s  hoà  h p s n ph m nhi u h n ho c ít h n), s c m nh s n có (đ nh c  l i và m cẩ ự ợ ả ẩ ề ơ ặ ơ ứ ạ ẵ ị ỡ ạ ắ  

dây l i s n ph m) và các đi u ki n đ c bi t (thi t k  l i ho c phát minh m i).ạ ả ẩ ề ệ ặ ệ ế ế ạ ặ ớ

Tiêu chu n hoá s n ph m hay thích nghi nó đ u là v n đ  khó gi i quy t. MNCs có th  mu nẩ ả ẩ ề ấ ề ả ế ể ố  

tri n khai đ ng th i c  hai chi n l c. Hãy xem công ty Mc Donald có nh ng b n ghi chi ti t kể ồ ờ ả ế ượ ữ ả ế ỹ 

thu t và nh ng lu t l  r t t  m  b t bu c ph i tuân theo. T i Anh, tiêu chu n cao c a công ty nàyậ ữ ậ ệ ấ ỉ ỉ ắ ộ ả ạ ẩ ủ  

đ i v i cà phê đã khi n nhà cung c p cà phê Anh n i gi n, và công ty đã t  xây d ng nhà máyố ớ ế ấ ổ ậ ự ự  

cho riêng mình khi không th  có bánh bao nhân đ t ch t l ng. Mc Donald h  tr  cho nông dânể ạ ấ ượ ỗ ợ  

Thái đ  h  tr ng khoai tây Idaho Ruset. Khi châu Âu không có kh  năng cung c p đ  nguyênể ọ ồ ả ấ ủ  

li u, công ty không ch n ch  nh p kh u khoai tây chiên t  Canada và bánh n ng t  Tulsaệ ầ ừ ậ ẩ ừ ướ ừ

M c dù có s  ki m soát ch t l ng nghiêm ng t, tôn ch  ho t đ ng c a Mc Donald cho phép vàặ ự ể ấ ượ ặ ỉ ạ ộ ủ  

th c s  khuy n khích s  linh ho t và sáng t o riêng có, cho phép các bi n pháp marketing khácự ự ế ự ạ ạ ệ  



nhau đáp ng đ c th  tr ng đ a ph ng.  Đông Nam á, công ty cung c p s a l c có v  s uứ ượ ị ườ ị ươ ở ấ ữ ắ ị ầ  

riêng làm t  hoa qu  nhi t đ i có mùi th m mà ng i châu á thích, nh ng ng i châu Âu l iừ ả ệ ớ ơ ườ ư ườ ạ  

không thích. Nh ng thay đ i trong th c đ n cũng c n thi t  châu âu , Mc Donald bán trà  Anh,ữ ổ ự ơ ầ ế ở ở  

bán th  n c g n gi ng v i bia (không c n gi y phép bán r u)  Thu  Sĩ, và gà  l c đ a B cứ ướ ầ ố ớ ầ ấ ượ ở ỵ ở ụ ị ắ  

Mĩ (c nh tranh v i Kentucky Fried Chicken). H n n a, tri t lý ho t đ ng c a công ty cũng ph iạ ớ ơ ữ ế ạ ộ ủ ả  

thay đ i. Nh m thu hút đ i tác n c ngoài, nh ng ng i có trình đ  và tài chính t t, Mc Donaldổ ằ ố ướ ữ ườ ộ ố  

s  chuy n giao quy n s  d ng nhãn hi u thay cho nh ng u đãi thông th ng c p cho t ng c aẽ ể ề ử ụ ệ ữ ư ườ ấ ừ ử  

hàng m t.ộ

Tóm l i, các nhà marketing Mĩ không nên phí th i gian ngăn c n vi c c i ti n s n ph m. Khi cácạ ờ ả ệ ả ế ả ẩ  

công ty c a Hoa Kì thâm nh p th  tr ng n c ngoài, khái ni m marketing d ng nh  b  quênủ ậ ị ườ ướ ệ ườ ư ị  

lãng. Vi c ng n ng i thay đ i s n ph m có th  là k t qu  c a s  không nh y c m v i nh ngệ ầ ạ ổ ả ẩ ể ế ả ủ ự ạ ả ớ ữ  

khác bi t v  văn hoá t i th  tr ng n c ngoài. Không có m t câu h i nào trái v i quan đi mệ ề ạ ị ườ ướ ộ ỏ ớ ể  

marketing qu c t  cho dù có b t c  lý do nào gi i thích cho s  ch n ch  này. S  c i ti n s nố ế ấ ứ ả ự ầ ừ ự ả ế ả  

ph m ít khi nên tr  thàanfh m t v n đ  quan tr ng đ i v i các nhà marketing. M t nhà marketingẩ ở ộ ấ ề ọ ố ớ ộ  

gi i s  so sánh s  l n lên c a l i nhu n v i s  l n lên c a chi phí cùng v i s  c i ti n s nỏ ẽ ự ớ ủ ợ ậ ớ ự ớ ủ ớ ự ả ế ả  

ph m. N u s  l n lên c a l i nhu n nhi u h n t ng gia tăng chi phí, thì s n ph m nên đ cẩ ế ự ớ ủ ợ ậ ề ơ ổ ả ẩ ượ  

đi u ch nh – mà không có nghi ng  gì c . Đ  làm đ c phép so sánh này, nhà marketing ch  nênề ỉ ờ ả ể ượ ỉ  

s  d ng thu nh p và chi phí t ng lai.ử ụ ậ ươ

Xu h ng ti n t i s n ph m toàn c u: s n ph m qu c t  hay s n ph m qu c gia.ướ ế ớ ả ẩ ầ ả ẩ ố ế ả ẩ ố

Quá trình tiêu chu n hoá và c i ti n s n ph m có th  t o ra n t ng là m t nhà marrketingẩ ả ế ả ẩ ể ạ ấ ượ ộ  

ph i ch n l a gi a 2 quá trình này trong đó quá trình này t t h n quá trình kia. Trong r t nhi uả ọ ự ữ ố ơ ấ ề  

thí d , s  k t  h p gi a 2 quá trình này thi t th c h n và t t  h n nhi u so v i vi c ch n l aụ ự ế ợ ữ ế ự ơ ố ơ ề ớ ệ ọ ự  

t ng quá trình riêng r . Black và Decker đã ng ng cung c p s n ph m theo đ n đ t hàng  t ngừ ẽ ừ ấ ả ẩ ơ ặ ở ừ  

qu c gia, dành u tiên s n xu t m t vài s n ph m mang tính toàn c u đ  có th  bán  kh p m iố ư ả ấ ộ ả ẩ ầ ể ể ở ắ ọ  

n i. Ch ng h n các nhà xu t b n Hoa Kì nh  Prentice-Hall và Harper và Row cũng đã ch p nh nơ ẳ ạ ấ ả ư ấ ậ  

khái ni m “sách qu c t ”, mà m t quy n sách qu c t  b ng ti ng Anh s  có b n  quy n trênệ ố ế ộ ể ố ế ằ ế ẽ ả ề  

toàn th  gi i. Các nhà xu t b n ch  thay đ i trang tiêu đ , bìa sách và v  bìa b c sách, n u c nế ớ ấ ả ỉ ổ ề ỏ ọ ế ầ  

thi t.ế

S n ph m qu c t  và s n ph m tiêu chu n hoá đôi khi có th  b  nh m l n v i nhau. M t s nả ẩ ố ế ả ẩ ẩ ể ị ầ ẫ ớ ộ ả  

ph m qu c t  là s n ph m đ c thi t k  cho th  tr ng th  gi i. Còn s n ph m tiêu chu n hoáẩ ố ế ả ẩ ượ ế ế ị ườ ế ớ ả ẩ ẩ  

là s n ph m dành cho m t  th  tr ng trong n c và sau đó xu t kh u t i th  tr ng qu c tả ẩ ộ ị ườ ướ ấ ẩ ớ ị ườ ố ế 

khác mà không c n thay đ i. Tivi c a Zenith và RCA là nh ng s n ph m ch t l ng cao, trongầ ổ ủ ữ ả ẩ ấ ượ  

khi chi nhánh  Đ c c a ITT cung c p s n ph m qu c t  b ng cách s n xu t v   qu c t  choở ứ ủ ấ ả ẩ ố ế ằ ả ấ ỏ ố ế  

tivi. V  qu c t  này cho phép vi c l p ráp đ i v i t t c  các h  th ng tivi 3 màu c a th  gi iỏ ố ế ệ ắ ố ớ ấ ả ệ ố ủ ế ớ  



(nh  NTCS, SECAM và PAL) mà không c n thay đ i s  đ  đi n đ i v i các lo i module khácư ầ ổ ơ ồ ệ ố ớ ạ  

nhau.

Theo nh  Jagdish Sheth, c nh tranh toàn c u đôi khi nh m l n v i th  tr ng toàn c u. S nư ạ ầ ầ ẫ ớ ị ườ ầ ả  

ph m qu c t  có th  t n t i, nh ng chúng nh m nh ng phân đo n th  tr ng c  th , ch  khôngẩ ố ế ể ồ ạ ư ằ ữ ạ ị ườ ụ ể ứ  

nh m toàn b  th  tr ng qu c t . M c dù nguyên li u thô cho công nghi p và các ph ng phápằ ộ ị ườ ố ế ặ ệ ệ ươ  

s n xu t có th  đ c tiêu chu n hoá, nh ng s n ph m công nghi p hoàn ch nh v n còn khôngả ấ ể ượ ẩ ư ả ẩ ệ ỉ ẫ  

đ ng b  b i vi c s  d ng chúng  các n c khác nhau thì khác nhau. T ng t  nh  đ i v iồ ộ ở ệ ử ụ ở ướ ươ ự ư ố ớ  

ti n trình toàn c u hoá c a các s n ph m chuyên môn  hoá nh  tivi và t  l nh. Ng c l i, th iế ầ ủ ả ẩ ư ủ ạ ượ ạ ờ  

gian, m t ngu n l c khan hi m khác có tính đa d ng h n. K t qu  là nh ng s n ph m s n xu tộ ồ ự ế ạ ơ ế ả ữ ả ẩ ả ấ  

c n nhi u th i gian ít có kh  năng tr  thành s n ph m qu c t  b i vì nhu c u c a các qu c giaầ ề ờ ả ở ả ẩ ố ế ở ầ ủ ố  

nhi u th i gian và ít th i gian là khác nhau.ề ờ ờ

Xu h ng ti n t i s n ph m qu c t  c a m t công ty là m t xu h ng h p lý và có l i. N uướ ế ớ ả ẩ ố ế ủ ộ ộ ướ ợ ợ ế  

m t công ty ph i c i ti n s n  ph m c a mình đ i v i t ng lo i th  tr ng, đi u này có th  làộ ả ả ế ả ẩ ủ ố ớ ừ ạ ị ườ ề ể  

m t vi c r t t n kém. Nh ng n u thi u nh ng c i ti n c n thi t s n ph m có th  hoàn toànộ ệ ấ ố ư ế ế ữ ả ế ầ ế ả ẩ ể  

không bán đ c. Cam  k t thi t k  s n ph m qu c t  có th  là gi i pháp  cho 2 m i quan tâmượ ế ế ế ả ẩ ố ế ể ả ố  

l n này mà h u h t các công ty đang đ i m t t i th  tr ng qu c t . Ví d  nh   General Electricsớ ầ ế ố ặ ạ ị ườ ố ế ụ ư  

s n  xu t h  th ng đi u khi n b ng s  phù h p v i c  h  đo l ng mét và Anh. Ngoài ra, côngả ấ ệ ố ề ể ằ ố ợ ớ ả ệ ườ  

ty còn thi t k  máy móc làm vi c đ c d i các m c đi n áp khác nhau nhi u gi a các n cế ế ệ ượ ướ ứ ệ ề ữ ướ  

châu Âu. T  l nh c a GE đ c s n xu t đ  có th  s  d ng mà không c n quan tâm t i chu kỳủ ạ ủ ượ ả ấ ể ể ử ụ ầ ớ  

đi n là 50 hay 60 vòng/giây. Xu h ng ti n t i s n ph m  qu c t  cũng h p d n đ i v i nh ngệ ướ ế ớ ả ẩ ố ế ấ ẫ ố ớ ữ  

hàng hoá có s c h p d n qu c t  ho c nh ng hàng hoá đ c khách du l ch qu c t  mua. Máyứ ấ ẫ ố ế ặ ữ ượ ị ố ế  

c o râu đi n c a Noreico và radio âm thanh n i xách tay c a Sony và Crown đ c s n xu t cóạ ệ ủ ổ ủ ượ ả ấ  

đ c đi m đi n áp ph  thông.ặ ể ệ ổ

Ai đó có th  đ t ra câu h i là li u m t s n ph m qu c t  s  đ t h n 1 s n ph m qu c gia ho cể ặ ỏ ệ ộ ả ẩ ố ế ẽ ắ ơ ả ẩ ố ặ  

1 s n ph m đ a ph ng hay không? b i m t s n ph m qu c t  có th  c n cho nhi u m c đích.ả ẩ ị ươ ở ộ ả ẩ ố ế ể ầ ề ụ  

Trên th c t , s n ph m qu c t  đ a l i ti t ki m nhi u h n b i hai lý do. Th  nh t, th i gianự ế ả ẩ ố ế ư ạ ế ệ ề ơ ở ứ ấ ờ  

ch t t n kém c a quá trình s n xu t không c n đi u ch nh ho c chuy n thi t b  đ  s n xu t cácế ố ủ ả ấ ầ ề ỉ ặ ể ế ị ể ả ấ  

s n ph m qu c gia khác nhau. Th  hai, 1 s n ph m qu c t  đ n gi n h n trong qu n lý ki m kêả ẩ ố ứ ả ẩ ố ế ơ ả ơ ả ể  

b i ch  c n ki m tra 1 l n đ i v i t t c  mà không c n nhi u l n v i m i ph n riêng l  mà ph iở ỉ ầ ể ầ ố ớ ấ ả ầ ề ầ ớ ỗ ầ ẻ ả  

c t tr  trong kho.ấ ữ

M t s n ph m qu c t  đòi h i cam k t t p th , ch ng h n nh  Ford Escort. Ôtô đ c thi t kộ ả ẩ ố ế ỏ ế ậ ể ẳ ạ ư ượ ế ế 

t i châu Âu là ô tô qu c t  Ford. Tuy nhiên, các thành  viên ban qu n tr  ng i Mĩ c a công tyạ ố ế ả ị ườ ủ  

nghi ng  vi c kinh doanh và ki m tra kĩ thu t c a các đ i tác châu Âu. Cu i cùng, s n ph m c aờ ệ ể ậ ủ ố ố ả ẩ ủ  

Mĩ đ c thi t k  l i t  m  đ n m c mà ch  có m t b  ph n chung còn gi  l i là water pump seal.ượ ế ế ạ ỉ ỉ ế ứ ỉ ộ ộ ậ ữ ạ  



Không còn nghi ng  gì n a r ng thành viên ban qu n tr  Mĩ  ph i h ng ra bên ngoài h n vàờ ữ ằ ả ị ả ướ ơ  

h ng vào bên trong ít h n.ướ ơ

Xu h ng ti n t i s n ph m qu c t  thoát kh i s n ph m qu c gia s  ti p t c khi các công tyướ ế ớ ả ẩ ố ế ỏ ả ẩ ố ẽ ế ụ  

xuyên qu c gia nh n th c đ c nhi u h n v  t m quan tr ng c a marketing qu c t . S  tố ậ ứ ượ ề ơ ề ầ ọ ủ ố ế ự ự 

nguy n c a m t s  công ty coi tr ng thi t k  s n ph m cho th  tr ng qu c t  qu  th c là d uệ ủ ộ ố ọ ế ế ả ẩ ị ườ ố ế ả ự ấ  

hi u t t cho th y xu h ng này s  ti p t c .ệ ố ấ ướ ẽ ế ụ

Marketing trong d ch vị ụ

M  là n c có ngành d ch v  l n nh t th  gi i. D ch v  chi m g n 2/3 GNP c a M  và hàngỹ ướ ị ụ ớ ấ ế ớ ị ụ ế ầ ủ ỹ  

hoá h u hình đã đóng góp nhi u vào giá tr  c a đòng đôla trong h n 4 th p k  qua.Không có gìữ ề ị ủ ơ ậ ỷ  

ng c nhiên khi 76% vi c làm c a M trong lĩnh v c d ch v . Th c t  ho t đ ng liên quan t iạ ệ ủ ỹ ự ị ụ ự ế ạ ộ ớ  

d ch v  chi m90% trong t ng s  20 tri u vi c làm đ c t o ra trong nh ng năm 70 và cũngị ụ ế ổ ố ệ ệ ượ ạ ữ  

chi m 7 tri u vi c làm trong nh ng năm 1983, 1984. Cũng gi ng nh  v y, ph n l n công nhân ế ệ ệ ữ ố ư ậ ầ ớ ở 

nhi u n c làm trong lĩnh v c d ch v : Canada 75%, B  74%, Thu  Sĩ 72% Anh    72%, Nh tề ướ ự ị ụ ỉ ỵ ậ  

b n 66%, Brazil54%, và Hàn Qu c 48%.ả ố

Trên th  gi i, th ng m i vô hình chi m h n 30% trong 2 t  già tr  th ng m i th  gi i hàngế ớ ươ ạ ế ơ ỷ ị ươ ạ ế ớ  

năm.Th ng m i d ch v  hàng năm t o ra 350-500 t  đôla trong đó M  chi m 20%.Trong lĩnhươ ạ ị ụ ạ ỷ ỹ ế  

v c chuy n giao công ngh ( nh  tài  li u k  thu t c a s n ph m và dây chuy n s n xu t),ự ể ệ ư ệ ỹ ậ ủ ả ẩ ề ả ấ  

phòng th ng m i M  d  đoán các công ty c a M  s  thu đ c 7,6 t  đôla t  danh ti ng và phíươ ạ ỹ ự ủ ỹ ẽ ượ ỷ ừ ế  

trong khi ch  ph i tr  cho các công ty n c ngoài 553 tri u đôla. M  r t thành công trong lĩnhỉ ả ả ướ ệ ỹ ấ  

v c này.ự

Thành công trong lĩnh v c xu t kh u d ch v  th ng m i c a M  đ c th  hi n b ng s  li uự ấ ẩ ị ụ ươ ạ ủ ỹ ượ ể ệ ằ ố ệ  

sau:  (1)  ho t  đ ng  xu t  kh u  d ch  v  th ng  m i  c a  M  chi m  1/5  ho t  đ ng  xu tạ ộ ấ ẩ ị ụ ươ ạ ủ ỹ ế ạ ộ ấ  

kh u( 2)n i ngành xu t kh u đ t 45,5 t  đôla năm 1984, làm th ng d  2 t  dôla, (3) ho t đ ngẩ ỗ ấ ẩ ạ ỷ ặ ư ỷ ạ ộ  

xu t kh u này chi m 12% GNP c a M và (4)  xu t kh u du l ch và các ho t đ ng liên quan đ nấ ẩ ế ủ ỹ ấ ẩ ị ạ ộ ế  

phí du l ch  chi m 1/5 ho t đ ng xu t kh u d ch v  và 321800 vi c làm  M . Gi a nh ng nămị ế ạ ộ ấ ẩ ị ụ ệ ở ỹ ữ ữ  

1978-1983 ho t đ ng xu t kh u ngành t  v n và công ngh  c a M  tăng v i t  l  trung bìnhạ ộ ấ ẩ ư ấ ệ ủ ỹ ớ ỷ ệ  

h n 20% m t năm.H n n a các công ty qu n lý và t  v n c a m  đã m  600-700 chi nhánh t iơ ộ ơ ữ ả ư ấ ủ ỹ ở ạ  

h n 100 qu c giaơ ố

D ch v  tiêu dùng và d ch v  th ng m i là 2 lĩnh v c ho t đ ng chính c a d ch v . D ch vị ụ ị ụ ươ ạ ự ạ ộ ủ ị ụ ị ụ 

th ng m u xu t kh u bao g m k  thu t s  và các lo i hình khác nh :qu ng cáo, thi t k  vàươ ạ ấ ẩ ồ ỹ ậ ố ạ ư ả ế ế  

xây d ng, b o hi m, lu t pháp, x  lý d  li uvà ho t đ ng ngân hàng. D ch v  t  v n và côngự ả ể ậ ử ữ ệ ạ ộ ị ụ ư ấ  

ngh  chính là đào t o cán b , qu n lý s  li u và nghiên c u kinh t  và kinh doanh.ệ ạ ộ ả ố ệ ứ ế

M i qu c gia có lu t pháp khác nhau và luôn thay đ i do v y các công ty đa qu c gia c n có d chỗ ố ậ ổ ậ ố ầ ị  

v  k  toán và thu . đây là c  h i t t nh t cho các công ty ki m toánt  v n v  thu  cho nhânụ ế ế ơ ộ ố ấ ể ư ấ ề ế  



viên n c ng ài , k  ho ch hoàn l i thu  và ch ng trình thu  n c ngoài  các công ty đaướ ơ ế ạ ạ ế ươ ế ướ ở  

qu c giađ  đ m b o phù h p v i lu t pháp n c s  t i. ernst và Whinney là công ty marketingố ể ả ả ợ ớ ậ ướ ở ạ  

năng đ ng đã nh n th y các công ty c a M  cùng v i lao đ ng c a M  nên ra n c ngoàivà giúpộ ậ ấ ủ ỹ ớ ộ ủ ỹ ướ  

cán b  c p cao c a các công ty này qu n lý các ho t đ ng  n c ngoài. Các công ty đã ph nộ ấ ủ ả ạ ộ ở ướ ả  

ánh ” đi u này mang l i nhi u c  h i , l i nhu n và liên t c”. Khi phí tăng h n 1000đôla 1 laoề ạ ề ơ ộ ợ ậ ụ ơ  

đ ng n c ngoàivà t  khi h p tác đã có nhi u lao đ ng c a M  xu t kh u ra n c ngoài, phíộ ướ ừ ợ ề ộ ủ ỹ ấ ẩ ướ  

hàng năm len t i 100000 đôla ớ

M t lo i hình d ch v  n a là nhu c u m  r ng ra th  tr ng th  gi i c a các s n ph m tàiộ ạ ị ụ ữ ầ ở ộ ị ườ ế ớ ủ ả ẩ  

chính.Hình 10-6 mô t  m t s  s n ph m tài chính( d ch v ) đ c công ty Citicorp và m t sả ộ ố ả ẩ ị ụ ượ ộ ố 

ngân hàng qu c t  đã đ a ra . Các s n ph m tài chính khác là c  phi u đ c bán trên m t s  thố ế ư ả ẩ ổ ế ượ ộ ố ị 

tr ng ch ng khoán qu c t . Các nhà đ u t  Nh t B nlà nh ng ng ì mua trái phi u và h iườ ứ ố ế ầ ư ậ ả ữ ươ ế ố  

phi u chính ph  c a M  nhi u nh t. Còn đ i v i các nhà đ u t  c a M  có m t s  qu  chungế ủ ủ ỹ ề ấ ố ớ ầ ư ủ ỹ ộ ố ỹ  

nh m đ u t  vào c  phi u n c ngoài.ằ ầ ư ổ ế ướ

Nhu c u phát tri n trên toàn th  gi i c a m t s  s n ph m tài chính đã d n t i m i quan hầ ể ế ớ ủ ộ ố ả ẩ ẫ ớ ố ệ 

ch t  ch  gi a  th  tr ng  h i  đoái  qu c  t  Singapore(SIMEX)  v i  h i  đoái  trao  đ iặ ẽ ữ ị ườ ố ố ế ớ ố ổ  

Chicago(CME) cho phép m t h p đ ng mua vào b ng m t t  giá và bán ra v i m t t  giá khác.ộ ợ ồ ằ ộ ỷ ớ ộ ỷ  

Lãi su t ch ng khoán n c ngoài đã gi i thích ta  sao CME n m gi  ph n l n ch ng khoán c aấ ứ ướ ả ị ắ ữ ầ ớ ứ ủ  

nh t b n đ  t o ra và buôn bán v i ch ng khoán trung bình Nikkei 225 nh  mô t   b ng 10-2.ậ ả ể ạ ớ ứ ư ả ở ả  

Ch  s  trung bình Nikkei là m t lo i ch  s  ch ng khoán c a Nh t b n d a trên toàn b  t  ch cỉ ố ộ ạ ỉ ố ứ ủ ậ ả ự ộ ổ ứ  

công c ng chính tham gia liên k t  Nh t b n. Ch  s  này đ c thành l p b i NKS(Nihon Keizaiộ ế ở ậ ả ỉ ố ượ ậ ở  

Shimbun) t  ch c xu t b n t  nh t báo kinh doanh máy tính l n nh t th  gi i. SIMEX đã cungổ ứ ấ ả ờ ậ ớ ấ ế ớ  

c p c  phi u Nikkei 225 c a mình cho CME nh m trao đ i trong khu v c châu á do có quá ít cácấ ổ ế ủ ằ ổ ự  

c  phi u c a nh t b n đ c giao d ch trên th  tr ng ch ng khoán m . Trong th  tr ng CME ,ổ ế ủ ậ ả ượ ị ị ườ ứ ỹ ị ườ  

ch  s  c  phi u giao d ch thông th ng là S&P 500. M t s  cho r ng trong t ng lai cái có thỉ ố ổ ế ị ườ ộ ố ằ ươ ể 

giao d ch đ c là ch  s  trung bình d a trên giá c  phi u c a các công ty phát tri n trên toàn théị ượ ỉ ố ự ổ ế ủ ể  

gi i. M t công ty phát tri n trong lĩnh v c này  là công tyMorgan Stanley c p cho CME gi yớ ộ ể ự ấ ấ  

ch ng nh n đ  giao d ch d a trên ch  s  ch ng khoán Morgan Staley  trên th  tr ng ch ngứ ậ ể ị ự ỉ ố ứ ị ườ ứ  

khoán  châu âu, úc và  vi n đông. Ch  s  EAFE là ch  s  đa d ng hoá kgông bao g m ch  sở ễ ỉ ố ỉ ố ạ ồ ỉ ố  

ch ng khoán c a m  chi m 38 ngành công nghi p và chi m 63% t ng giá tr  c a th  tr ngứ ủ ỹ ế ệ ế ổ ị ủ ị ườ  

ch ng khoán các n c này.Đay chính là m t ho t đ ng chu n c a marketing qu c tứ ướ ộ ạ ộ ẩ ủ ố ế 

M t d ch v  m i đ c ch p nh n là vô h n. Nh  Mailflight là ng i chuyên g i th  ng i anhộ ị ụ ớ ượ ấ ậ ạ ư ườ ử ư ườ  

có th  giúp các công tyc a m  g i l i d ch v  b u đi n c a M . D ch v  này s  thu gom th  tể ủ ỹ ử ạ ị ụ ư ệ ủ ỹ ị ụ ẽ ư ừ  

nhi u n in u khách hàng không th  g i th  đ n trung tâmMailflight  sân bay qu c t  JFK n iề ơ ế ể ử ư ế ở ố ế ơ  

mà th  đã đ c chu n b  v i đ y đ  danh m c cho chuy n bay cùng ngày t i công ty  trungư ượ ẩ ị ớ ầ ủ ụ ế ớ ở  



tâm  châu âu.  trung tâm này, th  đ c s p x p theo đúng tiêu chu n b u đi n c a các khu v cở ư ượ ắ ế ẩ ư ệ ủ ự  

n c đóvà th  đ c đ a đúng đ n đ a ch  ch  trong vòng 24 gi .ướ ư ượ ư ế ị ỉ ỉ ờ

Th t khó phân bi t hàng hoá trong d ch v , khi m t s n ph m h u hình mô t  s n ph m d ch vậ ệ ị ụ ộ ả ẩ ữ ả ả ẩ ị ụ  

và s n ph m d ch v  tăng giá tr  c a s n ph m h u hình. M c dù m i ng i mua đ  ăn c a nhàả ẩ ị ụ ị ủ ả ẩ ữ ặ ọ ườ ồ ủ  

hàng McDonald’s thì h  th c s  ph i tr  cho d ch v  và danh ti ng c a công ty. M t ví dọ ự ự ả ả ị ụ ế ủ ộ ụ 

t ng t  nh  v y, m t ng i mua máy tính không ch  mua tính năng c  h c mà h  còn mu nươ ự ư ậ ộ ườ ỉ ơ ọ ọ ố  

mua công d ng c a nó. H m n a, mua máy tính s  d n theo mua các ch ng trình  ph n m mụ ủ ơ ữ ẽ ẫ ươ ầ ề  

cũng nh  d ch v  khác. T t nhiên m t s n ph m ph m m m c n có m t  c ng và d ch v  s aư ị ụ ấ ộ ả ẩ ầ ề ầ ộ ổ ứ ị ụ ử  

ch a, b o hành cũng đòi h i ph i có  các nhà cung c p.Cu i cùng s  khác nhau gi a hàng hoáữ ả ỏ ả ở ấ ố ự ữ  

và d ch v  ngày càng khó phân bi tị ụ ệ

Công nghi p ô tô là m t ví d  đi n hìnhcho ch t l ng và d ch v  ph i đi đôi v i nhau. Nhà s nệ ộ ụ ể ấ ượ ị ụ ả ớ ả  

xu t ô tô s  không thành công n u thi u các d ch v  t ng ng. Toyota thành công là nh  vi cấ ẽ ế ế ị ụ ươ ứ ờ ệ  

tăng g p đôi, g p ba qu  dành cho d ch v  sau khi th y hãng Volkswagen bán h t ô tô  thấ ấ ỹ ị ụ ấ ế ở ị  

tr ng m  nh  có d ch v  hoàn h o. Ch  tin c y khách hàng đã đánh giá Toyota có danh ti ngườ ỹ ờ ị ụ ả ỉ ậ ế  

th  hai ch  sau Mercedez-Benzứ ỉ

Cũng gi ng nh các hàng hoá th ng m i khác, xu t kh u d ch v  ch u nh h ng b i s  thayố ư ươ ạ ấ ẩ ị ụ ị ả ưở ở ự  

đ i đi u ki n kinh t  và t  giá. Nh  trong ngành du l ch, vào đ u nh ng năm 80 khi đ ng đolaổ ề ệ ế ỷ ư ị ầ ữ ồ  

m nh s c mua c a đ ng đôla tăng đã mang l i l i ích cho du khách ng i m . Nh ng khi đ ngạ ứ ủ ồ ạ ợ ườ ỹ ư ồ  

đôla y u đi thì du khách t i m  nhi u h n.Dù sao  tác đ ng c a t  giá cũng ch u nh h ng l nế ớ ỹ ề ơ ộ ủ ỷ ị ả ưở ớ  

c a các nhân t  kinh t  nh  l m phát. T  l  l m phát cao  mexico tăng nhanh h n s  s t gi mủ ố ế ư ạ ỷ ệ ạ ở ơ ự ụ ả  

đ ng peso so v i đ ng đola. Đi u này gi i thích s  suy gi m lĩnh v c d ch v  trong  khu v c doồ ớ ồ ề ả ự ả ự ị ụ ự  

t  l  l m phát cao( nh  mexico, NamM , phía đông đ a trung h i )hình 10-7 mô t  du l ch thỷ ệ ạ ư ỹ ị ả ả ị ế 

gi i.ớ

Đ i th  c nh tr nh chính c a các công ty d ch v  c a m  bao g m các công ty  đông âu cùngố ủ ạ ạ ủ ị ụ ủ ỹ ồ ở  

v i các công ty M  latinh và các công ty Đông nam á t o ra nhi u thách th c m i. Các qu c giaớ ỹ ạ ề ứ ớ ố  

nh  n đ  coi d ch v  nh  m t ngành công nghi p m i c n đ c khai thác và b o v . Rõ ràng,ư ấ ộ ị ụ ư ộ ệ ớ ầ ượ ả ệ  

hàng hoá d ch v  xu t nh p kh u là lo i hàng hoá có nhi u rào c n phi thu  quan(nh  yêu c uị ụ ấ ậ ẩ ạ ề ả ế ư ầ  

nhãn hi u và t  tr ng d ch v  trong n c, yêu c u c a các công ty, ki m soát t  giá h i đoái, vàệ ỷ ọ ị ụ ướ ầ ủ ể ỷ ố  

chính sách phân bi t đ i x  b ng thu  ). Theo nghiên c u trong cu c h p lãnh đ o c p cao c aệ ố ử ằ ế ứ ộ ọ ạ ấ ủ  

23 n c đã ch  ra r ng các rào c n này đã l p t c ngăn c n đ u t  vào ngành kinh doanh tr cướ ỉ ằ ả ậ ứ ả ầ ư ự  

ti p nh  ngân hàng, rào c n trong  lao đ ng ( nh  xây d ng và k  toán), h n ng ch, tiêu chu nế ư ả ộ ư ự ế ạ ạ ẩ  

qu c gia( nh  vi n thông), h  th ng thu  và t p quán phân bi t đ i x ( nh  ngành gi i trí).ố ư ễ ệ ố ế ậ ệ ố ử ư ả  

Ngành qu ng cáo c a M  g p ph i rào c n trong vi c ki m soát l i nhu n chuy n t  n cả ủ ỹ ặ ả ả ệ ể ợ ậ ể ừ ướ  

ngoài v , rào c n v  tính công b ng trong doanh nghi p , h n ch  s  l ng lao đ ng n cề ả ề ằ ệ ạ ế ố ượ ộ ướ  

ngoài. Công ty b o hi m nhân th  c a n c ngoài không đ c phépm  văn phòn đ i di n  Hànả ể ọ ủ ướ ượ ở ạ ệ ở  



qu c. H  th ng thu  su t trong lĩnh v c tin t c c a đông đ c c m thông tin đ n t  n c th  baố ệ ố ế ấ ự ứ ủ ứ ấ ế ừ ướ ứ  

mà không qua quá trình x  lý  trung tâm x  lý d  li u tr c.Do v y công ty express c a Mử ở ử ữ ệ ướ ậ ủ ỹ 

yêu c u x  lý trong d  li u c a công dân đ c.ầ ử ữ ệ ủ ứ

M c dù các nhà cung c p d ch v  ph i tuân theo lu t n c s  t i nh ng h  v n mu n thay đ iặ ấ ị ụ ả ậ ướ ở ạ ư ọ ẫ ố ổ  

lu t pháp không ph  bi n hay nh ng t p quán buôn bán trái ng c  nh h ng l n t i ho tậ ổ ế ữ ậ ượ ả ưở ớ ớ ạ  

đ ng kinh doanh. Khi s  d ng t  giá c  đ nh nh h ng đ n v  th  c a c  phi u CME, CME đãộ ử ụ ỷ ố ị ả ưở ế ị ế ủ ổ ế  

thành l p liên minh t  giá linh ho t nh m đ a ra quan đi m khác v  m c đ  ng h  đ i v i tậ ỷ ạ ằ ư ể ề ứ ộ ủ ộ ố ớ ỷ  

giá c  đ nh. Liên minh này là liên minh phi đ ng phái do các chuyên gia kinh t  , lãnh đ o doanhố ị ả ế ạ  

nghi p và c  quan chính ph  l p ra. D a vào lòng tin r ng th  tr ng h i đoái linh ho t là d uệ ơ ủ ậ ự ằ ị ườ ố ạ ấ  

hi u ch  không ph i nguyên nhân cu  s  suy gi m kinh t ,nhóm này đã đ  su t ý ki n cho r ngệ ứ ả ả ự ả ế ề ấ ế ằ  

ch  có h  th ng t  giá h i đoái linh ho t m i mang l i s  n đ nh c a đ ng ti n.ỉ ệ ố ỷ ố ạ ớ ạ ự ổ ị ủ ồ ề

D ch v  có m t s  đ c tr ng c  b n: là hàng hoá vô hình, h ng v  con ng i  và nhanh l iị ụ ộ ố ặ ư ơ ả ướ ề ườ ỗ  

th i. Do v y toàn b  chi n l c và bi n pháp marketing s  d ng cho s n ph m h u hình v nờ ậ ộ ế ượ ệ ử ụ ả ẩ ữ ẫ  

đúngv i marketing d ch v  nh  ph ng pháp phân đo n th  tr ng. Vi c phân đo n th  tr ngớ ị ụ ư ươ ạ ị ườ ệ ạ ị ườ  

c n thi t do ng i tiêu dùng có nhu c u khác nhau v  s n ph m d ch v . Quantas cho r ng d aầ ế ườ ầ ề ả ẩ ị ụ ằ ự  

vào vòng đ i s n ph m th  tr ng du l ch có 6 nhóm. nhóm 1, nhóm m i n ibao g m nh ngờ ả ẩ ị ườ ị ớ ổ ồ ữ  

ng i không có kinh nghi mth ng là tr , sôi n i, háo h cđ i v i kinh nghi m và khám pháườ ệ ườ ẻ ổ ứ ố ớ ệ  

m i.nhóm 2, hoàn toàn khác v i nhóm 1, nh ng ng i tiêu dùng l n là nh ng ng i trung thànhớ ớ ữ ườ ớ ữ ườ  

th ng là nh ng ng i l n tu i h n,             nhóm th  ba là nhóm thích khám phá. V i ki n th cườ ữ ườ ớ ổ ơ ứ ớ ế ứ  

du l ch c a mình, h  luôn mu n có nh ng  chuy n du l ch t t nh t v i m i chi phí vì v i h  duị ủ ọ ố ữ ế ị ố ấ ớ ọ ớ ọ  

l ch là c  h i đ c th  hi n.ị ơ ộ ượ ể ệ

Nhóm th  4 là nh ng ng i ghét du l ch . Nh ng ng i thu c nhóm này là nh ng ng i khôngứ ữ ườ ị ữ ườ ộ ữ ườ  

thu c nhóm nào c , h  ch  y u d a vào kinh nghi m c a mình và không tham gia vào b t kỳộ ả ọ ủ ế ự ệ ủ ấ  

chuy n đi nào. Nhóm ti p theo cho r ng  nhà cũng là du l chbao g m nh ng ng i ph  thu cế ế ằ ở ị ồ ữ ườ ụ ộ  

mu n an toàn, s c kho  y u, không thích m o hi m. H  không mu n thay đ i và ch  mu n số ứ ẻ ế ạ ể ọ ố ổ ỉ ố ử 

d ng ngôn ng  c a mình. V i nh ng ng i này h  ch  mu n  nhà, đi b ng ô tô buýt.Nhi uụ ữ ủ ớ ữ ườ ọ ỉ ố ở ằ ề  

ng i  M  hãnh  di n  r ng  đây  là  tính  cách  ching c a  n c   mình.  Cu i  cùng ,  nhóm thườ ỹ ệ ằ ủ ướ ố ứ 

6đ c”aussy dedicate”l y làm m u cho nh ng  ng i th c d ngvà đ c l p, tin c y, m t nhómượ ấ ẫ ữ ườ ự ụ ộ ậ ậ ộ  

h ng n i cho r ng du l ch n c ngoài là không c n thi t. Nh ng thành viên c a nhóm này khiướ ộ ằ ị ướ ầ ế ữ ủ  

ra n c ngoài v n mang thói quen trong n c c a mình.ướ ẫ ướ ủ

Vì sáu đo n th  tr ng có nh ng nhu c u khác nhau nên ch  áp d ng m t chi n l c marketingạ ị ườ ữ ầ ỉ ụ ộ ế ượ  

đ ng nh t là không h p lí. Nhi u ng i r t quan tâm đ n giá c  trong khi m t s  khác l i ít đ  ýồ ấ ợ ề ườ ấ ế ả ộ ố ạ ể  

h n. Nh ng ng i này không có nhi u ti n nh ng v n mu n đ  dùng có giá tr  s  d ng t t.ơ ữ ườ ề ề ư ẫ ố ồ ị ử ụ ố  

Nh ng ng i thu c nhóm này t  ra r t d  b  kích đ ng và có th  b  nh h ng b i nh ng gìữ ườ ộ ỏ ấ ễ ị ộ ể ị ả ưở ở ữ  

kích thích đ c tính b c đ ng c a h .ượ ố ồ ủ ọ



Cũng nh  đ i v i m t s n ph m, ngành d ch v  c a Công ty c n ph i đ c đ nh nghĩa theoư ố ớ ộ ả ẩ ị ụ ủ ầ ả ượ ị  

nhi u cách. Ví d , American Express không ch  là m t Công ty kinh doanh trong lĩnh v c th  tínề ụ ỉ ộ ự ẻ  

d ng mà là m t Công ty chuyên kinh doanh v  lĩnh v c truy n thông và thông tin và hàng ngày,ụ ộ ề ự ề  

thông qua h  thông máy ch  c a mình t i Phoenix đã di n ra t i 15 tri u giao d ch b ng th  tínệ ủ ủ ạ ễ ớ ệ ị ằ ẻ  

d ng t  kh p n i trên th  gi i. Và cu c tri n lãm 10-8 nh m qu ng cáo cho hãng hàng khôngụ ừ ắ ơ ế ớ ộ ể ằ ả  

Nh t B n cho ta th y rõ ràng d ch v  hàng không không ch  đ n thu n là vi c bán vé máy bayậ ả ấ ị ụ ỉ ơ ầ ệ  

cho hành khách đ  di chuy n t  n c này đ n n c khác.ể ể ừ ướ ế ướ

Ngành d ch v  cũng đòi h i ph i có s  đi u ch nh  m t cách th ng xuyên cho phù h p đ i v iị ụ ỏ ả ự ề ỉ ộ ườ ợ ố ớ  

các th  tr ng n c ngoài. Th m chí các b  phim khi đ c trình chi u   n c ngoài cũng c nị ườ ướ ậ ộ ượ ế ở ướ ầ  

ph i có s  đi u ch nh. M t s  b  phim nh  Elvis, Battles Glactica và Shogun đ c chi u nhả ự ề ỉ ộ ố ộ ư ượ ế ư 

các b  phim truy n hình trên TV  M  thì  khi đem ra n c ngoài l i đ c chiêú t i các r p. Đ iộ ề ở ỹ ướ ạ ượ ạ ạ ố  

v i ph n l n nh ng phim đ c phát hành m t cách rông rãi trên toàn th  gi i thì ít nh t cũng đòiớ ầ ớ ữ ượ ộ ế ớ ấ  

h i ph i có ph  đ  ho c l ng ti ng cho phim. Nh ng ví d  v  s  thay đ i này ph i k  đ nỏ ả ụ ề ặ ồ ế ữ ụ ề ự ổ ả ể ế  

Wendy (s n xu t thêm lo i bánh sandwich tôm khi tung s n ph m vào th  tr ng Nh t B n),ả ấ ạ ả ẩ ị ườ ậ ả  

Shakey (thêm chanizo khi bán t i Mexico và m c khi bán t i Nh t B n), Arby (b  lo i bánhạ ư ạ ậ ả ỏ ạ  

sandwich jumbông) và Kentucky Fried Chicken (dùng th t gà thay cho th t chiên t i th  tr ng Anhị ị ạ ị ườ  

và  thêm lo i  th t  hun khói  t i  th  tr ng  Nh t  B n).  Hãng Burger  Queen thì  đ i  tên  thànhạ ị ạ ị ườ ậ ả ổ  

Huckleberry t i th  tr ng Anh đ  tránh đ ng ch m đ n N  hoàng; còn t i th  tr ng Brazil,ạ ị ườ ể ụ ạ ế ữ ạ ị ườ  

hãng Kentucky Fried Chicken đ i tên thành Sanders đ  tránh nh ng v n đ  liên quan đ n phátổ ể ữ ấ ề ế  

âm.

Dù h u h t nh ng đ c tính và danh ti ng c a hãng Disney mang tính t  do văn hoá thìầ ế ữ ặ ế ủ ự  

bi u t ng cu  hãng t i l i vào công viên Main Street U.S.A cũng không đ c s  d ng t i côngể ượ ả ạ ố ượ ử ụ ạ  

viên Disneyland t i Tokyo. M c dù m c đích c a vi c thành l p Tokyo Disneyland là giúp Nh tạ ặ ụ ủ ệ ậ ậ  

B n có nh ng kinh nghi m nh  c a M  thì các quan ch c c a Disney v n quy t đ nh là ng iả ữ ệ ư ủ ỹ ứ ủ ẫ ế ị ườ  

Nh t B n không th  hi u đ c Main Street là m t đ nh nghĩa và k t qu  là ng i ta s  d ng tậ ả ể ể ượ ộ ị ế ả ườ ử ụ ừ 

World Bazaar t i l i vào  Nh t B n.ạ ố ở ậ ả

Các nhà cung c p th ng linh ho t trong vi c cung c p các lo i d ch v  h n là đ i v iấ ườ ạ ệ ấ ạ ị ụ ơ ố ớ  

vi c cung c p các lo i s n ph m vì vi c tìm hi u và so sánh ch t l ng d ch v  gi a các nhàệ ấ ạ ả ẩ ệ ể ấ ượ ị ụ ữ  

cung c p là m t đi u r t khó khăn đ i v i ng i tiêu dùng. Giá d ch v  ph i là giá c nh tranh,ấ ộ ề ấ ố ớ ườ ị ụ ả ạ  

đ c bi t khi nh ng lo i d ch v  đ c đ a ra đ u có ch t l ng tuy t v i. M t cu c thi gi a cácặ ệ ữ ạ ị ụ ượ ư ề ấ ượ ệ ờ ộ ộ ữ  

ngân hàng trong vi c cung c p các lo i d ch v  s  làm rõ v n đ  này. D ch v  thanh toán qu cệ ấ ạ ị ụ ẽ ấ ề ị ụ ố  

t  c a các ngân hàng c a M  t  lâu là m t ngành kinh doanh thu l i nhu n r t cao cho dù g nế ủ ủ ỹ ừ ộ ợ ậ ấ ầ  

đây các ngân hàng này đang g p ph i m t s  v n đ  khá nghiêm tr ng do không thu đ c nh ngặ ả ộ ố ấ ề ọ ượ ữ  

kho n n   n c ngoài. Thêm vào đó là vi c các ngân hàng Nh t B n không s  d ng d ch vả ợ ở ướ ệ ậ ả ử ụ ị ụ  

c a các ngân hàng M  và s  c nh tranh c a các ngân hàng Châu Âu. Theo m t d   báo thì  chủ ỹ ự ạ ủ ộ ự ỉ 



riêng Nomura, m t công ty ch ng khoán c a Nh t B n đã n m gi  t i m t ph n ba s  n  qu cộ ứ ủ ậ ả ắ ữ ớ ộ ầ ố ợ ố  

gia c a M . Các ngân hàng c a Nh t B n đ c bi t ho t đ ng r t có k t qu  trong lĩnh v c kinhủ ỹ ủ ậ ả ặ ệ ạ ộ ấ ế ả ự  

doanh c  phi u chính ph . Nh ng t  ch c phát hành trái phi u chính ph  (bao g m các t  ch c,ổ ế ủ ữ ổ ứ ế ủ ồ ổ ứ  

c  quan trung ng và đ a ph ng) s  d ng các lo i tín d ng u đãi nh   th  tín d ng c a ngânơ ươ ị ươ ử ụ ạ ụ ư ư ư ụ ủ  

hàng nh m tăng tính h p d n cho trái phi u c a công ty mình đ i v i các nhà đ u t  khi nh ngằ ấ ẫ ế ủ ố ớ ầ ư ữ  

ngân hàng này ch u trách nhi m v  nh ng kho n n  c a các t  ch c phát hành n u nh ng tị ệ ề ữ ả ợ ủ ổ ứ ế ữ ổ 

ch c này g p r c r i  đ i v i nh ng kho n n  đó. Vi c mua nh ng th  tín d ng c a ngân hàngứ ặ ắ ố ố ớ ữ ả ợ ệ ữ ư ụ ủ  

có uy tín s  khuy n khích nh ng t  ch c phát hành trái phi u đ c vay ngân hàng v i lãi su tẽ ế ữ ổ ứ ế ượ ớ ấ  

th p nh t. S  thành công c a nh ng ngân hàng Nh t B n t i th  tr ng M  m t ph n là doấ ấ ự ủ ữ ậ ả ạ ị ườ ỹ ộ ầ  

nh ng ngân hàng này đã đ a ra m t m c chi phí và chi t kh u r t h p d n. Tuy nhiên, nh ngữ ư ộ ứ ế ấ ấ ấ ẫ ữ  

ngân hàng này đang ph i đ i m t v i tình hình chính tr  ph c t p c a M . Nh  tr ng h p t iả ố ặ ớ ị ứ ạ ủ ỹ ư ườ ợ ạ  

thành ph  Chicago, các u  viên h i đ ng thành ph  đã tranh lu n m t cách gay g t v  giá tr  c aố ỷ ộ ồ ố ậ ộ ắ ề ị ủ  

vi c đã s  d ng các ngân hàng Nh t B n trong vi c phát hành th  tín d ng, trích d n m i th  tệ ử ụ ậ ả ệ ư ụ ẫ ọ ứ ừ 

lòng yêu n c  đ n Pearl Harbor nh  là nh ng lý do gi i thích t i sao thành ph  không nên sướ ế ư ữ ả ạ ố ử 

d ng các d ch v  c a ngân hàng trong n c m c dù chúng có chi phí th p h n.ụ ị ụ ủ ướ ặ ấ ơ

K t lu nế ậ

M t s n ph m có th  cung c p m t s  tho  mãn r t l n đ n ng i tiêu dùng do chínhộ ả ẩ ể ấ ộ ự ả ấ ớ ế ườ  

b n thân s n ph m cùng v i nh ng d ch v  nh  danh ti ng, chuyên ch  và giá c . M t s nả ả ẩ ớ ữ ị ụ ư ế ở ả ộ ả  

ph m ho c m t d ch v  mu n thành công t i b t kỳ m t th  tr ng trong n c hay n c ngoàiẩ ặ ộ ị ụ ố ạ ấ ộ ị ườ ướ ướ  

đ u c n ph i tho  mãn nhu c u thi t y u nh t c a ng i tiêu dùng. Nh m tho  mãn m t cáchề ầ ả ả ầ ế ế ấ ủ ườ ằ ả ộ  

t t nh t nh ng nhu c u đó, các nhà nghiên c u th  tr ng nên khoanh vùng th  tr ng, đ nh vố ấ ữ ầ ứ ị ườ ị ườ ị ị 

s n ph m và s  d ng các chi n l c Marketing khác nhau. Tr c đây, các nhà nghiên c u thả ẩ ử ụ ế ượ ướ ứ ị 

tr ng c a M  đã không nh n th c đ c r ng h  c n ph i thay đ i hình th c marleting khi tungườ ủ ỹ ậ ứ ượ ằ ọ ầ ả ổ ứ  

s n ph m ra th  tr ng n c ngoài. H  th ng b  qua s  thích cá nhân, nhu c u c a khách hàngả ẩ ị ườ ướ ọ ườ ỏ ỏ ầ ủ  

n c ngoài và cũng không thay đ i m u mã, cách đóng gói c a nh ng s n ph m xu t kh u đướ ổ ẫ ủ ữ ả ẩ ấ ẩ ể 

đáp ng đ c nh ng nhu c u đó. Đ i v i nh ng Công ty đã đáp ng đ c nh ng nhu c u c aứ ượ ữ ầ ố ớ ữ ứ ượ ữ ầ ủ  

khách hàng đ i v i s n ph m c a t i th  tr ng qu c t  thì ho t đ ng c a công ty r t kh  quan.ố ớ ả ẩ ủ ạ ị ườ ố ế ạ ộ ủ ấ ả  

Ví d , công ty Texas Instrument và DuPont đã ho t đ ng r t có hi u qu  t i th  tr ng Nh tụ ạ ộ ấ ệ ả ạ ị ườ ậ  

B n b ng cách yêu c u m t chuyên gia nghiên c u th  tr ng gi i nh t c a công ty đ n Nh tả ằ ầ ộ ứ ị ườ ỏ ấ ủ ế ậ  

B n. DuPont đã nh n th y r ng đ c đi m quan tr ng nh t c a th  tr ng này là ph i luôn duyả ậ ấ ằ ặ ể ọ ấ ủ ị ườ ả  

trì 13 phòng thí nghi m t i đây đ  có th  ti p c n g n gũi v i khách hàng nh m t o ra nh ngệ ạ ể ể ế ậ ầ ớ ằ ạ ữ  

s n ph m t t nh t ph c v  nhu c u c a h .ả ẩ ố ấ ụ ụ ầ ủ ọ

Trong khi t i th  tr ng n i đ a vi c đi u ch nh m t s n ph m cho phù h p v i nhu c uạ ị ườ ộ ị ệ ề ỉ ộ ả ẩ ợ ớ ầ  

c a khách hàng là m t đi u r t c n thi t thì trong m t s  tr ng h p đi u đó l i không có m iủ ộ ề ấ ầ ế ộ ố ườ ợ ề ạ ọ  

s n ph m đ u ph i có s  thay đ i khi tung ra th  tr ng n c ngoài. M t s n ph m cao c pả ẩ ề ả ự ổ ị ườ ướ ộ ả ẩ ấ  



đ c t o ra nh m bán t i m t th  tr ng đôi khi l i cũng có th  phù h p v i r t nhi u t  tr ngượ ạ ằ ạ ộ ị ườ ạ ể ợ ớ ấ ề ị ườ  

khác nhau. Nh ng nh ng tr ng h p nh  th  là r t hi m hoi và m t s n ph m nh  v y c nư ữ ườ ợ ư ế ấ ế ộ ả ẩ ư ậ ầ  

đ c coi là m t tr ng h p may m n ng u nhiên. M t khác, vi c t o ra m t s n ph m toàn c uượ ộ ườ ợ ắ ẫ ặ ệ ạ ộ ả ẩ ầ  

đ  tung vào th  tr ng th  gi i ph i luôn có m t đòi h i là đ  nh m tho  mãn m t cách t t đaể ị ườ ế ớ ả ộ ỏ ể ằ ả ộ ố  

nhu c u c a khách hàng và quá trình s n xu t s n ph m đó v  lâu dài ph i r t đ n gi n. Trongầ ủ ả ấ ả ẩ ề ả ấ ơ ả  

tr ng h p s n ph m này không th  s  d ng vì lý do môi tr ng ho c lý do khác thì giám đ cườ ợ ả ẩ ể ử ụ ườ ặ ố  

marketing nên th  nghi m l i nh ng đ c tính c a s n ph m và ki m tra l i nh ng nhu c u c aử ệ ạ ữ ặ ủ ả ả ể ạ ữ ầ ủ  

khách hàng. N u nh ng đ c tính và yêu c u này đ c tho  mãn thì s n ph m đó s  tr  thànhế ữ ặ ầ ượ ả ả ẩ ẽ ở  

m t s n ph m cao c p. Ng c l i, thì s  có m t v n đ  là c n ph i thay đ i s n ph m đ  cóộ ả ẩ ấ ượ ạ ẽ ộ ấ ề ầ ả ổ ả ẩ ể  

th  đáp ng đ c nhu c u c a khách hàng mi n là nh ng chi phí ph i b  ra là không l n l m.ể ứ ượ ầ ủ ễ ữ ả ỏ ớ ắ  

Rõ ràng, các nhà nghiên c u th  tr ng ít quan tâm đ n th  tr ng trong n c h n so v i thứ ị ườ ế ị ườ ướ ơ ớ ị 

tr ng n c ngoài. Th c t , m t đi u c  b n là n u m t s n ph m có th  đ ng th i tho  mãnườ ướ ự ế ộ ề ơ ả ế ộ ả ẩ ể ồ ờ ả  

nhu c u c a khách hàng và giá c  c a s n ph m đó h p lý thì s n ph m đó s  bán đ c t i thầ ủ ả ủ ả ẩ ợ ả ẩ ẽ ượ ạ ị 

tr ng qu c t . Còn n u s n ph m đó không tho  mãn đ c nh ng yêu c u đ t ra (c  v  nhuườ ố ế ế ả ẩ ả ượ ữ ầ ặ ả ề  

c u c a khách hàng và giá c ) thì các nhà nghiên c u th  tr ng xu t kh u c n ph i tìm ki mầ ủ ả ứ ị ườ ấ ẩ ầ ả ế  

m t ph ng th c marketing khác.ộ ươ ứ

 

Minh ho  hình 10.1 : Đ  ch i Grotesque: li u chúng ta có th  tiêu th  đ c nh ng th  quáiạ ồ ơ ệ ể ụ ượ ữ ứ  

đ n này trên th  tr ng qu c t ?ả ị ườ ố ế

B n tr  dù c  ý hay không th ng r t hay phàn nàn v i b  m  chúng v  m i v n đ .ọ ẻ ố ườ ấ ớ ố ẹ ề ọ ấ ề  

T i M , cái cách b n tr  phàn nàn cũng là c  m t ngh  thu t. Nó không ch  là l y đ c ti n c aạ ỹ ọ ẻ ả ộ ệ ậ ỉ ấ ượ ề ủ  

b  m  chúng. Hi n nay, có r t nhi u lo i đ  ch i. Chúng nài n  và không ng ng kêu ca su tố ẹ ệ ấ ề ạ ồ ơ ỉ ừ ố  

ngày v i b  m . ớ ố ẹ

 Theo l i c a giám đ c marketing và quan h  qu n chúng c a  Mattel thì công ty khôngờ ủ ố ệ ầ ủ  

nh n đ c m t l i phàn nàn v  lo t s n ph m đ  ch i nh h ng đ n giá tr  giáo d c và xãậ ượ ộ ờ ề ạ ả ẩ ồ ơ ả ưở ế ị ụ  

h i. Nh ng bà còn nói thêm r ng, nh ng s n ph m này có th  giúp b n tr  h c đ c cách ki mộ ư ằ ữ ả ẩ ể ạ ẻ ọ ượ ể  

soát đ c nh ng n i s  hãi c a chúng v  nh ng đi u mà chúng không bi t. H n n a, chúng làượ ữ ỗ ợ ủ ề ữ ề ế ơ ữ  

đ  ch i , chúng gây s  thích thú và không nguy hi m. B t kỳ m t n i lo s  nào cũng là m t n iồ ơ ự ể ấ ộ ỗ ợ ộ ỗ  

lo s  thái quá và ch  có ng i l n là coi nh ng lo i đ  ch i ma qu  là nguy hi m. Tuy nhiên,ợ ỉ ườ ớ ữ ạ ồ ơ ỷ ể  

m t s  b c ph  huynh không đ ng ý v i quan đi m trên. H  ch  ra r ng nh ng lo i đ  ch i thộ ố ậ ụ ồ ớ ể ọ ỉ ằ ữ ạ ồ ơ ủ  

công d y cho b n tr  tính ích k  và không nh y c m. Nh ng lo i đ  ch i này có th  khi n b nạ ọ ẻ ỷ ạ ả ữ ạ ồ ơ ể ế ọ  

tr  g p ác m ng và phá h ng c m nh n c a chúng v  cái đ p. Cũng nh  v y, có r t nhi u lo iẻ ặ ộ ỏ ả ậ ủ ề ẹ ư ậ ấ ề ạ  

đ  ch i đi l ch kh i nh ng quy t c l ch s  và nh ng c  x  đúng đ n. b n tr  làm th  nào đồ ơ ệ ỏ ữ ắ ị ự ữ ư ử ắ ọ ẻ ế ể 

h c đ c cách tôn tr ng b  m  và nh ng ng i khác. Bên c nh đó, b n tr  có th  ch i v i búpọ ượ ọ ố ẹ ữ ườ ạ ọ ẻ ể ơ ớ  

bê Barbie và Raggedy Andy.



11. Chi n l c s n ph m : Các quy t đ nh v  nhãn hi u và bao góiế ượ ả ẩ ế ị ề ệ

12. Chi n l c phân ph i : các kênh phân ph i .ế ượ ố ố

Minh ho  v  marketing : Thành công (hay không thành công)ạ ề

           Hãng  Mcdonald đã m c ph i m t s  sai l m và chuy n kinh doanh đ u tiên c a hãng ắ ả ộ ố ầ ế ầ ủ ở 

châu âu là m t trong s  nh ng sai l m đó. Hãng đã  đ t c a hàng ăn nhanh đ u tiên c a mình ộ ố ữ ầ ặ ử ầ ủ ở 

châu âu  vùng ngo i ô Amstecdam v i hy v ng là nó s  phát tri n t t đ p gi ng nh   vùngở ạ ớ ọ ẽ ể ố ẹ ố ư ở  

ngo i ô Chicago.Nh ng  châu âu h u h t m i ng i s ng           và h   không thích di chuy n.ạ ư ở ầ ế ọ ườ ố ở ọ ể  

Nh ng trung tâm th ng m i  vùng ngo i ô, nh ng n i mà đ c coi là có v  trí thu n l i choữ ươ ạ ở ạ ữ ơ ượ ị ậ ợ  

vi c bán đ  ăn nhanh  M  thì l i không h  thu n l i  châu âu. Và k t qu  là MacDonald ph iệ ồ ở ỹ ạ ề ậ ợ ở ế ả ả  

chuy n c a hàng  Amstecdam ban đ u vào th  tr n.ể ử ở ầ ị ấ

          Kentucky Fried Chicken cũng đã có m t bài h c t ng t   Nh t b n. Hãng đã m  các c aộ ọ ươ ự ở ậ ả ở ử  

hàng c a mình  khu v c gi i trí Shiniuko và  khu tr ng bày '70  osaka. Nh ng c a hàng ủ ở ự ả ở ư ở ữ ử ở 

vùng ngo i ô này là nh m vào nh ng khách hàng đi xe h i. Nh ng ng i Nh t th ng s ngạ ằ ữ ơ ư ườ ậ ườ ố  

trong nh ng ngôi nhà nh  và h  th ng đi l i b ng tàu đi n. Do v y không ng c nhiên gì khi cácữ ỏ ọ ườ ạ ằ ệ ậ ạ  

c a hàng này th t b i, Kentucky Fried Chicken đã b  thua l  r t nhi u trong vòng 4 năm. Hi nử ấ ạ ị ỗ ấ ề ệ  

nay các c a hàng đã chuy n v  trung tâm thành ph  và  g n các tr m xe l a.ử ể ề ố ở ầ ạ ử

        Công ty trách nhi m h u h n Johnson Mathew sau h n 150 năm ho t đ ng gi  đã  thànhệ ữ ạ ơ ạ ộ ờ  

m t công ty l n c a Anh. Nó b c vào th  tr ng Mĩ năm 1981 v i s  m nh l ch s  là tr  thànhộ ớ ủ ướ ị ườ ớ ứ ệ ị ử ở  

ng i đ ng đ u trong lĩnh v c đ  trang s c trong vòng 5 năm. Chi n l c này c a công ty cũngườ ứ ầ ự ồ ứ ế ượ ủ  

nh m m c đích lo i b  đ c hãng phân ph i trang s c lâu đ i c a Mĩ, hãng này v n đã b  coi làằ ụ ạ ỏ ượ ố ứ ờ ủ ố ị  

ho t đ ng kém hiêu qu . Đi u hành kho ng 10 nhà buôn l n Johnson Mathew đã khuy n khíchạ ộ ả ề ả ớ ế  

các đ n đ t hàng l n b ng ch ng trình g i bán r ng rãi, ch ng trình này cho phép khách hàngơ ặ ớ ằ ươ ử ộ ươ  

có th  gi  hàng trong 6 tháng v i phí chuyên ch  khá khiêm t n. Nh ng k t qu   c a chi n l cể ữ ớ ở ố ư ế ả ủ ế ượ  

này thì hoàn toàn ng c l i v i mong đ i.V i kh i l ng đ n đ t hàng l n đã khi n cho nhi uượ ạ ớ ợ ớ ố ượ ơ ặ ớ ế ề  

đ n đ t hàng b  trì hoãn ho c không hoàn thành đ c.V n đ  càng tr  nên t i t  h n khi cácơ ặ ị ặ ượ ấ ề ở ồ ệ ơ  

nhà phân ph i và nh ng ng i bán l  th y r ng s  có l i h n khi bán các s n ph m c a các nhàố ữ ườ ẻ ấ ằ ẽ ợ ơ ả ẩ ủ  

s n xu t khác tr c tiên là vì các đ n đ t hàng đó đ c tr  b ng ti n m t. C  vi c có quá nhi uả ấ ướ ơ ặ ượ ả ằ ề ặ ả ệ ề  

đ n đ t hàng cũng nh  vi c thi u nh ng ng i bán l  đã d n t i vi c 60% hàng hoá b  tr  l i,ơ ặ ư ệ ế ữ ườ ẻ ẫ ớ ệ ị ả ạ  

sau đó Johnson Mathew đã quy t đ nh th ng l ng v i khách hàng c a mình đ  gi i h n l ngế ị ươ ượ ớ ủ ể ớ ạ ượ  

hàng tr  l i không quá 35% và đ  ngh  đ c thanh toán cho kho n v t quá. Đi u đó đã d n t iả ạ ề ị ượ ả ượ ề ẫ ớ  

vi c các nhà phân ph i ki n công ty này ra toà. Nh  v y, m c dù phân ph i không ph i là v nệ ố ệ ư ậ ặ ố ả ấ  

đ  r c r i duy nh t c a công ty, nh ng nó v n là nguyên nhân chính d n đ n kho n thua l  hàngề ắ ố ấ ủ ư ẫ ẫ ế ả ỗ  

tri u đô la và khi n công ty này s m ph i r i kh i th  tr ng Mĩ.ệ ế ớ ả ờ ỏ ị ườ

        M t hàng hoá t t v n có th  không đ c th  tr ng ch p nh n n u nh  nó không đ cộ ố ẫ ể ượ ị ườ ấ ậ ế ư ượ  

chu n b  s n sàng. T t c  các s n ph m đ u c n đ n nh ng nhà phân ph i có đ  năng l c. Ví dẩ ị ẵ ấ ả ả ẩ ề ầ ế ữ ố ủ ự ụ 



hãng Nike, m t hãng kinh doanh phát tri n gi y đ c bi t là cho th  tr ng châu âu đ  g p khóộ ể ầ ặ ệ ị ườ ẵ ặ  

khăn trong vi c tìm ki m các nhà phân ph i. Khó khăn là  ch  các nhà kinh doanh hi n t i đangệ ế ố ở ỗ ệ ạ  

kinh doanh gi y mang nhãn hi u nh  Puma và Adidas. Các nhà bán buôn này lo r ng h  s  bầ ệ ư ằ ọ ẽ ị 

Puma và Adidas c t gi m s  l ng n u h  kinh doanh quá nhiêù các nhãn hi u n c ngoài.ắ ả ố ượ ế ọ ệ ướ

        M t nhà s n xu t có th  bán tr c ti p s n ph m c a mình đ n ng i tiêu dùng cu i cùngộ ả ấ ể ự ế ả ẩ ủ ế ườ ố  

n c ngoài, nh ng lo i kênh phân ph i này nhìn chung không thích h p v i h u h t các lo iướ ư ạ ố ợ ớ ầ ế ạ  

hàng hoá tiêu dùng.  th  tr ng n c ngoài, ng i ta đã quen thu c v i vi c m t s n ph mở ị ườ ướ ườ ộ ớ ệ ộ ả ẩ  

ph i qua vài nhà phân ph i trung gian tr c khi đ n đ c tay ng i tiêu dùng cu i cùng. Hìnhả ố ướ ế ượ ườ ố  

12-1 đã ch  ra làm th  nào mà hãng Sony,v i t  cách là m t nhà môi gi i, đã cung c p các chuyênỉ ế ớ ư ộ ớ ấ  

gia v  phân ph i s n ph m c a mình nh m giúp các hãng c a Mĩ đ a s n ph m c a hãng vàoề ố ả ẩ ủ ằ ủ ư ả ẩ ủ  

th  tr ng Nh t B n. M c đích c a ch ng này nh m bàn lu n đ n s  đa d ng c a  các lo iị ườ ậ ả ụ ủ ươ ằ ậ ế ự ạ ủ ạ  

kênh phân ph i đ  đ a hàng hoá t  ng i s n xu t đ n ng i tiêu dùng. Chúng ta s  xem xét cố ể ư ừ ườ ả ấ ế ườ ẽ ả  

kênh phân ph i trong n c và kênh phân ph i qu c t .ố ướ ố ố ế

         Ch ng này mô t  v  s  đa d ng c a các nhà phân ph i trung gian (đ i lý, ng i bánươ ả ề ự ạ ủ ố ạ ườ  

buôn, ng i bán l ) tham gia vào quá trình v n chuy n hàng hoá gi a các qu c gia khác nhauườ ẻ ậ ể ữ ố  

cũng nh  trong cùng m t qu c gia. Ch c năng nhi m v  c a các nhà môi gi i cũng s  đ c xemư ộ ố ứ ệ ụ ủ ớ ẽ ượ  

xét. C n nh  r ng có m t s  lo i phân  ph i trung gian không t n t i  m t s  qu c gia và cáchầ ớ ằ ộ ố ạ ố ồ ạ ở ộ ố ố  

s  d ng cũng nh  t m quan tr ng c a m i lo i phân ph i trung gian là r t khác nhau  các qu cử ụ ư ầ ọ ủ ỗ ạ ố ấ ở ố  

gia khác nhau.

         M t nhà s n xu t c n ph i ra m t vài quy t đ nh mà các quy t đ nh này s  có nh h ngộ ả ấ ầ ả ộ ế ị ế ị ẽ ả ưở  

đ n chi n l c phát tri n kênh bao g m :đ  dài, đ   r ng và s  l ng kênh phân ph i c n dùng.ế ế ượ ể ồ ộ ộ ộ ố ượ ố ầ  

Ch ng này s  xem xét đ n các nhân t  nh h ng t i quy t đ nh này. Đ  có đ c s  thànhươ ẽ ế ố ả ưở ớ ế ị ể ượ ự  

công trong vi c phân ph i  thì c n ph i có m t m i liên h  t t gi a các thành viên c a kênh. Sệ ố ầ ả ộ ố ệ ố ữ ủ ự 

th t  b i  c a Johnson Mathew đã  cho th y  đó  là  do  thi u  s  g n  k t  nói  trên.  Ng c  l i,ấ ạ ủ ấ ế ự ắ ế ượ ạ  

McDonald và Kentucky Fried Chicken đã giành đ c ni m tin và s  h p tác c a các đ i tác n cượ ề ự ợ ủ ố ướ  

ngoài. H n n a qua các ví d  trên, ta th y không th  có m t kênh phân ph i lý t ng duy nh tơ ữ ụ ấ ể ộ ố ưở ấ  

cho m i lo i th  tr ng. Vì v y ch ng này s  xem xét s  phù h p c a kênh phân ph i v i t ngọ ạ ị ườ ậ ươ ẽ ự ợ ủ ố ớ ừ  

lo i th  tr ng.ạ ị ườ

Các kênh bán hàng tr c ti p và gián ti pự ế ế

           Các công ty s  d ng hai kênh phân ph i chính khi đ a hàng hoá ra th  tr ng n c ngoàiử ụ ố ư ị ườ ướ  

đó là kênh bán hàng gián ti p và kênh bán tr c ti p. Bán hàng tr c ti p đ c bi t đ n v i cái tênế ự ế ự ế ượ ế ế ớ  

là Kênh trong n c hay kênh đ a ph ng, đ c s  d ng khi ví d  nh  m t nhà s n xu t c a Mĩướ ị ươ ựợ ử ụ ụ ư ộ ả ấ ủ  

đ a s n ph m ra th  tr ng thông qua m t hãng khác  M , hãng này ho t đ ng nh  m t nhàư ả ẩ ị ườ ộ ở ỹ ạ ộ ư ộ  

trung gian bán hàng c a nhà s n xu t đó. Vì th  bán hàng trung gian ch  là m t kênh trong n củ ả ấ ế ỉ ộ ướ  

hay kênh đ a ph ng c a nhà s n xu t do không có m t th ng v  n c ngoài nào v i các hãngị ươ ủ ả ấ ộ ươ ụ ướ ớ  



n c ngoài. B ng vi c xu t kh u thông qua ng i trung gian đ c l p trong n c, nhà s n xu tướ ằ ệ ấ ẩ ườ ộ ậ ướ ả ấ  

không c n l p ra m t phòng qu c t . Ng i trung gian đóng vai trò là m t t  ch c xu t kh uầ ậ ộ ố ế ườ ộ ổ ứ ấ ẩ  

c a ng i s n xu t, th ng đ m trách nhi m v  chuy n hàng hoá ra n c ngoài. Ng i trungủ ườ ả ấ ườ ả ệ ụ ể ướ ườ  

gian có th  là m t đ i lý trong n c n u nh  nó không ph i dán nhãn hi u cho hàng hoá ho cể ộ ạ ướ ế ư ả ệ ặ  

cũng có th  là m t nhà buôn trong n c n u nh  nó dán nhãn hi u cho hàng hoá.ể ộ ướ ế ư ệ

       Có m t vài l i ích thu đ c khi s  d ng kênh gián ti p trong n c, đó là s  đ n gi n, ít t nộ ợ ượ ử ụ ế ướ ự ơ ả ố  

kém. Nhà s n xu t không ph i ch u phí thi t l p kênh và đ c gi i phóng kh i trách nhi m đ aả ấ ả ị ế ậ ượ ả ỏ ệ ư  

hàng hoá ra n c ngoài. Vì ng i trung gian đ i di n cho nhi u khách hàng đ  v n chuy n hàngướ ườ ạ ệ ề ể ậ ể  

hoá do v y chi phí v n chuy n mà h  ph i tr  cho ng i trung gian là th p h n so v i chi phíậ ậ ể ọ ả ả ườ ấ ơ ớ  

mà h  t  mình đ m nhi m vi c v n chuy n hàng hoáọ ự ả ệ ệ ậ ể

      Tuy nhiên kênh gián ti p cũng có m t s  m t h n ch  c a nó. Nhà s n xu t không ph i ch uế ộ ố ặ ạ ế ủ ả ấ ả ị  

m t vài chi phí Marketing tr c ti p nh ng đi u đó cũng d n đ n k t qu  là h  ph i t  b  quy nộ ự ế ư ề ẫ ế ế ả ọ ả ừ ỏ ề  

ki m soát Marketing v  s n ph m c a mình đ i v i s n ph m c a các hãng khác, và đi u nàyể ề ả ẩ ủ ố ớ ả ẩ ủ ề  

s  có nh h ng m nh m  t i s  thành công c a s n ph m sau này. N u ng i trung gian đ cẽ ả ưở ạ ẽ ớ ự ủ ả ẩ ế ườ ượ  

ch n không đ  m nh thì nhà s n xu t có th  b  t n th t, đ c bi t là trong tr ng h p các đ iọ ủ ạ ả ấ ể ị ổ ấ ặ ệ ườ ợ ố  

th  c nh tranh r t quan tâm đ n th c t  v  phân ph i c a h . H n n a kênh phân ph i có thủ ạ ấ ế ự ế ề ố ủ ọ ơ ữ ố ể 

không t n t i lâu dài. Trong kinh doanh ng i ta n m gi  s n ph m là vì nó đem l i l i nhu n,ồ ạ ườ ắ ữ ả ẩ ạ ợ ậ  

ng i trung gian d  dàng t  b  vi c n m gi  s n ph m c a m t nhà s n xu t n u nó khôngườ ễ ừ ỏ ệ ắ ữ ả ẩ ủ ộ ả ấ ế  

đem l i l i nhu n ho c n u nh  s n ph m c a đ i th  c nh tranh h a h n đem l i nhi u l iạ ợ ậ ặ ế ư ả ẩ ủ ố ủ ạ ứ ẹ ạ ề ợ  

nhu n h n.ậ ơ

        Bán hàng tr c ti p đ c áp d ng khi các nhà s n xu t phát tri n m t kênh bán hàng ra n c ngoài. Kênhự ế ượ ụ ả ấ ể ộ ướ  

này đòi h i ng i s n xu t ph i giao d ch tr c ti p v i đ i tác n c ngoài mà khong thông qua m t t  ch cỏ ườ ả ấ ả ị ự ế ớ ố ướ ộ ổ ứ  

trung gian nào  trong n c. Nhà s n xu t ph i thi t l p m t kênh phân ph i n c ngoài đ  đ m nhi m cácở ướ ả ấ ả ế ậ ộ ố ướ ể ả ệ  

ho t đ ng kinh doanh gi a các n c. T  mình chuy n hàng hoá ra th  tr ng n c ngoài, nhà s n xu t ph iạ ộ ữ ướ ự ể ị ườ ướ ả ấ ả  

xu t kh u s n ph m thông qua m t phòng hay m t t  ch c xu t kh u trong n c c a mình.ấ ẩ ả ẩ ộ ộ ổ ứ ấ ẩ ướ ủ

       M t thu n l i có đ c khi s  d ng kênh bán hàng tr c ti p đó là có th  khai thác th  tr ngộ ậ ợ ượ ử ụ ự ế ể ị ườ  

m t cách ch  đ ng, các nhà s n xu t có th  giao d ch tr c ti p vói th  tr ng n c ngoài c a nó.ộ ủ ộ ả ấ ể ị ự ế ị ườ ướ ủ  

Ngoài ra vi c s  d ng kênh này còn cho phép nhà s n xu t m  r ng kh  năng ki m soát. Đ ngệ ử ụ ả ấ ở ộ ả ể ồ  

th i nó cũng nâng cao kh  năng liên l c b i vì ng i trung gian ch  có đ c s  ng thu n tr cờ ả ạ ở ườ ỉ ượ ự ư ậ ướ  

khi v  giao d ch đ c hoàn thành.ụ ị ượ

       Tuy nhiên bán hàng tr c ti p không ph i là không có nh ng khó khăn. Ng i s n xu t sự ế ả ữ ườ ả ấ ẽ 

khó  khăn  trong vi c  ki m soát  lo i  kênh này n u nh  h  ch a  quen  v i  th  tr ng  n cệ ể ạ ế ư ọ ư ớ ị ườ ướ  

ngoài.H n n a nó l i t n nhi u th i gian và ti n c a. N u kh i l ng kinh doanh không đ  l nơ ữ ạ ố ề ờ ề ủ ế ố ượ ủ ớ  

thì chi phí đ  ng i s n xu t b  ra đ  duy trì lo i kênh này r t cao. Hiram Walker, m t nhà s nể ườ ả ấ ỏ ể ạ ấ ộ ả  

xu t r u  Canada đã s  d ng kênh phân ph i riêng c a mình  thành ph  Newyork đ  phânấ ượ ở ử ụ ố ủ ở ố ể  



ph i các nhãn hi u nh :Ballantine Scotch, Kahlua và CC Rye. V i doanh thu ít i cu i cùng côngố ệ ư ớ ỏ ố  

ty này đã bu c ph i ch m d t vi c bán hàng t n kém  Mĩ cùng v i nh ng ho t đ ng Marketingộ ả ấ ứ ệ ố ở ớ ư ạ ộ  

c a nó  New york.ủ ở

 Các Kênh Trung Gian: Kênh Tr c Ti p.ự ế

        Có nhi u lo i kênh trung gian k t h p v i kênh tr c ti p và gián ti p. Hình 12-2 so sánh haiề ạ ế ợ ớ ự ế ế  

lo i kênh trên và các lo i kênh trung gian trong n c và ngoài n c.ạ ạ ướ ướ

Nhà phân ph i n c ngoàiố ướ

        Nhà phân ph i n c ngoài là m t hãng n c ngoài có đ c quy n phân ph i cho m t nhàố ướ ộ ướ ộ ề ố ộ  

s n xu t  n c ngoài hay  m t khu v c nh t đ nh. Ví d , khi Don Wood quay tr  l i Detroit,ả ấ ở ướ ở ộ ự ấ ị ụ ở ạ  

ông v n nh  chi c xe th  thao MG mà ông đã lái  Anh trong su t cu c chi n tranh th  gi i thẫ ớ ế ể ở ố ộ ế ế ớ ứ 

II. Lá th  c a ông g i cho ch  t ch hãng MG v i yêu c u hãng bán và chuy n cho ông m t chi cư ủ ử ủ ị ớ ầ ể ộ ế  

ô tô đã đ c hãng đáp l i là :Chính sách c a MG là ch  bán hàng thông qua các nhà phân ph iượ ạ ủ ỉ ố  

chính th c. Nh ng MG r t vui lòng gi i thi u cho ông Wood m t nhà phân ph i c a hãng ứ ư ấ ớ ệ ộ ố ủ ở 

Trung Tây n u ông đ t hai chi c ô tô thay vì m t chi c nh  tr c đây. Ông Wood đã đ ng ý vàế ặ ế ộ ế ư ướ ồ  

t  đó ti p t c ti n b c trên con đ ng tr  thành m t nhà phân ph i thành công.ừ ế ụ ế ướ ườ ở ộ ố

      Các đ n đ t hàng luôn đ c luân chuy n thông qua các nhà phân ph i, ngay c  khi nhà phânơ ặ ượ ể ố ả  

ph i l a ch n vi c ch  đ nh m t đ i lý ph  hay m t nhà cung c p ph . Nhà phân ph i mua hàngố ự ọ ệ ỉ ị ộ ạ ụ ộ ấ ụ ố  

t  nhà s n xu t v i m c giá tri t kh u, sau đó bán l i ho c phân ph i hàng hoá cho ng i bánừ ả ấ ớ ứ ế ấ ạ ặ ố ườ  

l  và đôi khi là cho ng i tiêu dùng cu i cùng. Xét v  khía c nh này thì ch c năng c a nhà phânẻ ườ ố ề ạ ứ ủ  

ph i  nhi u n c có th  là s  k t h p c a ng i bán l  và ng i bán buôn. Nh ng trong h uố ở ề ướ ể ự ế ợ ủ ườ ẻ ườ ư ầ  

h t các tr ng h p nhà phân ph i th ng đ c coi là ng i nh p kh u ho c ng i bán buônế ườ ợ ố ườ ượ ườ ậ ẩ ặ ườ  

n c ngoài. S  h p tác lâu dài gi a nhà s n xu t và nhà phân ph i n c ngoài đ c xác l p b iướ ự ợ ữ ả ấ ố ướ ượ ậ ở  

h p đ ng và có th  kéo dài n u s  tho  thu n mang l i ích tho  đáng cho c  hai bên.ợ ồ ể ế ự ả ậ ợ ả ả

Môi gi i Xkớ

    Đ i lý XK c a ng i s n xu tạ ủ ườ ả ấ

    (ho c đ i di n kinh doanh)ặ ạ ệ

     Ng i s n       EMCườ ả

xu t         H p tác xu t kh u   ấ ợ ấ ẩ

    Liên hi p Webb -Pomereneệ

Đ i lý        Khách hàng   Văn phòng/đ i lý mua hàng      ạ ạ



trong n c                                                                             Nhà phân ph iướ ố

                                          n c ngoàiướ

                  

    Đ i lý mua hàng c a Nhà n c     Nhà bán l  ạ ủ ướ ẻ

Ng i tiêuườ n c ngoàiướ
                   

Gián ti p Công ty th ng ế ươ

dùng                                                               Nhà n c                ướ

Dân mua

                                                Ng i tiêu dùng cu iườ ố  

cùng

Nhà kinh doanh XK

Kênh   nhà buôn                          export drop shipper

  trong n cướ

Nhà phân ph i xu t kh uố ấ ẩ

Công ty th ng m iươ ạ

Tr c ti pự ế

Hình 12-2

           Trong m t  vài tr ng h p, nhà phân ph i n c ngoài ch  là m t chi nhánh c a nhà s nộ ườ ợ ố ướ ỉ ộ ủ ả  

xu t. Ví d  hãng Seiko c a Mĩ là m t nhà phân ph i c a công ty m  c a nó  Nh t(hattoriấ ụ ủ ộ ố ủ ẹ ủ ở ậ  

Seiko), công ty này s n xu t đ ng h  Seiko. Tuy nhiên ph  bi n h n n a, là tr ng h p các nhàả ấ ồ ồ ổ ế ơ ữ ườ ợ  

phân ph i là các nhà buôn đ c l p. Charles c a nhóm Ritz là m t nhà phân ph i Opium c a Mĩ,ố ộ ậ ủ ộ ố ủ  

đây là lo i n c hoa bán ch y nh t  Mĩ. Nh ng nhà nh p kh u Omni là nh ng nhà nh p kh uạ ướ ạ ấ ở ữ ậ ẩ ữ ậ ẩ  

c a Warteck  Mĩ, m t hãng bia không c n c a Thu  Đi n đ c bao gói và đ nh giá nh  m tủ ở ộ ồ ủ ỵ ể ượ ị ư ộ  



lo i bia nh p kh u h o h ng. M t nhà phân ph i đôi khi ph i s  d ng tên nhãn hi u s n ph mạ ậ ẩ ả ạ ộ ố ả ử ụ ệ ả ẩ  

đã đ c phân ph i ngay c  khi đó là m t phân ph i đ c l p và không thu c s  h u c a m t nhàượ ố ả ộ ố ộ ậ ộ ở ữ ủ ộ  

s n  xu t  nào.  T ng  công ty  Brother  International   Mĩ  là  m t  nhà  phân  ph i  c a  Brotherả ấ ổ ở ộ ố ủ  

Industries, m t công ty trách nhi m h u h n c a Nh t. Công ty Longines-Wittnawer-Watch đãộ ệ ữ ạ ủ ậ  

phân ph i  đ ng h  Longines đ c s n xu t  Thu  Sĩ vào th  tr ng Mĩ. Trên th c t  thì đó làố ồ ồ ượ ả ấ ở ỵ ị ườ ự ế  

m t chi nhánh c a t ng công ty Westing Electric. Vi c s  d ng các nhà phân ph i n c ngoàiộ ủ ổ ệ ử ụ ố ướ  

mang l i r t nhi u l i ích.không gi ng nh  các đ i lý nhà phân ph i là m t nhà bán buôn , ng iạ ấ ề ợ ố ư ạ ố ộ ườ  

mua hàng đ ng th i gi  nguyên nhãn hi u c a hàng nh  ban đ u ch  không ph i thay đ i nóồ ờ ữ ệ ủ ư ầ ứ ả ổ  

theo ng i đ i di n mà nhà s n xu t không bi t,đi u này s  góp ph n làm đ n gi n các th  t cườ ạ ệ ả ấ ế ề ẽ ầ ơ ả ủ ụ  

thanh toánvà tín d ng cho nhà s n xu t. Đ  th c hi n t t ch c năng phân ph i nhà phân ph iụ ả ấ ể ự ệ ố ứ ố ố  

n c ngoài c n ph i l u kho m t l ng hàng hoá, linh ki n, ph  tùng c n thi t và ph i có s nướ ầ ả ư ộ ượ ệ ụ ầ ế ả ẵ  

trang thi t b , ngu n nhân l c đ  ph c v  ng i mua hàng và ng i tiêu dùng. Nhà s n xu tế ị ồ ự ể ụ ụ ườ ườ ả ấ  

cũng c n ph i l u tâm đ n vi c l a ch n m t nhà phân ph i n c ngoài n u không nó có thầ ả ư ế ệ ự ọ ộ ố ướ ế ể 

g p  r c  r i  v i  m t  nhà  phân  ph i  thi u  kinh  nghi m,  k  năng trong lĩnh  v c  d ch v vàặ ắ ố ớ ộ ố ế ệ ỹ ự ị ụ  

Marketing. Hi n t i hãng máy tính Apple đang t  mình th c hi n công vi c phân ph  Nh t B nệ ạ ự ự ệ ệ ốỉ ậ ả  

b i d ch v  này c a     -Industries nhà phân ph i tr c đây c a hãng đã không còn thích ng.ở ị ụ ủ ố ướ ủ ứ

Ng i bán l  n c ngoài.ườ ẻ ướ

           Khi nói đ n s n ph m ng i bán l  n c ngoài th ng nghĩ ngay đ n s n ph m tiêuế ả ẩ ườ ẻ ướ ườ ế ả ẩ  

dùng ch  ít ai nghĩ đ n s n ph m công nghi p. Có nhi u cách đ  nhà s n xu t có th  có đ cứ ế ả ẩ ệ ề ể ả ấ ể ượ  

m i liên h  v i nh ng ng i bán l  và h ng s  quan tâm c a h  vào vi c chuy n hàng hoáố ệ ớ ữ ườ ẻ ướ ự ủ ọ ệ ể  

cho mình đó là nh ng cách nh  các nhà đ i di n s n xu t th c hi n các chuy n thăm h i cáữ ư ạ ệ ả ấ ự ệ ế ỏ  

nhân ho c g i các cu n catalo, các quy n sách gi i thi u s n ph m và các lo i sách qu ng cáoặ ử ố ể ớ ệ ả ẩ ạ ả  

s n ph m khác đ n nh ng ng i bán l  có tri n v ng trong t ng lai. M c dù vi c bán hàng cáả ẩ ế ữ ườ ẻ ể ọ ươ ặ ệ  

nhân hay thăm h i có t n kém h n do ph i chi phí cho vi c đi l i và ti n hoa h ng cho nh ngỏ ố ơ ả ệ ạ ề ồ ữ  

ng i đ i di n c a nhà s n xu t nh ng nó l i đem l i doanh thu cao h n đ ng th i s  l a ch nườ ạ ệ ủ ả ấ ư ạ ạ ơ ồ ờ ẽ ự ọ  

đ c ng i bán l  phù h p v i m c đích c a vi c phân ph i. S  d ng th  tr c ti p tuy chi phíượ ườ ẻ ợ ớ ụ ủ ệ ố ử ụ ư ự ế  

có th p h n nh ng có th  nó không đ  đ  gây s  chú ý c a ng i bán l .ấ ơ ư ể ủ ể ự ủ ườ ẻ

       Đ i v i nh ng s n ph m có giá tr  l n, có nhi u b  ph n hay nh ng s n ph m có kh iố ớ ữ ả ẩ ị ớ ề ộ ậ ữ ả ẩ ố  

l ng l n, các nhà s n xu t nên bán hàng qua ng i bán l  h n là qua nhà phân ph i n cượ ớ ả ấ ườ ẻ ơ ố ướ  

ngoài. Trên th c t , h u h t các nhà bán l  thích làm vi c tr c ti p v i nhà s n xu t h n. Ví dự ế ầ ế ẻ ệ ự ế ớ ả ấ ơ ụ 

 châu Âu, m t s  l ng các nhà bán l  đ  ăn ngày càng tr  lên l n m nh h n và h  thích  đ cở ộ ố ượ ẻ ồ ở ớ ạ ơ ọ ượ  

liên h  tr c ti p v i nhà s n xu t n c ngoài h n đ  có đ c s  gi m giá.ệ ự ế ớ ả ấ ướ ơ ể ượ ự ả

 Công ty th ng m i nhà n cươ ạ ướ

       Đ i v i nhi u lo i s n ph m, đ c bi t là s n ph m dân d ng và thi t b  vi n thông, nhàố ớ ề ạ ả ẩ ặ ệ ả ẩ ụ ế ị ễ  

s n xu t ph i liên h  và bán hàng cho các công ty nhà n c. H n n a  nhi u n c, đ c bi t làả ấ ả ệ ướ ơ ữ ở ề ướ ặ ệ  



các n c Đông Âu có nh ng công ty th ng m i nhà n c, nh ng công ty này đ c quy n trongướ ữ ươ ạ ướ ữ ộ ề  

vi c mua và bán hàng hoá. Liên bang Xô Viêt có g n 100 công ty nh  v y. Hungary cũng cóệ ầ ư ậ  

kho ng t ng y công ty ho t đ ng trong nhi u lĩnh v c khác nhau t  gia c m đ n các thi t bả ừ ấ ạ ộ ề ự ừ ầ ế ế ị 

vi n thông đ i v i c  s n ph m xu t kh u và nh p kh u.ễ ố ớ ả ả ẩ ấ ẩ ậ ẩ

      D i s  ki m soát ch t ch  c a chính ph  đ i v i vi c kinh doanh m t lo i hàng naò đó,ướ ự ể ặ ẽ ủ ủ ố ớ ệ ộ ạ  

nh ng ng i mua hàng c a công ty th ng m i nhà n c ch u nh h ng m nh m  b i tìnhữ ườ ủ ươ ạ ướ ị ả ưở ạ ẽ ở  

hình chính tr  cũng nh  là các chính sách th ong m i c a chính ph .ị ư ư ạ ủ ủ

     Ph n l n các c  h i dành cho các nhà s n xu t b  h n ch  là do v n đ  v  nguyên li uthô,ầ ớ ơ ộ ả ấ ị ạ ế ấ ề ề ệ  

máy móc nông nghi p, thi t b  s n xu t, d ng c  k  thu t ch  không ph i do ng òi tiêu dùngệ ế ị ả ấ ụ ụ ỹ ậ ứ ả ư  

hay do hàng hoá c a các h  gia đình. Nh ng nguyên nhân c a gi i h n này là dov n đ  v  t  giáủ ộ ữ ủ ớ ạ ấ ề ề ỷ  

h i đoái,v  s  quá coi tr ng n n kinh t  t  túc t  c p và h  th ng k  ho ch hoá t p trung c aố ề ự ọ ề ế ự ự ấ ệ ố ế ạ ậ ủ  

các n c c ng s n ch  nghĩa và xã h i ch  nghĩa.    ướ ộ ả ủ ộ ủ

Ng i tiêu dùng cu i cùng.ườ ố

        Có khi nhà s n xu t có th  bán hàng tr c ti p cho ng i tiêu dùng cu i cùng  n c ngoàiả ấ ể ự ế ườ ố ở ướ  

mà không c n có trung gian tham gia vào quá trình này. Kênh bán hàng tr c ti p này là m t sầ ự ế ộ ự 

l a ch n t t y u và lôgic đ i v i hàng công nghi p đ t ti n. Còn đ i v i h u h t hàng tiêu dùngự ọ ấ ế ố ớ ệ ắ ề ố ớ ầ ế  

, ki u bán hàng này ch  đ c áp d ng đ i v i m t s  hàng hoá và  m t vài n c. S  khó khănể ỉ ượ ụ ố ớ ộ ố ở ộ ướ ự  

đ i v i vi c mua hàng c a ng i tiêu dùng có th  là  thu  và th  t c h i quan. M t ng i tiêuố ớ ệ ủ ườ ể ở ế ủ ụ ả ộ ườ  

dùng có th  đ t hàng mà không c n bi t nh ng quy đ nh v  nh p kh u c a n c mình. Hàngể ặ ầ ế ữ ị ề ậ ẩ ủ ướ  

hoá có th  đ c nh p kh u mà ng i tiêu dùng không yêu c u. K t qu  là s n ph m hàng hoáể ượ ậ ẩ ườ ầ ế ả ả ẩ  

đó có th  b  b t gi  ho c b  g i tr  l i trên c  s  thu phí chuyên ch . Vi c này n u di n ra liênể ị ắ ữ ặ ị ử ả ạ ơ ở ở ệ ế ễ  

t c s  gây t n kém cho nhà s n xu t.ụ ẽ ố ả ấ

          Nh ng quy đ nh c a h i quan nói chung là m t y u t  quy t đ nh trong th c ti n bán hàngữ ị ủ ả ộ ế ố ế ị ự ễ  

tr c ti p đ n ng i tiêu dùng cu i cùng. Các nhà s n xu t c a M  không g p c n tr  khi bánự ế ế ườ ố ả ấ ủ ỹ ặ ả ở  

sách báo sang  Canada. K  t  khi không có thu  áp d ng cho lo i hàng này, các đ n đ t hàng tở ể ừ ế ụ ạ ơ ặ ừ  

Canada có th  đ c th c hi n b i các công ty th ng m i c a M . Nh ng nh ng ng i sể ượ ự ệ ở ươ ạ ủ ỹ ư ữ ườ ử 

d ng đ n đ t hàng qua đ ng b u đi n đ i v i nh ng lo i hàng hoá khác l i không đ c thu nụ ơ ặ ườ ư ệ ố ớ ữ ạ ạ ượ ậ  

l i đ c nh  th . Vào lúc đó, chuyên ch  hàng hoá qua biên gi i là r t khó. M t công ty đã hiợ ượ ư ế ở ớ ấ ộ  

v ng r ng khách hàng c a công ty  Canada s  c ng tác b ng cách nh n hàng  h i quan và trọ ằ ủ ở ẽ ộ ằ ậ ở ả ả 

b t c  th  thu  nào.Trong tr ng h p nh  v y r t c n m t công ty th c hi n  Canada. Tìnhấ ứ ứ ế ườ ợ ư ậ ấ ầ ộ ự ệ ở  

hình tr  nên sáng s a h n m t cách đáng k  đ i v i nh ng nhà buôn bán vào năm 1986 khi côngở ủ ơ ộ ể ố ớ ữ  

ty b u đi n c a Canada thông báo r ng nh ng b u ki n đ n t  M  s  không ph i ch u thuư ệ ủ ằ ữ ư ệ ế ừ ỹ ẽ ả ị ế 

n a. Thay vào đó, quy đ nh m i c a h i quan s  cho phép nh ng lo i thu  nh  v y đ c thanhữ ị ớ ủ ả ẽ ữ ạ ế ư ậ ượ  

toán b ng cách cam k t. Vì th  ng i tiêu dùng Canada có th  đ c nh n hàng hoá tr c khiằ ế ế ườ ể ượ ậ ướ  



hoá đ n thanh toán đ c g i t i h . Nhà xu t kh u n u có kho n thu  cũ nào đó ch a đ cơ ượ ử ớ ọ ấ ẩ ế ả ế ư ượ  

thanh toán thì b t k  hàng hoá nào trong t ng lai c a ng i đó cũng s  b  gi  l i  biên gi i.ấ ể ươ ủ ườ ẽ ị ữ ạ ở ớ

           Đ  có đ c m t đ n đ t hàng, nhà s n xu t có th  s  d ng nh ng n ph m đ  thu hútể ượ ộ ơ ặ ả ấ ể ử ụ ữ ấ ẩ ể  

ng i tiêu dùng. R t nhi u nh ng t p chí c a M  đ c bán  n c ngoài và có các m c qu ngườ ấ ề ữ ạ ủ ỹ ượ ở ướ ụ ả  

cáo bên trong đ  ng i tiêu dùng n c ngoài đ c đ c. Nh ng t  t p chí khác c a M  thì t oể ườ ướ ọ ượ ữ ờ ạ ủ ỹ ạ  

đi u ki n thu n l i cho quá trình đ t hàng b ng cách xu t b n các n ph m qu c t  g m có tề ệ ậ ợ ặ ằ ấ ả ấ ẩ ố ế ồ ờ  

Time, Newsweek và Business Week. Dĩ nhiên nhà qu ng cáo có th  qu ng cáo tr c ti p thông quaả ể ả ự ế  

nhà xu t b n n c ngoài. Đây là cách th c mà r t nhi u n c áp d ng nh m thúc đ y ngành duấ ả ướ ứ ấ ề ướ ụ ằ ẩ  

l ch trong n c.ị ướ

Các d ng trung gian : kênh bán hàng gián ti pạ ế

       Đ i v i ph n l n hàng hoá, m t nhà s n xu t có th  th y r ng bán hàng tr c ti p cho cácố ớ ầ ớ ộ ả ấ ể ấ ằ ự ế  

b n hàng n c ngoài khác nhau là không th c t  ( g m nhà phân ph i n c ngoài, nhà bán lạ ướ ự ế ồ ố ướ ẻ 

n c ngoài, các công ty th ng m i do Nhà n c qu n lý và ng i tiêu dùng cu i cùng ) Cácướ ươ ạ ướ ả ườ ố  

trung gian khác l i th ng xuyên h n đ ng gi a nhà s n xu t và nh ng khách hàng n c ngoàiạ ườ ơ ứ ữ ả ấ ữ ướ  

đó. Trong ph n này chúng ta s  xem xét đ n vai trò c a trung gian  n c s n xu t.ầ ẽ ế ủ ở ướ ả ấ

         kênh gián ti p, nhà s n xu t không ph i làm vi c v i bên n c ngoài. Thay vào đó, nhàở ế ả ấ ả ệ ớ ướ  

s n xu t  ch  ph i làm vi c v i m t ho c nhi u trung gian trong n c nh ng ng i  mà sả ấ ỉ ả ệ ớ ộ ặ ề ướ ữ ườ ẽ 

chuyên ch  và ho c bán hàng hoá cho trung gian n c ngoài ho c ng i tiêu dùng cu i cùng.ở ặ ướ ặ ườ ố  

M c dù có r t nhi u d ng trung gian trong n c nh ng có th  đ c phân thành hai nhóm chính :ặ ấ ề ạ ướ ư ể ượ  

m t là đ i lý trong n c và hai là  nhà buôn trong n c. S  khác nhau c  b n gi a 2 lo i này làộ ạ ướ ướ ự ơ ả ữ ạ  

 danh nghĩa ch  không ch   m t s  h u v t ch t v  hàng hoá. ở ứ ỉ ở ặ ở ữ ậ ấ ề Nhà đ i lý trong n cạ ướ  không 

bao gi  n m quy n s  h u đ i v i hàng hoá dù đ i lý có ho c không chi m h u hàng hoá . M tờ ắ ề ở ữ ố ớ ạ ặ ế ữ ặ  

khác, nhà buôn là ch  s  h u hàng hoá dù có ho c không chi m gi  hàng hoá . Đ i lý đ i di nủ ở ữ ặ ế ữ ạ ạ ệ  

cho nhà s n xu t còn ng c l i, nhà buôn ( ví d  nhà phân ph i) l i đ i di n cho hàng hoá c aả ấ ượ ạ ụ ố ạ ạ ệ ủ  

nhà s n xu t. Nhà buôn không có quy n ký k t h p đ ng thay m t cho nhà s n xu t còn đ i lýả ấ ề ế ợ ồ ặ ả ấ ạ  

có th  bu c nhà s n xu t ph i u  thác cho đ i lý thay m t nhà s n xu t ký k t h p đ ng.ể ộ ả ấ ả ỷ ạ ặ ả ấ ế ợ ồ

         Đ i lý có th  đ c phân lo i theo ng i u  thác ng i mà h  đ i di n cho. M t s  đ i lýạ ể ượ ạ ườ ỷ ườ ọ ạ ệ ộ ố ạ  

trung gian đ i di n cho ng i mua. M t s  khác l i đ i di n cho l i ích c a nhà s n xu t.ạ ệ ườ ộ ố ạ ạ ệ ợ ủ ả ấ  

Nh ng ng i làm vi c cho nhà s n xu t bao g m nhà môi gi i xu t kh u, đ i lý xu t kh u c aữ ườ ệ ả ấ ồ ớ ấ ẩ ạ ấ ẩ ủ  

nhà s n xu t hay đ i di n bán hàng, công ty đi u hành xu t kh u k t h p và hi p h i...... Nh ngả ấ ạ ệ ề ấ ẩ ế ợ ệ ộ ữ  

đ i lý chăm lo đ n l i ích c a ng i mua g m có đ i lý mua hàng, đ i lý mua hàng c a cạ ế ợ ủ ườ ồ ạ ạ ủ ả 

n c. ướ

Môi gi i xu t kh uớ ấ ẩ



     Ch c năng c a môi gi i xu t kh u là trung gian gi a ng i mua và ng i bán và thu phí.ứ ủ ớ ấ ẩ ữ ườ ườ  

Ng i môi gi i có th  đ c ch  đ nh tìm ki m khách hàng ti m năng trong m t khu v c thườ ớ ể ượ ỉ ị ế ề ộ ự ị 

tr ng nh t đ nh. Môi gi i xu t kh u đàm phán v i ng i mua theo nh ng yêu c u c a nhà s nườ ấ ị ớ ấ ẩ ớ ườ ữ ầ ủ ả  

xu t nh ng không tham gia vào vi c th c hi n giao d ch n u không có s  đ ng ý c a ng i yấ ư ệ ự ệ ị ế ự ồ ủ ườ ủ  

thác. Là ng i đ i di n cho nhà s n xu t, ng i môi gi i xu t kh u có th  ho t đ ng d i tênườ ạ ệ ả ấ ườ ớ ấ ẩ ể ạ ộ ướ  

c a mình ho c c a nhà s n xu t. Làm b t c  vi c gì ng i môi gi i đ u đ c nh n m t kho nủ ặ ủ ả ấ ấ ứ ệ ườ ớ ề ượ ậ ộ ả  

ti n hoa h ng. Ng i môi gi i không đ c giao quy n chi m h u hàng hoá hay s  h u hàngề ồ ườ ớ ượ ề ế ữ ở ữ  

hoá. Trên th c t , ng i môi gi i không ch u trách nhi m v  tài chính ch  th nh tho ng s p x pự ế ườ ớ ị ệ ề ỉ ỉ ả ắ ế  

các kho n tín d ng. Ng i môi gi i tham gia xu t kh u hàng hoá ít h n so v i nh p kh u hàngả ụ ườ ớ ấ ẩ ơ ớ ậ ẩ  

hoá.

         S  d ng môi gi i xu t kh u là có l i vì h  có nh ng hi u bi t r ng rãi v  cung c u trênử ụ ớ ấ ẩ ợ ọ ữ ể ế ộ ề ầ  

th  tr ng và khách hàng n c ngoài. Nh ng hi u bi t này khi n cho ng i môi gi i có th  đàmị ườ ướ ữ ể ế ế ườ ớ ể  

phán nh ng đi u ki n tho  đáng nh t cho ng i u  thác. Ng i môi gi i cũng là ng i h  trữ ề ệ ả ấ ườ ỷ ườ ớ ườ ỗ ợ 

đ c l c đ i v i nh ng s n ph m hàng hoá đ c chuyên môn hoá cao và nh ng s n ph m theoắ ự ố ớ ữ ả ẩ ượ ữ ả ẩ  

mùa không đòi h i ph i cung c p th ng xuyên. Vì th  nh ng nhà s n xu t nh  v i ngu n l cỏ ả ấ ườ ế ữ ả ấ ỏ ớ ồ ự  

tài  chính có h n bán hàng trên m t th  tr ng r ng l n có th  s  d ng môi gi i  trong m tạ ộ ị ườ ộ ớ ể ử ụ ớ ộ  

kho ng th i gian nh t đ nh.    ả ờ ấ ị

 Đ i lý xu t kh u cho nhà s n xu t ho c đ i di n bán hàngạ ấ ẩ ả ấ ặ ạ ệ

        Do tên c a lo i trung gian này, ng i ta d  nh m t ng đ i lý xu t kh u và đ i di n bánủ ạ ườ ễ ầ ưở ạ ấ ẩ ạ ệ  

hàng là nhân viên c a nhà s n xu t mà th c t  đó l i là m t th ng nhân đ c l p có nh ng đ củ ả ấ ự ế ạ ộ ươ ộ ậ ữ ặ  

đi m riêng do không l y tên c a nhà s n xu t. Do có nhi u quy n quy t đ nh h n ng i bánể ấ ủ ả ấ ề ề ế ị ơ ườ  

hàng c a chính nhà s n xu t, đ i di n bán hàng có th  l a ch n th i gian, đ a đi m và cách th củ ả ấ ạ ệ ể ự ọ ờ ị ể ứ  

bán hàng trong ph m vi đ c quy đ nh. Cách th c làm vi c c a h  là gi i thi u tài li u v  s nạ ượ ị ứ ệ ủ ọ ớ ệ ệ ề ả  

ph m và m u s n ph m cho ng i mua. M t đ i lý xu t kh u t  tr  chi phí và có th  đ i di nẩ ẫ ả ẩ ườ ộ ạ ấ ẩ ự ả ể ạ ệ  

cho nhà s n xu t v  nh ng hàng hoá có liên quan và không b  c nh tranh. H  có th  ho t đ ngả ấ ề ữ ị ạ ọ ể ạ ộ  

trên c  s  đ c l p ho c không.ơ ở ộ ậ ặ

          Cũng nh  ng i môi gi i, đ i lý xu t kh u c a nhà s n xu t làm vi c đ  nh n hoa h ng.ư ườ ớ ạ ấ ẩ ủ ả ấ ệ ể ậ ồ  

Nh ng khác môi gi i  ch  m i liên h  c a h  v i nhà s n xu t di n ra liên t c và n đ nh h n.ư ớ ở ỗ ố ệ ủ ọ ớ ả ấ ễ ụ ổ ị ơ  

H p đ ng đ i lý đ c th c hi n trong m t kho ng th i gian xác đ nh và h p đ ng có th  s aợ ồ ạ ượ ự ệ ộ ả ờ ị ợ ồ ể ử  

đ i do có s  tho  thu n chung. Tuy nhiên, nhà s n xu t v n n m m t s  quy n do trong h pổ ự ả ậ ả ấ ẫ ắ ộ ố ề ợ  

đ ng có xác đ nh ph m vi, ph ng th c bán hàng, cách th c b i th ng v.v...ồ ị ạ ươ ứ ứ ồ ườ

         Đ i lý xu t kh u c a nhà s n xu t cũng có th  gây ra m t s  khó khăn cho nhà s n xu tạ ấ ẩ ủ ả ấ ể ộ ố ả ấ  

b i vì m t đ i lý không có t t c  các lo i d ch v . H  có th  không có d ch v  qu ng cáo, h  trở ộ ạ ấ ả ạ ị ụ ọ ể ị ụ ả ỗ ợ 

tín d ng, s a ch a, l p đ t. M t đ i lý có th  chi m h u hàng hoá nh ng l i không có quy n sụ ử ữ ắ ặ ộ ạ ể ế ữ ư ạ ề ở  

h u hàng hoá vì th   h  không ph i gánh ch u r i ro mà nh ng r i ro m t mát đó do nhà s nữ ế ọ ả ị ủ ữ ủ ấ ả  



xu t ch u. Đi m cu i cùng đó là nhà s n xu t t  b  quy n qu n lý ho t đ ng marketing và đi uấ ị ể ố ả ấ ừ ỏ ề ả ạ ộ ề  

này có th  gây thi t h i cho nhà s n xu t mà kh i l ng hàng hoá do h  s n xu t ra quá nh  để ệ ạ ả ấ ố ượ ọ ả ấ ỏ ể 

có đ c s  h  tr  r t l n t  phía đ i lý. Arthus C.Bell, m t công ty c a Anh là m t tr ng h pượ ự ỗ ợ ấ ớ ừ ạ ộ ủ ộ ườ ợ  

nh  v y, James B.Beam là đ i lý c a công ty  M  đã b  m c công ty do ng i bán hàng c aư ậ ạ ủ ở ỹ ỏ ặ ườ ủ  

đ i lý còn quá nhi u s n ph m hàng hoá khác đ  bán. Công ty đã chuy n sang đ i lý m i làạ ề ả ẩ ể ể ạ ớ  

Monsieur Henri nh ng h u nh  cũng ch ng c i thi n đ c tình hình b i vì đ i lý này cũng thíchư ầ ư ẳ ả ệ ượ ở ạ  

t p trung vào giá tr  hàng hoá l n h n. K t q a công ty ph i t  b  các catalog cho giáng sinhậ ị ớ ơ ế ủ ả ừ ỏ  

ho c đ  cho r t nhi u ng i bán l  bán. Công ty này vì th  đã d  tính yêu c u m t nhà nh pặ ể ấ ề ườ ẻ ế ự ầ ộ ậ  

kh u M  có quy n quy t đ nh m nh h n đ i v i s  ph n c a chính công ty.ẩ ỹ ề ế ị ạ ơ ố ớ ố ậ ủ

         Trong nh ng tr ng h p nh t đ nh, có th  s  là không h p lý n u nhà s n xu t nh   thi tữ ườ ợ ấ ị ể ẽ ợ ế ả ấ ỏ ế  

l p đ i ngũ bán hàng và m ng l i phân ph i riêng. Đó là nh ng tr ng h p:ậ ộ ạ ướ ố ữ ườ ợ

1. Khi nhà s n xu t có m t th  tr ng đ a lý r ng kh p - m t tr ng h p th ng g p trong ho tả ấ ộ ị ườ ị ộ ắ ộ ườ ợ ườ ặ ạ  

đ ng marketing qu c t .ộ ố ế

2. Khi m t s  th  tr ng n c ngoài quá nh .ộ ố ị ườ ướ ỏ

3. Khi s n ph m hàng hoá c a nhà s n xu t mói và nhu c u ch a ch c ch n.ả ẩ ủ ả ấ ầ ư ắ ắ

4. Khi nhà s n xu t ch a có kinh nghi m trong ho t đ ng marketing qu c tả ấ ư ệ ạ ộ ố ế

5. Khi nhà s n xu t mu n đ n gi n hoá ho t đ ng kinh doanh.ả ấ ố ơ ả ạ ộ

M t nhà s n xu t có th  tránh đ c nh ng chi phí c  đ nh liên quan đ n vi c t  ch c phân ph iộ ả ấ ể ượ ữ ố ị ế ệ ổ ứ ố  

và bán hàng c a chính h  khi h  thuê đ i lý b i vì ti n hoa h ng ch  đ c tr  khi bán đ c hàng.ủ ọ ọ ạ ở ề ồ ỉ ượ ả ượ  

M t đ i lý xu t kh u c a nhà s n xu t có hi u bi t r ng rãi v  th  tr ng n c ngoài c  th  vàộ ạ ấ ẩ ủ ả ấ ể ế ộ ề ị ườ ướ ụ ể  

h n n a còn có đ ng c  làm vi c l n h n nhân viên bán hàng c a chính nhà s n xu t. Ngoài ra,ơ ữ ộ ơ ệ ớ ơ ủ ả ấ  

đ i lý còn có m t s  đ ng dây buôn bán s n ph m và k t qu  là chi phí kinh doanh s  đ cạ ộ ố ườ ả ẩ ế ả ẽ ượ  

chia s  cùng v i nh ng nhà s n xu t khác. Vi c làm  này cho phép nhà s n xu t t p trung th iẻ ớ ữ ả ấ ệ ả ấ ậ ờ  

gian,  ti n  b c  và chuyên gia  vào vi c  s n xu t  hàng hoá h n là  đ  tham gia  vào lĩnh v cề ạ ệ ả ấ ơ ể ự  

marketing. T t nhiên r ng n u s n ph m hàng hoá này thành công thì nhà s n xu t lúc nào cũngấ ằ ế ả ẩ ả ấ  

có th  thành l p đ c đ i ngũ bán hàng riêng.ể ậ ượ ộ

Công ty đi u hành xu t kh u (EMC)ề ấ ẩ

M t công ty đi u hành xu t kh u (EMC) đi u hành toàn b  ch ng trình xu t kh u c a m t nhàộ ề ấ ẩ ề ộ ươ ấ ẩ ủ ộ  

s n xu t theo h p đ ng. M t EMC cũng đ c coi là nhà đi u hành xu t kh u k t h p (CEM)ả ấ ợ ồ ộ ượ ề ấ ẩ ế ợ  

b i vì nó có th  th c hi n ch c năng là m t b  ph n xu t kh u cho nh ng nhà s n xu t s nở ể ự ệ ứ ộ ộ ậ ấ ẩ ữ ả ấ ả  

ph m gi ng nhau nh ng không c nh tranh nhau. Theo nghĩa này thì nh ng nhà môi gi i xu tẩ ố ư ạ ữ ớ ấ  

kh u và đ i lý xu t kh u c a nhà s n xu t là nh ng ng i đ i di n cho m t hi p h i kháchẩ ạ ấ ẩ ủ ả ấ ữ ườ ạ ệ ộ ệ ộ  

hàng cũng có th  đ c g i là EMCs. So sánh v i môi gi i xu t kh u và đ i lý xu t kh u c aể ượ ọ ớ ớ ấ ẩ ạ ấ ẩ ủ  

nhà s n xu t thì EMC có quy n  t  do h n và có quy n l c khá quan tr ng. Công ty này cungả ấ ề ự ơ ề ự ọ  



c p các d ch v  r ng kh p t  xúc ti n đ n làm vi c s p đ t và tài li u. H n th  n a, công tyấ ị ụ ộ ắ ừ ế ế ệ ắ ặ ệ ơ ế ữ  

còn gi  không ch  m t ph n mà là t t c  s n ph m hàng hoá chính. Tóm l i, công ty ch u tráchữ ỉ ộ ầ ấ ả ả ẩ ạ ị  

nhi m cho t t c  các ho t đ ng mang tính qu c t  c a nhà s n xu t. Ví d  nh   M  có đ nệ ấ ả ạ ộ ố ế ủ ả ấ ụ ư ở ỹ ế  

1100 công ty đi u hành xu t kh u chi m 10% xu t kh u hàng hoá đ c s n xu t ra c a M .ề ấ ẩ ế ấ ẩ ượ ả ấ ủ ỹ

       Ng i mua  n c ngoài th ng thích mua hàng tr c ti p t  ng i s n xu t h n là quaườ ở ướ ườ ự ế ừ ườ ả ấ ơ  

ng i th  ba. Chính vì v y mà các công ty này th ng thu hút giao d ch b ng tên c a nhà s nườ ứ ậ ườ ị ằ ủ ả  

xu t và th m chí còn s  d ng c  tên và đi  ch  giao d ch c a nhà s n xu t. T  coi mình là bấ ậ ử ụ ả ạ ỉ ị ủ ả ấ ự ộ 

ph n xu t kh u ho c b  ph n qu c t  c a nhà s n xu t, công ty đi u hành xu t kh u ký vàoậ ấ ẩ ặ ộ ậ ố ế ủ ả ấ ề ấ ẩ  

các th  t  trao đ i và các gi y t  b ng tên c a nhà s n xu t. Đi u này có th  l i cho nh ngư ừ ổ ấ ờ ằ ủ ả ấ ề ể ợ ữ  

công ty nh  và v a nh ng công ty mà thi u chuyên gia và nh ng ng i thích h p cũng nh  thi uỏ ừ ữ ế ữ ườ ợ ư ế  

ngu n l c tài chính đ  ti n hành xu t kh u. Đây có th  là cách t t giúp cho m t công ty phátồ ự ể ế ấ ẩ ể ố ộ  

tri n th  tr ng ngoài n c khi còn đang t o hình nh riêng v  công ty  n c ngoài. Tuy nhiên,ể ị ườ ướ ạ ả ề ở ướ  

EMC ph i đ i phó v i nh ng tình hu ng khó x  do r i ro tăng g p đôi: v a có th  b  khách hàngả ố ớ ữ ố ử ủ ấ ừ ể ị  

b  r i v a  ph i làm công vi c không béo b  ho c ng c l i làm cho s n ph m c a nhà s nỏ ơ ừ ả ệ ở ặ ượ ạ ả ẩ ủ ả  

xu t quá thành công. ấ

        Công ty đi u hành xu t kh u đ c bù  đ p b ng m t vài cách. ề ấ ẩ ượ ắ ằ ộ

Th ng thì vi c bù đ p d i d ng hoa h ng, l ng, ho c ti n tr  tr c c ng v i hoa h ng.ườ ệ ắ ướ ạ ồ ươ ặ ề ả ướ ộ ớ ồ  

Tuỳ thu c vào s n ph m mà ti n hoa h ng có th  thay đ i t  7,5 đ n 20% giá bán buôn hàngộ ả ẩ ề ồ ể ổ ừ ế  

hoá. M t s  EMC cũng có th  tr  thành  nhà buôn ( ví d  nhà buôn xu t kh u). Trong tr ngộ ố ể ở ụ ấ ẩ ườ  

h p nh  v y, h  mua toàn b  hàng hoá và do v y n m quy n s  h u hàng hoá. H  đ c đ n bùợ ư ậ ọ ộ ậ ắ ề ở ữ ọ ượ ề  

b ng cách nh n ti n chi t kh u khi mua hàng hoá đ  bán l i ra n c ngoài và kho n chi t kh uằ ậ ề ế ấ ể ạ ướ ả ế ấ  

đó có th  nhi u h n so v i kho n ti n nh ng trung gian khác nh n đ c t  th  tr ng n i đ a.ể ề ơ ớ ả ề ữ ậ ượ ừ ị ườ ộ ị  

Trong m t th ng v  mua bán thông th ng, công ty mua hàng v i giá bán buôn th c t   n iộ ươ ụ ườ ớ ự ế ở ộ  

đ a và có t  l  nh t đ nh th p h n t ng ng v i chi phí bán hàng n i đ a c a nhà s n xu t. H nị ỉ ệ ấ ị ấ ơ ươ ứ ớ ộ ị ủ ả ấ ơ  

n a, h  còn nh n đ c ti n c p phát cho ho t đ ng xúc ti n. L ng ti n tr  cho EMC là đ  bùữ ọ ậ ượ ề ấ ạ ộ ế ượ ề ả ể  

đ p cho nh ng công vi c và các d ch v  có liên quan c a công ty. Ti n hoa h ng cho môi gi iắ ữ ệ ị ụ ủ ề ồ ớ  

gi n đ n th ng kho ng 10% ho c ít h n. N u các vi c liên quan khá ph c t p nh  trong vi cả ơ ườ ả ặ ơ ế ệ ứ ạ ư ệ  

thi t l p kênh phân ph i duy nh t thì ti n bù đ p có th  cao 30-40%. M t s  công ty đi u hànhế ậ ố ấ ề ắ ể ộ ố ề  

xu t kh u có th  yêu c u nhà s n xu t tr  chi phí thành l p và nh ng chi phí này có th  tấ ẩ ể ầ ả ấ ả ậ ữ ể ừ 

5.000$ đ n 50.000$ ế

       Trên đây là m t vài lý do t i sao các công ty s  d ng EMC. EMC có chuyên gia marketingộ ạ ử ụ  

qu c t  và đ u m i phân ph i ngoài n c. EMC cung c p nhi u d ch v . Chi phí c a EMCố ế ầ ố ố ướ ấ ề ị ụ ủ  

t ng đ i th p do hi u qu  tăng theo quy mô, t c là chi phí có th  dàn tr i ra các s n ph m c aươ ố ấ ệ ả ứ ể ả ả ẩ ủ  

nhi u khách hàng. Thêm vào đó, EMC đem l i hi u qu  chuyên ch  do nó có th  k t h p nhi uề ạ ệ ả ở ể ế ợ ề  

hàng hoá c a các nhà s n xu t trong cùng m t l n v n chuy n. Các đ n đ t hàng đ c k t h pủ ả ấ ộ ầ ậ ể ơ ặ ượ ế ợ  



t i c ng và đ c giao d a trên v n đ n đ ng bi n cho cùng m t ng i mua n c ngoài. B ngạ ả ượ ự ậ ơ ườ ể ộ ườ ướ ằ  

cách k t h p v n chuy n hàng hoá t  nhi u nhà s n xu t , m t công ty có th  có t  l  c c phíế ợ ậ ể ừ ề ả ấ ộ ể ỉ ệ ướ  

chuyên ch  hi u qu  h n. Nhi u EMC còn cung c p d ch v  tài chính. B ng cách b o đ m thanhở ệ ả ơ ề ấ ị ụ ằ ả ả  

toán và thu ti n t  n c ngoài, nhà s n xu t đ c b o đ m  thanh toán ngay. B ng vi c cungề ừ ướ ả ấ ượ ả ả ằ ệ  

c p t t c  các d ch v  trên, EMC cho phép nhà s n xu t t p trung vào các n  l c n i t i và thấ ấ ả ị ụ ả ấ ậ ỗ ự ộ ạ ị 

tr ng trong n c.ườ ướ

      S  d ng EMCs cũng t ng t  nh  s  d ng các lo i hình trung gian khác , nó cũng có nhũngử ụ ươ ự ư ử ụ ạ  

h n ch  riêng. Th  nh t các EMC a thích các khách hàng m i nh ng ng i mà s n ph m c aạ ế ứ ấ ư ớ ữ ườ ả ẩ ủ  

h  s  b  sung vào dòng s n ph m hi n có c a EMC. EMC r t có th  không quan tâm đ n cácọ ẽ ổ ả ẩ ệ ủ ấ ể ế  

s n ph m không n i ti ng ho c nh ng công ngh  m i đòi h i quá nhi u th i gian và n  l cả ẩ ổ ế ặ ữ ệ ớ ỏ ề ờ ỗ ự  

trong vi c m  th  tr ng m i  n c ngoài. V n đ  đ i v i các nhà s n xu t nh  là m c đ  hệ ở ị ườ ớ ở ướ ấ ề ố ớ ả ấ ỏ ứ ộ ỗ 

tr  mà h  nh n đ c t  các EMC. Có khi m t công ty mu n tìm  m t EMC l n nh ng EMC nàyợ ọ ậ ượ ừ ộ ố ộ ớ ư  

l i không quan tâm đúng m c đ n khách hàng c a mình còn v i các EMC nh  thì l i không đạ ứ ế ủ ớ ỏ ạ ủ 

l n đ  chăm sóc cho t t c  s n ph m c a các khách hàng. Nhìn chung, h u h t các EMC đ u cớ ể ấ ả ả ẩ ủ ầ ế ề ố 

g ng h t s c, luôn s n sàng và có kh  năng cung c p nh ng d ch v  đ y đ  cho các khách hàngắ ế ứ ẵ ả ấ ữ ị ụ ầ ủ  

m i . Theo Brasch , m t nhà s n xu t c n xét xem m t EMC có đáp ng các yêu c u sau:ớ ộ ả ấ ầ ộ ứ ầ

1. Chuyên môn hoá lo i s n ph m c a công ty mình.ạ ả ẩ ủ

2. Có m t h  th ng phân ph i toàn c u đ c ki m soát và t  ch c t t.ộ ệ ố ố ầ ượ ể ổ ứ ố

3. Đ c qu n lý và cung c p tài chính t t.ượ ả ấ ố

4. S n sàng c ng hi n nhân l c và v t l c đ  gi i thi u s n ph m c a khách hàng.ẵ ố ế ự ậ ự ể ớ ệ ả ẩ ủ

Đ  giúp cho vi c tìm ki m các EMC , nhà s n xu t nên liên h  v i NEXCO (Hi p h iể ệ ế ả ấ ệ ớ ệ ộ  

qu c gia v  các công ty qu n lý  xu t kh u) t  ch c qu c gia duy nh t c a các EMC và các côngố ề ả ấ ẩ ổ ứ ố ấ ủ  

ty th ng m i xu t kh u cũng nh  các hi p h i EMC theo khu v c khác.ươ ạ ấ ẩ ư ệ ộ ự

Trong nghiên c ú 198 EMC đã ch  ra m t s  đ c tr ng tiêu bi u c a các EMC. Các EMC nóiư ỉ ộ ố ặ ư ể ủ  

chung th ng nh - ch  kho ng 3% trong s  đó có trên 10 nhân viên , kho ng 25% có văn phòngườ ỏ ỉ ả ố ả  

đ i di n  n c ngoài. Ph n l n các EMC s  d ng công ty giao nh n  n c ngoài. ạ ệ ở ướ ầ ớ ử ụ ậ ở ướ

85% EMC ch p nh n ch u trách nhi m tín d ng. Kho ng 8% EMC không bao gi  s  h u  hàngấ ậ ị ệ ụ ả ờ ở ữ  

hoá c a khách hàng , kho ng 50% th ng xuyên s  h u. Th m chí ngay c  khi nó  s  h u thìủ ả ườ ở ữ ậ ả ở ữ  

ch a h n đã mu n chi m h u s n ph m c a khách hàng. Các EMC ph c v  cho c  các công tyư ẳ ố ế ữ ả ẩ ủ ụ ụ ả  

l n và nh . V i kho ng 63% đ i di n cho nhà s n xu t trong 3  ngành hay nhi u h n n a. Cácớ ỏ ớ ả ạ ệ ả ấ ề ơ ữ  

EMC th ng là chuyên gia  th  tr ng h n là chuyên gia v  s n ph m. M t s  ít các EMC chuyênườ ị ườ ơ ề ả ẩ ộ ố  

môn hoá c  hai theo khu v c đ a lý và theo ngành công nghi p ( s n ph m). Tuy nhiên s  khôngả ự ị ệ ả ẩ ẽ  

h p lý n u cho r ng ch  có r t ít chuyên gia trong t t c  các th  tr ng qu c t . Đa s  các EMCợ ế ằ ỉ ấ ấ ả ị ườ ố ế ố  



th ng đ c quy n trong 1 ho c m t nhóm n c trong cùng l c đ a . Ch  kho ng 16%  EMCườ ộ ề ặ ộ ướ ụ ị ỉ ả  

mu n đ c quy n phân ph i trên toàn th  gi i.ố ộ ề ố ế ớ

T t c  các EMC không ho t đ ng theo m t ph ng th c gi ng nhau. D a theo nghiên c uấ ả ạ ộ ộ ươ ứ ố ự ứ  

c a Bello và Williamson , Các  EMC có các tho  thu n b ng h p đ ng khác nhau v i nhà s nủ ả ậ ằ ợ ồ ớ ả  

xu t t  h p đ ng chính th c (kênh h p đ ng) t i nh ng tho  thu n thông th ng( kênh hànhấ ừ ợ ồ ứ ợ ồ ớ ữ ả ậ ườ  

chính ) và các ho t đ ng đ c l p ( kênh truy n th ng) . K t qu  là các EMC khác nhau v  kh iạ ộ ộ ậ ề ố ế ả ề ố  

l ng doanh s  hàng xu t kh u , s  l ng dây chuy n s n ph m đ c gi i quy t và s  l ngượ ố ấ ẩ ố ượ ề ả ẩ ượ ả ế ố ượ  

các nhà cung c p mà nó đ i di n. H n n a, k  ho ch ho t đ ng c a các EMC cũng khác nhauấ ạ ệ ơ ữ ế ạ ạ ộ ủ  

thông qua vai trò xu t kh u, tính đ c quy n c a th  tr ng theo đ a lý, và yêu c u v  doanh sấ ẩ ộ ề ủ ị ườ ị ầ ề ố 

hàng năm. Cu i cùng, các ho t đ ng kinh t  c a các EMC  khác nhau trong th  t c đ t hàng ,ố ạ ộ ế ủ ủ ụ ặ  

th  t c giá c  và xúc ti n. Các nhà s n xu t c n ph i xem xét s  khác nhau trên khi xây d ngủ ụ ả ế ả ấ ầ ả ự ự  

chi n l c phân ph i. Trên th c t , kênh xu t kh u truy n th ng th ng có nhi u r i ro vìế ượ ố ự ế ấ ẩ ề ố ườ ề ủ  

trong tr ng h p này các EMC th ng là các doanh nghi p th ng m i ng i có quy n s  h uườ ợ ườ ệ ươ ạ ườ ề ở ữ  

hàng hoá. “ Kh  năng các EMC ho t đ ng nh  m t đ i lý, đ c quy n v  th  tr ng, quy đ nhả ạ ộ ư ộ ạ ộ ề ề ị ườ ị  

h n ng ch v  doanh s  s  đ c gi m xu ng khi m i quan h  th ng m i đ c qu n lý m tạ ạ ề ố ẽ ượ ả ố ố ệ ươ ạ ượ ả ộ  

cách không chính th c.”. Kênh qu n lý này thích h p v i nh ng nhà s n xu t mu n thâm nh pứ ả ợ ớ ữ ả ấ ố ậ  

th  tr ng th  gi i m t cách linh ho t. Khi s  d ng kênh h p đ ng, các EMC có khuynh h ngị ườ ế ớ ộ ạ ử ụ ợ ồ ướ  

tr  thành đ i lý cho nhà s n xu t v i h n ng ch v  doanh s  và đ c quy n r ng kh p. Khi cở ạ ả ấ ớ ạ ạ ề ố ộ ề ộ ắ ả 

hai bên ho t đ ng theo tho  thu n b ng h p đ ng trong m t th i gian dài, kênh h p đ ng có thạ ộ ả ậ ằ ợ ồ ộ ờ ợ ồ ể  

đem la  l i ích quan tr ng cho c  hai bên.ị ợ ọ ả

Công ty xu t kh u h p tácấ ẩ ợ

M t công ty xu t kh u h p tác là m t t  ch c xu t kh u đ c duy trì b i các nhà s n xu tộ ấ ẩ ợ ộ ổ ứ ấ ẩ ượ ở ả ấ  

khác đ  bán s n ph m ra m t s  hay t t c  các th  tr ng n c ngoài. Ngoài ra, do công ty nàyể ả ẩ ộ ố ấ ả ị ườ ướ  

cũng là ng i s n xu t nên h  cũng có nh ng ch c năng t ng t  nh  các đ i lý xu t kh uườ ả ấ ọ ữ ứ ươ ự ư ạ ấ ẩ  

khác. Công ty này th ng ho t đ ng nh  m t nhà phân ph i xu t kh u cho các nhà cung c pườ ạ ộ ư ộ ố ấ ẩ ấ  

khác, đôi khi cũng ho t đ ng nh  các nhà môi gi i hay các đ i di n đ c h ng hoa h ng. Doạ ộ ư ớ ạ ệ ượ ưở ồ  

công ty xu t kh u h p tác ch u trách nhi m v n chuy n hàng hoá nên h  chi m h u hàng hoáấ ẩ ợ ị ệ ậ ể ọ ế ữ  

nh ng không có quy n s  h u hàng hoá.ư ề ở ữ

Đ ng c  đ  các công ty này đ i di n cho nhà s n xu t tr c h t là l i ích tài chính cho chínhộ ơ ể ạ ệ ả ấ ướ ế ợ  

h . Do c n có chi phí c  đ nh cho vi c đ a s n ph m c a mình ra th  tr ng n c ngoài nên cácọ ầ ố ị ệ ư ả ẩ ủ ị ườ ướ  

công ty này mu n chia s  chi phí và kinh nghi m c a mình v i các nhà s n xu t khác mu n bánố ẻ ệ ủ ớ ả ấ ố  

s n ph m  cùng m t th  tr ng n c ngoài. Chính vì các ho t đ ng này mà nhà xu t  kh u h pả ẩ ở ộ ị ườ ướ ạ ộ ấ ẩ ợ  

tác th ng đ c xem nh  là nhà xu t kh u đ u đàn . Ví d  v  các nhà xu t kh u h p tác n iườ ượ ư ấ ẩ ầ ụ ề ấ ẩ ợ ổ  

ti ng nh  GE.singer và Borg-Warner. b ng vi c đ i di n cho m t s  khách hàng , các t  ch cế ư ằ ệ ạ ệ ộ ố ổ ứ  

này đ c xem nh  là m t d ng c a EMC.ượ ư ộ ạ ủ



M i quan h  gi a các t  ch c xu t kh u h p tác v i ng i u  thác c a  h  là m i quan hố ệ ữ ổ ứ ấ ẩ ợ ớ ườ ỷ ủ ọ ố ệ 

lâu Vi c h p tác này đem d n cho ng i u  nhi m cách b t đ u cho ho t đ ng marketing  thệ ợ ế ườ ỷ ệ ắ ầ ạ ộ ở ị 

tr ng n c ngoài d  dàng và ít r i ro và m i quan h  này s  đ c ti p t c mi n là các s nườ ướ ễ ủ ố ệ ẽ ượ ế ụ ễ ả  

ph m tham gia không liên quan ho c không c nh tranh v i nhau. V n đ  s  n y sinh khi ng iẩ ặ ạ ớ ấ ề ẽ ả ườ  

u  thác quy t đ nh tung ra th  tr ng m t s n ph m m i tr c ti p c nh tranh v i s n ph m c aỷ ế ị ị ườ ộ ả ẩ ớ ự ế ạ ớ ả ẩ ủ  

nhà xu t kh u h p tác ho c v i s n ph m c a khách hàng c a nhà xu t kh u h p tác.ấ ẩ ợ ặ ớ ả ẩ ủ ủ ấ ẩ ợ

Hi p h i Webb Pomerene ệ ộ

    M t WPA đ c thành l p khi hai hay nhi u công ty th ng là trong cùng m t ngành  k tộ ượ ậ ề ườ ộ ế  

h p tung s n ph m ra th  tr ng n c ngoài. Hi p h i này c u thành m t t  ch c thu c v  cácợ ả ẩ ị ườ ướ ệ ộ ấ ộ ổ ứ ộ ề  

nhà s n xu t c nh tranh nhau c a M  dành riêng cho m c đích xu t kh u (đi u này có v  l  đ iả ấ ạ ủ ỹ ụ ấ ẩ ề ẻ ạ ố  

v i các công ty c nh tranh nhau h n là các công ty không c nh tranh.) nh ng kinh nghi m đã chớ ạ ơ ạ ư ệ ỉ 

ra r ng t  ch c này s  không có hi u qu  đ i v i các s n ph m không liên quan. Hi p h i nhằ ổ ứ ẽ ệ ả ố ớ ả ẩ ệ ộ ư 

v y l n nh t có t i 300 thành viên trong khi hi p h i trái cây khô tây b c ch  có 2 thành viên.ậ ớ ấ ớ ệ ộ ắ ỉ

    V  căn b n, hi p h i này cũng là m t cartel xu t kh u. M c dù cartel là b t h p pháp ề ả ệ ộ ộ ấ ẩ ặ ấ ợ ở  

M  nh ng d ng cartel này v n đ c ho t đ ng mi n là nó không có nh ng tác đ ng ch ng c nhỹ ư ạ ẫ ượ ạ ộ ễ ữ ộ ố ạ  

tranh đ i v i ho t đ ng marketing trong n c  th  tr òng M . M c dù không đ c  nh n b tố ớ ạ ộ ướ ở ị ư ỹ ặ ượ ậ ấ  

kỳ m t ch ng nh n u tiên nào v  vi c mi n tr  ch ng đ c quy n, lu t c a Webb Pomereneộ ứ ậ ư ề ệ ễ ừ ố ộ ề ậ ủ  

v n cung c p cho hi p h i m t s  mi n tr  có gi i h n. Yêu c u pháp lý duy nh t là hi p h iẫ ấ ệ ộ ộ ự ễ ừ ớ ạ ầ ấ ệ ộ  

ph i đ  trình v i u  ban th ng m i liên bang trong vòng 30 ngày sau khi thành l p.ả ệ ớ ỷ ươ ạ ậ

    Hai v  vi c c a toà án đã cho th y vai trò c a Lu t Webb. Năm 1950 m t phiên toà đã c mụ ệ ủ ấ ủ ậ ộ ấ  

4 thành viên c a hi p h i thành l p nhà máy  Anh, Tây Đ c và Canada vì  nh ng ho t đ ngủ ệ ộ ậ ở ứ ữ ạ ộ  

nh  v y không t o nên th ng m i xu t kh u. V  trí th  tr ng các công ty không liên quanư ậ ạ ươ ạ ấ ẩ ị ị ườ  

mi n là ho t đ ng c a h  thích h p v i các quy đ nh (ví d  h p tác đ  đ c chi m trong th ngễ ạ ộ ủ ọ ợ ớ ị ụ ợ ể ộ ế ươ  

m i xu t kh u ). Vì v y chính ph  không th  c n tr  các nhà s n xu t ch t bao ph  mài mònạ ấ ẩ ậ ủ ể ả ở ả ấ ấ ủ  

c a M  trong vi c liên k t thành m t t p đoàn đ  xu t kh u đ c quy n và vi c c  đ nh giá vàủ ỹ ệ ế ộ ậ ể ấ ẩ ộ ề ệ ố ị  

h n ng ch  n c ngoài m c dù các công ty này cùng chi m 80% th ng m i xu t kh u c aạ ạ ở ướ ặ ế ươ ạ ấ ẩ ủ  

M  v  m t hàng này.ỹ ề ặ

    Hi p h i này có m t s  ch c năng r t h u ích. Nó cung c p thông tin t i các công ty thànhệ ộ ộ ố ứ ấ ữ ấ ớ  

viên, thi t l p giá, ch  đ nh đ n đ t hàng, và bán s n ph m. Nó cũng thu x p v n chuy n hàngế ậ ỉ ị ơ ặ ả ẩ ế ậ ể  

hoá b ng vi c lo li u k t h p chuyên ch , tho  thu n m c giá , thuê ho c đ t tàu. Do đó hi pằ ệ ệ ế ợ ở ả ậ ứ ặ ặ ệ  

h i này chi m h u hàng hoá và làm t t c  nh ng vi c c n thi t nh ng không có quy n s  h uộ ế ữ ấ ả ữ ệ ầ ế ư ề ở ữ  

hàng hoá. Cũng gi ng nh  nhà xu t kh u h p tác, hi p h i này ho t đ ng không vì l i nhu nố ư ấ ẩ ợ ệ ộ ạ ộ ợ ậ  

hay chi phí.

    M i quan h  dài h n này cũng có nh ng b t l i. Th  nh t, nó không có trong khu v c d chố ệ ạ ữ ấ ợ ứ ấ ự ị  

v  vì đ o lu t c m các công ty d ch v  liên k t v i nhau. Th  hai, ho t đ ng cung c p tài chínhụ ạ ậ ấ ị ụ ế ớ ứ ạ ộ ấ  



thu n ti n cũng không có vì các ngân hàng ch a đ c phép tham gia vào d ng kinh doanh th ngậ ệ ư ượ ạ ươ  

m i này k  t  nh ng năm 20. Th  ba, gi ng nh  h u h t các t  ch c, nó cũng x y ra nh ng b tạ ể ừ ữ ứ ố ư ầ ế ổ ứ ả ữ ấ  

đ ng gi a các thành viên. N u m t thành viên không đ ng ý ho c không h p tác thì hi u qu  sồ ữ ế ộ ồ ặ ợ ệ ả ẽ 

b  suy gi m nghiêm tr ng. Cu i cùng là các công ty thành viên s  m t các đ c tính riêng vì vi cị ả ọ ố ẽ ấ ặ ệ  

xu t kh u đ c th c hi n d i tên c a hi p h i và ho t đ ng h i thích h p h n đ i v i cácấ ẩ ượ ự ệ ướ ủ ệ ộ ạ ộ ơ ợ ơ ố ớ  

hàng hoá ch a có nhãn hi u. M t s n ph m đ c chuyên môn hoá hay m t nhãn hi u n i ti ngư ệ ộ ả ẩ ượ ộ ệ ổ ế  

đ u có th  t  mình xu t kh u do đó h  không mu n nhãn hi u c a mình  b  thay th  b i nhãnề ể ự ấ ẩ ọ ố ệ ủ ị ế ở  

hi u hay th ng hi u chung c a hi p h i. M t vi c không thông th ng nh ng có th  là đ  choệ ươ ệ ủ ệ ộ ộ ệ ườ ư ể ể  

các thành viên đ  gi  l i đ c tr ng riêng (ví d  tên nhãn hi u riêng): hi p h i công c  máy  mócể ữ ạ ặ ư ụ ệ ệ ộ ụ  

là m t ví d  quan tr ng. Nh ng hi p h i này đ c thành l p ch  y u đ  cung c p nh ng h  trộ ụ ọ ữ ệ ộ ượ ậ ủ ế ể ấ ữ ỗ ợ 

k  thu t và tín d ng trong các th  tr ng quá nh  đ   t o đi u ki n cho m i nhà xu t kh u.ỹ ậ ụ ị ườ ỏ ể ạ ề ệ ỗ ấ ẩ

Đ i lý mua hàngạ

        M t đ i lý xu t kh u đ i di n cho m t ng i bán hay m t ng i s n xu t, m tộ ạ ấ ẩ ạ ệ ộ ườ ộ ườ ả ấ ộ  đ i lý muaạ  

hàng đ i di n cho ng i mua hàng n c ngoài. B ng vi c đ t tr  s  và ti n hành kinh doanh ạ ệ ườ ướ ằ ệ ặ ụ ở ế ở 

n c xu t kh u, các đ i lý mua hàng có m t v  trí thu n l i đ  tìm ki m s n ph m đáp ng nhuướ ấ ẩ ạ ộ ị ậ ợ ể ế ả ẩ ứ  

c u và s  u đãi c a ng i u  thác. Đ i di n cho khách hàng ngoài n c, các đ i lý này ho tầ ự ư ủ ườ ỷ ạ ệ ướ ạ ạ  

đ ng vì l i ích c a khách hàng b ng cách tìm ki m m c giá t t nh t có th  . Do đó khách hàngộ ợ ủ ằ ế ứ ố ấ ể  

ph i tr  cho h  m t kho n hoa h ng hay phí cho d ch v  này. Đ i lý mua hàng còn đ c g i tênả ả ọ ộ ả ồ ị ụ ạ ượ ọ  

là đ i lý hoa h ng, ng i mua hàng xu t kh u , hãng h ng hoa h ng xu t kh u, và đ i lý muaạ ồ ườ ấ ẩ ưở ồ ấ ẩ ạ  

hàng xu t kh u. Đ i lý này cũng có th  tr  thành hãng xác nh n vi c xu t kh u n u nó xácấ ẩ ạ ể ở ậ ệ ấ ẩ ế  

nh n vi c thanh toán và tr  cho ng i bán sau khi nh n hoá đ n và ch ng t  s  h u cho kháchậ ệ ả ườ ậ ơ ứ ừ ở ữ  

hàng.

       Đ i lý này r t có ích đ i v i nhà s n xu t vì nó tìm ki m các công ty và cung c p cho h  cácạ ấ ố ớ ả ấ ế ấ ọ  

d ch v  c a mình. Tuy nhiên vì các đ i lý này ho t đ ng d a trên c  s  đ t hàng nên m i quanị ụ ủ ạ ạ ộ ự ơ ở ặ ố  

h  v i ng i mua ho c ng i bán không liên t c. Ho t đ ng này vì th  cũng không th  cungệ ớ ườ ặ ườ ụ ạ ộ ế ể  

c p m t kh i l ng kinh doanh n đ nh cho ng i s n xu t cũng nh  không gi m đ c m c đấ ộ ố ượ ổ ị ườ ả ấ ư ả ượ ứ ộ 

r i ro tài chính. Trong tr ng h p nào cũng v y, giao d ch gi a nhà s n xu t và đ i lý mua hàng(ủ ườ ợ ậ ị ữ ả ấ ạ  

ho c khách hàng c a đ i lý) có th  hoàn thành khi doanh nghi p trong n c đ  ngh  đ i lý loặ ủ ạ ể ệ ướ ề ị ạ  

vi c v n chuy n. N u không nhà s n xu t ph i t  làm vi c đó.ệ ậ ể ế ả ấ ả ự ệ

          Đ i lý mua hàng đ c qu c gia ki m soát ạ ượ ố ể

           Đ i lý mua hàng đ c qu c gia ki m soát là m t d ng c a đ i lý mua hàng. Đ i lý nàyạ ượ ố ể ộ ạ ủ ạ ạ  

cũng ho t đ ng v i các ch c năng hoàn toàn t ng t  v i đ i lý mua hàng, s  khác bi t duyạ ộ ớ ứ ươ ự ớ ạ ự ệ  

nh t là đ i lý này th c s  là m t t  ch c c a chính ph  n c ngoài hay m t công ty g n nh  làấ ạ ự ự ộ ổ ứ ủ ủ ướ ộ ầ ư  

c a chính ph . Đ i lý này đ c u  quy n đ  đ nh c   n c ngoài và mua hàng cho n c c aủ ủ ạ ượ ỷ ề ể ị ư ở ướ ướ ủ  



mình. Các đ i lý này cũng có tr  s  c  đ nh t i các n c là nhà cung c p chính ho c đ i di nạ ụ ở ố ị ạ ướ ấ ặ ạ ệ  

c a n c c a h  s  vi ng thăm chính th c n c cung c p khi có nhu c u mua hàng.ủ ướ ủ ọ ẽ ế ứ ướ ấ ầ

   Đ i lý mua hàng n c s  t iạ ướ ở ạ

        Đ i lý mua hàng n c s  t i cũng là m t bi n t u c a đ i lý mua hàng. Theo nh  tên g i hạ ướ ở ạ ộ ế ấ ủ ạ ư ọ ọ 

là nh ng đ i lý đ c l p th ng có tr  s  g n n i s n xu t đ c t p trung hoá cao đ . M c dùữ ạ ộ ậ ườ ụ ở ầ ơ ả ấ ượ ậ ộ ặ  

ch c năng ho t đ ng cũng gi ng nh  các đ i lý mua hàng thông th ng nh ng có m t đi m khácứ ạ ộ ố ư ạ ườ ư ộ ể  

là đ i lý này ho t đ ng liên t c theo yêu c u c a ng i u  quy n đ  tìm các hàng hoá m i có thạ ạ ộ ụ ầ ủ ườ ỷ ề ể ớ ể 

phù h p. M i quan h  dài h n này giúp cho đ i lý đ c h ng ti n hoa h ng và kho n ti n đ tợ ố ệ ạ ạ ượ ưở ề ồ ả ề ặ  

tr c cho các giao d ch đ c th c hi n.ướ ị ượ ự ệ

         Đ i lý này cũng cung c p nhi u d ch v  có ích cho nhà s n xu t. Nó có th  cung cáp c  h iạ ấ ề ị ụ ả ấ ể ơ ộ  

t t cho nhà cung c p đ  gi  cho m i quan h  kinh doanh đ c liên t c và b n v ng mi n là nhàố ấ ể ữ ố ệ ượ ụ ề ữ ễ  

cung c p v n có kh  năng c nh tranh b ng giá c , d ch v , ki u cách và ch t l ng.ấ ẫ ả ạ ằ ả ị ụ ể ấ ượ

        Đ i v i ng i mua hàng n c ngoài, đ i lý này cũng cung c p m t s  d ch v  có ích. M tố ớ ườ ướ ạ ấ ộ ố ị ụ ộ  

trong s  đó là ch c năng mua hàng. Đ i lý s  d ng kh  năng phán đoán c a mình đ  ra quy tố ứ ạ ử ụ ả ủ ể ế  

đ nh cho khách hàng n c ngoài nh ng ng i không có th i gian đ  đ n công ty ho c n i s nị ướ ữ ườ ờ ể ế ặ ơ ả  

xu t ho c không th  ch  đ  ki m tra s n ph m m u. Đ i lý này còn cung c p m t ch c năngấ ặ ể ờ ể ể ả ẩ ẫ ạ ấ ộ ứ  

sau: Đ i lý này có th  ch c ch n r ng s  giao hàng đúng nh  tho  thu n. Vi c ch m giao hàngạ ể ắ ắ ằ ẽ ư ả ậ ệ ậ  

có th  làm cho vi c mua hàng đó tr  nên vô nghĩa đ c bi t là đ i v i hàng hoá theo mùa ho cể ệ ở ặ ệ ố ớ ặ  

s n ph m th i trang. N u khách hàng n c ngoài quy t đ n xem nhà máy s n xu t ho c vănả ẩ ờ ế ướ ế ế ả ấ ặ  

phòng, đ i lý có th  giúp đ t ch   khách s n, thông báo chuy n thăm quan này đ n nhà cungạ ể ặ ỗ ở ạ ế ế  

c p, thu x p các cu c h n, v.v...ấ ế ộ ẹ

Nhà xu t kh uấ ẩ

 Nh ng trung gian đã đ c đ  c p đ n có nh ng đi m chung là h  không m o hi m mà cũngữ ượ ề ậ ế ữ ể ọ ạ ể  

không có quy n s  h u, h  ch  đ n gi n là nh n phí cho nh ng d ch v  mà h  làm. Khác v i trungề ở ữ ọ ỉ ơ ả ậ ữ ị ụ ọ ớ  

gian, nh ng nhà kinh doanh n i đ a là nh ng doanh nghi p đ c l p kinh doanh nh m m c đích thu l iữ ộ ị ữ ệ ộ ậ ằ ụ ợ  

nhu n h n là thu phí. Có nhi u lo i nhà kinh doanh n i đ a. Vì t t c  các nhà kinh doanh n i đ a đ u cóậ ơ ề ạ ộ ị ấ ả ộ ị ề  

quy n s  h u nên h  đ c phân bi t v i nhau b i nh ng đ c đi m khác nh  là s  s  h u v t ch t đ iề ở ữ ọ ượ ệ ớ ở ữ ặ ể ư ự ở ữ ậ ấ ố  

v i hàng hoá và d ch v .ớ ị ụ

          Nhà kinh doanh xu t kh u cũng là m t ki u nhà kinh doanh n i đ a. M t nhà xu t kh u tìm ki mấ ẩ ộ ể ộ ị ộ ấ ẩ ế  

nhu c u  th  tr ng n c ngoài và mua hàng hoá c a các nhà s n xu t trong n c đ  đáp ng các nhuầ ở ị ườ ướ ủ ả ấ ướ ể ứ  

c u đó. H  th ng kinh doanh các lo i s n ph m ch  y u, các s n ph m không có s  khác bi t ho cầ ọ ườ ạ ả ẩ ủ ế ả ẩ ự ệ ặ  

nh ng s n ph m mà nhãn hi u c a nó không quan tr ng. Sau khi hàng hoá đ c đóng gói và đ c đ nhữ ả ẩ ệ ủ ọ ượ ặ ị  

hoá nhà xu t kh u bán l i hàng hoá d i tên c a mình thông qua các giao d ch v i th  tr ng n cấ ẩ ạ ướ ủ ị ớ ị ườ ướ  



ngoài. Đ  hoàn t t các công vi c này nhà xu t kh u ph i ch u m i r i do t  vi c s  h u hàng hoá c aể ấ ệ ấ ẩ ả ị ọ ủ ừ ệ ở ữ ủ  

mình 

          L i nhu n c a nhà xu t kh u có đ c thông qua vi c đ nh giá s n ph m. Kho n l i nhu n đóợ ậ ủ ấ ẩ ượ ệ ị ả ẩ ả ợ ậ  

ph  thu c vào đ ng c  l i nhu n cũng nh  các đi u ki n th  tr ng. B t c  khi nào nhà xu t kh uụ ộ ộ ơ ợ ậ ư ề ệ ị ườ ấ ứ ấ ẩ  

đ u mu n hàng hoá đ c bán v i m c giá cao h n t t c  các chi phí đ  h  có đ c l i nhu n. Nhàề ố ượ ớ ứ ơ ấ ả ể ọ ượ ợ ậ  

xu t kh u có thêm thu nh p b ng vi c nh p kh u hàng hoá đ  h  tr  cho ho t đ ng xu t kh u. H  cóấ ẩ ậ ằ ệ ậ ẩ ể ỗ ợ ạ ộ ấ ẩ ọ  

th  có ho c không có m i quan h  làm ăn lâu dài v i ng i cung ng c a mình.ể ặ ố ệ ớ ườ ứ ủ

Nhà trung gian xu t kh u bán sấ ẩ ỉ

          M t nhà trung gian xu t kh u bán s  hay còn g i là ng i làm vi c bàn gi y ho c nhà môi gi i làộ ấ ẩ ỉ ọ ườ ệ ấ ặ ớ  

m t lo i nhà kinh doanh xu t kh u đ c bi t. T t c  các cái tên đó đ u ám ch  r ng cách th c ho tộ ạ ấ ẩ ặ ệ ấ ả ề ỉ ằ ứ ạ  

đ ng đòi h i ng i bán s  yêu c u nhà s n xu t bán s  tr c ti p m t s n ph m cho khách hàng n cộ ỏ ườ ỉ ầ ả ấ ỉ ự ế ộ ả ẩ ướ  

ngoài. Trên th c t  nhà trung gian này không th c s  chi m h u  hàng hoá cũng nh  s  h u hàng hoáự ế ự ự ế ữ ư ở ữ  

và h  cũng không mong mu n đi u đó. Theo ph ng th c ho t đ ng này, quy n s  h u hàng hoá c aọ ố ề ươ ứ ạ ộ ề ở ữ ủ  

nhà trung gian có th  ch  kéo dài trong vài gi .ể ỉ ờ

         D a trên đ n đ t hàng t  n c ngoài, đ n l t nhà trung gian xu t kh u bán s  đ t hàng v i nhàự ơ ặ ừ ướ ế ượ ấ ẩ ỉ ặ ớ  

s n xu t h ng d n nhà s n xu t giao hàng tr c ti p đ n khách hàng n c ngoài. Khách hàng n cả ấ ướ ẫ ả ấ ự ế ế ướ ướ  

ngoài thanh toán cho nhà trung gian đ  nhà trung gian thanh toán l i cho nhà s n xu t.ể ạ ả ấ

         Vi c s  d ng m t nhà xu t kh u trung gian bán s  trong ho t đ ng Marketing qu c t  đ i v iệ ử ụ ộ ấ ẩ ỉ ạ ộ ố ế ố ớ  

nh ng hàng hoá có kh i l ng l n mà giá tr  đ n v  th p (ví d  nh  : than, g  x  và v t li u xâyữ ố ượ ớ ị ơ ị ấ ụ ư ỗ ẻ ậ ệ  

d ng). Phí v n chuy n cao cùng v i giá tr  đ n v  th p đã khi n cho vi c chuyên ch  hàng hoá làmự ậ ể ớ ị ơ ị ấ ế ệ ở  

nhi u l n tr  nên r t đ t đ . Vì v y t i thi u hoá vi c chuy n c t hàng s  làm gi m chi phí.ề ầ ở ấ ắ ỏ ậ ố ể ệ ể ấ ẽ ả

         M t câu h i đ t ra là t i sao nhà s n xu t không giao d ch tr c ti p v i khách hàng n c ngoàiộ ỏ ặ ạ ả ấ ị ự ế ớ ướ  

b  qua ng i trung gian xu t kh u bán s  và s  ti t ki m đ c ti n trong khâu ng i môi gi i v nỏ ườ ấ ẩ ỉ ẽ ế ệ ượ ề ườ ớ ậ  

chuy n ti t l  tên và đ a ch  c a khách hàng n c ngoài. Câu tr  l i là nhà s n xu t s  gi m b t r i roể ế ộ ị ỉ ủ ướ ả ờ ả ấ ẽ ả ớ ủ  

khi đ n gi n hoá các th  t c giao d ch. S  d  dàng h n r t nhi u cho nhà s n xu t khi thuê m t nhàơ ả ủ ụ ị ẽ ễ ơ ấ ề ả ấ ộ  

trung gian xu t kh u bán s   n c c a nhà s n xu t thay vì c  g ng bán và thu ti n c a khách hàng ấ ẩ ỉ ở ướ ủ ả ấ ố ắ ề ủ ở 

đ a đi m r t xa.ị ể ấ

          Cũng có nh ng lý do xác đáng khác gi i thích cho vi c khách hàng n c ngoài không có kh  năngữ ả ệ ướ ả  

và cũng không mu n b  qua nhà trung gian XK bán s . Khách hàng có th  không có hi u bi t chính xácố ỏ ỉ ể ể ế  

v  s n ph m và v  cung ng s n ph m và có th  đ n đ t hàng c a khách hàng quá nh  đ  lôi kéoề ả ẩ ề ứ ả ẩ ể ơ ặ ủ ỏ ể  

đ c nhà s n xu t giao d ch tr c ti p. Vì v y nhà trung gian xu t kh u trong tr ng h p này là r tượ ả ấ ị ự ế ậ ấ ẩ ườ ợ ấ  

h u ích vì nh ng ng i trung gian nh  anh ta hi u bi t r t rõ v  ngu n cung ng và th  tr ng. Nhàữ ữ ườ ư ể ế ấ ề ồ ứ ị ườ  

trung gian xu t kh u bán s  cũng có nh ng thông tin và l i khuyên v  s n ph m đ c mong đ i và cóấ ẩ ỉ ữ ờ ề ả ẩ ượ ợ  

th  dàn x p m t cách chi ti t đ  đ t đ c nó.ể ế ộ ế ể ạ ượ



Nhà phân ph i hàng xu t kh uố ấ ẩ

         Trong khi các nhà xu t kh u và các nhà trung gian xu t kh u bán s  mua hàng t  nhà s n xu t chấ ẩ ấ ẩ ỉ ừ ả ấ ỉ 

khi nào h  nh n đ c đ n đ t hàng t  n c ngoài thì m t ọ ậ ượ ơ ặ ừ ướ ộ nhà phân ph i hàng xu t kh uố ấ ẩ  l i làm ănạ  

v i nhà s n xu t theo m t quá trình liên t c. Nhà phân ph i này đ c u  thác và đ c đ c quy n đ iớ ả ấ ộ ụ ố ượ ỷ ượ ộ ề ạ  

di n cho nhà s n xu t và bán hàng hoá trong m t vài hay t t c  các th  tr ng  n c ngoài. Nhà phânệ ả ấ ộ ấ ả ị ườ ướ  

ph i ph i thanh toán ti n hàng v i nhà s n xu t cho các giao d ch trong n c và ph i ch u m i r i doố ả ề ớ ả ấ ị ướ ả ị ọ ủ  

tài chính trong vi c bán hàng  n c ngoài.ệ ở ướ

         M t nhà phân ph i xu t kh u không gi ng v i nhà phân ph i n c ngoài đ n gi n là  n i đ tộ ố ấ ẩ ố ớ ố ướ ơ ả ở ơ ặ  

tr  s . Nhà phân ph i n c ngoài đ t tr  s   n c ngoài và đ c u  quy n phân ph i và bán s nụ ở ố ướ ặ ụ ở ở ướ ượ ỷ ề ố ả  

ph m  đó. Trong khi đó, nhà phân ph i xu t kh u l i đ t tr  s   n c c a nhà s n xu t và d c uẩ ở ố ấ ẩ ạ ặ ụ ở ở ướ ủ ả ấ ượ ỷ 

quy n bán  m t ho c nhi u th  tr ng n c ngoài. Ví d  Mamiya là m t nhà s n xu t c a Nh t,ề ở ộ ặ ề ị ườ ướ ụ ộ ả ấ ủ ậ  

J.osawa là m t m ng l i phân ph i c a Mamiya (t c là nhà phân ph i xu t kh u). Bell &Howell l i làộ ạ ướ ố ủ ứ ố ấ ẩ ạ  

phân ph i đ c quy n c a osawa  Mĩ(t c là nhà phân ph i n c ngoài)                   ố ộ ề ủ ở ứ ố ướ

        Nhà phân ph i xu t kh u ho t đ ng d i tên riêng c a mình ho c c a nhà s n xu t. Anh ta ph iố ấ ẩ ạ ộ ướ ủ ặ ủ ả ấ ả  

th c hi n t t c  các th  t c v n t i vì v y mà các nhà s n xu t không ph i quan tâm đ n các ho tự ệ ấ ả ủ ụ ậ ả ậ ả ấ ả ế ạ  

đ ng  n c ngoài. Nói cách khác đ i v i nhà SX làm vi c v i các nhà phân ph i XK cũng gi ng nhộ ở ướ ố ớ ệ ớ ố ố ư 

các giao d ch khác  trong n c. Vì nhà phân ph i hàng xu t kh u, theo nguyên t c, đ i di n cho nhi uị ở ướ ố ấ ẩ ắ ạ ệ ề  

hãng SX nên đôi khi đ c coi nh  là m t lo i hình EMC.ượ ư ộ ạ

         Nhà phân ph i xu t kh u th ng bán hàng hoá c a nhà s n xu t theo giá y t c a h  và nh n m tố ấ ẩ ườ ủ ả ấ ế ủ ọ ậ ộ  

ph n trăm tho  thu n nào đó c a m c giá y t coi nh  ti n thù lao. Đi u đó có nghĩa là, nhà phân ph iầ ả ậ ủ ứ ế ư ề ề ố  

XK s  đ c nh n m t kho n ti n hoa h ng ho c m t kho n tri t kh u đ i v i s  hàng hoá mà anh taẽ ượ ậ ộ ả ề ồ ặ ộ ả ế ấ ố ớ ố  

mua. Nhà SX có th  g i hoá đ n tr c ti p đ n khách hàng n c ngoài ho c đ  nhà phân ph i g i hoáể ử ơ ự ế ế ướ ặ ể ố ử  

đ n đ n khách hàng đ  có đ c l i nhu n mong mu n.ơ ế ể ượ ợ ậ ố

Công ty th ng m i ươ ạ

         Có r t nhi u ng i mu n mua hàng trong khi đó l i cũng có r t nhi u ng i  mu n bán hàngấ ề ườ ố ạ ấ ề ườ ố  

nh ng h  l i không bi t gì v  nhau cũng nh  không bi t làm th  nào đ  có th  liên h  đ c v i nhau.ư ọ ạ ế ề ư ế ế ể ể ệ ượ ớ  

Các công ty th ng m i ra đ i đ  gi i quy t các thi u sót trên. Trong ho t đ ng Marketing qu c t  ươ ạ ờ ể ả ế ế ạ ộ ố ế ở 

r t nhi u n c, lo i hình trung gian này có l  là lo i hình có s  l ng nhi u nh t và có nh h ng l nấ ề ướ ạ ẽ ạ ố ượ ề ấ ả ưở ớ  

nh t. Nhi u công ty th ng m i có quy mô l n & m  các chi nhánh  b t c  n i nào h  kinh doanh.ấ ề ươ ạ ớ ở ở ấ ứ ơ ọ  

H  ho t đ ng  các LDCs,  các n c phát tri n và  c  th  tr ng trong n c h . M t n a hàng XKọ ạ ộ ở ở ướ ể ở ả ị ườ ướ ọ ộ ử  

c a Đài Loan ph i thông qua các công ty th ng m i c a Nh t. Các công ty th ng m i t ng h p c aủ ả ươ ạ ủ ậ ươ ạ ổ ợ ủ  

Nh t B n đ c bi t đ n nh  là các ậ ả ượ ế ế ư sogo shosha và các công ty th ng m i l n nh t bao g m các côngươ ạ ớ ấ ồ  

ty đa qu c gia nh  Mitshubishi, Mitsui và C.Itoh. 9 công ty th ng m i l n nh t đã chi ph i kho ngố ư ươ ạ ớ ấ ố ả  

m t n a l ng hàng XNK c a Nh t B n. Ngay c  nh ng công ty trong n c l n nh t c a Nh t B nộ ử ượ ủ ậ ả ả ữ ướ ớ ấ ủ ậ ả  

cũng mua bán thông qua các công ty th ng m iươ ạ



           M t công ty th ng m i có r t nhi u ch c năng: cái tên c a nó dùng cho nhi u công ty trungộ ươ ạ ấ ề ứ ủ ề  

gian ch  không ph i ch  là nhà môi gi i hay nhà kinh doanh nh p kh u. M t công ty th ng m i có thứ ả ỉ ớ ậ ẩ ộ ươ ạ ể 

mua và bán nh  m t công ty kinh doanh. Nó có th  th c hi n vi c v n chuy n hàng ký g i ho c ho tư ộ ể ự ệ ệ ậ ể ử ặ ạ  

đ ng nh  m t đ i lý nh n ti n hoa h ng cho các khách hàng. Khi đ i di n cho nhi u khách hàng nóộ ư ộ ạ ậ ề ồ ạ ệ ề  

cũng gi ng nh  m t EMC ngo i tr  m t s  tr ng h p sau: (1) có dòng s n ph m đa d ng h n; (2)ố ư ộ ạ ừ ộ ố ườ ợ ả ẩ ạ ơ  

cung c p nhi u d ch v  h n; (3) l n h n và có kh  năng tài chính t t h n; (4) có quy n s  h u đ i v iấ ề ị ụ ơ ớ ơ ả ố ơ ề ở ữ ố ớ  

hàng hoá; (5) không ch  b  gi i h n trong các ho t đ ng XK và (6) ho t đ ng v t lên trên vai trò c aỉ ị ớ ạ ạ ộ ạ ộ ượ ủ  

m t công ty trung gian (nh ng công ty mà ch  cung c p các d ch v  cho XK ) b ng cách g n tr c ti pộ ữ ỉ ấ ị ụ ằ ắ ự ế  

vào s n xu t, phát tri n kênh phân ph i hàng hoá, tài chính và phát tri n ngu n l c.ả ấ ể ố ể ồ ự

            Nh  ng  ý trong tên g i, t  ch u trách nhi m l  lãi trong ho t đ ng kinh doanh. Khi th ngư ụ ọ ự ị ệ ỗ ạ ộ ườ  

xuyên có quy n s  h u đ i v i hàng hoá mà nó v n chuy n thì nh ng r i do trong kinh doanh cũngề ở ữ ố ớ ậ ể ữ ủ  

tăng lên đáng k . M t công ty th ng m i không ph i ch  là đ i di n c a nhà s n xu t và/ho c c aể ộ ươ ạ ả ỉ ạ ệ ủ ả ấ ặ ủ  

khách hàng đ  t  đó có th  gi m b t đ c r i ro b i vì r i ro g n li n v i l i nhu n. Trong tr ngể ừ ể ả ớ ượ ủ ở ủ ắ ề ớ ợ ậ ườ  

h p c a WSI International v a là đ i di n nhà SX v a là công ty th ng m i, l i nhu n biên mà nó thuợ ủ ừ ạ ệ ừ ươ ạ ợ ậ  

đ c t  ho t đ ng th ng m i l n h n 4 l n l i nhu n mà nó thu đ c t  ho t đ ng đ i di n bánượ ừ ạ ộ ươ ạ ớ ơ ầ ợ ậ ượ ừ ạ ộ ạ ệ  

hàng. Do v y không có gì ng c nhiên khi ho t đ ng th ng m i chi m kho ng 1/2 doanh thu c a côngậ ạ ạ ộ ươ ạ ế ả ủ  

ty.

           Các nhà SX cũng nh  là các khach hàng đ u có nh ng lý do h p lý khi s  d ng các công tyư ề ữ ợ ử ụ  

th ng m i. Công ty th ng m i thu th p thông tin v  th  tr ng, l p k  ho ch th  tr ng, tìm kháchươ ạ ươ ạ ậ ề ị ườ ậ ế ạ ị ườ  

hàng, bao gói và l u kho hàng hoá chu n b  các ch ng t  v n t i, ba  hi m, h i quan, cung c p tàiư ẩ ị ứ ừ ậ ả ỏ ể ả ấ  

chính cho nhà cung c p và/ho c cho khách hàng, ch p nh n r i ro trong kinh doanh, và cung ng cácấ ặ ấ ậ ủ ứ  

d ch v  sau bán hàng cho khách hàng n c ngoài. Nói tóm l i, công ty th ng m i là m t công c  quýị ụ ướ ạ ươ ạ ộ ụ  

báu đ  có th  v t qua các rào c n v  văn hoá và th  t c hành chính. Ví d  hãng Nanodata đã côngể ể ượ ả ề ủ ụ ụ  

nh n r ng s  r t t n kém đ  có th  ti p c n v i các th  tr ng  xa và không quen thu c v i mình.ậ ằ ẽ ấ ố ể ể ế ậ ớ ị ườ ở ộ ớ  

Công ty này đã quy t đ nh thuê công ty TKB Technology Corporation đ  xác đ nh th  tr ng thích h pế ị ể ị ị ườ ợ  

cho máy tính c a mình và đ  xây d ng m t kênh phân ph i thông qua vi c ch n đ i lý, nhà phân ph i,ủ ể ự ộ ố ệ ọ ạ ố  

ho c các chi nhánh tr c ti p. TKB đã đáp ng toàn b  các yêu c u trên mà không ph i b  ra m t đ ngặ ự ế ứ ộ ầ ả ỏ ộ ồ  

chi phí cho vi c xây d ng đ i ngũ nhân viên cho đ n khi Nanodata có th  t  làm đ c vi c này.ệ ự ộ ế ể ự ượ ệ

          Tuy nhiên cũng gi ng nh  các lo i hình trung gian khác công ty th ng m i luôn ph i đ i m tố ư ạ ươ ạ ả ố ặ  

v i kh  năng b  m t khách hàng và vì v y nó ph i cung c p m t th  gì đó giá tr  đ i v i khách hàng.ớ ả ị ấ ậ ả ấ ộ ứ ị ố ớ  

Đi u này cũng đúng ngay v i c  hãng Misubishi m t công ty th ng m i l n nh t v i doanh s  bán raề ớ ả ộ ươ ạ ớ ấ ớ ố  

h n 70 t  $. Không có s n ph m riêng c a mình, các khách hàng Nh t có th  không dùng đ n lo i côngơ ỉ ả ẩ ủ ậ ể ế ạ  

ty này vì h  mu n thành l p phòng Marketing riêng c a mình. Gi i pháp c a Mitsubishi đ  gi  cácọ ố ậ ủ ả ủ ể ữ  

khách hàng cũ và t o ra các khách hàng m i là dành cho các khách hàng và nh ng ng i bán hàngạ ớ ữ ườ  

nh ng u đãi khuy n khích làm ăn v i công ty. Công ty đã l p nên các liên doanh v i đ i tác Mĩ vàữ ư ế ớ ậ ớ ố  



Nh t v i m c đích giành đ c s  nh h ng c a c  phía khách hàng và phía nhà cung c p. H n n aậ ớ ụ ượ ự ả ưở ủ ả ấ ơ ữ  

công ty này không d  dàng b  thay th  vì có đ i ngũ chuyên gia có kinh nghi m lâu năm & h  th ng làmễ ị ế ộ ệ ệ ố  

vi c có t  ch c.ệ ổ ứ

          Các công ty th ng m i Nh t B nươ ạ ậ ả : Chính vì s  thành công đ y n t ng  c a các  công tyự ầ ấ ượ ủ  

th ng m i l n c a Nh t  mà r t nhi u công ty, đ c bi t  Mĩ,  mu n thi đua v i h  và b t ch c h .ươ ạ ớ ủ ậ ấ ề ặ ệ ở ố ớ ọ ắ ướ ọ  

Tuy nhiên Chew ch  ra r ng vì các nhà s n xu t Mĩ ch  y u th c hi n các giao d ch bán buôn trong vàỉ ằ ả ấ ủ ế ự ệ ị  

ngoài n c nên hình m u c a Nh t là không phù h p tr  khi M  ph i thay đ i CSHT KT-XH& lu tướ ẫ ủ ậ ợ ừ ỹ ả ổ ậ  

pháp trong n c và đi u này khó có kh  năng th c hi n đ c.ướ ề ả ự ệ ượ

         Các công ty th ng m i c a Nh t có m t s  đ c đi m khác bi t. Các công ty này ho t đ ng chươ ạ ủ ậ ộ ố ặ ể ệ ạ ộ ủ  

y u nh  vào th ng m i trong n c, nó chi m kho ng 1/2 doanh s . H  đ c bi t  m nh trong lĩnhế ờ ươ ạ ướ ế ả ố ọ ặ ệ ạ  

v c hàng hoá và s n ph m không có s  khác bi t. Các đ c đi m c a h  là l ng hàng hoá l n, l iự ả ẩ ự ệ ặ ể ủ ọ ượ ớ ợ  

nhu n c n biên th p, kinh doanh t  do, đ c phép s  d ng tín phi u &hàng t n kho ít, t t c  các y uậ ậ ấ ự ượ ử ụ ế ồ ấ ả ế  

t  này k t h p l i khi n cho chi phí lãi su t th p m c dù m c n  ph i đòi cao. C  10 công ty th ngố ế ợ ạ ế ấ ấ ặ ứ ợ ả ả ươ  

m i l n nh t c a Nh t đ u là các đ i tác c a các nhóm ngân hàng và các trung gian tài chính khác. Cácạ ớ ấ ủ ậ ề ố ủ  

đ c đi m tài chính này là r t c n thi t vì nó cho phép các công ty này có th  ti p  c n v i các ngu nặ ể ấ ầ ế ể ế ậ ớ ồ  

v n l n và các ho t đ ng tài chính m t cách th ng xuyên, d  dàng, thu n ti n. M t y u t  khác cũngố ớ ạ ộ ộ ườ ễ ậ ệ ộ ế ố  

góp ph n vào s  thành công c a các công ty th ng m i Nh t đó là y u t  văn hoá. Các nhà SX Nh tầ ự ủ ươ ạ ậ ế ố ậ  

thích tách r i khâu SX v i khâu Marketing, đ  ch c năng Marketing cho các công ty th ng m i m cờ ớ ể ứ ươ ạ ặ  

dù m t s  nhà s n xu t Nh t v i t  t ng m i thích ki m soát công vi c Marketing h n đã t  b  chộ ố ả ấ ậ ớ ư ưở ớ ể ệ ơ ừ ỏ ế 

đ  chuyên môn hoá này .ộ

          Các công ty th ng m i xu t kh uươ ạ ấ ẩ   Mĩ gi ng nh  các công ty th ng m i nh t là các công tyở ố ư ươ ạ ấ  

th ng m i nh  Webb Pomerene và các EMC, các công ty này đã chi m kho ng 12% giá tr  XK c aươ ạ ư ế ả ị ủ  

Mĩ. M c dù các EMC và các công ty th ong m i th c hi n r t nhi u ho t đ ng gi ng nhau nh ng cácặ ư ạ ự ệ ấ ề ạ ộ ố ư  

EMC khác vì nó có xu h ng nh  h n, v i ít nhân viên h n. Các EMC cũng không có đ c s  ti p c nướ ỏ ơ ớ ơ ượ ự ế ậ  

d  dàng v i các ngu n v n vì v y mà th ng xuyên thi u v n. K t qu  là các EMC kém đa d ng vễ ớ ồ ố ậ ườ ế ố ế ả ạ ề  

s n ph m cũng nh  v  khu v c đ a lý h n và ph i h n ch  kinh doanh vào vi c xu t kh u v i m t sả ẩ ư ề ự ị ơ ả ạ ế ệ ấ ẩ ớ ộ ố 

ít ho t đ ng nh p kh u chính. Do đó các EMC không có kh  năng cung c p m t m ng l i đ y đạ ộ ậ ẩ ả ấ ộ ạ ướ ầ ủ 

d ch v  cho nhà SX.  ị ụ

          Vì s  thành công r t h n ch  c a các EMC và các côngty Webb Pomerene (cùng v i các v n đự ấ ạ ế ủ ớ ấ ề 

v  thâm h t th ng m i) Mĩ đã chuy n sang gi i pháp s  d ng các công ty th ng m i. Lu t v  côngề ụ ươ ạ ể ả ử ụ ươ ạ ậ ề  

ty XK th ng m i đã đ c thông qua vào năm 1982. Trong đi u 103 c a lu t này quy đ nh, công ty XKươ ạ ượ ề ủ ậ ị  

th ng m i đ c đ nh nghĩa nh  là m t công ty đ c t  ch c và ho t đ ng vì m c đích: (a) XK hàngươ ạ ượ ị ư ộ ượ ổ ứ ạ ộ ụ  

hoá và d ch v  SX  Mĩ; (b) ph c v  vi c XK hàng hoá và d ch v  SX   Mĩ c a các cá nhân đ c l pị ụ ở ụ ụ ệ ị ụ ở ủ ộ ậ  

thông qua vi c cung c p m t ho c nhi u d ch v  th ng m i XK... Thu t ng  'd ch v  th ng m iệ ấ ộ ặ ề ị ụ ươ ạ ậ ữ ị ụ ươ ạ  

XK' bao g m các ho t đ ng nh  t  v n, nghiên c u th  tr ng qu c t , qu ng cáo, Marketing, b oồ ạ ộ ư ư ấ ứ ị ườ ố ế ả ả  



hi m, nghiên c u và thi t k  s n ph m, các h  tr  v  lu t pháp, giao thông v n t i -bao g m cácể ứ ế ế ả ẩ ỗ ợ ề ậ ậ ả ồ  

ch ng t  th ng m i và liên h  v i đ i lý giao nh n x  lý các đ n đ t hàng g i đ n cho nhà xu tứ ừ ươ ạ ệ ớ ạ ậ ử ơ ặ ử ế ấ  

kh u và cho khách hàng, l u kho, trao đ i ngo i h i và các ho t đ ng tài chính  -nh ng nó không chẩ ư ổ ạ ố ạ ộ ư ỉ 

gi i h n  các ho t đ ng đó - đ  nh m t o đi u ki n cho XK hàng hoá và d ch v   Mĩ .ớ ạ ở ạ ộ ể ằ ạ ề ệ ị ụ ở

          Lu t này đã xoá b  các rào c n khi n các EMC và các công ty Webb Pomerene ho t đ ng kémậ ỏ ả ế ạ ộ  

hi u qu . Hai lo i hình này đã không phát tri n nh  mong mu n vì 2 lý do chính    s  thi u v n và cácệ ả ạ ể ư ố ự ế ố  

quy đ nh ch ng đ c quy n. Tr c đây gi i quy t đ c m t trong hai v n đ  trên thì h  l i g p khóị ố ộ ề ướ ả ế ượ ộ ấ ề ọ ạ ặ  

khăn v i v n đ  còn l i. N u các công ty này liên k t  l i v i nhau đ  c ng c  ngu n l c tài chính thìớ ấ ề ạ ế ế ạ ớ ể ủ ố ồ ự  

h  s  vi ph m lu t ch ng đ c quy n. Còn n u đ  tránh vi ph m lu t ch ng đ c quy n thì h  l i bọ ẽ ạ ậ ố ộ ề ế ể ạ ậ ố ộ ề ọ ạ ị 

thi u v n.ế ố

         Trong h n m t n a th  k , lu t Glass-Steagall đã c m các ngân hàng tham gia vào các ho t đ ngơ ộ ử ế ỷ ậ ấ ạ ộ  

phi tài chính và các ngân hàng cũng không đ c s  h u các doanh nghi p th ng m i. M c III c a lu tượ ở ữ ệ ươ ạ ụ ủ ậ  

ETC đã xoá b  đi u c m này, nó cho phép các ngân hàng đ c có c  ph n trong các công ty th ngỏ ề ấ ượ ổ ầ ươ  

m i XK. M t s  đi u ch nh các quy đ nh trong ho t đ ng  ngân hàng đã cho phép các ngân hàng thamạ ộ ự ề ỉ ị ạ ộ  

gia s  h u gián ti p thông qua vi c ngân hàng n m gi  các công ty, ngân hàng c a các ngân hàng hayở ữ ế ệ ắ ữ ủ  

các liên doanh theo lu t b  sung. Khác v i các nhà đ u t  không ph i ngân hàng, nh ng ng i màậ ổ ớ ầ ư ả ữ ườ  

không ph i đăng ký v i chính ph  thì các ngân hàng n m gi  công ty ph i n p đ n đăng ký cu  mìnhả ớ ủ ắ ữ ả ộ ơ ả  

lên h i đ ng d  tr  liên bang đ  thành l p công ty XK th ng m i, ngay c  khi h  không mu n có sộ ồ ự ữ ể ậ ươ ạ ả ọ ố ự  

b o h  ch ng đ c quy n. Tuy nhiên đi u lu t này v n c n tr  các c  phi u ngân hàng tr c ti p trongả ộ ố ộ ề ề ậ ẫ ả ở ổ ế ự ế  

ETC. Cũng không gi ng nh  các nhà đ u t  phi ngân hàng nh ng ng i mà có th  nh p kh u m t cáchố ư ầ ư ữ ườ ể ậ ẩ ộ  

t  do, thì vi c NK c a ETC trong ngân hàng đ c l p v a ph i g n li n v i ho t đ ng XK v a ph iự ệ ủ ộ ậ ừ ả ắ ề ớ ạ ộ ừ ả  

ho t đ ng ch  y u ph c v  cho XK. Đi u đó có nghĩa là doanh thu t  ho t đ ng XK ph i l n h nạ ộ ủ ế ụ ụ ề ừ ạ ộ ả ớ ơ  

50% t ng doanh thu c a ETC.ổ ủ

         S  tham gia c a ngân hàng vào ho t đ ng XK là r t c n thi t. Ngoài vi c nó đem l i l i ích rõự ủ ạ ộ ấ ầ ế ệ ạ ợ  

ràng là cung c p v n nó còn có nhi u l i ích khác n a. Các ngân hàng này cung c p r t nhi u d ch vấ ố ề ợ ữ ấ ấ ề ị ụ  

mà các ETC th c hi n. H  có th  v n t i các doanh nhi p v a và nh  b ng cách s  d ng các chiự ệ ọ ể ươ ớ ệ ừ ỏ ằ ử ụ  

nhánh c a mình  n c ngoài đ  xác đ nh khách hàng n c ngoài và các chi nhánh trong n c đ  liênủ ở ướ ể ị ướ ướ ể  

h  v i các nhà SX trong n c. Vì các công ty th ng m i th ng s  h u hàng hoá đ  th c hi n cácệ ớ ướ ươ ạ ườ ở ữ ể ự ệ  

th ng v  c a mình nên đi u lu t này đã có đi u kho n khuy n khích giúp ngân hàng đ m nh nươ ụ ủ ề ậ ề ả ế ả ậ  

quy n s  h u c a mình mà không ph i mi n c ng. Hi n gi  thì các ngân hàng có th  thu đ c l iề ở ữ ủ ả ễ ưỡ ệ ờ ể ượ ợ  

nhu n c n biên cao h n tr c đây khi mà h  ch  ho t đ ng nh  m t đ i lý.     ậ ậ ơ ướ ọ ỉ ạ ộ ư ộ ạ

         Lu t năm 1982 cũng đã đ a ra m t gi i pháp n a cho v n đ  ch ng đ c quy n. Trong nhi u th pậ ư ộ ả ữ ấ ề ố ộ ề ề ậ  

k  qua, lu t th ng m i XK ra đ i năm 1918 đã cho phép các doanh nghi p tham gia vào XK liên k tỷ ậ ươ ạ ờ ệ ế  

nh ng m t cách vô tình nó đã không khuy n khích các doanh nghi p tham gia  b i vì tr  c p thu  uư ộ ế ệ ở ợ ấ ế ư  

đãi ch ng đ c quy n ch  đ c đ a ra  m t m c đ  gi i h n nh t đ nh. M c III c a lu t năm 1982 đãố ộ ề ỉ ượ ư ở ộ ứ ộ ớ ạ ấ ị ụ ủ ậ  



gi i quy t v n đ  này b ng cách cho phép các đ i th  c nh tranh trong n c nh n các ch ng th c liênả ế ấ ề ằ ố ủ ạ ướ ậ ứ ự  

k t không đ c quy n cho m t s  ho t đ ng XK nh t đ nh. B ng cách c p tr c các ch ng th c ch ngế ộ ề ộ ố ạ ộ ấ ị ằ ấ ướ ứ ự ố  

đ c quy n này các m i lo ng i v  vi ph m ch ng đ c quy n đã đ c xoá b , t o ra m t môi tr ngộ ề ố ạ ề ạ ố ộ ề ượ ỏ ạ ộ ườ  

thu n l i cho vi c hình thành các liên doanh XK. Các liên doanh này nh  có qui mô ho t đ ng và ti mậ ợ ệ ờ ạ ộ ề  

năng kinh t  l n có th  gi m chi phí và r i do mà v n tăng đ c hi u qu  .  Đ  có đ c ch ng nh nế ớ ể ả ủ ẫ ượ ệ ả ể ượ ứ ậ  

không vi ph m lu t ch ng đ c quy n ,m t nhóm các công ty và ngân hàng đã liên k tl i v i nhau vìạ ậ ố ộ ề ộ ế ạ ớ  

m c tiêu XK đ  có đ c chính ch  ki m duy t t  b  th ng m i (cùng v i s  đ ng ý c a b  t  pháp )ụ ể ượ ỉ ể ệ ừ ộ ươ ạ ớ ự ồ ủ ộ ư  

ch ng nh n nó có t  cách gi ng nh  m t ETC .Ch ng ch  này có ch c năng nh  m t "h p đ ng b oứ ậ ư ố ư ộ ứ ỉ ứ ư ộ ợ ồ ả  

hi m". ETC khi đó đ c đ c cách kh i các ho t đ ng ch ng đ c quy n & t i ph m dân s   và tránhể ượ ặ ỏ ạ ộ ố ộ ề ộ ạ ự  

đ c các v  ki n c a nhà n c và liên bang mi n là s  liên k t v i n c ngoài không có s  tác đ ngượ ụ ệ ủ ướ ễ ự ế ớ ướ ự ộ  

ng c tr  l i đ i v i s  c nh tranh và giá c  trong n c. Khi b  ki n, công ty có ch ng ch  có thượ ở ạ ố ớ ự ạ ả ướ ị ệ ứ ỉ ể 

đ c hoàn l i các chi phí ki n t ng n u nh  th ng ki n .ượ ạ ệ ụ ế ư ắ ệ

           Nhi u ng i hy v ng r ng lu t công ty th ng m i th c s  có th  thu hút đ c kho ng 20.000ề ườ ọ ằ ậ ươ ạ ự ự ể ượ ả  

nhà XK m i và tăng giá tr  XK c a Mĩ lên kho ng 20% t ng ng v i 40t  $ m i năm. N u d  đ nh đóớ ị ủ ả ươ ứ ớ ỉ ỗ ế ự ị  

tr  thành s  th c thì s  t o ra đ c 640.000 công ăn vi c làm. Nh ng k t qu  l i không đ c nhở ự ự ẽ ạ ượ ệ ư ế ả ạ ượ ư 

mong đ i. M t cu c đi u tra c a Czinkota cho bi t ph n l n các công ty quan tâm đ n ho t đ ngợ ộ ộ ề ủ ế ầ ớ ế ạ ộ  

Marketing qu c t  đ u đã quen v i lu t này và mong r ng nó s  tăng c ng ho t đ ng XK Mĩ. Tuyố ế ề ớ ậ ằ ẽ ườ ạ ộ  

nhiên, Czinkota c m th y r ng nh ng k t qu  thu đ c trái v i th c ti n kinh doanh khi áp d ng lu tả ấ ằ ữ ế ả ượ ớ ự ễ ụ ậ  

và chính ph  liên bang nên th c hi n m t c  g ng mang tính giáo d c l n.ủ ự ệ ộ ố ắ ụ ớ

         Trong 2 năm đ u áp d ng lu t b  th ng m i đã c p 61 ch ng ch  đ a ra s  b o h  ch ng đ cầ ụ ậ ộ ươ ạ ấ ứ ỉ ư ự ả ộ ố ộ  

quy n cho 23 công ty và cá nhân, con s  đó có thích đáng v i mong mu n hay không còn tuỳ thu c vàoề ố ớ ố ộ  

m i cá nhân. Dù trong tr ng h p nào thì r t nhi u công ty n p đ n xin ch ng ch  ch ng đ c quy n làỗ ườ ợ ấ ề ộ ơ ứ ỉ ố ộ ề  

thành viên c a hi p h i Webb-pomerene và t t c  h  đ u có v  mu n nh n nh ng mi n tr  ch ngủ ệ ộ ấ ả ọ ề ẻ ố ậ ữ ễ ừ ố  

đ c quy n mang tính t ng th  h n n a .ộ ề ổ ể ơ ữ

        Các công ty g n đây thành l p nên các ETC có ngu n g c r t khác nhau. M t s  là các nhà SX cóầ ậ ồ ố ấ ộ ố  

các công ty con s n sàng ti p c n v i các s n ph m c a công ty m . Ví d  nh  công ty th ng m iẵ ế ậ ớ ả ẩ ủ ẹ ụ ư ươ ạ  

GE  đã  ti p  c n  t i  300000  s n  ph m  c a  GE.   Nh ng  nhà  s n  xu t  khác  g m  c  Rockwellế ậ ớ ả ẩ ủ ữ ả ấ ồ ả  

International&GM, t p đoàn này đã thành l p nên công ty th ng m i rockwell International, công tyậ ậ ươ ạ  

th ng m i ô tô, m t cách đáng n . Các nhà bán l  cũng đã thành l p nên các ETC (ví d  nh  Searsươ ạ ộ ể ẻ ậ ụ ư  

thành l p công ty th ng m i sears Roebuck). Nh ng nhà bán l  nh  Sears&K.Mart đã th ng l n nhậ ươ ạ ữ ẻ ư ắ ớ ờ 

nh ng v  mua bán kh ng l &kho n l i này đã giúp h  r t nhi u trong ho t đ ng gi i thi u hàng XKữ ụ ổ ồ ả ợ ọ ấ ề ạ ộ ớ ệ  

Mĩ  thông qua các kênh bán l  c a n c ngoài. M t loai hình t  ch c khác cũng thành  l p nên các ETCẻ ủ ướ ộ ổ ứ ậ  

là các ngân hàng & đi u này cũng là l  t  nhiên. Vì các ngân hàng có th  s  h u 100% c  phi u c aề ẽ ự ể ở ữ ổ ế ủ  

ETC nên các ETC đ c đ m b o có ngu n tài chính t ng ng. Trong m t s  tr ng h p, các ngânượ ả ả ồ ươ ứ ộ ố ườ ợ  



hàng & các công ty kinh  doanh khác có th  mu n thành l p liên doanh nh  trong tr ng h p c a Firstể ố ậ ư ườ ợ ủ  

Chicago &t p đoàn th ng m i TG Sears World Trade.Inc.ậ ươ ạ

        M t v n đ  khó khăn v i các ETC là lu t công ty th ng m i XK đ c đ a ra ch  nh m khuy nộ ấ ề ớ ậ ươ ạ ượ ư ỉ ằ ế  

khích hàng hoá Mĩ. Vì v y,  các ho t đ ng NK c a ETC chi m v  trí th  y u &ch  đ c th c hi n khiậ ạ ộ ủ ế ị ứ ế ỉ ượ ự ệ  

c n đ  xúc ti n XK. Vì th  các ETC có th  thi u m t n n t ng hi u qu  đ  phát tri n th ng m i haiầ ể ế ế ể ế ộ ề ả ệ ả ể ể ươ ạ  

chi u. Xét theo quan đi m này, các ETC r t khác so v i công ty th ng m i Nh t, nh ng công ty nàyề ể ấ ớ ươ ạ ậ ữ  

ho t đ ng có hi u qu  trong c  th ng m i trong n c, ngoài n c & n c th  3. Vì th  các ETCạ ộ ệ ả ả ươ ạ ướ ướ ướ ứ ế  

c a Mĩ thi u m t t m nhìn mang t m c  qu c t  v  m i m t.ủ ế ộ ầ ầ ỡ ố ế ề ọ ặ

        Khi ch n m t ETC thì c n ph i cân nh c t i các d ch v  mà nó cung c p. Theo h c thuy t c aọ ộ ầ ả ắ ớ ị ụ ấ ọ ế ủ  

Bell& Williamson thì "T m quan tr ng c a các d ch v  do trung gian XK cung c p ph  thu c vào lo iầ ọ ủ ị ụ ấ ụ ộ ạ  

s n ph m XK, vai trò XK c a trung gian đó &qui mô bán hàng XK c a nhà cung ng." Xét theo lo iả ẩ ủ ủ ứ ạ  

s n ph m thì các d ch v  t o giao d ch d ng nh  quan tr ng h n v i các hàng hoá đ c đ nh trong khiả ẩ ị ụ ạ ị ườ ư ọ ơ ớ ặ ị  

các d ch v  lao đ ng chân tay không nh t thi t là quan tr ng h n đ i v i hàng hoá không đ c đ nh.ị ụ ộ ấ ế ọ ơ ố ớ ặ ị  

Trong ph m vi vai trò c a ho t đ ng XK, d ch  v  t o giao d ch đ i v i đ i lý không quan tr ng h nạ ủ ạ ộ ị ụ ạ ị ố ớ ạ ọ ơ  

đ i v i nhà kinh doanh, nh ng m t s  (không ph i là t t c )các d ch v  lao đ ng chân tay l i quanố ớ ư ộ ố ả ấ ả ị ụ ộ ạ  

tr ng v i các nhà kinh doanh. Có m t s  b ng ch ng nh  đ i v i qui mô hàng hoá XK c a nhà cungọ ớ ộ ố ằ ứ ỏ ố ớ ủ  

ng, các d ch v  giao d ch cũng nh  các d ch v  s  d ng lao đ ng chân tay quan tr ng đ i v i các nhàứ ị ụ ị ư ị ụ ử ụ ộ ọ ố ớ  

trung gian h n n u giá tr  XK c a nhà cung ng l n h n 1tri u $ơ ế ị ủ ứ ớ ơ ệ

    B ng 12-1 cho th y c u d ch v  đ i v i ETCả ấ ầ ị ụ ố ớ

    B ng 12-1 C u d ch v  đ i v i các công ty th ng m iả ầ ị ụ ố ớ ươ ạ

Các nhà SX

đ c đ i di nượ ạ ệ

Kh i l ng ố ượ

XK nhỏ

Kh i l ng ố ượ

XK l nớ

                                       Hàng hoá đ c XKượ

          Không đ c đ nhặ ị                       Đ c đ nhặ ị

Đòi h i xúc ti n th ng m i ,ỏ ế ươ ạ

liên h  v i th  tr ng&s  nệ ớ ị ườ ự ổ

đ nh d i m c trung bình.ị ướ ứ

Đòi h i kh  năng xúc ti nỏ ả ế

th ng m i trên m c trung bìnhươ ạ ứ

kh  năng liên h  v i th  tr ng &ả ệ ớ ị ườ

s  n đ nh  m c trung bình.ự ổ ị ở ứ

Đòi h i kh  năng xúc ti n ỏ ả ế

d i m c trung bình nh ng ướ ứ ư

kh  năng trung bình v  liênả ề

h  th  tr ng &s  n đ nh.ệ ị ườ ự ổ ị

Đòi h i kh  năng xúc ti n, liên ỏ ả ế

h  th  tr ng, s  n đ nh đ u  ệ ị ườ ự ổ ị ề ở

trên m c trung bình.ứ



 Ngu n:  ồ Daniel.C.Bell&Nicolas  C.William"Công ty th ng m i XK Mĩ:S  thi t  k  ra m t t  ch cươ ạ ự ế ế ộ ổ ứ  

Marketing qu c t  m i; T  Marketing s  49 ( Mùa thu năm 1985) tái b n t  t  báo Marketing  do tố ế ớ ờ ố ả ừ ờ ổ  

ch c Marketing M  xu t b n.ứ ỹ ấ ả

Phát tri n kênh phân ph i ể ố

S  phù h p c a m t kênh phân ph i ph  thu c r t nhi u vào n c mà kênh phân ph i đó đ c ápự ợ ủ ộ ố ụ ộ ấ ề ướ ố ượ  

d ng. M t lo i hình trung gian nào đó có th  ho t đ ng t t  m t n c này nh ng l i không t t  m tụ ộ ạ ể ạ ộ ố ở ộ ướ ư ạ ố ở ộ  

n c khác &có th  m t d n tính hi u qu . Đi u này không nh t thi t có nghĩa là m i n c ph i cóướ ể ấ ầ ệ ả ề ấ ế ỗ ướ ả  

m t kênh phân ph i riêng. Nh ng m t công ty có th  nh n th y r ng h  th ng phân ph i qu c gia làộ ố ư ộ ể ậ ấ ằ ệ ố ố ố  

r t h u ích , m t h  th ng có th  dùng đ  xác đ nh xem chi n l c phân ph i  nào nên đ c thành l pấ ữ ộ ệ ố ể ể ị ế ượ ố ượ ậ  

t  m t s  n c đ n m t n c khác.ừ ộ ố ướ ế ộ ướ

         Litvak&Banting đ  ngh  s  d ng m t ph ng pháp đo "nhi t đ " qu c gia đ  phân lo i cácề ị ử ụ ộ ươ ệ ộ ố ể ạ  

n c. H  th ng phân lo i  này d a trên đ c tr ng v  môi tr ng các n c:1) s  n đ nh chính tr ;  2)ướ ệ ố ạ ự ặ ư ề ườ ướ ự ổ ị ị  

c  h i th  tr ng; 3) ho t đ ng&phát tri n kinh t ; 4) s  đ ng nh t văn hoá; 5) các h n ch  lu t pháp;ơ ộ ị ườ ạ ộ ể ế ự ồ ấ ạ ế ậ  

6) các rào c n b o v  môi tr ng; 7) kho ng cách văn hoá đ a lý. D a trên các đ c đi m này, các n cả ả ệ ườ ả ị ự ặ ể ướ  

có th   đ c x p vào lo i n c nóng, ôn hoà, l nh. M t n c "nóng" là m t n c có 4 đ c đi m đ uể ượ ế ạ ướ ạ ộ ướ ộ ướ ặ ể ầ  

 m c cao& 3 đ c đi m sau  m c th p. M t n c "l nh" thì hoàn toàn ng c l i &m t n c "ônở ứ ặ ể ở ứ ấ ộ ướ ạ ượ ạ ộ ướ  

hoà" là n c  m c trung bình trong c  7 đ c đi m .ướ ở ứ ả ặ ể

           Nói chung Mĩ đ c x p vào nhóm các "n c nóng". Canada cũng v y m c dù tính đ ng nh tượ ế ướ ậ ặ ồ ấ  

văn hoá  n c này ch   m c bình th ng (ch  không ph i  m c cao) &các rào c n b o v  môiở ướ ỉ ở ứ ườ ứ ả ở ứ ả ả ệ  

tr ng  m c bình th ng (ch  không ph i  m c th p). Tây Đ c cũng th , là m t n c "nóng" m cườ ở ứ ườ ứ ả ở ứ ấ ứ ế ộ ướ ặ  

dù có m t s  s  pha tr n nh , các rào c n pháp lu t &kho ng cách văn hoá đ a lý  m c trung bình chộ ố ự ộ ỏ ả ậ ả ị ở ứ ứ 

không th p. Braxin, ng c l i, nói chung l i có đ c đi m c a m t n c "l nh". ấ ượ ạ ạ ặ ể ủ ộ ướ ạ

          Goodnow&Hanz so sánh 100 n c v  59 đ c đi m & k t qu  thu đ c chia làm 3 nhóm: cácướ ề ặ ể ế ả ượ  

n c "nóng", các n c "ôn hoà" & các "n c l nh". Các n c "nóng" g m các n c trong c ng đ ngướ ướ ướ ạ ướ ồ ướ ộ ồ  

chung châu Âu(EC)(tr  Ireland), áo, Nauy, Thu  đi n, Switzeland, canada, úc, Newzealand & Nh t. Cácừ ỵ ể ậ  

n c "ôn hoà" g m h u h t các n c châu Mĩ La Tinh & vùng bi n Caribe, Ph n Lan, H ng Kông,ướ ồ ầ ế ướ ể ầ ồ  

israel, cooet, Lebanon, Malai, B  Đào Nha, ireland, Tây Ban Nha, Hàn qu c, Đài Loan , Nam Mĩ &ồ ố  

Yugoslavia. Các n c "l nh" g m t t c  các n c châu phi (tr  Nam Phi), h u h t các n c trungướ ạ ồ ấ ả ướ ừ ầ ế ướ  

Đông & Đông Nam á, n Đ , Achentina,  Boliva, Haiti, Paragoay, Pêru&hyl p.ấ ộ ạ

         Đi u ki n c n ph i xem xét là li u t t c  b ng y đ c đi m có ph i th c s  c n thi t cho m cề ệ ầ ả ệ ấ ả ằ ấ ặ ể ả ự ự ầ ế ụ  

đích phân lo i các qu c gia hay không. Trình đ  phát tri n kinh t  có th  đ c s  d ng nh  m t ch  sạ ố ộ ể ế ể ượ ử ụ ư ộ ỉ ố  

duy nh t nh ng m t s  phân loai nh  th  có th  nh m l n vì các n c nóng không h n là các n cấ ư ộ ự ư ế ể ầ ẫ ướ ẳ ướ  

phát tri n. Tuy nhiên, có ng i s  đ t câu h i là li u t t c  nh ng c i ti n & phát tri n trong quá trìnhể ườ ẽ ặ ỏ ệ ấ ả ữ ả ế ể  

phân lo i có ch ng minh đ c r ng nh ng c  g ng h n n a là c n thi t cho vi c v t qua t t cạ ứ ượ ằ ữ ố ắ ơ ữ ầ ế ệ ượ ấ ả  



nh ng đ c đi m phù h p, đ c bi t là t  khi trình đ  phát tri n kinh t  liên h  ch t ch  v i nh ng đ cữ ặ ể ợ ặ ệ ừ ộ ể ế ệ ặ ẽ ớ ữ ặ  

đi m này. Th c t  là nên có m t s  gi m b t nh .ể ự ế ộ ự ả ớ ỏ

            Suy cho đ n cùng thì phân lo i cũng ch  là m t ph ng ti n & m c đích c a th c đo đánh giáế ạ ỉ ộ ươ ệ ụ ủ ướ  

qu c gia là đ  xác đ nh xem trung gian nào nên đ c s  d ng  m t n c nào đó. Th c đo đánh giáố ể ị ượ ử ụ ở ộ ướ ướ  

các qu c gia cũng s  ch  ra lo i trung gian nào có th  hi u q a nh t  m t qu c gia nào đó.  m tố ẽ ỉ ạ ể ệ ủ ấ ở ộ ố ở ộ  

n c "l nh", áp l c c nh tranh đ i v i nh ng thay đ i c  c u là không hi u qu .  Ví d  nh  các h nướ ạ ự ạ ố ớ ữ ổ ơ ấ ệ ả ụ ư ạ  

ch  v  lu t pháp có th  ngăn c n ho c làm ch m vi c đ i m i kênh phân ph i. L y thí d  v  n c Aiế ề ậ ể ả ặ ậ ệ ổ ớ ố ấ ụ ề ướ  

C p, ch  nh ng ng i con c a dân Ai C p ho c có qu c t ch Ai c p m i đ c phép làm đ i di n choậ ỉ ữ ườ ủ ậ ặ ố ị ậ ớ ượ ạ ệ  

ng i n c ngoài. "L nh m t cách tho i mái" nhi u nhà trung gian h u nh  không th y m t m i đeườ ướ ạ ộ ả ề ầ ư ấ ộ ố  

do  nào t i s  t n t i c a h .ạ ớ ự ồ ạ ủ ọ

        Đ i v i n c "nóng", các tác đ ng c a môi tr ng có th  qúa "nóng" đ n n i các c  c u qu n lýố ớ ướ ộ ủ ườ ể ế ỗ ơ ấ ả  

m i tăng lên. Nh ng ng i trung gian không thích ng đ c s  b  b  qua & ph i rút lui. S  t n t i c aớ ữ ườ ứ ượ ẽ ị ỏ ả ự ồ ạ ủ  

m t kênh vì v y s  là minh ch ng cho kh  năng thay đ i phù h p v i đi u ki n môi tr ng b i vì cácộ ậ ẽ ứ ả ổ ợ ớ ề ệ ườ ở  

kênh không th  n n p d i các qui đ nh b o h  trong n c. Ví d   UK ng i đ c đ i di n ho cể ẩ ấ ướ ị ả ộ ướ ụ ở ườ ượ ạ ệ ặ  

ng i trung gian có th  ch m d t m i quan h  mi n là có m t thông báo h p lý. N u đ i lý nh nườ ể ấ ứ ố ệ ễ ộ ợ ế ạ ậ  

l ng hàng tu n, thông báo tr c m t tu n là h p lý. N u đ i lý nh n ti n hoa h ng, th i gian thôngươ ầ ướ ộ ầ ợ ế ạ ậ ề ồ ờ  

báo tr c ph i dài t i 6 tháng tr  khi có qui đ nh khác trong h p đ ng.ướ ả ớ ừ ị ợ ồ

         Th c đo đánh giá các qu c gia này áp d ng cho t t c  các lo i kênh. M t nhà SX n c ngoài cóướ ố ụ ấ ả ạ ộ ướ  

th  th c hi n qu n lý t i đa trên c  quá trình cách m ng trong kênh phân ph i. M t công ty tr c h tể ự ệ ả ố ả ạ ố ộ ướ ế  

có th  d a vào các nhà trung gian/các nhà phân ph i. N u doanh s  tăng, nhà SX có th  b  qua trungể ự ố ế ố ể ỏ  

gian b ng cách thành l p chi nhánh bán hàng ho c m t công ty con. Xu h ng này đ c nh ng nhàằ ậ ặ ộ ướ ượ ữ  

cung c p r u  th  tr ng Mĩ s  d ng. Các nhà Sx này gi  đây có th  t  n m l y s  ph n c a mìnhấ ượ ở ị ườ ử ụ ờ ể ự ắ ấ ố ậ ủ  

b ng cách giành l y công vi c c a nh ng nhà phân ph i. E.Remy Martin&Co.đã đem r u cognac c aằ ấ ệ ủ ữ ố ượ ủ  

mình kh i Glenmore Distillers &và làm nhà phân ph i c a chính mình  Mĩ  thông qua nh ng công tyỏ ố ủ ở ữ  

kinh doanh r u đ u tiên c a h . Distillers Co., m t công ty Scot cũng làm nh  v y b ng cách muaượ ầ ủ ọ ộ ư ậ ằ  

công ty NK Somerset t  esmark. Pernord Ricard &Monet Hennessy th c hi n chi n l c t ng t  b ngừ ự ệ ế ượ ươ ự ằ  

cách mua austin Nichols& Schieffelin.

          M t nhà SX trong n c nên nh y c m v i b t kỳ m t kênh phân ph i nào vì kênh phân ph i đóộ ướ ạ ả ớ ấ ộ ố ố  

có th  d a trên kênh phân ph i hi n t i. N u có th  thì các nhà SX ph i ngăn ch n không cho đ i thể ự ố ệ ạ ế ể ả ặ ố ủ 

c nh tranh s  d ng kênh phân ph i đó. Xeros đã r t thành công &an toàn nh  kênh phân ph i bán hàngạ ử ụ ố ấ ờ ố  

tr c ti p, an toàn t i m c mà khi các đ i th  c nh tranh Nh t vào th  tr ng, Xeros hoàn toàn khôngự ế ớ ứ ố ủ ạ ậ ị ườ  

chu n b  tr c. Các công ty Nh t xâm nh p th  tr ng Mĩ m t cách nhanh chóng & không h  t n kémẩ ị ướ ậ ậ ị ườ ộ ề ố  

nh  s  d ng nhà bán thi t b  văn phòng đ c l p, m t kênh phân ph i mà Xeros đã b  qua. Các công tyờ ử ụ ế ị ộ ậ ộ ố ỏ  

c a Nh t có đ i ngũ bán hàng riêng c a h  trong các khu v c thành ph  l n, nh ng h  cũng cung c pủ ậ ộ ủ ọ ự ố ớ ư ọ ấ  

máy móc cho các công ty nh  th   M  nh  IBM, MonroePitney Bowes vì v y mà h  t n d ng đ cư ể ở ỹ ư ậ ọ ậ ụ ượ  



m ng l i phân ph i và bán hàng r ng l n c a các công ty M  này. Xerox bu c ph i th  nghi m đ iạ ướ ố ộ ớ ủ ỹ ộ ả ử ệ ố  

v i các kênh phân ph i khác nh  các c a hàng bán l , th  tr c ti p, và đ i di n ngoài gi  hành chính.ớ ố ư ử ẻ ư ự ế ạ ệ ờ

         Nh ng ng i bán buôn, đ c bi t nh ng ng i liên quan đ n các giao d ch th ng m i cóữ ườ ặ ệ ữ ườ ế ị ươ ạ  

kh i l ng nh  nh ng l i nhu n cao đ c bi t d  b  nh h ng b i nguy c  đe do  mà các tố ượ ỏ ư ợ ậ ặ ệ ễ ị ả ưở ở ơ ạ ổ 

ch c bán buôn m i t o ra. H  s  d  dàng b  b  qua n u h  thành công trong vi c xúc ti n s nứ ớ ạ ọ ẽ ễ ị ỏ ế ọ ệ ế ả  

ph m c a ng i y thác. Ví d , Superscope đã làm m t th  đ c quy n c a Sony. M t khác, n uẩ ủ ườ ủ ụ ấ ế ặ ề ủ ặ ế  

nhà bán buôn không th c hi n t t vai trò c a mình, h  có th  s  b  xoá s  ho c b  thu h p c  vự ệ ố ủ ọ ể ẽ ị ổ ặ ị ẹ ả ề 

quy n l i l n trách nhi m. Hãng Mitsubishi  không hài lòng v i  ho t đ ng c a Chrysler đ n n iề ợ ẫ ệ ớ ạ ộ ủ ế ỗ  

mà hãng này đã ph i t  tri n khai h  th ng bán buôn đ c l p c a chính mình đ  theo k p v iả ự ể ệ ố ộ ậ ủ ể ị ớ  

Toyota và Nissan.

           Nh ng nhà bán l   n c "nóng" cũng không đ c h ng l i t  s  đ i m i.   châu Âu,ữ ẻ ở ướ ượ ưở ợ ừ ự ổ ớ ở  

các nhà s n xu t máy tính ph i d a nhi u vào các kênh đ c phân c p bao g m c  nh ng nhàả ấ ả ự ề ượ ấ ồ ả ữ  

bán l  nh  không có đ  ngu n l c tài chính cho m t l ng hàng d  tr  l n. Hãng Computerlandẻ ỏ ủ ồ ự ộ ượ ự ữ ớ  

đã m  đ u n  l c thay đ i m ng l i phân ph i lo i này b ng cách nhân đôi thành qu  c aở ầ ỗ ự ổ ạ ướ ố ạ ằ ả ủ  

hãng đã đ t đ c  M  vào châu Âu thông qua ph ng pháp mass- marketing và m  m t vài c aạ ượ ở ỹ ươ ở ộ ử  

hàng t i đây.ạ

           Khi chú tr ng t i vi c thành l p các kênh bán l , ta cũng nên xem xét t i nh ng đ i m iọ ớ ệ ậ ẻ ớ ữ ổ ớ  

c a các kênh qu c t  b i có m t m i liên h  nào đó gi a các kênh s n có và các giai đo n phátủ ố ế ở ộ ố ệ ữ ẵ ạ  

tri n kinh t . Khi m t n c tr  nên phát tri n h n ho c có xu h ng tr  thành n c "nóng",ể ế ộ ướ ở ể ơ ặ ướ ở ướ  

đi u này s  d n đ n:ề ẽ ẫ ế

- nh h ng c a các đ i lý nh p kh u n c ngoài gi m đi.ả ưở ủ ạ ậ ẩ ướ ả

- S  tách bi t v  ch c năng gi a nhà s n xu t, ng i bán buôn và ng i bán l  l n h nự ệ ề ứ ữ ả ấ ườ ườ ẻ ớ ơ  

(nghĩa là tăng s  chuyên môn hoá ).ự

- Ch c năng tài chính c a nhà bán buôn gi m đi nh ng doanh thu l i tăng lên.ứ ủ ả ư ạ

- Vai trò c a nh ng ng i bán rong, ng i bán hàng l u đ ng và các h i ch  m  tăng lên.ủ ữ ườ ườ ư ộ ộ ợ ở

-   S  l ng các c a hàng lo i nh  gi m xu ng trong khi đó kích c  các c a hàng lo i trung bìnhố ượ ử ạ ỏ ả ố ỡ ử ạ  

l i có xu h ng tăng lên.ạ ướ

-    L i nhu n bán l  tăng.ợ ậ ẻ

-   Tăng m c phân ph i, các c a hàng chuyên doanh, siêu th , c a hàng bách hoá t ng h p  khuứ ố ử ị ử ổ ợ ở  

v c nông thôn.ự

Nh ng đ i m i th ng có khuynh h ng di n ra  n c "nóng" tr c khi đ c tri n khai  cácữ ổ ớ ườ ướ ễ ở ướ ướ ượ ể ở  

n c "nóng" khác và cu i cùng m i đ n các n c LDC. Nh ng đ i m i trong khâu bán l  theoướ ố ớ ế ướ ữ ổ ớ ẻ  

cách này bao g m các c a hàng t  ph c v , c a hàng h  giá, và các siêu th , t t c  chúng đ u đãồ ử ự ụ ụ ử ạ ị ấ ả ề  



đ c phát tri n b t đ u  M . Ng c l i, siêu c a hàng (hypermarche), l i là ph ng pháp đaượ ể ắ ầ ở ỹ ượ ạ ử ạ ươ  

d ng m t hàng r t phát tri n  châu Âu. Các c a hàng bán l  th ng k t h p làm m t c a hàngạ ặ ấ ể ở ử ẻ ườ ế ợ ộ ử  

t  ph c v  kh ng l  bán th c ph m còn  các hàng thông d ng khác, thì th ng đ c bày trongự ụ ụ ổ ồ ự ẩ ụ ườ ượ  

các công ten n  tr  hàng. M t b  nh ng qu y thu ti n cũng đ c s  d ng. Ph ng pháp này tuyơ ở ộ ộ ữ ầ ề ượ ử ụ ươ  

nhiên l i ch  đ t đ c thành công r t h n ch  khi gi i thi u vào n c M . ạ ỉ ạ ượ ấ ạ ế ớ ệ ướ ỹ

             S  thành công c a m i đ i m i không ch  nh h ng b i trình đ  phát tri n c a m tự ủ ỗ ổ ớ ỉ ả ưở ở ộ ể ủ ộ  

qu c gia mà còn m t vài nhân t  khác. Ngo i tr  nh ng ph ng pháp bán l  thông th ng, b tố ộ ố ạ ừ ữ ươ ẻ ườ ấ  

kỳ m t ph ng pháp bán hàng nào đ u c n đ c h  tr  b i m t m c phát tri n kinh t  t i thi uộ ươ ề ầ ượ ỗ ợ ở ộ ứ ể ế ố ể  

nào đó. Nh ng c a hàng bách hoá, đang l i th i  M  nh ng v n còn r t ph  bi n  nhi uữ ử ỗ ờ ở ỹ ư ẫ ấ ổ ế ở ề  

n c. S  xông xáo c a các doanh nghi p cũng s  quy t đ nh thành công c a m t ph ng phápướ ự ủ ệ ẽ ế ị ủ ộ ươ  

bán l  m i. Các nhân t  khác nh  văn hoá, pháp lu t, c nh tranh cũng đóng m t vai trò r t quanẻ ớ ố ư ậ ạ ộ ấ  

tr ng.  các n c đang phát tri n, n i có r t nhi u lao đ ng r  và ng i ta đã quen v i vi cọ ở ướ ể ơ ấ ề ộ ẻ ườ ớ ệ  

đ c ph c v  , b i v y, các lo i c a hàng t  ph c v , c a hàng bán h  giá hay siêu th  r t lâuượ ụ ụ ở ậ ạ ử ự ụ ụ ử ạ ị ấ  

nh n đ c s  ch p nh n r ng rãi. Trong khi đó, nh ng nhân t  quy t đ nh s  a chu ng v i cácậ ượ ự ấ ậ ộ ữ ố ế ị ự ư ộ ớ  

c a hàng h  giá, siêu th  l n hi n đ i  nhi u n c phát tri n bao g m m t đ  dân c  dày đ c,ử ạ ị ớ ệ ạ ở ề ướ ể ồ ậ ộ ư ặ  

t  l  đô th  hoá, tình tr ng h c v n và chi phí lao đ ng. M c thu nh p cao ho c t ng đ i cũngỷ ệ ị ạ ọ ấ ộ ứ ậ ặ ươ ố  

khi n cho nh ng lo i hàng hoá nh  t  l nh, ô tô đ c mua s m v i l ng l n h n trong cácế ữ ạ ư ủ ạ ượ ắ ớ ượ ớ ơ  

chuy n mua hàng không th ng xuyên.ế ườ

            S  phù h p c a m t s  kênh phân ph i th ng là r t c n thi t. Thái đ  hoài nghi và coiự ợ ủ ộ ố ố ườ ấ ầ ế ộ  

tr ng riêng t  có th  gi i h n r t nhi u hi u qu  c a ph ng pháp bán hàng t n nhà hay cácọ ư ể ớ ạ ấ ề ệ ả ủ ươ ậ  

ph ng pháp bán hàng tr c ti p khác. Hãng Avon đã bu c ph i tri n khai nh ng ph ng phápươ ự ế ộ ả ể ữ ươ  

bán hàng khác  Thái Lan và Nh t B n. Ph ng pháp bán l  h  giá có th  không đ t đ c hi uở ậ ả ươ ẻ ạ ể ạ ượ ệ  

qu   các qu c gia có khá nhi u nh ng nhà trung gian v i m t l ng hàng hoá nh . M t kênhả ở ố ề ữ ớ ộ ượ ỏ ộ  

phân ph i truy n th ng có l  không hi u qu  nh ng l i có th  t i đa hoá l i ích t  chi phí laoố ề ố ẽ ệ ả ư ạ ể ố ợ ừ  

đ ng r  và các ngu n l c không s  d ng đ n. Cu i cùng m t nhà s n xu t ph i luôn ghi nhộ ẻ ồ ự ử ụ ế ố ộ ả ấ ả ớ 

r ng th c t  m t ki u nhà bán l  nào đó do tính thích nghi nên m t ph ng th c bán hàng cằ ự ế ộ ể ẻ ộ ươ ứ ụ 

th  không đ c s  d ng m t cách hoàn toàn nh  nhau trên t t c  các n c. Trong khi m t siêuể ượ ử ụ ộ ư ấ ả ướ ộ  

th  M  nh n m nh đ n l i nhu n ròng th p thì nh ng siêu th   các qu c gia khác có th  có l iị ỹ ấ ạ ế ợ ậ ấ ữ ị ở ố ể ợ  

nhu n t ng đ i cao khi chú tr ng t i nh ng hàng hoá có tính khác bi t, hàng nh p kh u v iậ ươ ố ọ ớ ữ ệ ậ ẩ ớ  

tiêu chu n cao. H n th  n a, các siêu th  này còn th ng ph c v  đ  ăn s n. Đi u thú v  là cácẩ ơ ế ữ ị ườ ụ ụ ồ ẵ ề ị  

siêu th  M , đ c bi t đ i v i các siêu th  đã bi n thành các siêu c a hàng cũng đã b t đ u b cị ỹ ặ ệ ố ớ ị ế ử ắ ầ ướ  

vào lĩnh v c kinh doanh này.ự

Các quy t Đ nh l a ch n kênh phân ph iế ị ự ọ ố

Cũng nh  b t kỳ th  tr ng trong n c nào, th  tr ng qu c t  đòi h i m t nhà th  tr ng ph iư ấ ị ườ ướ ị ườ ố ế ỏ ộ ị ườ ả  

th c hi n ít nh t ba quy t đ nh ch n kênh là đ  dài, đ  r ng và s  l ng kênh phân ph i. ự ệ ấ ế ị ọ ộ ộ ộ ố ượ ố Đ  dàiộ  



c a kênhủ  là s  l n m t hàng hoá chuy n qua tay nh ng ng i trung gian tr c khi đ n đ c v iố ầ ộ ể ữ ườ ướ ế ượ ớ  

ng i tiêu dùng cu i cùng. Kênh đ c coi là dài khi nhà s n xu t ph i đ a s n ph m c a mìnhườ ố ượ ả ấ ả ư ả ẩ ủ  

qua tay m t s  ng i trung gian. Kênh ng n khi s n ph m ch  ph i qua tay t  m t đ n hai ng iộ ố ườ ắ ả ẩ ỉ ả ừ ộ ế ườ  

trung gian. N u nhà s n xu t ch n cách bán tr c ti p t i ng i tiêu dùng cu i cùng, kênh đó g iế ả ấ ọ ự ế ớ ườ ố ọ  

là kênh tr c ti p. Các nhà s n xu t ti vi c a M  và Nh t theo đu i nh ng chi n l c khác nhauự ế ả ấ ủ ỹ ậ ổ ữ ế ượ  

trong vi c l a ch n đ  dài c a kênh. Zenith dùng m t h  th ng phân ph i hai l p, đòi h i ng iệ ự ọ ộ ủ ộ ệ ố ố ớ ỏ ườ  

bán l  ph i mua hàng t  nh ng nhà phân ph i đ c l p. H  th ng này không thu n ti n v i cácẻ ả ừ ữ ố ộ ậ ệ ố ậ ệ ớ  

c a hàng chuyên kinh doanh đ u video b i vì h  mu n mua tr c ti p t  ng i s n xu t h n. Doử ầ ở ọ ố ự ế ừ ườ ả ấ ơ  

đó, các c a hàng này đã chuy n sang mua hàng c a các nhà s n xu t Nh t B n, s n lòng đ aử ể ủ ả ấ ậ ả ẵ ư  

hàng tr c ti p t i các c a hàng, thêm vào đó l i có m c giá th p h n.ự ế ớ ử ạ ứ ấ ơ

Đ  r ng c a kênhộ ộ ủ  liên quan t i s  ng i trung gian t i m t th i đi m hay c p b c c  th  trongớ ố ườ ạ ộ ờ ể ấ ậ ụ ể  

kênh phân ph i. Đ  r ng c a kênh là bao g m c a s  ng i bán buôn cũng nh  bán l  và cácố ộ ộ ủ ồ ủ ố ườ ư ẻ  

lo i trung gian khác nhau đ c s  d ng. Khi m t kênh có càng nhi u ng i trung gian ho cạ ượ ử ụ ộ ề ườ ặ  

nhi u lo i đ c s  d ng trong m t th i đi m nào đó, kênh s  tr  nên r ng h n và m nh h n.ề ạ ượ ử ụ ộ ờ ể ẽ ở ộ ơ ạ ơ  

Đó s  là kênh  ch n l c n u nh  ch  s  d ng r t ít nh ng nhà trung gian có đ  tiêu chu n đẽ ọ ọ ế ư ỉ ử ụ ấ ữ ủ ẩ ể 

phân ph i s n ph m v i m t m c nào đó hay  m t th  tr ng c  th . S n ph m nh  v y dùố ả ẩ ớ ộ ứ ở ộ ị ườ ụ ể ả ẩ ư ậ  

không có s n  m i n i v n có th  đ c nh ng nhà trung gian này v n chuy n t i m i n i trongẵ ở ọ ơ ẫ ể ượ ữ ậ ể ớ ọ ơ  

cùng đ a bàn. Cu i cùng, kênh s  là kênh đ c quy n n u ch  có duy nh t m t nhà trung gianị ố ẽ ộ ề ế ỉ ấ ộ  

thu c m t lo i đ c s  d ng trên m t khu v c c  th . ộ ộ ạ ượ ử ụ ộ ự ụ ể

             Ngành công nghi p s n xu t đ ng h  và nh ng chi n l c phân ph i đa d ng c a nó làệ ả ấ ồ ồ ữ ế ượ ố ạ ủ  

m t minh h a sinh đ ng v  tính hay bi n đ i c a đ  r ng kênh. Timex, m t s n ph m chi mộ ọ ộ ề ế ổ ủ ộ ộ ộ ả ẩ ế  

ph n l n th  tr ng v i giá th p đ c phân ph i r t r ng rãi t c là b t kỳ nhà phân ph i trungầ ớ ị ườ ớ ấ ượ ố ấ ộ ứ ấ ố  

gian nào, không k  thu c lo i gì đ u đ c phép mang nhãn hi u này. Seiko thì có ch n l c h n.ể ộ ạ ề ượ ệ ọ ọ ơ  

Seiko, v i m c giá trên trung bình, th ng đ c bán thông qua các c a hi u bán đ  trang s c vàớ ứ ườ ượ ử ệ ồ ứ  

các phòng tr ng bày và hi m khi tìm đ c  các c a hàng h  giá hay c a hàng bán hàng  th a.ư ế ượ ở ử ạ ử ế ừ  

Patek Philippe đ  khuy ch tr ng v  hình nh sang tr ng và đ c đáo c a mình ch  cho gi i h nể ế ươ ề ả ọ ộ ủ ỉ ớ ạ  

s  đi m bán s n ph m c a mình  M  là 100 c a hi u trang s c đ c ch n l a m t cách t  m .ố ể ả ẩ ủ ở ỹ ử ệ ứ ượ ọ ự ộ ỉ ỉ  

Cu c tri n lãm ngày 12-3 cho th y Patek Philippe đã ch n kênh phân ph i đ  tăng c ng hìnhộ ể ấ ọ ố ể ườ  

nh c a mình.ả ủ

             Đ  r ng c a kênh ch  mang tính t ng đ i. C  Seiko và Omega đ u s  d ng kênh phânộ ộ ủ ỉ ươ ố ả ề ử ụ  

ph i có ch n l c m c dù Omega có ch n l c k  h n. Chính sách phân ph i ch n l c và có gi iố ọ ọ ặ ọ ọ ỹ ơ ố ọ ọ ớ  

h n ch t ch  h n c a Omega d n đ n s n ph m c a Omega ch  có m t  các c a hi u n  trangạ ặ ẽ ơ ủ ẫ ế ả ẩ ủ ỉ ặ ở ử ệ ữ  

cao c p, c a hàng chuyên doanh đ ng h  và các gian hàng. B i vì đ  r ng c a kênh là t ng đ iấ ử ồ ồ ở ộ ộ ủ ươ ố  

nên s  là kh p khi ng khi đem so sánh đ  r ng c a m c bán l  v i đ  r ng m c bán buôn. Vì cóẽ ậ ễ ộ ộ ủ ứ ẻ ớ ộ ộ ứ  

nhi u ng i bán l  h n bán buôn, thu t ng  đ  r ng kênh phân ph i ch  đ c áp d ng  m tề ườ ẻ ơ ậ ữ ộ ộ ố ỉ ượ ụ ở ộ  



m c phân ph i c  th  ch  không ph i t t c  các m c phân ph i. M c ch n l c ph  thu cứ ố ụ ể ứ ả ấ ả ứ ố ứ ọ ọ ụ ộ  

t ng đ i, không ph i tuy t đ i vào s  l ng ng i trung gian có m t  m t m c phân ph i cươ ố ả ệ ố ố ượ ườ ặ ở ộ ứ ố ụ 

th . Khi m t s n ph m đ c đ a t i càng g n ng i tiêu dùng cu i cùng, kênh phân ph i càngể ộ ả ẩ ượ ư ớ ầ ườ ố ố  

có khuynh h ng m  r ng. Kênh phân ph i s  không l n t i n u kênh đó g n nhà s n xu t h n.ướ ở ộ ố ẽ ớ ạ ế ầ ả ấ ơ  

Thí d ,  m t m c phân ph i, Brother International là nhà phân ph i đ c quy n t i M  c a hãngụ ở ộ ứ ố ố ộ ề ạ ỹ ủ  

Brother Nh t B n. Và t p đoàn White Rock là nhà nh p kh u cũng nh  phân ph i đ c quy nậ ả ậ ậ ẩ ư ố ộ ề  

c a Moussy, m t hãng s n xu t đ  u ng  nh , không c n, ít calo c a Th y Sĩ.ủ ộ ả ấ ồ ố ủ ẹ ồ ủ ụ

             M t quy t đ nh khác liên quan đ n nhà s n xu t là s  l ng kênh phân ph i đ c sộ ế ị ế ả ấ ố ượ ố ượ ử 

d ng. Trong m t vài tr ng h p, nhà s n xu t nên s  d ng nhi u kênh đ  đ a s n ph m t iụ ộ ườ ợ ả ấ ử ụ ề ể ư ả ẩ ớ  

ng i tiêu dùng. Thí d , h  có th  s  d ng đ ng th i c  kênh phân ph i dài và kênh tr c ti p.ườ ụ ọ ể ử ụ ồ ờ ả ố ự ế  

Cách s  d ng đ ng th i c  hai kênh này th ng dùng trong tr ng h p nhà s n xu t có nhi uử ụ ồ ờ ả ườ ườ ợ ả ấ ề  

s n ph m h ng t i nhi u lo i ng i tiêu dùng khác nhau. Còn m t lý do khác n a là nhà s nả ẩ ướ ớ ề ạ ườ ộ ữ ả  

xu t không th  xoá b  các kênh phân ph i g c (nh  các đ i lý ) khi  thành l p kênh phân ph iấ ể ỏ ố ố ư ạ ậ ố  

tr c ti p  m t th  tr ng n c ngoài vì nh ng lý do chi n l c hay pháp lu t. , Lassale và Jeanự ế ở ộ ị ườ ướ ữ ế ượ ậ  

Lassale đ u là s n ph m c a hãng Seiko Nh t B n nh ng l i ph i s  d ng hai lo i kênh phânề ả ẩ ủ ậ ả ư ạ ả ử ụ ạ  

ph i. Seiko và Lassale đ c bán thông qua các nhà phân ph i t i M  trong khi Jean Lassale l iố ượ ố ạ ỹ ạ  

đ c bán tr c ti p t i nh ng nhà bán l  là nh ng ng i bán trang s c.ượ ự ế ớ ữ ẻ ữ ườ ứ

 PATEK PHILIPPE KHÔNG CH  CHO B N BI T  TH I GIAN Mà CòN CHO BI T Vỉ ạ ế ờ ế ề 

CHíNH CON NG I B N.Ườ ạ

Đ i v i chúng tôi, d ng nh  có m t s  khác bi t có th  nh n th y  các quý ông và các quýố ớ ườ ư ộ ố ệ ể ậ ấ ở  

bà, nh ng ng i trong su t nhi u th  k  qua đã ch n mua đ ng h  c a chúng tôi.ữ ườ ố ề ế ỷ ọ ồ ồ ủ

M t ph n là v  thông minh. Bên c nh đó là ni m yêu thích s  logic. S  hi u bi t cái đ p. Vàộ ầ ẻ ạ ề ự ự ể ế ẹ  

có l  quan tr ng nh t là quan đi m v  v  chân th t bên trong cũng nh  hình dáng bên ngoài.ẽ ọ ấ ể ề ẻ ậ ư

 T t nhiên, chúng tôi có tên và s  li u v  các v  khách hàng c a Patek Philippe hi n t i và cấ ố ệ ề ị ủ ệ ạ ả 

quá kh .ứ

Nh ng chúng tôi tin r ng, ngay c  khi b n là t  đánh giá giá tr  c a chi c đ ng h  mà khôngư ằ ả ạ ự ị ủ ế ồ ồ  

c n quan tâm đ n m t vài ng i tr  danh cũng s  h u nh ng chi c đ ng h  c a chúng tôi,ầ ế ộ ườ ứ ở ữ ữ ế ồ ồ ủ  

b n cũng s  đi đ n nh ng k t lu n t ng t  v  đ c đi m c a chúng nh  chúng th c s  có.ạ ẽ ế ữ ế ậ ươ ự ề ặ ể ủ ư ự ự

Đây là m t vài đi u h ng d n s  ch n l a c a b n. V  th m m  cũng nh  ch c năng m iộ ề ướ ẫ ự ọ ự ủ ạ ề ẩ ỹ ư ứ ọ  

b  ph n ho t đ ng, t  nh ng chi c đinh c nh  nh t hay chi c bánh xe c c nh  đ u đ c g tộ ậ ạ ộ ừ ữ ế ố ỏ ấ ế ự ỏ ề ượ ọ  

giũa c c kỳ tinh vi và đ c đánh bóng b ng tay đ n b  ph n dung t i không quá 1/100 mm-ự ượ ằ ế ộ ậ ả  

m t tr ng thái hoàn toàn không th  t ng t ng đ c.ộ ạ ể ưở ượ ượ



Riêng khâu c t và v n bánh xe và bánh răng truy n bao g m 100 thao tác khác nhau và m iắ ặ ề ồ ỗ  

thao tác đ u đ c th c hi n b ng tay. Các bánh răng truy n đ c qu n và đ c đánh bóng cề ượ ự ệ ằ ề ượ ấ ượ ả 

hai m t.ặ

R t nhi u b  ph n bên trong c a đ ng h  c  cũng nh  đi n Patek Phillippe đ c m  b ngấ ề ộ ậ ủ ồ ồ ơ ư ệ ượ ạ ằ  

vàng vì lý do ch c năng và c  lý do di n m o.ứ ả ệ ạ

Nh ng ng i th  đ ng h  l p các b  ph n nh  nh t c a Patek Philippe b ng tay trong su tữ ườ ợ ồ ồ ắ ộ ậ ỏ ấ ủ ằ ố  

tám đ n chín tháng kho ng th i gian đ  t o ra m t chi c đ ng h  hoàn ch nh.ế ả ờ ể ạ ộ ế ồ ồ ỉ

Khi đ c l p xong, nó s  ti p t c b c vào nh ng khâu tinh x o h n n a.ượ ắ ẽ ế ụ ướ ữ ả ơ ữ

Trong quá trình s n xu t, m i m t b  ph n đ c th  nghi m qua t ng c ng 600 ho c h n 600ả ấ ỗ ộ ộ ậ ượ ử ệ ổ ộ ặ ơ  

gi  bao g m vi c ki m tra ph n ng v i đ  l nh, nóng, m và s c b n trong năm tr ng tháiờ ồ ệ ể ả ứ ớ ộ ạ ẩ ứ ề ạ  

khác nhau. Nh  v y, g n m t n a s  th i gian nh ng ng i th  đ ng h  c a chúng tôi là dànhư ậ ầ ộ ử ố ờ ữ ườ ợ ồ ồ ủ  

cho ki m tra và tái ki m tra các b  ph n và cu i cùng là đánh bóng.ể ể ộ ậ ố

 Đ ng h  đi n t  c a chúng tôi có ít h n đ ng h  c  1/3  b  ph n và m t tám tháng đ  hoànồ ồ ệ ử ủ ơ ồ ồ ơ ộ ậ ấ ể  

thành nó. Th i gian làm m t chi c đ ng h  c  cũng g n t ng t  nh  v y.ờ ộ ế ồ ồ ơ ầ ươ ự ư ậ

B  ph n nh  xíu 2,5 mm c a chi c đ ng h  đi n t  Patek Phillipe đ c s n xu t  m t nhàộ ậ ỏ ủ ế ồ ồ ệ ử ượ ả ấ ở ộ  

máy đi n t  là n i chúng tôi s  d ng tài năng cùng khoa h c c a th  k  20 vào vi c s n xu tệ ử ơ ử ụ ọ ủ ế ỷ ệ ả ấ  

đ ng h  đi n t  b t đ u t  năm 1952.ồ ồ ệ ử ắ ầ ừ

Đi u c  b n nh t là có s  khác bi t l n gi a đ ng h  c  và đi n t  c a Philppe v i các lo iề ơ ả ấ ự ệ ớ ữ ồ ồ ơ ệ ử ủ ớ ạ  

đ ng h  cùng ch ng lo i c a các hãng khác.ồ ồ ủ ạ ủ

Trong 144 năm qua, c ng hi n h t mình cho s  hoàn h o là ph ng châm s ng c a hãng chúngố ế ế ự ả ươ ố ủ  

tôi, k  t  th i ng i th  làm đ ng h  Pháp Adnen Phillipe h p tác v i nhà quý t c b  l u đàyể ừ ờ ườ ợ ồ ồ ợ ớ ộ ị ư  

ng i Ba Lan, bá t c Antoine de Patek- đ  t o ra nh ng chi c đ ng h  t t nh t cho th  gi i.ườ ướ ể ạ ữ ế ồ ồ ố ấ ế ớ

Gi  đây b n đã bi t m t chút c  th  và t  m  v  nh ng chi c đ ng h  c a chúng tôi, b n cóờ ạ ế ộ ụ ể ỉ ỉ ề ữ ế ồ ồ ủ ạ  

nghĩ r ng n u có m t chi c Patek Phillipe, dù là c  hay đi n t , nó s  cho b n bi t v  chínhằ ế ộ ế ơ ệ ử ẽ ạ ế ề  

mình?

có th , m t vài đi u r t đáng tin c y? ể ộ ề ấ ậ

  

Tri n lãm ngày 12-3: kênh phân ph i c a Patek Phillpe ể ố ủ

Ngu nồ : Tái b n có s  cho phép c a Henri Stern Watch Agency Incả ự ủ

Xác đ nh lo i kênh.ị ạ

Không có m t gi i pháp chung cho t t c  m i nhà s n xu t trong vi c l a ch n kênh. Tuy nhiên,ộ ả ấ ả ọ ả ấ ệ ự ọ  

có nh ng nguyên t c chung có th  giúp h  l a ch n kênh sao cho t t nh t. Các nhân t  c n xemữ ắ ể ọ ự ọ ố ấ ố ầ  



xét  đây bao g m nh ng quy đ nh c a lu t pháp, hình nh và nh ng đ c tính c a s n ph m, sở ồ ữ ị ủ ậ ả ữ ặ ủ ả ẩ ự 

tin c y và s  mâu thu n gi a các nhà trung gian cùng v i nh ng t p quán đ a ph ng.ậ ự ẫ ữ ớ ữ ậ ị ươ

Quy đ nh c a lu t pháp.ị ủ ậ

M t n c có th  có nh ng lu t c  th  không cho phép s  d ng kênh phân ph i hay ng i trungộ ướ ể ữ ậ ụ ể ử ụ ố ườ  

gian  nào đó. Thí d  Pháp c m s  d ng cách bán hàng t n nhà. M c dù nhi u nhà nh p kh u tụ ấ ử ụ ậ ặ ề ậ ẩ ư 

nhân  Ir c có th  ch n cách trao đ i thông qua các đ i lý hoa h ng nh ng lu t pháp n c nàyở ắ ể ọ ổ ạ ồ ư ậ ướ  

nghiêm c m các doanh nghi p nhà n c  đ c mua bán v i ng i trung gian th  ba (g m c  đ iấ ệ ướ ượ ớ ườ ứ ồ ả ạ  

lý hoa h ng) trong vi c ti p nh n hàng cung ng n c ngoài.ồ ệ ế ậ ứ ướ

         Kênh phân ph i  n c ngoài th ng ph i dài h n m c c n thi t.  Baranh ng i n cố ở ướ ườ ả ơ ứ ầ ế ở ườ ướ  

ngoài không đ c phép kinh doanh buôn bán, s  h u các đ i lý th ng nghi p và t t c  hàngượ ở ữ ạ ươ ệ ấ ả  

hoá nh p kh u ph i đ c thông qua đ i l  c a  Baranh. T ng t  nh  v y,  Inđônêxia, ng iậ ẩ ả ượ ạ ỹ ủ ươ ự ư ậ ở ườ  

n c ngoài không đ c phép nh p kh u, xu t kh u, phân ph i ho c đ a ra th  tr ng n i đ aướ ượ ậ ẩ ấ ẩ ố ặ ư ị ườ ộ ị  

nh ng hàng hoá đ c s n xu t  trong n c và cũng không đ c làm đ i lý cho nhà s n xu tữ ượ ả ấ ở ướ ượ ạ ả ấ  

trong n c cũng nh  n c ngoài. Ch  có ng i Inđônêxia và các công ty c a Inđônêxia m i đ cướ ư ướ ỉ ườ ủ ớ ượ  

nh n gi y phép xu t kh u. H n th  n a, m t vài doanh nghi p nhà n c Inđônêxia ch  làm ănậ ấ ấ ẩ ơ ế ữ ộ ệ ướ ỉ  

v i các công ty trong n c. Nh  vây, m t công ty n c ngoài c n thi t ph i thông qua m t đ iớ ướ ư ộ ướ ầ ế ả ộ ạ  

lý hay ng i phân ph i trong n c.ườ ố ướ

Đ  r ng c a kênh phân ph i cũng b  nh h ng b i lu t pháp. Nhìn chung, đ i lý đ c quy n cóộ ộ ủ ố ị ả ưở ở ậ ạ ộ ề  

th  ph i ch u nh ng ràng bu c th ng m i đ c bi t khi s n ph m đó có v  th  l n trên thể ả ị ữ ộ ươ ạ ặ ệ ả ẩ ị ế ớ ị 

tr ng.  Tây Đ c, văn phòng Federal Cartel có th  can thi p b ng các yêu sách v  phân ph i vàườ ở ứ ể ệ ằ ề ố  

buôn bán đ c quy n. Trong nhi u tr ng h p khác, lu t pháp l i làm đi u ng c l i là h n chộ ề ề ườ ợ ậ ạ ề ượ ạ ạ ế 

vi c m  r ng kênh phân ph i. Nh   California và Illilos nghiêm c m các đ a đi m tr ng bàyệ ở ộ ố ư ở ấ ị ể ư  

m t nhãn hi u xe h i v t quá m i d m vuông.ộ ệ ơ ượ ườ ặ

Khi lu t pháp thay đ i, kênh phân ph i có th  cũng b  nh h ng. Thí d  nh  tr ng h p th  tínậ ổ ố ể ị ả ưở ụ ư ườ ợ ẻ  

d ng  Nh t B n. Th  tín d ng là m t lo i hàng hoá đòi h i đ c phân ph i r ng đ  thu n ti nụ ở ậ ả ẻ ụ ộ ạ ỏ ượ ố ộ ể ậ ệ  

cho ng i n m gi  th  có th  s  d ng th   n i có s  l ng l n các th ng gia và ngân hàngườ ắ ữ ẻ ể ử ụ ẻ ở ơ ố ượ ớ ươ  

ch p nh n thanh toán nó. V y mà  Nh t, các ngân hàng đã t ng không đ c khuy n khích trongấ ậ ậ ở ậ ừ ượ ế  

vi c giao d ch th  tín d ng b i vì h  b  c m đ a ra k  ho ch tr  t ng ph n và tính lãi, và do đó,ệ ị ẻ ụ ở ọ ị ấ ư ế ạ ả ừ ầ  

các th ng gia không có đ  kh  năng phát tri n h  th ng th  tín d ng m t cách hi u qu  trênươ ủ ả ể ệ ố ẻ ụ ộ ệ ả  

di n toàn qu c. Đ  d p b  nh ng ng i cho vay n ng lãi v i lãi su t c t c  ( ví d  100% hayệ ố ể ẹ ỏ ữ ườ ặ ớ ấ ắ ổ ụ  

h n th  n a )mà h u nh  ch ng có th  t c , chính ph  Nh t đã thông qua lu t m i khuy nơ ế ữ ầ ư ẳ ủ ụ ủ ậ ậ ớ ế  

khích nh ng ng i có th , các ngân hàng, và th ng nhân s  d ng cũng nh  ch p nh n thanhữ ườ ẻ ươ ử ụ ư ấ ậ  

toán th . Ngay c  Visa cũng th ng l ng v i các t  ch c d ch v  v n chuy n đ  tr  thành m tẻ ả ươ ượ ớ ổ ứ ị ụ ậ ể ể ở ộ  

thành viên c a kênh phân ph i th  tín d ng và có th  h p d n nh ng ai có tài kho n ti t ki mủ ố ẻ ụ ể ấ ẫ ữ ả ế ệ  

v i d ch v  v n chuy n này.ớ ị ụ ậ ể



              Trong m t vài tr ng h p, lu t pháp có th  là m t rào c n th ng m i trá hình vì lu tộ ườ ợ ậ ể ộ ả ươ ạ ậ  

có th  có nh ng tác đ ng không thu n l i v i đ i th  c nh tranh trong và ngoài n c. Nh t B nể ữ ộ ậ ợ ớ ố ủ ạ ướ ậ ả  

đã ban b  chính sách qu n lý m  đ  tăng s  l ng các đi m bán l  thu c lá ngo i có gi y phépố ả ở ể ố ượ ể ẻ ố ạ ấ  

t  14000 lên 20000 b i vì t ng s  này là r t nh  khi đem so sánh v i con s  th c s  l n h n g pừ ở ổ ố ấ ỏ ớ ố ự ự ớ ơ ấ  

m i l n. Thêm vào đó, t p đoàn Tobaco và Salt Public bán buôn đ c quy n c a Nh t tr c khiườ ầ ậ ộ ề ủ ậ ướ  

b  xoá b , đã ph i m t 20% phí phân ph i đ  gián ti p  nâng đ  cho giá c a các s n ph mị ỏ ả ấ ố ể ế ỡ ủ ả ẩ  

ngo i.ạ

Hình nh s n ph m.ả ả ẩ

Hình nh s n ph m mà m t nhà s n xu t mong mu n là hình nh mà có th  cho th y cách th cả ả ẩ ộ ả ấ ố ả ể ấ ứ  

mà s n ph m đó đ c phân ph i . M t s n ph m t o hình nh v  s n ph m có giá th p thì c nả ẩ ượ ố ộ ả ẩ ạ ả ề ả ẩ ấ ầ  

đ c tăng c ng h  th ng phân ph i. Ng c l i, nh ng s n ph m đã có uy tín không c n thi tượ ườ ệ ố ố ượ ạ ữ ả ẩ ầ ế  

và cũng không đòi h i ph i có m ng phân ph i r ng. S n ph m c a Clinique ch  đ c bày bánỏ ả ạ ố ộ ả ẩ ủ ỉ ượ  

trong 66 c a hi u trên toàn đ t n c Nh t. Và Waterford Glass thì luôn tuyên truy n v  hình nhử ệ ấ ướ ậ ề ề ả  

l ch lãm c a s n ph m b ng cách gi i h n các đi m phân ph i s n ph m c a mình ch  trong cácị ủ ả ẩ ằ ớ ạ ể ố ả ẩ ủ ỉ  

qu y hàng và c a hàng chuyên doanh hàng đ u. Hãng cũng t ng không ch u trách nhi m v  tàiầ ử ầ ừ ị ệ ề  

chính cho b t kỳ đi m bán l  m i nào trong th i kỳ m t năm.  Nh ng c  g ng c a Waterfordấ ể ẻ ớ ờ ộ ữ ố ắ ủ  

glass nh m t o ra môi tr ng đ c quy n t  ra hi u qu  khi s n ph m c a hãng chi m 1/4 thằ ạ ườ ộ ề ỏ ệ ả ả ẩ ủ ế ị 

tr ng M , và là hãng có s n ph m pha lê h o h ng bán ch y nh t.ườ ỹ ả ẩ ả ạ ạ ấ

           M c dù tăng c ng m ng phân ph i có th  làm tăng doanh thu bán lên trong th i gianặ ườ ạ ố ể ờ  

ng n nh ng v  m t lâu dài có th  nh h ng x u đ n hình nh c a s n ph m. Đây chính làắ ư ề ặ ể ả ưở ấ ế ả ủ ả ẩ  

v n đ  mà hãng Aprica đã g p ph i khi đ a nh ng chi c gh  đ y v t ra kh i các c a hi u vàấ ề ặ ả ư ữ ế ế ẩ ượ ỏ ử ệ  

c a hàng chuyên doanh đ  bán  các đi m bán hàng trên th  tr ng r ng l n h n còn hãng J.C .ử ể ở ể ị ườ ộ ớ ơ  

Penney và Sears. Tiffany và Co cũng đã m t r t nhi u khách hàng th ng l u khi hãng này cấ ấ ề ượ ư ố 

g ng m  r ng thành ph n khách hàng c a mình. Catier, đ  ph c h i uy tín c a mình, đã ph i c tắ ở ộ ầ ủ ể ụ ồ ủ ả ắ  

b t m ng phân ph i bán l  t ng phát tri n n  r  t i 50%  M  và 25% trên toàn th  gi i.ớ ạ ố ẻ ừ ể ở ộ ớ ở ỹ ế ớ

Đ c tính c a s n ph m.ặ ủ ả ẩ

S n ph m th  nào quy t đ nh ph ng th c phân ph i th  y. Nh ng s n ph m giá th p, doanhả ẩ ế ế ị ươ ứ ố ế ấ ữ ả ẩ ấ  

thu cao, ti n ích c n ph i có m ng phân ph i r ng l n. Tr ng h p kem là m t ví d . S  thànhệ ầ ả ạ ố ộ ớ ườ ợ ộ ụ ự  

công c a hãng Foremost  Thái Lan m t ph n nh  m ng phân ph i r ng l n và phù h p. Hãngủ ở ộ ầ ờ ạ ố ộ ớ ợ  

đã làm cho m i ho t đ ng phân ph i phù h p v i đi u ki n th  tr ng trong n c c a Thái Lanọ ạ ộ ố ợ ớ ề ệ ị ườ ướ ủ  

b ng vi c đ a nh ng s n ph m c a mình là kem, s a, và nh ng s n ph m đ c s n xu t t  bằ ệ ư ữ ả ẩ ủ ữ ữ ả ẩ ượ ả ấ ừ ơ 

s a vào th  tr ng này theo m i cách th c đ n gi n t  vi c v n chuy n n c s ch đ n vi c s nữ ị ườ ọ ứ ơ ả ừ ệ ậ ể ướ ạ ế ệ ơ  

màu r c r  cho nh ng chi c xe t i c a hãng. Hãng s  d ng t  các kênh truy n th ng nh  nh ngự ỡ ữ ế ả ủ ử ụ ừ ề ố ư ữ  

ng i bán buôn cho đ n nh ng kênh hoàn toàn m i nh  các đi m bán l  do công ty t  t  ch cườ ế ữ ớ ư ể ẻ ự ổ ứ  

( các su i n c sôđa m i) và các lo i xe đ y b ng tay. Nh ng chi c xe trang trí r c r  v iố ướ ớ ạ ẩ ằ ữ ế ự ỡ ớ  



nh ng con r ng và nh ng chi c ô l ng l y đ c hãng cung c p cho ng i bán l  đ c l p sữ ồ ữ ế ộ ẫ ượ ấ ườ ẻ ộ ậ ử  

d ng (chính là nh ng ng i bán rong ) và h  đ c gi  20% l i nhu n. Tuy nhiên các kênhụ ữ ườ ọ ượ ữ ợ ậ  

truy n th ng bao g m ng i bán buôn, c a hàng nh , nhà hàng, khách s n và tr ng h c v nề ố ồ ườ ử ỏ ạ ườ ọ ẫ  

chi m ph n l n doanh thu bán đ c c a hãng.ế ầ ớ ượ ủ

             Nh ng hàng hoá khác bi t, doanh thu th p, giá tr  m t đ n v  s n ph m cao thì nhà s nữ ệ ấ ị ộ ơ ị ả ẩ ả  

xu t có th  rút ng n và thu h p kênh phân ph i. Khách hàng có th  ti n hành m t vài so sánhấ ể ắ ẹ ố ể ế ộ  

gi a các lo i hàng hoá bày bán và ít nhi u tìm hi u thông tin v  t t c  các nhãn hi u đang xemữ ạ ề ể ề ấ ả ệ  

xét. Trong tr ng h p nh  v y, vi c  qu ng bá s n ph m b  h n ch  cũng không gây tr  ng iườ ợ ư ậ ệ ả ả ẩ ị ạ ế ở ạ  

đ n s  thành công trên th  tr ng .ế ự ị ườ

            M t nhà s n xu t ph i luôn ghi nh  r ng s n ph m luôn bi n đ i linh ho t và nh ngộ ả ấ ả ớ ằ ả ẩ ế ổ ạ ữ  

hàng hoá khác bi t ngày hôm nay có th  s  ch ng h n gì nh ng hàng hoá thông th ng hay th mệ ể ẽ ẳ ơ ữ ườ ậ  

chí ti n d ng c a ngày mai. Nh  chi c máy vi tính đã t ng là m t hàng hóa khác bi t r t đ t c nệ ụ ủ ư ế ừ ộ ệ ấ ắ ầ  

có kênh phân ph i đ c quy n và tr c ti p. Nh ng t  nh ng năm đ u th p k  80 tr  l i đây nóố ộ ề ự ế ư ừ ữ ầ ậ ỷ ở ạ  

đã tr  nên thông d ng h n, đòi h i kênh phân ph i cũng ph i dài h n và m  r ng h n. S  thayở ụ ơ ỏ ố ả ơ ở ộ ơ ự  

đ i mang tính b n ch t này c a s n ph m gi i thích t i sao nh ng nhà s n xu t máy tính th cổ ả ấ ủ ả ẩ ả ạ ữ ả ấ ự  

s  c a M  nh  Nixdorf . ICL và Philips v n thành công khi h  ti p t c s  d ng l c l ng bánự ủ ỹ ư ẫ ọ ế ụ ử ụ ự ượ  

hàng tr c ti p cũng nh  các kênh phân ph i c p th p c a mình  n c ngoài. Khi có d u hi uự ế ư ố ấ ấ ủ ở ướ ấ ệ  

v  s  thay đ i m nh trong phân ph i máy vi tính, Blue Chin, m t nhà phân ph i máy tính cá nhânề ự ổ ạ ố ộ ố  

c a Hyundai t i M  đã bán s n ph m này gi ng nh  đã bán tivi trong các c a hàng gi m giá liênủ ạ ỹ ả ẩ ố ư ử ả  

t c thay vì bán trong các c a hàng bán hàng chuyên doanh.ụ ử

Lòng trung thành và s  mâu thu n c a ng i trung gian.ự ẫ ủ ườ

M t tr  ng i cho hi u qu  c a các kênh phân ph i là s  tho  mãn l i ích c a các thành viênộ ở ạ ệ ả ủ ố ự ả ợ ủ  

trong đó. Khi m t kênh  m  r ng và đ ng th i s  l ng kênh tăng lên, t t y u s  có c nh tr nhộ ở ộ ồ ờ ố ượ ấ ế ẽ ạ ạ  

nhi u h n gi a các kênh. M t s  nh n ra r ng vi c thành viên c nh tranh nhau m nh m  cũngề ơ ữ ộ ố ậ ằ ệ ạ ạ ẽ  

nh  t  ph c v  là không công b ng. M t s  s  cho r ng chính nhà s n xu t đã gây ra m mư ự ụ ụ ằ ộ ố ẽ ằ ả ấ ầ  

m ng c nh tranh khi thi t l p m ng l i phân ph i quá r ng. Nh  v y, phân ph i r ng làmố ạ ế ậ ạ ướ ố ộ ư ậ ố ộ  

gi m lòng trung thành và s  h p tác gi a các thành viên cũng nh  tăng mâu thu n gi a h . Hãngả ự ợ ữ ư ẫ ữ ọ  

Michelin b  đ  l i là đã làm suy y u các nhà phân ph i  th  tr ng M  do vi c m  r ng m ngị ổ ỗ ế ố ở ị ườ ỹ ệ ở ộ ạ  

l i phân ph i thêm 50% và cũng m  thêm kênh phân ph i tr c ti p l y đi m t ph n doanh l iướ ố ở ố ự ế ấ ộ ầ ợ  

trong n c c a h . C  hai hành đ ng này đã làm gia tăng các cu c c nh tranh v  giá c  và gi mướ ủ ọ ả ộ ộ ạ ề ả ả  

lòng trung thành c a các nhà phân ph i. Nh ng khó khăn c a hãng Apple  Nh t cũng m t ph nủ ố ữ ủ ở ậ ộ ầ  

do hãng đã m  thêm kênh phân ph i m i dù đã có m t nhà phân ph i r t l n.ở ố ớ ộ ố ấ ớ

              M t lý do khi n Ricoh tr  thành s  m t trên m i đ n v  th  ph n  th  tr ng M  làộ ế ở ố ộ ỗ ơ ị ị ầ ở ị ườ ỹ  

cam k t c a hãng v i m ng phân ph i m nh và lâu dài. Ricoh đã m t ba năm nghiên c u vàế ủ ớ ạ ố ạ ấ ứ  

thành l p các k  ho ch th  tr ng c a hãng. Trên c  s  nh ng nghiên c u, hãng  nh n th yậ ế ạ ị ườ ủ ơ ở ữ ứ ậ ấ  



r ng nh ng thi u sót c a nhà s n xu t theo nh n đ nh c a nhà phân ph i là thông tin nghèo nàn,ằ ữ ế ủ ả ấ ậ ị ủ ố  

qu n lý ch t l ng không hi u qu , cung ng hàng không n đ nh, quá nhi u c nh tranh trongả ấ ượ ệ ả ứ ổ ị ề ạ  

khi vi c đào t o đ i ngũ bán hàng và k  thu t và d  tr  hàng t n kho l n c a nhà phân ph i l iệ ạ ộ ỹ ậ ự ữ ồ ớ ủ ố ạ  

đòi h i ph i đ c nhà s n xu t h  tr  v  tài chính. Do v y, hãng đã ch p thu n các vùng đ cỏ ả ượ ả ấ ỗ ợ ề ậ ấ ậ ộ  

quy n vì lý do lòng trung thành và m i quan h  đ i tác. H n th  n a, hãng cũng cho phép nhàề ố ệ ố ơ ế ữ  

phân ph i c a hãng bán hàng đ  thu l i béo b  cho mình h n là đ  thu l i cho hãng.ố ủ ể ợ ở ơ ể ợ

             Ho t đ ng kinh doanh ph  thu c nhi u vào m i quan h  gi a nhà s n xu t và ng iạ ộ ụ ộ ề ố ệ ữ ả ấ ườ  

phân ph i. Theo m t nghiên c u đã đ c xác nh n do Rosson và Ford ti n hành thì b  đôi nhàố ộ ứ ượ ậ ế ộ  

s n xu t nhà phân ph i thành công nh t là b  đôi mà trong đó c  hai bên không đ c chu n hoáả ấ ố ấ ộ ả ượ ẩ  

nghĩa là h  s n lòng đi u ch nh nh ng thông l  và trách nhi m c a mình và cam k t tri n khaiọ ẵ ề ỉ ữ ệ ệ ủ ế ể  

ho t đ ng kinh doanh trên th  tr ng theo đi u kho n c a h p đ ng và s c m nh c a ngu nạ ộ ị ườ ề ả ủ ợ ồ ứ ạ ủ ồ  

nhân l c. B  đôi này cũng h  tr  nhau nhi u h n trong vi c ra các quy t đ nh và gi m thi uự ộ ỗ ợ ề ơ ệ ế ị ả ể  

m c đ  căng th ng và s  mâu thu n trong n i b . Nh ng b  đôi mà ph i đ i m t v i s  b t nứ ộ ẳ ự ẫ ộ ộ ữ ộ ả ố ặ ớ ự ấ ổ  

cao là do quá trung thành v i nh ng thông l  và vai trò c ng nh c, ra các quy t đ nh ít ăn kh pớ ữ ệ ứ ắ ế ị ớ  

nhau và ch u nh ng b t hoà th ng xuyên. Đi u này trái ng c v i các b  đôi có m i quan hị ữ ấ ườ ề ượ ớ ộ ố ệ 

h p tác cao  trên.ợ ở

T p quán đ a ph ng.ậ ị ươ

        Nh ng t p quán kinh doanh dù đã l i th i hay không đ u có th  gây tr  ng i t i hi u quữ ậ ỗ ờ ề ể ở ạ ớ ệ ả 

và năng su t và có th  bu c m t nhà s n xu t s  d ng m t kênh phân ph i dài h n và r ng h nấ ể ộ ộ ả ấ ử ụ ộ ố ơ ộ ơ  

c n thi t. Do h  th ng phân ph i đa nhánh c a Nh t d a nhi u vào các nhánh trung gian, cácầ ế ệ ố ố ủ ậ ự ề  

công ty phân ph i th y r ng h  c n ph i thành l p liên doanh v i doanh nghi p Nh t nh  làố ấ ằ ọ ầ ả ậ ớ ệ ậ ư  

Pillsbury v i Snow Brand, Xerox v i Fufi và Kentucky Fried Chicken v i Mitsubisi. Nhi u hớ ớ ớ ề ệ 

thông phân ph i đa t ng c a Nh t không ph i là đ c nh t trên th  gi i b i vì t p t c c a nhi uố ầ ủ ậ ả ộ ấ ế ớ ở ậ ụ ủ ề  

qu c gia Vi n Đông là có nhi u ng i trung gian trên m i lo i hàng hóa nh p kh u. Tuy nhiênố ễ ề ườ ỗ ạ ậ ẩ  

quy t c v n d ng  H ng Kông là ch  nên có không quá hai nhánh trung gian là ng i nh pắ ậ ụ ở ồ ỉ ườ ậ  

kh u và đ i lý bán l  ho c ng i phân ph i gi a nhà xu t kh u M  v i ng i tiêu dùng cu iẩ ạ ẻ ặ ườ ố ữ ấ ẩ ỹ ớ ườ ố  

cùng c a H ng Kông.ủ ồ

          Phong t c c a m t n c cũng lý gi i cho s  t n t i c a m t kênh phân ph i nào đó. Tuyụ ủ ộ ướ ả ự ồ ạ ủ ộ ố  

nhiên phong t c cũng có th  thay đ i ho c có th  kh c ph c nh t là khi th  hi u c a ng i tiêuụ ể ổ ặ ể ắ ụ ấ ị ế ủ ườ  

dùng thay đ i. Thí d  có kho ng 76000 quán ba  Anh, 56000 trong s  này thu c s  h u c a cácổ ụ ả ở ố ộ ở ữ ủ  

công ty s n xu t r u và nh ng khó khăn h  đang g p ph i là khuynh h ng tiêu th  bia t iả ấ ượ ữ ọ ặ ả ướ ụ ạ  

nhà đang tăng lên. Nh ng quán r u này đã ph i thích ng b ng cách theo xu h ng c a cácữ ượ ả ứ ằ ướ ủ  

quán r u M  là bán nhi u r u h n và đ  ăn nh  bánh hămb g .ượ ỹ ề ượ ơ ồ ư ơ ơ

           Tóm l i, có m t s  nhân t  nh h ng đ n quy t đ nh l a ch n kênh phân ph i. M t vàiạ ộ ố ố ả ưở ế ế ị ự ọ ố ộ  

nhân t  trong s  đó liên quan đ n y u t  bên trong. Theo kinh nghi m, vi c l a ch n kênh phânố ố ế ế ố ệ ệ ự ọ  



ph i  n c ngoài th ng b  nh h ng b i văn hoá và các quy đ nh s n ph m khác. Nhìnố ở ướ ườ ị ả ưở ở ị ả ẩ  

chung các doanh nghi p có xu h ng:ệ ướ

. Tăng c ng s  l a ch n kênh b ng cách đ a thêm s n ph m m i vào các kênh hi n t i.ườ ự ự ọ ằ ư ả ẩ ớ ệ ạ

. T o ra m t c  c u qu n lý h  th ng phân ph i nghiêm ng t và đ c b o v  bao quanh ho tạ ộ ơ ấ ả ệ ố ố ặ ượ ả ệ ạ  

đ ng phân ph i nh ng s n ph m ph c t p đòi h i ph i đ u t  trong nghiên c u.ộ ố ữ ả ẩ ứ ạ ỏ ả ầ ư ứ

. Ph i h p phân ph i các s n ph m mà s  khác bi t b o v  chúng kh i c nh tranh v  giá.ố ợ ố ả ẩ ự ệ ả ệ ỏ ạ ề

. Phân ph i nh ng s n ph m có th  thay th  thông qua nh ng nhà trung gian đ c l p đ  ch ngố ữ ả ẩ ể ế ữ ộ ậ ể ố  

đ  v i nh ng cu c c nh tranh giá kh c li t th ng x y ra v i các s n ph m lo i này. ỡ ớ ữ ộ ạ ố ệ ườ ả ớ ả ẩ ạ

. S  d ng trung gian khi đ a s n ph m vào các th  tr ng không ph i ph ng Tây.ử ụ ư ả ẩ ị ườ ả ươ

 Phân ph i  Nh t  ố ở ậ

Cách t t nh t đ  hi u m t h  th ng phân ph i n c ngoài khác nh  th  nào so v i c a M  làố ấ ể ể ộ ệ ố ố ướ ư ế ớ ủ ỹ  

tìm hi u v  h  th ng phân ph i ph c t p c a Nh t. H  th ng phân ph i nhi u nhánh nàyể ề ệ ố ố ứ ạ ủ ậ ệ ố ố ề  

d ng nh  l i có hi u qu  ng c l i. Trong nh ng xã h i hi n đ i, s n xu t đ c coi tr ng,ườ ư ạ ệ ả ượ ạ ữ ộ ệ ạ ả ấ ượ ọ  

h  th ng phân ph i c a Nh t có v  c  l  và không có hi u qu  c n thi t. S  d ng đ n t n 8,6ệ ố ố ủ ậ ẻ ổ ỗ ệ ả ầ ế ử ụ ế ậ  

tri u ng i, h  th ng này bao g m nhi u nhánh trung gian có quá nhi u nhân viên- m t ph n doệ ườ ệ ố ồ ề ề ộ ầ  

ch  nghĩa gia đình tr . M ng l i phân ph i v i s  l ng nhà bán buôn và bán l  trên m i đ nủ ị ạ ướ ố ớ ố ượ ẻ ỗ ơ  

v  v n l n h n b t kỳ m t qu c gia tiên ti n nào.ị ố ớ ơ ấ ộ ố ế

(t  trang 530 đ n 533)ừ ế

            c p bán buôn, ng i bán buôn Nh t B n th c hi n ch c năng c  th  là c t tr  và cungở ấ ườ ậ ả ự ệ ứ ụ ể ấ ữ  

c p tài chính. B i vì ng i bán l  r t nh  và không có th c l c v  tài chính, h  ph i hoán đ iấ ở ườ ẻ ấ ỏ ự ự ề ọ ả ổ  

trách nhi m c t tr  và cung c p v n cho nhà cung ng c a mình b ng cách đ t các đ n đ t hàngệ ấ ữ ấ ố ứ ủ ằ ặ ơ ặ  

tuy nh  nh ng th ng xuyên. H  th ng mu n nhà buôn m  r ng th i gian tín d ng và ch pỏ ư ườ ọ ườ ố ở ộ ờ ụ ấ  

nh n r i ro khi bán hàng ký g i. H  cũng mu n ng i bán buôn tích tr  m t l ng hàng hoá l nậ ủ ử ọ ố ườ ữ ộ ượ ớ  

và giao hàng nhanh chóng. S  tin c y vào ng i cung ng và kh  năng ng i bán buôn giao hàngự ậ ườ ứ ả ườ  

trong th i gian ng n còn quan tr ng h n b t c  s  thu n l i v  giá nào .ờ ắ ọ ơ ấ ứ ự ậ ợ ề

M t đ c tr ng riêng khác c a ho t đ ng kinh doanh buôn bán  Nh t B n là vi c h p tácộ ặ ư ủ ạ ộ ở ậ ả ệ ợ  

th ng xuyên và thân thi t gi a nh ng ng i bán buôn. Bán l i nh ng s n ph m cho các nhàườ ế ữ ữ ườ ạ ữ ả ẩ  

bán buôn khác là ho t đ ng kinh doanh thông th ng đ i v i h . Nh ng ng i bán buôn Nh tạ ộ ườ ố ớ ọ ữ ườ ậ  

B n bán hàng hoá c a h  cho các b n hàng Mĩ g p hai l n m c bình th ng c a các nhà bánả ủ ọ ạ ấ ầ ứ ườ ủ  

buôn khác. S  li u cho th y h  bán 38% hàng hoá c a mình cho nh ng nhà bán buôn khác, 28%ố ệ ấ ọ ủ ữ  

cho khách hàng công nghi p và ch  22% cho nh ng ng i bán l . Không có gì đáng ng c nhiên,ệ ỉ ữ ườ ẻ ạ  

b i ít nh t Nh t B n có 340.000 nhà bán buôn, m t con s  t ng t  nh   Mĩ ( t c là kho ngở ấ ậ ả ộ ố ươ ự ư ở ứ ả  

370.000 ). Còn ng c nhiên h n n a, Nh t B n có s  nhà bán buôn đ  ăn g p 30 l n so v i  Mĩ.ạ ơ ữ ậ ả ố ồ ấ ầ ớ ở  



H u h t nh ng nhà bán buôn Nh t B n th ng nh  và có ít h n 9 ng i làm thuê. Ch  có 5,6%ầ ế ữ ậ ả ườ ỏ ơ ườ ỉ  

các nhà bán buôn Nh t B n có 30 ho c h n 30 ng i làm thuê.ậ ả ặ ơ ườ

Ho t đ ng bán l   Nh t B n cũng không ph i là ít hi u qu . Ch  b ng 1/3 GNP và 1/25ạ ộ ẻ ở ậ ả ả ệ ả ỉ ằ  

di n tích đ t đai c a Mĩ nh ng Nh t B n có 1,6 tri u c a hàng bán l  đã v t tr i Mĩ 6000 c aệ ấ ủ ư ậ ả ệ ử ẻ ượ ộ ử  

hàng. C  69 ng i thì có 1 ng i bán l  và c  323 ng i l i  có 1 ng i bán buôn - g p đôi conứ ườ ườ ẻ ứ ườ ạ ườ ấ  

s   Mĩ. T  l  bán buôn so v i bán l   Nh t là 5/1 - m t s  khác bi t đáng k  so v i t  l  1,3/1ố ở ỉ ệ ớ ẻ ở ậ ộ ự ệ ể ớ ỷ ệ  

 Mĩ .ở

Nh ng rào c n lu t pháp gây khó khăn đ i v i s  hi u qu  c a h  th ng phân ph i. Víữ ả ậ ố ớ ự ệ ả ủ ệ ố ố  

d  , lu t " nhà kho l n " ngăn c n nh ng c a hàng bách hoá hi n đ i hoá h  th ng phân ph i vàụ ậ ớ ả ữ ử ệ ạ ệ ố ố  

lu t này có l i cho nh ng ng i bán l  l n nh ng ng i mà h u nh  n m gi  hàng hoá nh pậ ợ ữ ườ ẻ ớ ữ ườ ầ ư ắ ữ ậ  

kh u.  Nh ng nhà s n xu t n c ngoài ph i đ i m t v i chi phí cao trong m i quan h  bán buônẩ ữ ả ấ ướ ả ố ặ ớ ố ệ  

đang đ c m   Nh t B n. Các quy đ nh c a Nh t B n ngăn c n các nhà buôn ôtô trong n cượ ở ở ậ ả ị ủ ậ ả ả ướ  

chia s  nh ng đi u ki n thu n l i v i nh ng nhà nh p kh u, th m chí các nhà buôn bán này cóẻ ữ ề ệ ậ ợ ớ ữ ậ ẩ ậ  

th  bán nh ng s n ph m không liên quan đ n ôtô.  Mĩ, nh ng nhà xu t kh u Nh t B n khôngể ữ ả ẩ ế ở ữ ấ ẩ ậ ả  

có b t c  khó khăn gì trong vi c thu x p v i các nhà bán buôn Mĩ đ  chia s  nh ng c a hàngấ ứ ệ ế ớ ể ẻ ữ ử  

tiêu th  c a h  . ụ ủ ọ

Thay vì h  th ng phân ph i ph c t p  Nh t, nhi u công ty n c ngoài đã thành côngệ ố ố ứ ạ ở ậ ề ướ  

b ng cách l a ch n k  càng cũng nh  thích nghi v i các kênh phân ph i c a mình . Schick ki mằ ự ọ ỹ ư ớ ố ủ ể  

soát 80% th  tr ng l i rao bào b ng thép không g  d a vào ng i c ng tác có quy n l c choị ườ ưỡ ằ ỉ ự ườ ộ ề ự  

vi c phân ph i nh t quán . Trong khi mà , th  l c c a Gilletter đ i v i nh ng ng i bán l  đã bệ ố ấ ế ự ủ ố ớ ữ ườ ẻ ị  

tiêu tan b i vì Gilletter đã s  d ng h n 150 nhà phân ph i thay th . Nh ng ph ng th c phânở ử ụ ơ ố ế ư ươ ứ  

ph i không ph i lúc nào cũng yêu c u có s  s a đ i v i quy mô r ng. B ng vi c l  đi các cu cố ả ầ ự ử ổ ớ ộ ằ ệ ờ ộ  

kh ng ho ng, Tuppeware đã phát hi n ra r ng cách th c phân ph i chung c a hãng đã r t hi uủ ả ệ ằ ứ ố ủ ấ ệ  

qu    Nh t B n n i mà s  h p tác, t ng h  ho t đ ng cao. Cũng nh  v y, Disney đã thànhả ở ậ ả ơ ự ợ ươ ỗ ạ ộ ư ậ  

công m c dù t  ch i bán r u sake, m t đ  u ng th ng l  trong các công viên gi i trí c aặ ừ ố ượ ộ ồ ố ườ ệ ả ủ  

Nh t B n .ậ ả

H  th ng phân ph i Nh t b n t n t i đ  ph c v  cho các m c đích kinh t  cũng nh  xãệ ố ố ậ ả ồ ạ ể ụ ụ ụ ế ư  

h i và đôi khi m c tiêu xã h i làm lu m  logíc kinh t . Các thành viên c a kênh phân ph i nóiộ ụ ộ ờ ế ủ ố  

chung không khác v i các thành viên gia đình  m i m c đ  và các thành viên đ c g n ch t v iớ ở ọ ứ ộ ượ ắ ặ ớ  

nhau b i truy n th ng cũng nh  tình c m. S  là m t quy t đ nh r t khó khăn và đôi khi  còn biở ề ố ư ả ẽ ộ ế ị ấ  

th m n a n u ph i gi m s  thành viên c a kênh và các thành viên đó có th  không ch u đ cả ữ ế ả ả ố ủ ể ị ượ  

nh ng d  lu n xã h i làm m t m t và lòng t  tr ng. B i vì nh ng d  lu n này, các thành viênữ ư ậ ộ ấ ặ ự ọ ở ữ ư ậ  

nh  và ho c  không  hi u qu  v n đ c gi  l i và đ c khoan dung nh m duy trì vi c làm vàỏ ặ ệ ả ẫ ượ ữ ạ ượ ằ ệ  

nh ng dòng thu nh p.ữ ậ



          M i quan h  "gia đình" trong các công ty làm cho vi c kinh doanh d  dàng h n và cácố ệ ệ ễ ơ  

thành viên  m t công ty thu c gia đình nh  v y th ng thích  trong m t công ty khác trongở ộ ộ ư ậ ườ ở ộ  

cùng gia đình h n t  bên ngoài. M i quan h  "gia đình" khăng khít gi a nh ng khách hàng vàơ ừ ố ệ ữ ữ  

ng i bán hàng này đ c m t s  công ty n c ngoài xem nh  là m t rào c n th ng m i,ườ ượ ộ ố ướ ư ộ ả ươ ạ  

nh ng có l  do nh ng nhà s n xu t n c ngoài này đã t ng không hi u đ c đi u này: như ẽ ữ ả ấ ướ ừ ể ượ ề ư 

Zimmerman gi i thích, nó không ch  đ n thu n là m t rào c n c a Nh t B n ch ng l i nh ngả ỉ ơ ầ ộ ả ủ ậ ả ố ạ ữ  

nhà cung ng n c ngoài, nó mà còn là m t rào c n c a ng i bên trong ch ng l i ng i bênứ ướ ộ ả ủ ườ ố ạ ườ  

ngoài. B t c  m t công ty m i nào ra nh p th  tr ng, dù là công ty Nh t hay công ty n cấ ứ ộ ớ ậ ị ườ ậ ướ  

ngoài, đ u ph i tr i qua m t kho ng th i gian khó khăn đ  thâm nh p vào m i liên h   r t ch tề ả ả ộ ả ờ ể ậ ố ệ ấ ặ  

ch  gi a các thành viên trong "gia đình". Chìa khoá d n t i thành công trong m ng l i này làẽ ữ ẫ ớ ạ ướ  

làm vi c lâu dài và chăm ch  đ  tr  thành m t  ph n c a "gia đình".ệ ỉ ể ở ộ ầ ủ

L a ch n thành viên c a kênh phân ph i ự ọ ủ ố

Do thành công c a m t s n ph m ph  thu c r t nhi u vào nh ng n  l c c a các thành viênủ ộ ả ẩ ụ ộ ấ ề ữ ỗ ự ủ  

trong kênh phân ph i nên m t nhà s n xu t ph i thâu tóm đ y đ  t t c  các thành viên ti mố ộ ả ấ ả ầ ủ ấ ả ề  

năng c a kênh. H u h t các công ty kinh doanh H ng Kông đ u n m trong tay nhi u lo i s nủ ầ ế ồ ề ắ ề ạ ả  

ph m đ n n i h  có th  không có đ  th i gian t p trung vào b t c  m t s n ph m truy n th ngẩ ế ỗ ọ ể ủ ờ ậ ấ ứ ộ ả ẩ ề ố  

nào. Còn h n th  n a, m t s  đ i lý  H ng Kông đ c hi u là đ m nh n m t dây chuy n s nơ ế ữ ộ ố ạ ở ồ ượ ể ả ậ ộ ề ả  

ph m m i cho m c đích riêng là ph  nh n nó v i các đ i lý khác nh ng đ i lý mà  hi u theoẩ ớ ụ ủ ậ ớ ạ ữ ạ ể  

m t cách đ y đ  là h  không có kh  năng thu hút nhi u s  giúp đ  t  phía nh ng khách hàngộ ầ ủ ọ ả ề ự ỡ ừ ữ  

m i. B ng 12-4 li t kê 10 l i xu t kh u c  b n nh t, m t vài l i là do phân ph i .ớ ả ệ ỗ ấ ẩ ơ ả ấ ộ ỗ ố

1.Không đ c t  v n t t v  xu t kh u và phát tri n ượ ư ấ ố ề ấ ẩ ể m t k  ho ch marketing qu cộ ế ạ ố  

t   tr c khi b t đ u kinh doanh xu t kh u .ế ướ ắ ầ ấ ẩ

2. Thi u l i cam k t c a ban lãnh đ o đ  v t qua nh ng khó khăn ban ế ờ ế ủ ạ ể ượ ữ đ u và nh ngầ ữ  

yêu c u v  tài chính cho ho t đ ng xu t kh u .ầ ề ạ ộ ấ ẩ

3. Thi u s  quan tâm trong vi c l a ch n các nhà phân ph i n c ngoài .ế ự ệ ự ọ ố ướ

4. Theo đu i các đ n đ t hàng trên toàn th  gi i thay vì t o nên m t n n ổ ơ ặ ế ớ ạ ộ ề t ng  choả  

nh ng ho t đ ng sinh l i và tăng tr ng n đ nh .ữ ạ ộ ờ ưở ổ ị

5. Sao lãng vi c kinh doanh xu t kh u khi th  tr ng Mĩ bùng n  .ệ ấ ẩ ị ườ ổ

6. Không đ i x  v i các nhà phân ph i qu c t  trên c  s  bình đ ng v i ố ử ớ ố ố ế ơ ở ẳ ớ các  nhà 

phân ph i trong n c .ố ướ

7. Không có thi n chí s a đ i s n ph m đ  phù h p v i nh ng quy ch  ệ ử ổ ả ẩ ể ợ ớ ữ ế ho c s  thích vặ ở ề 

văn hoá c a các  qu c gia khác .ủ ố



8.Không đánh máy các th  tín v  b o hành, bán hàng, và d ch v  b ng ư ề ả ị ụ ằ nh ng  ngôn  ngữ ữ 

thông d ng .ụ

9.Không xem xét tính h u ích ( giá tr  , l i ích ) c a m t công ty qu n lý ữ ị ợ ủ ộ ả xu t kh u .ấ ẩ

10. Không xem xét ho t đ ng liên doanh ho c b n đăng ký kinh doanh ạ ộ ặ ả

Do r t khó khăn cho nhà s n xu t đ  tìm hi u v  nh ng nhà buôn ti m năng  r t xa vàấ ả ấ ể ể ề ữ ề ở ấ  

thi u nh ng cu c vi ng thăm cá nhân kéo dài nên nhà s n xu t ph i d a vào các ngu n thông tinế ữ ộ ế ả ấ ả ự ồ  

khác. Nh ng qu c gia mà có các ch ng trình xúc ti n xu t kh u th ng có các c  quan trongữ ố ươ ế ấ ẩ ườ ơ  

các th  tr ng chính  n c cung c p thông tin v  cách th c mà các nhà xu t kh u có th  ti pị ườ ở ướ ấ ề ứ ấ ẩ ể ế  

xúc v i các nhà nh p kh u trong nh ng th  tr ng đó. Hình 12-5 minh ho  cách H ng Kông đãớ ậ ẩ ữ ị ườ ạ ồ  

th  thu hút nh ng nhà nh p kh u M .ử ữ ậ ẩ ỹ

T  ch c th ng m i qu c t  là m t ngu n thông tin t t  M ,  đây có th  có các danhổ ứ ươ ạ ố ế ộ ồ ố ở ỹ ở ể  

m c th ng m i t ng ngành công nghi p, t ng qu c gia. Ví d , t  ch c này có m t danh m cụ ươ ạ ừ ệ ừ ố ụ ổ ứ ộ ụ  

các công ty Nigeria  tin c y đ n đáng ng . Ngoài ra, các d ch v  thông tin khác c a phòng th ngậ ế ờ ị ụ ủ ươ  

m i  g m  :  d ch  v  ti p  c n  thu n  l i  cho  công ty  th ng m i  xu t  kh u  (Export  tradingạ ồ ị ụ ế ậ ậ ợ ươ ạ ấ ẩ  

company contact facilitation service ), báo cáo d  li u các th ng nhân th  gi i  (World tradersữ ệ ươ ế ớ  

data reports - WTDRs ) và d ch v  nhà phân ph i đ i lý (Agent distributor service-ADS ).ị ụ ố ạ

D ch v  ti p c n thu n l i cho công ty th ng m i xu t kh uị ụ ế ậ ậ ợ ươ ạ ấ ẩ  là m t d ch v  đ c vi tínhộ ị ụ ượ  

hoá đ  giúp các công ty này và các t  ch c h  tr  xu t kh u khác ( t c là các ngân hàng ) tìmể ổ ứ ỗ ợ ấ ẩ ứ  

ki m các khách hàng, cũng nh  giúp khách hàng  tìm ki m h . Nh ng ng i tham gia ghi vào cế ư ế ọ ữ ườ ơ 

s  d  li u trung tâm nh m ghép v i m i quan tâm v  hàng hoá. Nh ng thông tin này đ c b oở ữ ệ ằ ớ ố ề ữ ượ ả  

đ m trong các công ty ghép s  đ c đ a đ n cho c  hai bên.  Vào năm 1988, chi phí là 50 đôlaả ẽ ượ ư ế ả  

c ng thêm 5 đôla  cho m i l n g i tên thông tin, nh ng không có phí  đăng ký .ộ ỗ ầ ọ ư

Báo cáo d  li u các th ng nhân th  gi iữ ệ ươ ế ớ  là nh ng báo cáo n n t ng ho c nh ng ti u sữ ề ả ặ ữ ể ử 

th ng m i c a các công ty t  nhân n c ngoài, bao g m các thông tin v  ho t đ ng kinh doanhươ ạ ủ ư ướ ồ ề ạ ộ  

c a m i công ty, ph ng  th c ho t đ ng, v  th  c a công ty trong c ng đ ng kinh doanh trongủ ỗ ươ ứ ạ ộ ị ế ủ ộ ồ  

n c cũng nh  đ  tin c y, tín nhi m và thích h p trong m t cu c ti p xúc buôn bán. Thông tinướ ư ộ ậ ệ ợ ộ ộ ế  

g m tên, đ a ch , key contact, lo i hình kinh doanh, s  công nhân, năm thành l p, khu v c buônồ ị ỉ ạ ố ậ ự  

bán, các s n ph m n m gi , danh ti ng v  tài chính và buôn bán chung và đánh giá v  tính h p lýả ẩ ắ ữ ế ề ề ợ  

c a công ty. Nh ng b n báo cáo này đ c thi t k  nh m giúp cho các công ty M  xác đ nh v  tríủ ữ ả ượ ế ế ằ ỹ ị ị  

và đánh giá các khách hàng n c ngoài ti m năng tr c khi đi đ n m t tho  thu n kinh doanh .ướ ề ướ ế ộ ả ậ

D ch v  nhà phân ph i đ i lýị ụ ố ạ  đ c thi t k  cho các công ty đang tìm ki m phát hi n raượ ế ế ế ệ  

nh ng đ i lý n c ngoài ti m năng ho c nh ng nhà phân ph i quan tâm đ n m i quan h  kinhữ ạ ướ ề ặ ữ ố ế ố ệ  

doanh. Đó là m t t p quán  n c ngoài trong vi c tìm ki m đ i di n n c ngoài quan tâm  vàộ ậ ở ướ ệ ế ạ ệ ướ  



đ  kh  năng đ i di n cho khách hàng  ng i M . Hình 12-6 mô ph ng m u áp d ng c a c  quanủ ả ạ ệ ườ ỹ ỏ ẫ ụ ủ ơ  

th ng m i c a M   n c ngoài h ng d n tìm ki m và chu n b  m t b n báo cáo xác đ nh raươ ạ ủ ỹ ở ướ ướ ẫ ế ẩ ị ộ ả ị  

6 đ i lý t ng lai  n c ngoài mà đã nghiên c u tài li u v  s n ph m c a công ty M  và thạ ươ ở ướ ứ ệ ề ả ẩ ủ ỹ ể 

hi n mong mu n đ i di n cho công ty. Vào năm 1988, phí c a d ch v  này là 90 đôla  cho m i thệ ố ạ ệ ủ ị ụ ỗ ị 

tr ng ho c khu v c c  th  .ườ ặ ự ụ ể

H p đ ng đ i di n và ch m d t h p đ ngợ ồ ạ ệ ấ ứ ợ ồ

D a trên s  th a nh n r ng đ i lý ho c nhà phân ph i đã c ng hi n khá nhi u ti n c a và s cự ự ừ ậ ằ ạ ặ ố ố ế ề ề ủ ứ  

l c đ  phát tri n th  tr ng trong n c cho ng i u  nhi m. Nhi u qu c gia đã đ  ra đ o lu tự ể ể ị ườ ướ ườ ỷ ệ ề ố ề ạ ậ  

ch m d t đ i lý đ  b o v  quy n l i c a các đ i lý và nhà phân ph i. Các lu t này có m t xuấ ứ ạ ể ả ệ ề ợ ủ ạ ố ậ ộ  

h ng là đ  ph t nh ng ng i u  nhi m n c ngoài đ n ph ng ch m d t các m i quan hướ ể ạ ữ ườ ỷ ệ ướ ơ ươ ấ ứ ố ệ 

v i đ i lý. Nh ng lu t này th ng c m nhà s n xu t ch m d t m i quan h  v i các thành viênớ ạ ữ ậ ườ ấ ả ấ ấ ứ ố ệ ớ  

không đ   trình đ  trong kênh phân ph i mà không thông báo tr c trong th i gian dài ho c khôngủ ộ ố ướ ờ ặ  

thanh toán v i giá cao.Ví d , không có m t lý do chính đáng nào mà Bôlivia có th  không choớ ụ ộ ể  

phép s n ph m c a ng i u  nhi m đ c vào n c này. Nh ng  Abudhabi, m t đ i lý v iả ẩ ủ ườ ỷ ệ ượ ướ ư ở ộ ạ ớ  

kho n b i th ng trong th i h n khi u n i có th  ngăn c n m t cách h p pháp vi c nh p kh uả ồ ườ ờ ạ ế ạ ể ả ộ ợ ệ ậ ẩ  

các s n ph m cu  ng i u  nhi m cũ.ả ẩ ả ườ ỷ ệ

M c dù có vài s  thay đ i nh ng lu t ch m d t h p đ ng c a các qu c gia tuy khác nhau cũngặ ự ổ ư ậ ấ ứ ợ ồ ủ ố  

có m t s  nh ng đ c tr ng chung. Tr c h t, lu t này đem l i cho đ i lý nh ng quy n l i đángộ ố ữ ặ ư ướ ế ậ ạ ạ ữ ề ợ  

k . Ng i u  nhi m có th  ch m d t ho c t  ch i m  r ng h p đ ng đ i lý mà không b  ph tể ườ ỷ ệ ể ấ ứ ặ ừ ố ở ộ ợ ồ ạ ị ạ  

v  m t tài chính trong nh ng lý do đ c nêu sau đây.Ví d , trong nh ng nguyên nhân và tìnhề ặ ữ ượ ụ ữ  

hu ng d i đây h p đ ng đ c ch m d t h p l   Chilê là:(1) k t thúc h p đ ng; (2) đ n xinố ướ ợ ồ ượ ấ ứ ợ ệ ở ế ợ ồ ơ  

thôi làm đ i lý; 3)ch t; 4) 1 trong 2 bên phá s n ho c không tr  đ c n  ; 5) 1 trong 2 bên khôngạ ế ả ặ ả ượ ợ  

đ  t  cách pháp lý; 6) đ i lý n  k t hôn; 7) k t thúc nghĩa v  c a ng i u  nhi m n u đ i lí c nủ ư ạ ữ ế ế ụ ủ ườ ỷ ệ ế ạ ả  

tr  ng i u  nhi m th c hi n nh ng nghĩa v  đó.ở ườ ỷ ệ ự ệ ữ ụ

Th  2,  ng i u  nhi m bu c ph i b i th ng cho đ i lí n u ch m d t không lí do. H p đ ngứ ườ ỷ ệ ộ ả ồ ườ ạ ế ấ ứ ợ ồ  

v i nh ng đi u kho n c  đ nh đã th c hi n đ c h n m t tháng,  Mêhicô thì ph i b i th ngớ ữ ề ả ố ị ự ệ ượ ơ ộ ở ả ồ ườ  

v i tr  giá 6 tháng ti n thù lao c ng 20 ngày ti n thù lao cho d ch v  hàng năm c a đ i lý k  tớ ị ề ộ ề ị ụ ủ ạ ể ừ  

sau năm th  nh t.  úc, ti n b i th ng thi t h i có th  lên đ n b ng ti n hoa h ng trung bìnhứ ấ ở ề ồ ườ ệ ạ ể ế ằ ề ồ  

t  1 đ n 15 năm. B i th ng theo yêu c u c a hãng pueto Gico trong tr ng h p h p đ ng bừ ế ồ ườ ầ ủ ườ ợ ợ ồ ị 

ch m d t không lý do có th  còn cao quá m c g m có: 1) nh ng chi phí th c t  phát sinh khiấ ứ ể ứ ồ ữ ự ế  

thi t l p công ty và ti n hành kinh doanh; 2) giá tr  hàng hoá t n kho và nguyên v t li u; 3)ế ậ ế ị ồ ậ ệ  

nh ng kho n l i nhu n c a đ i lí b  b  l ; 4) giá tr  uy tín c a đ i lí. Đ i lí có th  yêu c u đ nữ ả ợ ậ ủ ạ ị ỏ ỡ ị ủ ạ ạ ể ầ ề  

bù l i nhu n trong 5 năm đ u ho c 5 l n l i nhu n trung bình hàng năm.ợ ậ ầ ặ ầ ợ ậ

Th  3, đ i lí không đ c t  ch i ti n b i th ng và nh ng quy n l i khác. Ví d   Thu  Đi n,ứ ạ ượ ừ ố ề ồ ườ ữ ề ợ ụ ở ỵ ể  

không cho phép đ i lí đ c t  ch i các qui đ nh v  thông báo ch m d t h p đ ng.ạ ượ ừ ố ị ề ấ ứ ợ ồ



Th  4, theo h p đ ng, các bên không đ c quy n l a ch n h  th ng lu t pháp c a m t qu c giaứ ợ ồ ượ ề ự ọ ệ ố ậ ủ ộ ố  

nào đó. H  th ng lu t pháp Bôlivia không cho phép đ c ch n l a t  khi  lu t n c này b tệ ố ậ ượ ọ ự ừ ậ ướ ắ  

bu c là lu t duy nh t đ c áp d ng.ộ ậ ấ ượ ụ

Th  5, đ i lí c n đ c coi là nhân viên c a ng i u  nhi m và đ c  s  ba  v  c a lu t laoứ ạ ầ ượ ủ ườ ỷ ệ ượ ự ỏ ệ ủ ậ  

đ ng trong n c có liên quan t i v n đ  sa th i và b i th ng. Ti n b i th ng theo hình th cộ ướ ớ ấ ề ả ồ ườ ề ồ ườ ứ  

c a tr  c p.ủ ợ ấ

Th  6, ng i u  nhi m ph i có thông báo tr c khi mãn h n h p đ ng và đ i lí  có quy n ph nứ ườ ỷ ệ ả ướ ạ ợ ồ ạ ề ả  

đ i quy t đ nh đó. Thu  Đi n qui đ nh vi c thông báo ph i di n ra trong vòng 3 tháng khi h pố ế ị ỵ ể ị ệ ả ễ ợ  

đ ng v i nh ng đi u kho n không rõ ràng đã có hi u l c đ c ít nh t 1 năm.  Thu  Sĩ, lu tồ ớ ữ ề ả ệ ự ượ ấ ở ỵ ậ  

pháp qui đ nh, vi c thông báo ch m d t h p đ ng ph i di n ra trong vòng ít nh t 2 tháng k  tị ệ ấ ứ ợ ồ ả ễ ấ ể ừ  

năm đ u, và k t thúc ch  có hi u l c vào cu i m i quí.ầ ế ỉ ệ ự ố ỗ

Đ  gi m thi u nh ng r i ro và khó khăn n y sinh, ng i u  nhi m ph i trình bày rõ ràng trongể ả ể ữ ủ ả ườ ỷ ệ ả  

h p đ ng đ i lý. Nhìn chung, nh ng đi u kho n c  b n đ u đ c trình bày trong h p đ ng.ợ ồ ạ ữ ề ả ơ ả ề ượ ợ ồ  

H p đ ng s  nêu rõ  trách nhi m c a hai bên, bên u  nhi m và bên đ i di n. H p đ ng cũng chợ ồ ẽ ệ ủ ỷ ệ ạ ệ ợ ồ ỉ 

rõ n i c  trú hay đ a đi m c a t  ch c hay s  hình thành c a các bên. Nói chung, h p đ ng cònơ ư ị ể ủ ổ ứ ự ủ ợ ồ  

ph i nêu th i gian th c hi n h p đ ng và sau đó s  mãn h n h p đ ng. Ngoài ra còn r t nhi uả ờ ự ệ ợ ồ ẽ ạ ợ ồ ấ ề  

nh ng đi u kho n h p đ ng ph c v  l i ích cho c  2 bên.ữ ề ả ợ ồ ụ ụ ợ ả

Cu i cùng m t công ty nên ghi nh  nh ng đi u sau khi xây d ng h p đ ngố ộ ớ ữ ề ự ợ ồ

+ H p đ ng đ i lý c n đ c vi t raợ ồ ạ ầ ượ ế

+ H p đ ng ph i tho  mãn l i ích c a các  bênợ ồ ả ả ợ ủ

+ Trong các đi u kho n h p đ ng ph i có các đ nh nghĩa, nghĩa rõ rà, luôn ph i có m t phiênề ả ợ ồ ả ị ả ộ  

b n b ng ti ng Anh cho phép ph  bi n m t cách chính xác.ả ằ ế ổ ế ộ

+ Quy n và nghiã v  các bên ph i luôn ph i nêu rõ ràng chính xác.ề ụ ả ả

N u lu t qu c gia cho phép, h p đ ng c n xác đ nh quy n h n xét x  nh ng tranh ch p h pế ậ ố ợ ồ ầ ị ề ạ ử ữ ấ ợ  

pháp, nh  đó tránh đ c tình th  khó x  khi nh ng tranh ch p đó đ c gi i quy t b ng các lu tờ ượ ế ử ữ ấ ượ ả ế ằ ậ  

khác nhau.

(Ví d : b t c  tranh ch p nào đ u đ c xét x  t i nh ng toà án liên bang Illiniot ho c toà ánụ ấ ứ ấ ề ượ ử ạ ữ ặ  

qu n M  thu c qu n Illiniots.)ậ ỹ ộ ậ

Đi u kho n tr ng tài c n nêu rõ c  quan tr ng tài ho c toà án xét x .ề ả ọ ầ ơ ọ ặ ử

Tác đ ng c a lu t pháp n c ngoài đ i v i h p đ ng c n ph i đ c xem xét k  càng đ  tránhộ ủ ậ ướ ố ớ ợ ồ ầ ả ượ ỹ ể  

tr ng h p h p đ ng không h p l .ườ ợ ợ ồ ợ ệ

K t lu nế ậ



S n ph m là dù là đ c mong đ i hay không thì đ u ph i đ n đ c v i ng i tiêu dùng. Nhàả ẩ ượ ợ ề ả ế ượ ớ ườ  

s n xu t có th  c  g ng s  d ng kênh phân ph i tr c ti p b ng cách bán hàng tr c ti p đ nả ấ ể ố ắ ử ụ ố ự ế ằ ự ế ế  

ng i tiêu dùng cu i cùng  n c ngoài.Tính kh  thi c a  kênh này còn ph  thu c vào lo i hìnhườ ố ở ướ ả ủ ụ ộ ạ  

s n ph m. Nói chung, c  h i bán hàng đ c t o ra t  kênh bán hàng tr c ti p còn khá h n ch .ả ẩ ơ ộ ượ ạ ừ ự ế ạ ế  

Các đ i lí trung gian th ng ph i đ a s n ph m m t cách hi u qu  t  nhà s n xu t đ n tayạ ườ ả ư ả ẩ ộ ệ ả ừ ả ấ ế  

ng i tiêu dùng n c ngoài.ườ ướ

Trong ch ng này chúng ta đã th o lu n v  vai trò ng i môi gi i  trong và ngoài n c. Nhà s nươ ả ậ ề ườ ớ ướ ả  

xu t có th  l a ch n gi a bán hàng hay phân b  trách nhi m y cho  các đ i lí trung gian t iấ ể ự ọ ữ ổ ệ ấ ạ ạ  

n c s  t i  và đ  h  t  quy t đ nh bán s n ph m  đâu. Nhà s n xu t có th  b  qua các đ i líướ ở ạ ể ọ ự ế ị ả ẩ ở ả ấ ể ỏ ạ  

trung gian  và làm ăn tr c ti p v i khách hàng n c ngoài n u nh  nhà s n xu t có đ  chuyênự ế ớ ướ ế ư ả ấ ủ  

gia, quen thu c v i th  tr ng, ngu n l c và s  t n tu . V i vô s  các đ i lí trung gian s n có,ộ ớ ị ườ ồ ự ự ậ ỵ ớ ố ạ ẵ  

không th  t o ra m t kênh phân ph i duy nh t cho  m i s n ph m và m i th  tr ngể ạ ộ ố ấ ọ ả ẩ ọ ị ườ

C n l u ý t i r t nhi u nh ng nhân t  nh : nh ng qui đ nh v  m t hàng, t p quán, lòng trungầ ư ớ ấ ề ữ ố ư ữ ị ề ặ ậ  

thành c a trung gian khi xây d ng và phát tri n kênh phân ph i  qu c t . Nh ng nhân t  này sủ ự ể ố ố ế ữ ố ẽ  

quy t đ nh đ  dài, đ  r ng c a kênh và bao nhiêu kênh là  phù h p. Thông th ng, nh ng trungế ị ộ ộ ộ ủ ợ ườ ữ  

gian  mà không làm tăng thêm giá tr  cho s n ph m khi qua tay h  r t có th  b  b  qua ho c bị ả ẩ ọ ấ ể ị ỏ ặ ị 

lo i b  kh i kênh phân ph i nào đó. Nh ng nhà s n xu t có th  không đ  kh  năng ( v  tàiạ ỏ ỏ ố ư ả ấ ể ủ ả ề  

chính) đ  s  d ng cách này b i vì ng i trung gian ch  nh n phân ph i s n ph m khi nhà s nể ử ụ ở ườ ỉ ậ ố ả ẩ ả  

xu t gi m thi u đ c nh ng mâu thu n t  kênh phân ph i cũng nh  ng c l i đem l i l iấ ả ể ượ ữ ẫ ừ ố ư ượ ạ ạ ợ  

nhu n t  vi c bán hàng cho trung gian.ậ ừ ệ

Câu h i:ỏ

1. Phân bi t gi a kênh bán hàng tr c ti p và gián ti p. Nh ng khó khăn và thu n l i đ i v iệ ữ ự ế ế ữ ậ ợ ố ớ  

nh ng kênh bán hàng này là gì?ữ

2. Hãy gi i thích các lo i hình cu  kênh trung gian phân ph i tr c ti p, nhà phân ph i n cả ạ ả ố ự ế ố ướ  

ngoài, công ty th ng m i thu c quy n ki m soát c a nhà n cươ ạ ộ ề ể ủ ướ

3. Gi i  thích  v  các  l ai  hình  kênh  đ i  lí  gián  ti p,  EMC,  h p  tác  xu t  kh u,  liên  hi pả ề ọ ạ ế ợ ấ ẩ ệ  

Webbomrene, đ i lí mua hàng.ạ

4. Gi i thích các l i hình kênh buôn bán gián ti p, nhà buôn xu t kh u, nhà xu t kh u bán s ,ả ạ ế ấ ẩ ấ ẩ ỉ  

nhà phân ph i xu t kh u và công ty th ng m iố ấ ẩ ươ ạ

5. Hãy gi i thích v  s  phân lo i các qu c gia nóng, ôn hoà, l nh theo gradient đ  nhi t. M iả ề ự ạ ố ạ ộ ệ ố  

liên h  gi a các kênh phân ph i và h  th ng phân lo i này là gì?ệ ữ ố ệ ố ạ

6. Nh ng nhân t  gì có nh h ng t i s  l ng, đ  dài, r ng c a kênh Maketing.ữ ố ả ưở ớ ố ượ ộ ộ ủ



7. Gi i thích các d ch v  c a b  th ng m i M : d ch v  ti p c n thu n l i cho các công tyả ị ụ ủ ộ ươ ạ ỹ ị ụ ế ậ ậ ợ  

th ng m i xu t kh u, báo cáo d  li u v  các th ng nhân th  gi i, d ch v  nhà phân ph iươ ạ ấ ẩ ữ ệ ề ươ ế ớ ị ụ ố  

đ i lý.ạ

8. T i sao  các doanh nghi p l i g p ph i nh ng khó khăn v  tài chính, lu t pháp khi k t thúcạ ệ ạ ặ ả ữ ề ậ ế  

m i quan h  v i trung gian n c ngoài. Làm th  nào đ  ngăn ch n và gi m thi u nh ng khóố ệ ớ ướ ế ể ặ ả ể ữ  

khăn đó.

Phân công th o lu n và nh ng tr ng h p nh .ả ậ ữ ườ ợ ỏ

1. B n có nghĩ r ng các công ty th ng m i xu t kh u c a Mĩ có th  c nh tranh hi u qu  v iạ ằ ươ ạ ấ ẩ ủ ể ạ ệ ả ớ  

các công ty th ng m i c a Nh t không?ươ ạ ủ ậ

2. Theo b n, Nh t B n có đ c x p vào lo i n c ôn hoà ho c l nh không? B n có cho r ngạ ậ ả ượ ế ạ ướ ặ ạ ạ ằ  

s   phân lo i nh  v y trong t ng lai có th  thay đ i không?ự ạ ư ậ ươ ể ổ

3. Theo b n kênh phân ph i Yolkswager va Porsche có gi ng nhau không?ạ ố ố

4. Hãng Honda đã t o ra m t m ng l i phân ph i riêng cho nhãn hi u Aoura c a mình. Có c nạ ộ ạ ướ ố ệ ủ ầ  

thi t ph i có  m t chi n l c t n kém nh  th  không?ế ả ộ ế ượ ố ư ế

Tình hu ng 12-1 : ố darfilm/polaroid

    L ch s  phát tri nị ử ể

          Darfilm là m t công ty lo i v a c a Th  Nhĩ Kì do 2 đ i tác thành l p vào năm 1946. Chuyênộ ạ ừ ủ ổ ố ậ  

v  phân ph i phim, công ty này đã kh ng đ nh đ c v  trí c a mình trên th  tr ng phim nh phề ố ẳ ị ượ ị ủ ị ườ ả ổ  

bi n 16mm. Sau nhi u năm, Darfilm đã m  r ng ph m vi ho t đ ng c a mình sang phân ph i cế ề ở ộ ạ ạ ộ ủ ố ả 

máy chi u phim 16mm và sau n a là thi t b  k ch tr ng 35mm cùng v i các s n ph m b  sung.ế ữ ế ị ị ườ ớ ả ẩ ổ

         Nh  vào s  phát tri n c a phim nh, công ty này đã làm ăn r t phát đ t, và hàng lo t các côngờ ự ể ủ ả ấ ạ ạ  

ty t ng t  cũng n i lên. Vài năm sau, m t s  công ty lo i hình này chuy n thành các công ty l nươ ự ổ ộ ố ạ ể ớ  

chuyên v  các lĩnh v c vi n thông. Sau đó, m t công ty m  đ c hình thành t p trung t t c  các côngề ự ễ ộ ẹ ượ ậ ấ ả  

ty l i d i m t s  đi u ch nh chung.ạ ướ ộ ự ề ỉ

         Cùng th i đi m đó, Darfilm đã b  sung thêm r t nhi u s n ph m vào dây chuy n s n xu t, chờ ể ổ ấ ề ả ẩ ề ả ấ ủ 

y u là trong th  tr ng thi t b  nghe nhìn. Các máy chi u phim  trên cao, máy chi u phim d ngế ị ườ ế ị ế ở ế ươ  

b n, th i cacbon hình cung c a máy chi u phim và các s n ph m t ng t  ch  y u là đ  bán. Nămả ỏ ủ ế ả ẩ ươ ự ủ ế ể  

1960, Darfilm đã tham gia vào th  tr ng nhi p nh b ng vi c nh p kh u phim, gi y và máy nh.ị ườ ế ả ằ ệ ậ ẩ ấ ả

         Đ n năm 1973, Darfilm đã có đ c h n h p các s n ph m nh ng cũng ít nhi u d  b  nhế ượ ỗ ợ ả ẩ ư ề ễ ị ả  

h ng b i nh ng bi n đ ng c a th  tr ng phim nh. Th  tr ng phim 16mm thu h p l i, m t sưở ở ữ ế ộ ủ ị ườ ả ị ườ ẹ ạ ộ ố 

r p chi u phim chuy n sang s  d ng các máy chi u phim không còn phù h p v i  thi t  b  c aạ ế ể ử ụ ế ợ ớ ế ị ủ  

Darfilm, đ ng th i các thi t b  m i cũng không còn s  d ng th i cacbon hình cung n a. Nh m duy trìồ ờ ế ị ớ ử ụ ỏ ữ ằ  

m t hàng c a mình, Darfilm đã quy t đ nh thâm nh p th  tr ng v i quy mô l n m nh ch a t ng có.ặ ủ ế ị ậ ị ườ ớ ớ ạ ư ừ  



Các dây chuy n thi t b  nh  film, gi y đ c m  r ng ra, các danh m c m i đ c đ a thêm vào vàề ế ị ư ấ ượ ở ộ ụ ớ ượ ư  

đ c bi t nh n m nh vào lĩnh v c kinh doanh này.ặ ệ ấ ạ ự

          Lúc đó, nh ng h n ch  nh p kh u đ c đ t ra, m t s  nhãn hi u s n ph m chính do các đ iữ ạ ế ậ ẩ ượ ặ ộ ố ệ ả ẩ ố  

th  c nh tranh phân ph i. Chính vì th , Darfilm đã bu c ph i nh p kh u ph n l n hàng c a mình tủ ạ ố ế ộ ả ậ ẩ ầ ớ ủ ừ 

các n c Đông Âu nh  Balan, Sec- Slôvakia và Đông Đ c. H n ng ch nh p kh u đ c áp đ t choướ ư ứ ạ ạ ậ ẩ ượ ặ  

các nhà nh p kh u và các th  t c nh p kh u cũng ph c t p h n. M c dù th , Darfilm v n duy trìậ ẩ ủ ụ ậ ẩ ứ ạ ơ ặ ế ẫ  

đ c doanh s  bán hàng n đ nh- m t đi u r t đáng hài lòng đ i v i công ty này.ượ ố ổ ị ộ ề ấ ố ớ

Phân ph i:ố

          Ngay t  nh ng ngày đ u, Darfilm đã phát tri n kênh phân ph i t p đoàn v i g n 30 chi nhánhừ ữ ầ ể ố ậ ớ ầ  

đ t t i các thành ph  chính trong c  n c. Các chi nhánh này ph c v  cho c  Darfilm cũng nh  cácặ ạ ố ả ướ ụ ụ ả ư  

hãng khác trên th  tr ng vi n thông nh  hãng TurkTelefon. M t vài trong s  các chi nhánh này vị ườ ễ ư ộ ố ề 

sau đã tách thành các công ty đ c l p và hi n nay ch  còn 2 chi nhánh bên ngoài thành ph  Istanbul,ộ ậ ệ ỉ ố  

m t  Ankara và còn l i  Izmir (m t thành ph  l n th  hai sau Istanbul).ộ ở ạ ở ộ ố ớ ứ

         T  năm 1980, Darfilm đã s  d ng kênh phân ph i truy n th ng v i m i liên h  ph  thu c kháừ ử ụ ố ề ố ớ ố ệ ụ ộ  

sâu s c. Trong bài phát bi u c a ông Ergun Melin - t ng giám đ c - t i cu c h i th o các nhà phânắ ể ủ ổ ố ạ ộ ộ ả  

ph i c a Polaroid  B  Đào Nha vào tháng 9 năm 1987, kênh phân ph i truy n th ng ' có kho ng 50ố ủ ở ồ ố ề ố ả  

nhà phân ph i và các đ i lí,  ph n l n trong s  đó đ t t i  vùng kinh t  s m u t c a thành phố ạ ầ ớ ố ặ ạ ế ầ ấ ủ ố 

Istanbul. Thêm vào đó, l i có g n 200 đ i lí vào các nhà kinh doanh l n trên c  n c ngoài Istanbul.ạ ầ ạ ớ ả ướ  

Chúng tôi d  tính s  l ng x ng phim s  v t lên trên 10 nghìn t ng ng v i t  l  dân s  trênự ố ượ ưở ẽ ượ ươ ứ ớ ỉ ệ ố  

toàn qu c.ố

Xúc ti n bán hàng:ế

        Đ n năm 1978,  Th  Nhĩ Kì v n ch a có m t chi c tivi nào, báo chí thì h u nh  ch  là ph ngế ở ổ ẫ ư ộ ế ầ ư ỉ ươ  

ti n qu ng cáo. M c dù ph ng ti n qu ng cáo này cũng t  ra là có hi u qu  nh ng Darfilm khôngệ ả ặ ươ ệ ả ỏ ệ ả ư  

s  d ng ph ng th c này. Các chi n d ch xúc ti n bán hàng c a Darfilm đ c ti n hành r i rác vàử ụ ươ ứ ế ị ế ủ ượ ế ả  

ch  y u là dùng nh ng câu nói đ n gi n. Qu ng cáo tivi v  sau m i đ c ph  bi n nh ng b  đánhủ ế ữ ơ ả ả ề ớ ượ ổ ế ư ị  

giá là t n kém và không c n thi t.ố ầ ế

         Báo Th  Nhĩ Kì ch  y u đ c thi t k  nh  1 t  báo qu c gia v i các m u tin đ a ph ng. Báoổ ủ ế ượ ế ế ư ờ ố ớ ẩ ị ươ  

đ c in  các thành ph  có tính ch t chi n l c và đ c phân ph i cho các đ a ph ng khác m tượ ở ố ấ ế ượ ượ ố ị ươ ộ  

cách nhanh chóng thông qua các nhà chuyên ch  t  nhân. Hurriyet có s  l ng báo phát hành l nở ư ố ượ ớ  

nh t, ti p đó là các t  Milliyet, Gunaydin, Tercuman,Cumburiyet cũng nh  m t s  t  báo khác. N iấ ế ờ ư ộ ố ờ ộ  

dung biên t p các t  báo này đa d ng t  nh ng thông tin n i b t và b t m t c a Hurriyet đ n nh ngậ ờ ạ ừ ữ ổ ậ ắ ắ ủ ế ữ  

thông tin quan tr ng và có tính tri th c cao c a Cumburiyet.ọ ứ ủ

Giá c :ả



        Chính sách giá chính c a Darfilm là đ t ra m c giá cao r i th c hi n chi t kh u cho khách hàng.ủ ặ ứ ồ ự ệ ế ấ  

Trong kênh phân ph i phim nh, hãng này cũng th ng cung c p nh ng đi u kho n bán hàng nh :ố ả ườ ấ ữ ề ả ư  

gia h n thanh toán trong vòng 90 ngày ho c nhi u h n n a. Hoá đ n đ  lùi ngày và hoá đ n d iạ ặ ề ơ ữ ơ ể ơ ướ  

d ng h i phi u là hình th c thanh toán đ c ch p nh n r ng rãi.ạ ố ế ứ ượ ấ ậ ộ

Polaroid

          Polaroid là m t công ty đa qu c gia có tr  s  chính đ t t i Massachusents, M , kinh doanh ộ ố ụ ở ặ ạ ỹ ở 

n c ngoài t  nhi u năm nay.  Châu Âu, có r t nhi u chi nhánh c a Polaroid đ t t i Đ c, Thu  Sĩ,ướ ừ ề ở ấ ề ủ ặ ạ ứ ỵ  

ý, Anh và Pháp.  m t vài qu c gia khác nh  Tây Ban Nha, Polaroid ti n hành l a ch n và dùng cácở ộ ố ư ế ự ọ  

nhà nh p kh u đ  s  h u và đi u hành các công ty trong n c.ậ ẩ ể ở ữ ề ướ

         Polaroid không ch  đ c khách hàng bi t đ n qua các s n ph m máy ch p nh và phim mà cònỉ ượ ế ế ả ẩ ụ ả  

có r t nhi u s n ph m th ng m i đóng góp vào doanh s  bán hàng nhi u h n so v i dây chuy nấ ề ả ẩ ươ ạ ố ề ơ ớ ề  

các s n ph m khác. S  phong phú v  hàng hoá còn ph i k  đ n kính râm Polaroid, ch p nh ch ngả ẩ ự ề ả ể ế ụ ả ứ  

minh th , ch p nh công ngh  cao và r t nhi u các dây chuy n s n xu t khác. Theo nh  báo cáoư ụ ả ệ ấ ề ề ả ấ ư  

th ng niên năm 1986 c a Polaroid, máy ch p nh công ngh  cao mang l i nh ng phô nh nhanh,ườ ủ ụ ả ệ ạ ữ ả  

đáp ng nhu c u đa d ng c a m i ng i. Ngày nay, Polaroid đang chào bán h n 40 lo i phim và h nứ ầ ạ ủ ỗ ườ ơ ạ ơ  

100 ki u nh đ c thi t k  đ  đáp ng nhu c u cá nhân trong kinh doanh, th ng m i, nhi p nhể ả ượ ế ế ể ứ ầ ươ ạ ế ả  

chuyên nghi p, trong y h c và khoa h c, trong kĩ thu t, s n xu t và qu n lí ch t l ng, trong giáoệ ọ ọ ậ ả ấ ả ấ ượ  

d c và ngh  thu t, giúp cho vi c ghi hình, ch ng minh, phân tích, ki n tra hay gi i thi u v  côngụ ệ ậ ệ ứ ể ớ ệ ề  

vi c c a h .ệ ủ ọ

           Cho đ n năm 1985, Th  Nhĩ Kì nh p thi t b  và phim c a Polaroid ch   thông qua m t công tyế ổ ậ ế ị ủ ỉ ộ  

nh  mà ch a có s  hình thành th  tr ng r ng l n, công ty này c  không nh p quá nhi u s n ph mỏ ư ự ị ườ ộ ớ ố ậ ề ả ẩ  

máy nh cá nhân và cung c p chúng cho th  tr ng còn vô cùng nh  h p. Polaroid đã quy t đ nhả ấ ị ườ ỏ ẹ ế ị  

ch m d t quan h  kinh doanh v i công ty này và thông báo cho công ty đó bi t ý đ nh c a mình. Vìấ ứ ệ ớ ế ị ủ  

v y, Polaroid s  không còn xu t hi n trên th  tr ng Th  Nhĩ Kì n a.ậ ẽ ấ ệ ị ườ ổ ữ

          Trong khi Darfilm đang tìm cách xem xét m  r ng dây chuy n s n xu t v i các s n ph m phùở ộ ề ả ấ ớ ả ẩ  

h p thì Polaroid đã ti p c n và đ  ngh  Darfilm tr  thành nhà phân ph i đ c quy n c a Polaroid.ợ ế ậ ề ị ở ố ộ ề ủ  

Chính sách xu t nh p kh u đã thông thoáng h n r t nhi u do nh ng l  thói c ng nh c đã đ c xoáấ ậ ẩ ơ ấ ề ữ ề ứ ắ ượ  

b  đáng k . Các chính sách kinh t  nói chung đã đ c c i thi n và t o đi u ki n thu n l i choỏ ể ế ượ ả ệ ạ ề ệ ậ ợ  

Polaroid thâm nh p vào th  tr ng b ng nh ng b c đi v ng ch c.ậ ị ườ ằ ữ ướ ữ ắ

          Theo nh n xét c a ông ergun Melin thì "M i nhân viên c a Darfilm và Polaroid đ u nh n bi tậ ủ ọ ủ ề ậ ế  

đ c ti m năng to l n, đ c bi t là trong lĩnh v c ch p hình t  li u. Đây là lí do vì sao mà chúng tôiượ ề ớ ặ ệ ự ụ ư ệ  

cùng nh t trí u tiên cho lĩnh v c này ngay t  đ u". Vi c ng d ng máy ch p hình t  li u  Th  Nhĩấ ư ự ừ ầ ệ ứ ụ ụ ư ệ ở ổ  

Kì r ng rãi h n  r t nhi u các qu c gia khác do nh ng th  t c c ng nh c còn r t ph  bi n.ộ ơ ở ấ ề ố ữ ủ ụ ứ ắ ấ ổ ế



          Vào tháng 7 năm 1985, Darfilm đã b t đ u công vi c c a Polaroid v i m t nhóm 4 ng i vàắ ầ ệ ủ ớ ộ ườ  

đ n cu i năm, doanh s  bán hàng đã đ t đ c m c k  ho ch đ  ra v i g n 90 phòng ch p. Nh ngế ố ố ạ ượ ứ ế ạ ề ớ ầ ụ ữ  

phòng ch p này bán nh ng máy ch p chân dung c  nh  dùng trong ch p nh ch ng minh th , t ngụ ữ ụ ỡ ỏ ụ ả ứ ư ươ  

t  v i vi c ch p nh h  chi u đ c dùng  M  nh ng v i c  nh  nh  h n. Giá bán c a m t chi cự ớ ệ ụ ả ộ ế ượ ở ỹ ư ớ ỡ ỏ ẹ ơ ủ ộ ế  

máy nh chân dung c  nh  này là 150000TL (đ ng lira c a Th  Nhĩ Kì). Phim thích h p v i máy nhả ỡ ỏ ồ ủ ổ ợ ớ ả  

lo i này đ c bán v i giá 7000TL/1cu n 8 phim. Các phòng ch p s  d ng máy nh chân dung cạ ượ ớ ộ ụ ử ụ ả ỡ 

nh  ch p v i giá 1500-2500/1 nh. M i ki u nh c a Polaroid g m 4 nh trên 1 t  gi y. Nh ngỏ ụ ớ ả ỗ ể ả ủ ồ ả ờ ấ ữ  

ki u nh truy n th ng ch p v i giá 800TL/6 nh đen tr ng và ph i m t m t vài gi  đ n m t vàiể ả ề ố ụ ớ ả ắ ả ấ ộ ờ ế ộ  

ngày đ  l y nh.ể ấ ả

        Nh  vào s  kh  quan này, m c tiêu trong năm 1986 là tăng l ng phòng ch p lên 350 phòngờ ự ả ụ ượ ụ  

nh m tăng doanh s  bán hàng lên g p 5 l n năm tr c, đ ng th i tham gia vào d  án thay đ i b ngằ ố ấ ầ ướ ồ ờ ự ổ ằ  

lái xe do chính ph  đ  ra. Đ n cu i năm 1986, Darfilm đã tăng g p 3 l n s  nhân viên c a mình làmủ ề ế ố ấ ầ ố ủ  

vi c cho Polaroid. Doanh s  bán hàng đã v t so v i k  ho ch đ  ra năm 1986 và s  phòng ch p đãệ ố ượ ớ ế ạ ề ố ụ  

tăng lên g p 5 l n trên c  n c.ấ ầ ả ướ

        Tháng 12 năm 1986, chính ph  Th  Nhĩ Kì đã quy t đ nh ti n hành d  án chuy n đ i b ng lái xeủ ổ ế ị ế ự ể ổ ằ  

t  d ng cu n s  m ng sang d ng gi ng nh  th  tín d ng. Đi u này có nghĩa là s  làm m i l i 4ừ ạ ố ổ ỏ ạ ố ư ẻ ụ ề ẽ ớ ạ  

tri u b ng lái xe và hàng năm s  ....250000 b ng lái xe m i. Ch p l y th i c  này, Darfilm đã thamệ ằ ẽ ằ ớ ớ ấ ờ ơ  

gia c nh tranh nh m giành quy n th c hi n ch ng trình thay đ i trong ph m vi c  n c này cùngạ ằ ề ự ệ ươ ổ ạ ả ướ  

v i m t công ty n c ngoài ph c v  cho vi c thay th  b ng lái xe.ớ ộ ướ ụ ụ ệ ế ằ

        Polaroid đã t ng có nhi u kinh nghi m trong vi c làm b ng lái xe vì cách làm b ng c a hãng nàyừ ề ệ ệ ằ ằ ủ  

đ c s  d ng r ng rãi  M  và các n c khác. Quá trình làm b ng lái xe có liên quan đ n vi c ch pượ ử ụ ộ ở ỹ ướ ằ ế ệ ụ  

nh và hoàn thành m u đ n b ng vi c dùng 1 trong s  nh ng máy nh d c bi t c a Polaroid - lo iả ẫ ơ ằ ệ ố ữ ả ặ ệ ủ ạ  

máy nh có th  cho ra nh ng ki u nh Polaroid nhanh chóng. nh này sau đó đ c ép plastic và làmả ể ữ ể ả ả ượ  

thành b ng lái xe.ằ

         Các b c ti n hành do công ty đ i th  c nh tranh đ  ra s  d ng c u trúc t  m  h n, g m m tướ ế ố ủ ạ ề ử ụ ấ ỉ ỉ ơ ồ ộ  

vài l p nh a. Thông tin c n thi t đ c in tr c ti p lên 2 m t- m t tr c và m t sau. nh ch ng minhớ ự ầ ế ượ ự ế ặ ặ ướ ặ ả ứ  

th  đ c gài đ t vào bên trong m t c t c a l p plastic và t t c  đ c g n l i b ng nhi t đ  cao.ư ượ ặ ặ ắ ủ ớ ấ ả ượ ắ ạ ằ ệ ộ  

Theo ý ki n c a các quan ch c, làm theo cách này th  s  c ng và b n h n so v i th  c a Polaroid vàế ủ ứ ẻ ẽ ứ ề ư ớ ẻ ủ  

đ i th  c nh tranh này đã đ c quy n kí k t h p đ ng cung c p th .ố ủ ạ ượ ề ế ợ ồ ấ ẻ

        Polaroid và Darfilm, dù sao đi n a, cũng v n ch a r i vào tình tr ng hai bàn tay tr ng vì vi cữ ẫ ư ơ ạ ắ ệ  

làm th  v n c n đ n nh ch ng minh th , chính ph  đã mua 150 máy nh chân dung c  nh  c aẻ ẫ ầ ế ả ứ ư ủ ả ỡ ỏ ủ  

Darfilm cho nh ng đ a đi m làm l i b ng lái xe. Đi u này khi n cho doanh s  bán c a phim Polaroidữ ị ể ạ ằ ề ế ố ủ  

cũng v n n đ nh. Nh ng ng i làm m i l i b ng lãi xe có th  ch p nh mi n phí t i m t trongẫ ổ ị ữ ườ ớ ạ ằ ể ụ ả ễ ạ ộ  

nh ng đ a đi m trên - nh ng n i luôn s n lòng ph c v .  đó h  có th  có nh ng b c nh c a riêngữ ị ể ữ ơ ẵ ụ ụ ở ọ ể ữ ứ ả ủ  

mình - nh ng b c nh có th  ch u đ c nhi t đ  khi h  nóng và có đ  dày chính xác. ữ ứ ả ể ị ượ ệ ộ ơ ộ



Các câu h i:ỏ

1. Đ t ra tình hu ng t  nh ng thông tin trên v  Darfilm và Polaroid?ặ ố ừ ữ ề

2. Darfilm và Polaroid l  ra ph i c  g ng h n n a đ  có đ c h p đ ng làm b ng lái xe?ẽ ả ố ắ ơ ữ ể ượ ợ ồ ằ

3. Polaroid nên đóng vai trò gì trong vi c marketing s n ph m c a mình  Th  Nhĩ Kì?ệ ả ẩ ủ ở ổ

4. Chi n l c marketing nào b n s  phát tri n cho Polaroid?ế ượ ạ ẽ ể

5. Chi n l c marketing nào b n s  phát tri n cho Darfilm?ế ượ ạ ẽ ể

Tình hu ng 12-2 :  Công ty A.t crossố

S  k  th aự ế ừ

          Nh  đã nói trong báo cáo th ng niên năm 1986 c a công ty A.T. Cross "M i th  đ u b t đ uư ườ ủ ọ ứ ề ắ ầ  

t  ch t l ng ". Bút và bút chì c a cross đ c bi t trên kh p th  gi i nh  là m t bi u t ng t từ ấ ượ ủ ượ ế ắ ế ớ ư ộ ể ượ ố  

nh t c a ch t l ng tuy t h o. Chuy n b t đ u t  năm 1846, ng i ch  sáng l p công ty Alonzoấ ủ ấ ượ ệ ả ệ ắ ầ ừ ườ ủ ậ  

Cross, ông Cross-m t ng i nh p c , m t nhà phát minh, m t ng i th  th  công, đã b t đ u côngộ ườ ậ ư ộ ộ ườ ợ ủ ắ ầ  

vi c kinh doanh c a mình  t i đ o Rhode quê h ng mình b ng thành tích "s n xu t và chào bán đệ ủ ở ạ ả ươ ằ ả ấ ồ 

kim hoàn b ng vàng, b c th  công r t tao nhã làm v  b c cho bút chì g  ". Ngày nay, công tyằ ạ ủ ấ ỏ ọ ỗ  

A.T.Cross v n d c h t s c cho nh ng sáng tác hoàn h o và khéo léo nh  ông Cross đã làm năm 1846,ẫ ố ế ứ ữ ả ư  

đi u này gi i thích cho tính k  th a lâu dài c a ATGoss. Trên th c t , Cross đ  ngh  m t s  b oề ả ế ừ ủ ự ế ề ị ộ ự ả  

đ m vĩnh vi n đ y đ  .ả ễ ầ ủ

Vài nét s  lu c v  công ty Cross:ơ ợ ề

         V i tham v ng l n và uy tín cao v  ch t l ng, công ty A.T.Cross đã tr  thành m t nhà s nớ ọ ớ ề ấ ượ ở ộ ả  

xu t t m c  qu c t  ch  y u v  s n ph m bút vi t. Hãng này có 2 nhà máy m t  Lincon - đ oấ ầ ỡ ố ế ủ ế ề ả ẩ ế ộ ở ả  

Rhode, và m t  Ballinasloe-Ailen. S n ph m c a Cross đ c bán ra trên th  tr ng hàng tiêu dùngộ ở ả ẩ ủ ượ ị ườ  

thông th ng thông qua các c a hàng đ c l a ch n (các c a hàng đ  kim hoàn, các gian hàng, c aườ ử ượ ự ọ ử ồ ử  

hàng văn hoá ph m, các c a hàng đ  l u ni m, các c a hàng sách ). Chúng cũng đ c bán ra ...ẩ ử ồ ư ệ ử ượ

V  ngànhề

         Ngành s n xu t bút vi t th c s  là m t ngành công nghi p mang tính ch t qu c t ,  m i n iả ấ ế ự ự ộ ệ ấ ố ế ở ỗ ơ  

trên th  gi i l i có nh ng nhà s n xu t l n khác nhau. Các đ i th  c nh tranh nhau l n nh t trên thế ớ ạ ữ ả ấ ớ ố ủ ạ ớ ấ ế 

gi i ph i k  đ n là công ty A.T Cross, Schaeffer, Parker, Watermam, Pelikan và Mont Blanc.ớ ả ể ế

          Nhu c u v  bút vi t r t đa d ng trên th  gi i. Ví d  nh   các n c châu Âu, bút bi đ c sầ ề ế ấ ạ ế ớ ụ ư ở ướ ượ ử  

d ng r ng rãi,  các n c ph ng Đông, lo i bút vi t đ c a dùng là bút m c. Tuy nhiên, v  b c,ụ ộ ở ướ ươ ạ ế ượ ư ự ỏ ọ  

qu ng cáo và xúc ti n bán hàng m i th c s  t o ra nh ng thay đ i l n trên th  tr ng qu c t  nhi uả ế ớ ự ự ạ ữ ổ ớ ị ườ ố ế ề  

h n so b t kì s  thay đ i nào trên s n ph m.ơ ấ ự ổ ả ẩ



          H u h t các nhà s n xu t qu c t  v  bút vi t đ u l p nên ho c là m ng l i phân ph i cácầ ế ả ấ ố ế ề ế ề ậ ặ ạ ướ ố  

nhà phân ph i ho c là các chi nhánh c a riêng mình đ m nh n vi c phân ph i s n ph m  n cố ặ ủ ả ậ ệ ố ả ẩ ở ướ  

ngoài. Chính vì th , nh ng kh  năng l a ch n trong phân ph i c a nh ng ng i m i gia nh p thế ữ ả ự ọ ố ủ ữ ườ ớ ậ ị 

tr ng là r t h n h p.ườ ấ ạ ẹ

Vi c m  r ng ra th  tr ng qu c t  c a công ty A.T.Cross:ệ ở ộ ị ườ ố ế ủ

          Đ n nh ng năm 1960, công ty A.T.Cross đã nh n đ c r t nhi u yêu c u t  n c ngoài v  bútế ữ ậ ượ ấ ề ầ ừ ướ ề  

và bút chì c a Cross  n c ngoài. Ph n đông các c  s  kinh doanh  châu Âu và các n c ph ngủ ở ướ ầ ơ ở ở ướ ươ  

Đông h i là trên đ t n c h , h  có th  mua bút c a công ty Cross  đâu. Nh ng nhu c u và đòi h iỏ ấ ướ ọ ọ ể ủ ở ữ ầ ỏ  

này đ i v i bút vi t giúp cho công ty A.T.Cross v n ra đ c th  tr ng n c ngoài.ố ớ ế ươ ượ ị ườ ướ

         A.T.Cross đ c bi t r t mu n phân ph i s n ph m c a mình sang Tây Ban Nha, Pháp, Anh vàặ ệ ấ ố ố ả ẩ ủ  

Đ c. Tuy v y,  nh ng n c này l i có m t vài đ i th  r t m nh v i h  th ng các nhà phân ph iứ ậ ở ữ ướ ạ ộ ố ủ ấ ạ ớ ệ ố ố  

v ng ch c. H n th  n a, nhi u nhà phân ph i l i có tho  thu n riêng v i nh ng nhà s n xu t  đây.ữ ắ ơ ế ữ ề ố ạ ả ậ ớ ữ ả ấ ở

         Nh ng nhà phân ph i n c ngoài lý t ng ph i nh  v a đ  đ  đ m đ ng v  trí là m t nhàữ ố ướ ưở ả ỏ ừ ủ ể ả ươ ị ộ  

s n xu t m i nh ng cũng ph i đ  m nh đ  qu ng bá trên th  tr ng. Ph n l n các n c châu Âu cóả ấ ớ ư ả ủ ạ ể ả ị ườ ầ ớ ướ  

nhãn hi u riêng c a qu c gia mình v  s n ph m bút vi t đ c s n xu t ra  m i n c t ng ng.ệ ủ ố ề ả ẩ ế ượ ả ấ ở ỗ ướ ươ ứ  

Các nhà s n xu t buta vi t cao c p sau đây đã có đ c th  ph n th  tr ng b n v ng  nh ng n cả ấ ế ấ ượ ị ầ ị ườ ề ữ ở ữ ướ  

này: Inochrome (Tây Ban Nha), Waterman (nhãn hi u qu c gia c a Pháp), Parker (nhãn hi u qu c giaệ ố ủ ệ ố  

c a Anh), và Mont Blanc Pelikan/Lamy (Đ c).ủ ứ

         Ngoài ra, cũng có m t l ng bút vi t đ c nh p kh u vào nh ng n c này. Đi u đó khi n choộ ượ ế ượ ậ ẩ ữ ướ ề ế  

th  tr ng n c ngoài tr  nên có tính c nh tranh cao. B t ch p t t c , A.T.Cross v n quy t đ nhị ườ ướ ở ạ ấ ấ ấ ả ẫ ế ị  

thâm nh p vào nh ng khu v c th  tr ng này. Th i gian đ u, hãng này không tìm ra đ c nhà phânậ ữ ự ị ườ ờ ầ ượ  

ph i thích h p vì th  hãng đã ti n hành xem xét các kênh phân ph i khác.ố ợ ế ế ỗ

Các câu h i:ỏ

1. Chi n l c phân ph i c a công ty hi n nay ph i đ i m t v i các đ i th  c nh tranh mà đ i di nế ượ ố ủ ệ ả ố ặ ớ ố ủ ạ ạ ệ  
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B t kỳ máy tính nào có t c đ  trên 20 PDR (processing data rate) đ u UB liên ngành đ iấ ố ộ ề ạ  

di n cho b  th ng m i và qu c phòng M  ki m tra tr c khi nó đ c phép đua ra kh i n cệ ộ ươ ạ ố ỹ ể ướ ượ ỏ ướ  

này. Chuy n hàng này c n ph i ch  cho đ n khi đ c c p gi y phép xu t kh u v i th i gianế ầ ả ờ ế ượ ấ ấ ấ ẩ ớ ờ  

thông quan thông th ng là ba tháng. Vì m t vài lý do, th i gian c n thi t đ  c p gi y phép choườ ộ ờ ầ ế ể ấ ấ  

m t chuy n hàng đ n Nam Phi có th  m t khá nhi u. Công ty Data General đã ph i ch  kho ngộ ế ế ể ấ ề ả ờ ả  

6 tháng đ  đ c c p gi y phép xu t kh u tr c khi có th  chuy n m t chi c máy đ n Nam Phi.ể ượ ấ ấ ấ ẩ ướ ể ể ộ ế ế  

H n th , văn phòng qu n lý xu t kh u còn đ a ra m t quy t đ nh cu i cùng vào cu i năm 1985ơ ế ả ấ ẩ ư ộ ế ị ố ố  

c m xu t kh u các lo i máy tính, ph n m m máy tính hay các công ngh  đ  cung c p cho cácấ ấ ẩ ạ ầ ề ệ ể ấ  

máy tính thu c các l c l ng ng h  phân bi t ch ng t c trong Chính ph  Nam Phi. Các hàngộ ự ượ ủ ộ ệ ủ ộ ủ  

hoá xu t kh u cho quân đ i và c nh sát Nam Phi c n ph i có gi y phép xu t kh u đã đ c phêấ ẩ ộ ả ầ ả ấ ấ ẩ ượ  

chu n m c dù nh ng hàng hoá xu t kh u này bình th ng có th  đ c xu t kh u theo gi yẩ ặ ữ ấ ẩ ườ ể ượ ấ ẩ ấ  

phép thông th ng đ n nh ng t  ch c khác  Nam Phi. Nh ng h n ch  này đ c duy trì khi Mườ ế ữ ổ ứ ở ữ ạ ế ượ ỹ 

mu n xúc ti n m t chính sách đ i ngo i c a mình hay hoàn thành nghĩa v  qu c t  mà n c nàyố ế ộ ố ạ ủ ụ ố ế ướ  

đã tuyên b  ( ví d  nh  ng h  ngh  quy t c a H i đ ng b o an Liên H p Qu c).ố ụ ư ủ ộ ị ế ủ ộ ồ ả ợ ố

M  có r t nhi u quy đ nh v  các s n ph m k  thu t cao. Nh ng s n ph m này không chỹ ấ ề ị ề ả ẩ ỹ ậ ữ ả ẩ ỉ 

c n gi y phép xu t kh u mà còn b  c m tái xu t sang n c th  ba. Năm 1985, m t quan toà c aầ ấ ấ ẩ ị ấ ấ ướ ứ ộ ủ  

M  đã ph t công ty L.M. Ericsson s  ti n 3,1 tri u $ do đã chuy n h  th ng máy tính đi u khi nỹ ạ ố ề ệ ể ệ ố ề ể  

không l u đã b  h n ch  cho Liên Xô. ASEA, m t công ty đi n kh ng l  c a Thu  Đi n - côngư ị ạ ế ộ ệ ổ ồ ủ ỵ ể  

ty đi tiên phong trong lĩnh v c thi t b  truy n đi n cao th  và robot - đã b  cáo bu c vi ph mự ế ị ề ệ ế ị ộ ạ  

nh ng qu n lý v  xu t kh u c a M  liên quan đ n máy tính đ c cài đ t các ch ng trình ngữ ả ề ấ ẩ ủ ỹ ế ượ ặ ươ ứ  



d ng trong quân s . Chi c máy tính b  nghi ng  này , đ u tiên đ c d  đ nh dùng cho 1 d  ánụ ự ế ị ờ ầ ượ ự ị ự  

nhà máy thép, sau đó đã đ c chuy n sang Liên Xô qua n c trung l p Thu  Đi n. M t v  vi cượ ể ướ ậ ỵ ể ộ ụ ệ  

t ng t  có liên quan đ n vi c đ a 1 chi c máy tính đ n Séc và Slôvakia sau khi đ n xin tái xu tươ ự ế ệ ư ế ế ơ ấ  

c a nó đã b  M  bác b .ủ ị ỹ ỏ

Phân ph i là m t ho t đ ng c n thi t cũng nh  là m t ho t đ ng khá hao ti n t n c a.ố ộ ạ ộ ầ ế ư ộ ạ ộ ề ố ủ  

Trong các n n kinh t  phát tri n, lĩnh v c phân ph i chi m t i 1/3 t ng s n ph m qu c n iề ế ể ự ố ế ớ ổ ả ẩ ố ộ  

(GDP). H n n a, chi phí cho v n t i qu c t  có th  chi m t i 25-35% giá bán c a 1 s n ph m -ơ ữ ậ ả ố ế ể ế ớ ủ ả ẩ  

1 s  khác bi t đáng k  n u so v i 8-10% cho v n t i trong n c.ự ệ ể ế ớ ậ ả ướ

Không thi u nh ng ví d  có th  minh ho  cho m t vài khó khăn trong vi c v n chuy nế ữ ụ ể ạ ộ ệ ậ ể  

th c s n ph m ra n c ngoài. Các doanh nghi p c a M  có th  d  dàng b  th t b i do nh ngự ả ẩ ướ ệ ủ ỹ ể ễ ị ấ ạ ữ  

v n đ  trong vi c phân ph i th c s n ph m ra n c ngoài. Vi c t c ngh n  c ng cùng v i sấ ề ệ ố ự ả ẩ ướ ệ ắ ẽ ở ả ớ ự 

thi u th n nh ng ph ng ti n x p d  hi u qu   có th  gây ra s  ch m tr  kéo dài. Th m chíế ố ữ ươ ệ ế ỡ ệ ả ể ự ậ ễ ậ  

vi c v n chuy n trong n i đ a cũng có kh  năng gây r c r i vì m t vài m ng l i đ ng bệ ậ ể ộ ị ả ắ ố ộ ạ ướ ườ ộ 

không phù h p v i các lo i container dài và kho ng các đ ng ray trong 1 qu c gia cũng khácợ ớ ạ ả ườ ố  

nhau. Ví d  nh  Trung Qu c s  d ng có ch  ý kho ng cách đ ng ray khác nhau vì nh ng lý doụ ư ố ử ụ ủ ả ườ ữ  

an ninh (ví d  đ  ngăn ch n vi c quân đ i n c ngoài nhanh chóng di chuy n trong tr ng h pụ ể ặ ệ ộ ướ ể ườ ợ  

b  ngo i xâm). M t công ty không nh ng ph i t  ch c v n t i mà còn c n ph i chú ý đ n vi cị ạ ộ ữ ả ổ ứ ậ ả ầ ả ế ệ  

s n ph m đ c đóng gói nh  th  nào đ  chuyên ch . Quá trình này t  đ u đ n cu i đòi h i r tả ẩ ượ ư ế ể ở ừ ầ ế ố ỏ ấ  

nhi u vi c.ề ệ

Ch ng này đ  c p đ n các v n đ  khác nhau có liên quan đ n quá trình v n chuy n s nươ ề ậ ế ấ ề ế ậ ể ả  

ph m t  n c này sang n c khác, b t đ u b ng vi c so sánh và làm t ng ph n các ph ngẩ ừ ướ ướ ắ ầ ằ ệ ươ ả ươ  

th c v n t i. Vi c nghiên c u sau đó t p trung vào v n đ  b o hi m và bao gói hàng hoá xu tứ ậ ả ệ ứ ậ ấ ề ả ể ấ  

kh u. Ti p đó, ch ng này đ  c p đ n 2 hình th c trung gian đ ng sau trong khu v c phân ph iẩ ế ươ ề ậ ế ứ ằ ự ố  

hàng hoá th c t  không th  b  qua là đ i lý v n t i và đ i lý thông quan. Cu i cùng, 1 ph n c nự ế ể ỏ ạ ậ ả ạ ố ầ ầ  

thi t khác trong ch ng này dành đ  đ  c p đ n các ch ng t  bao g m c  ch ng t  g i hàng vàế ươ ể ề ậ ế ứ ừ ồ ả ứ ừ ử  

ch ng t  nh  thu.ứ ừ ờ

Các ph ng th c v n t iươ ứ ậ ả

Tính s n có c a v n t i là m t nhân t  quan tr ng nh h ng đ n vi c l a ch n đ a đi mẵ ủ ậ ả ộ ố ọ ả ưở ế ệ ự ọ ị ể  

c a m t công ty, nh  ghi chú  E 13-1. Đ  v n chuy n 1 s n ph m trong m t n c và gi a cácủ ộ ư ở ể ậ ể ả ẩ ộ ướ ữ  

n c v i nhau, có 3 ph ng th c v n t i c  b n: hàng không, đ ng thu  (đ ng bi n và n iướ ớ ươ ứ ậ ả ơ ả ườ ỷ ườ ể ộ  

thu ) và đ ng b  (đ ng s t và đ ng ô tô). v n t i đ ng bi n và hàng không phù h p v iỷ ườ ộ ườ ắ ườ ậ ả ườ ể ợ ớ  

vi c chuyên ch  gi a các n c, đ c bi t  khi kho ng cách gi a các n c khá xa và không cóệ ở ữ ướ ặ ệ ả ữ ướ  

chung đ ng biên gi i. Đ ng b , đ ng s t và n i thu  phù h p v i v n t i n i đ a. Khi cácườ ớ ườ ộ ườ ắ ộ ỷ ợ ớ ậ ả ộ ị  

n c có lãnh th  n i li n nhau (ví d  nh  B c M ) có th  s  d ng đ ng s t và đ ng qu c lướ ổ ố ề ụ ư ắ ỹ ể ử ụ ườ ắ ườ ố ộ 

đ  v n chuy n hàng hoá t  các n i nh  t  M  đ n Canada.  T i Châu Âu, đ ng s t  là 1ể ậ ể ừ ơ ư ừ ỹ ế ạ ườ ắ  



ph ng th c v n t i quan tr ng do các n c này có lãnh th  li n k  nhau và có h  th ng đ ngươ ứ ậ ả ọ ướ ổ ề ề ệ ố ườ  

xe l a hi n đ i và hi u qu . ử ệ ạ ệ ả

M t ph ng th c v n t i thích h p ph  thu c vào: (1) khu v c th  tr ng, (2) t c đ  v nộ ươ ứ ậ ả ợ ụ ộ ự ị ườ ố ộ ậ  

chuy n và (3) chi phí. 1 doanh nghi p tr c h t c n ph i quan tâm đ n khu v c th  tr ng. Cácể ệ ướ ế ầ ả ế ự ị ườ  

th  tr ng li n k  nhau có th  s  d ng tàu ho  hay ô tô và tr ng h p này gi ng nh  hàng hoáị ườ ề ề ể ử ụ ả ườ ợ ố ư  

đ c chuy n t  M  sang Canada hay Mêhicô. Đ  v n chuy n hàng hoá xuyên l c đ a c n dùngượ ể ừ ỹ ể ậ ể ụ ị ầ  

ph ng th c v n t i đ ng bi n ho c hàng không.ươ ứ ậ ả ườ ể ặ

T c đ  v n chuy n cũng là m t m i quan tâm khác. khi t c đ  là y u t  c n thi t, khôngố ộ ậ ể ộ ố ố ộ ế ố ầ ế  

còn nghi ng  gì n a, v n t i hàng không là ph ng th c v n t i đ c a chu ng h n c . v nờ ữ ậ ả ươ ứ ậ ả ượ ư ộ ơ ả ậ  

t i hàng không còn c n thi t đ i v i nh ng hàng hoá có nhu c u kh n c p, hay khi vi c giaoả ầ ế ố ớ ữ ầ ẩ ấ ệ  

hàng đòi h i  ph i th c hiên nhanh chóng nh  tho  thu n. Đ i v i các hàng hoá d  h  h ng, 1ỏ ả ự ư ả ậ ố ớ ễ ư ỏ  

chuy n bay th ng là thích h p h n vì r ng  th i gian v n chuy n ng n h n làm gi m c  vi c hế ẳ ợ ơ ằ ờ ậ ể ắ ơ ả ả ệ ư 

h ng l n m t tr m.ỏ ẫ ấ ộ

Cu i cùng, chi phí cũng c n ph i đ c tính đ n. Chi phí có liên quan tr c ti p đ n t c đố ầ ả ượ ế ự ế ế ố ộ 

v n chuy n - v n chuy n nhanh thì chi phí nhi u. Tuy v y, chúng ta v n có s  l a ch n gi a chiậ ể ậ ể ề ậ ẫ ự ự ọ ữ  

phí và t c đ  do ti t ki m đ c nh ng kho n khác. Chi phí bao gói đ  v n chuy n b ng hàngố ộ ế ệ ượ ữ ả ể ậ ể ằ  

không nh  h n so v i đ ng bi n vì đ i  v i  đ ng hàng không, hàng hoá không ph i v nỏ ơ ớ ườ ể ố ớ ườ ả ậ  

chuy n trong th i gian dài và r i ro t ng đ i ít h n. V i lý do t ng t , ph ng th c v n t iể ờ ủ ươ ố ơ ớ ươ ự ươ ứ ậ ả  

hàng không gi m l ng hàng hoá t n kho th  n i (t c là đang trong quá trình v n chuy n). Doả ượ ồ ả ổ ứ ậ ể  

đó, chi phí đ u t  ít đi vì toàn b  hàng hoá t n kho đ c gi m thi u và đ c l u thông nhanhầ ư ộ ồ ượ ả ể ượ ư  

h n.ơ

M t doanh nghi p c n ph i hi u r ng không có ph ng th c v n t i nào là lý t ng. M iộ ệ ầ ả ể ằ ươ ứ ậ ả ưở ỗ  

ph ng th c đ u có nh ng lo i r i ro đ c bi t riêng mình. R i ro c a ph ng th c v n t iươ ứ ề ữ ạ ủ ặ ệ ủ ủ ươ ứ ậ ả  

đ ng thu  g m nh h ng c a sóng, nh ng tình th  nguy hi m khi đi bi n, nh ng thi t h i doườ ỷ ồ ả ưở ủ ữ ế ể ể ữ ệ ạ  

n c và nh ng chuy n đ ng khác c a tàu (tàu b  l c, nh p nhô, lên xu ng, tròng trành). Nh ngướ ữ ể ộ ủ ị ắ ấ ố ữ  

r i ro c a ph ng th c v n t i hàng không g m đi u khi n trên m t đ t, nh ng thay đ i v  ápủ ủ ươ ứ ậ ả ồ ề ể ặ ấ ữ ổ ề  

su t và nhi t đ . Nh ng r i ro liên quan đ n đ ng s t và đ ng ô tô g m vi c tăng gi m gaấ ệ ộ ữ ủ ế ườ ắ ườ ồ ệ ả  

(phanh), nh ng va ch m khi n i li n các toa xe, b  rung và l c.ữ ạ ố ề ị ắ

Trong s  t t c  ph ng th c v n t i khác nhau, v n t i hàng không ch  chi m 1% trongố ấ ả ươ ứ ậ ả ậ ả ỉ ế  

t ng s  các ho t đ ng v n t i qu c t . Nh ng đây l i là ph ng th c có t c đ  tăng tr ngổ ố ạ ộ ậ ả ố ế ư ạ ươ ứ ố ộ ưở  

nhanh nh t và đang đ c dùng ngày càng nhi u h n đ  chuyên ch  nh ng hàng hoá đ t ti n.ấ ượ ề ơ ể ở ữ ắ ề  

V n t i hàng không ch c ch n là có giá cao nh t nh ng các nhà xu t kh u nh n th y r ngậ ả ắ ắ ấ ư ấ ẩ ậ ấ ằ  

ph ng th c này có r t nhi u u đi m. Đ u tiên, v n t i hàng không đ y nhanh vi c giao hàng,ươ ứ ấ ề ư ể ầ ậ ả ẩ ệ  

gi m thi u th i gian hàng hoá đ c v n chuy n và l ch giao hàng nh  đó có đ c s  linh ho tả ể ờ ượ ậ ể ị ờ ượ ự ạ  

l n. Th  2, nó có th  v n chuy n nh ng hàng hoá d  h ng trong đi u ki n t t nh t. Th  3, nóớ ứ ể ậ ể ữ ễ ỏ ề ệ ố ấ ứ  



có th  đáp ng nhanh chóng nh ng nhu c u kh n c p và không d  đoán đ c. Ví d , v n t iể ứ ữ ầ ẩ ấ ự ượ ụ ậ ả  

hàng không có th  dùng đ  nhanh chóng thay th  nh ng máy móc, thi t b  hay các b  ph n bể ể ế ữ ế ị ộ ậ ị 

h ng. Th  4, nó gi m chi phí v  nh ng t n th t, chi phí bao gói và b o hi m. Cu i cùng nó ngănỏ ứ ả ề ữ ổ ấ ả ể ố  

ng a vi c qu n lý hàng t n kho m t cách t n kém và gi m nh ng chi phí n khác g m chi phíừ ệ ả ồ ộ ố ả ữ ẩ ồ  

l u kho, th i giam v n chuy n, chi phí qu n lý hàng t n tr , l  t n kho và nh ng gi y t  c nư ờ ậ ể ả ồ ữ ỗ ồ ữ ấ ờ ầ  

xu t trình khi khi u n i n u hàng hoá b  m t hay h  h ng. Nh ng chi phí này s  tăng khi th iấ ế ạ ế ị ấ ư ỏ ữ ẽ ờ  

gian v n chuy n tăng. H n n a, nh ng chi phí c  h i (ví d  nh  khách hàng không hài lòng)ậ ể ơ ữ ữ ơ ộ ụ ư  

cũng nh h ng tiêu c c đ n l i nhu n, đ c bi t là trong dài h n. t t c  nh ng chi phí này cóả ưở ự ế ợ ậ ặ ệ ạ ấ ả ữ  

th  đ c gi m thi u n u dùng v n t i hàng không.ể ượ ả ể ế ậ ả

Theo t p quán, m c c c hàng không thích h p đ c xác đ nh ch  b ng ph ng trình giá trậ ứ ướ ợ ượ ị ỉ ằ ươ ị 

t ng ng v i kh i l ng mà đi u này khi n cho hàng hoá chuyên ch  b ng hàng không ch  nênươ ứ ớ ố ượ ề ế ở ằ ỉ  

đ c gi i h n đ i v i nh ng s n ph m có giá tr  cao. M t lý do cho vi c xác đ nh c c đó là chiượ ớ ạ ố ớ ữ ả ẩ ị ộ ệ ị ướ  

phí v n chuy n ch  chi m m t ph n nh  trong giá tr  c a nh ng s n ph m này. M t lý do khácậ ể ỉ ế ộ ầ ỏ ị ủ ữ ả ẩ ộ  

là s  ti n đ  gi  hàng hoá này trong khi v n chuy n cao và c n ph i đ c tr  càng s m càngố ề ể ữ ậ ể ầ ả ượ ả ớ  

t t.ố

G n đây, nh ng ng i g i hàng b t đ u chuy n s  chú ý sang m c v n phí - hi u ngầ ữ ườ ử ắ ầ ể ự ứ ậ ệ ứ  

m t đ  mà m c v n phí xác đ nh chi phí đúng h n so v i chi phí c a t ng ph ng th c v n t i.ậ ộ ứ ậ ị ơ ớ ủ ừ ươ ứ ậ ả  

M c v n phí hàng không th ng đ c tính theo đ n v  kh i l ng, và m c v n phí đ ng bi nứ ậ ườ ượ ơ ị ố ượ ứ ậ ườ ể  

th ng đ c tính theo đ n v  kh i l ng và th  tích (b t c  hàng hoá nào cũng mang l i nhi uườ ượ ơ ị ố ượ ể ấ ứ ạ ề  

doanh thu h n cho tàu). Ví d , gi  s  r ng m c v n phí là 350$/1t n theo đ ng hàng không vàơ ụ ả ử ằ ứ ậ ấ ườ  

60$/1t n và/ho c feet kh i theo đ ng bi n. đ u tiên nó s  cho th y là v n chuy n b ng đ ngấ ặ ố ườ ể ầ ẽ ấ ậ ể ằ ườ  

bi n r  h n r t nhi u. Nh ng v i 1 s n ph m có kh i l ng 1 t n và th  tích là 7 feet kh i thìể ẻ ơ ấ ề ư ớ ả ẩ ố ượ ấ ể ố  

m c c c đ ng bi n là 420 $, th c s  l n h n nhi u so v i đ ng hàng không (350$). B iứ ướ ườ ể ự ự ớ ơ ề ớ ườ ở  

v y, c c phí đ ng bi n ch  r  khi hàng hoá r t đ c (nghĩa là có th  tích nh  trên 1 đ n v  kh iậ ướ ườ ể ỉ ẻ ấ ặ ể ỏ ơ ị ố  

l ng). Nh ng khi m t đ  gi m (nghĩa là tăng l n th  tích nh ng kh i l ng không đ i), thì chiượ ư ậ ộ ả ớ ể ư ố ượ ổ  

phí tr  c c đ ng bi n tăng lên nhanh chóng. K t qu  là, v i nh ng hàng hoá có m t đ  th pả ướ ườ ể ế ả ớ ữ ậ ộ ấ  

nh  giày dep nam, n , máy vi tính, ti vi màu, t  l nh và khăn m t, c c phí hàng không có thư ữ ủ ạ ặ ướ ể  

c nh tranh đ c.ạ ượ

Ph ng th c v n t i đ ng bi n luôn là ph ng th c v n t i qu c t  chi m u th . uươ ứ ậ ả ườ ể ươ ứ ậ ả ố ế ế ư ế Ư  

đi m chính c a ph ng th c này là giá th p, m c dù đ i v i nhi u lo i hàng hoá, nh ng chi phíể ủ ươ ứ ấ ặ ố ớ ề ạ ữ  

ti t ki m đ c không ph i lúc nào cũng nhi u h n các ph ng th c v n t i khác theo các cáchế ệ ượ ả ề ơ ươ ứ ậ ả  

tính toán. đi u này gi i thích t i sao khi mà các chi phí n liên quan đ n ph ng th c v n t iề ả ạ ẩ ế ươ ứ ậ ả  

đ ng bi n đang đ c xem xét thì ph ng th c v n t i hàng không l i đang tăng tr ng v i t cườ ể ượ ươ ứ ậ ả ạ ưở ớ ố  

đ  nhanh.ộ



B ng giá v n t i đ ng bi n có th  l y đ c t  các công ty v n t i đ ng bi n hay 1 đ iả ậ ả ườ ể ể ấ ượ ừ ậ ả ườ ể ạ  

lý giao nh n. Giá c c tàu thu  thông th ng đ c tính theo kh i l ng và kích th c. Hàngậ ướ ỷ ườ ượ ố ượ ướ  

hoá đ u đ c cân và đo và tàu s  dùng ph ng pháp tính c c nào đem l i chi phí cao h n. V nề ượ ẽ ươ ướ ạ ơ ậ  

chuy n hàng l  có m c giá cao h n v n chuy n hàng nguyên container.ể ẻ ứ ơ ậ ể

Có ba lo i công ty v n t i đ ng bi n c  b n là: (1) hi p h i tàu ch , (2) các hãng tàu chạ ậ ả ườ ể ơ ả ệ ộ ợ ợ  

đ c l p và (3) các hãng tàu ch y rông. M t hi p h i tàu ch  g m m t nhóm nh ng ng iộ ậ ạ ộ ệ ộ ợ ồ ộ ữ ườ  

chuyên ch  đ ng bi n t p h p nhau l i cùng đ t ra m t lu t l  chung v  m c v n phí và đi uở ườ ể ậ ợ ạ ặ ộ ậ ệ ề ứ ậ ề  

ki n chuyên ch . K t qu  là, nh ng ch  tàu trong nhóm có chung m c c c. Hi p h i tàu thuệ ở ế ả ữ ủ ứ ướ ệ ộ ỷ 

cũng đã thông qua m t h  th ng giá kép, đ a ra đ i x  u đãi đ i v i nh ng nhà xu t kh u theoộ ệ ố ư ố ử ư ố ớ ữ ấ ẩ  

h p đ ng. M t nhà xu t kh u theo h p đ ng đ ng ý cho v n chuy n toàn b  hay ph n l nợ ồ ộ ấ ẩ ợ ồ ồ ậ ể ộ ầ ớ  

l ng hàng hoá vói t  cách là h i viên chính th c c a hi p h i tàu ch - đ i l i đ c h ng m cượ ư ộ ứ ủ ệ ộ ơ ổ ạ ượ ưở ứ  

giá th p h n so v i nh ng ng i g i hàng không theo h p đ ng.ấ ơ ớ ữ ườ ử ợ ồ

Tuy nhiên, nhà xu t kh u theo h p đ ng đ c phép s  d ng con tàu khác sau khi đ cấ ẩ ợ ồ ượ ử ụ ượ  

hi p h i cho phép khi không có con tàu nào c a hi p h i có s n trong m t kho ng th i gian h pệ ộ ủ ệ ộ ẵ ộ ả ờ ợ  

lý.

Hãng tàu ch  đ c l p nh  tên g i ng  ý là hãng tàu ho t đ ng và đ nh m c v n phí theo cáợ ộ ậ ư ọ ụ ạ ộ ị ứ ậ  

nhân m t cách đ c l p, không s  d ng h p đ ng 2 giá. Hãng tàu ch  đ c l p ch p nh n m iộ ộ ậ ử ụ ợ ồ ợ ộ ậ ấ ậ ọ  

ng i g i hàng đ t ch  tr c. Khi h  c nh tranh v i hi p h i tàu ch  đ  giành l y nh ngườ ử ặ ỗ ướ ọ ạ ớ ệ ộ ợ ể ấ ữ  

ng i g i hàng không theo h p đ ng, h  có th  gi m giá. Nhìn chung, hãng tàu ch  đ c l pườ ử ợ ồ ọ ể ả ợ ộ ậ  

không đ a ra u đãi đ c bi t nào cho nh ng ng i g i hàng theo h p đ ng vì h  không có l iư ư ặ ệ ữ ườ ử ợ ồ ọ ợ  

th  đáng k  nào v  giá. Nh ng d ch v  c a h  cũng b  h n ch  và không s n có.ế ể ề ữ ị ụ ủ ọ ị ạ ế ẵ

Cu i cùng, tàu ch y rông là con tàu ho t đ ng không theo m t l ch trình đ u đ n. đó làố ạ ạ ộ ộ ị ề ặ  

nh ng con tàu ch y rông này không l p ra m t l ch trình nh  2 lo i trên. các tàu ch y rông nàyữ ạ ậ ộ ị ư ạ ạ  

ho t đ ng theo ki u thuê m n b t kỳ lúc nào và b t c  đâu chúng có th  l y hàng. Chúng ho tạ ộ ể ướ ấ ấ ứ ể ấ ạ  

đ ng ch  y u trong vi c chuyên ch  nh ng hàng hoá có kh i l ng l n.ộ ủ ế ệ ở ữ ố ượ ớ

Trong m t vài tr ng h p, m t ng i g i hàng có th  s  không có s  l a ch n nào v  tàuộ ườ ợ ộ ườ ử ể ẽ ự ự ọ ề  

đ c dùng. B i m t vài đ o lu t đ c ban hành nh m b o v  l i ích qu c gia, vi c b t bu cượ ở ộ ạ ậ ượ ằ ả ệ ợ ố ệ ắ ộ  

ph i s  d ng m t con tàu đ c bi t không ph i là hi m. Nh ng h n ch  trong chuyên ch  đ ngả ử ụ ộ ặ ệ ả ế ữ ạ ế ở ườ  

bi n c a Braxin yêu c u nh ng hàng hoá nh p kh u dùng cho công c ng hay cho các doanhể ủ ầ ữ ậ ẩ ộ  

nghi p công ích đ c v n chuy n b ng tàu n c ngoài thì tàu đó ph i treo c  Braxin. Các ô tôệ ượ ậ ể ằ ướ ả ờ  

c a Nh t ph i đ c chuyên ch  b ng tàu c a Nh t và nh ng h n ch  t ng t  cũng đ c ápủ ậ ả ượ ở ằ ủ ậ ữ ạ ế ươ ự ượ  

ng cho t t c  các lo i lá thuôc lá nh p kh u vào Nh t.ụ ấ ả ạ ậ ẩ ậ

M  có b  lu t u đãi hàng hoá liên bang cho các ch  tàu và nh ng ng i làm trong ngànhỹ ộ ậ ư ủ ữ ườ  

hàng h i. Khi M  bán 1tri u t n b t mì đ c tr  c p cho Ai C p đ  tr ng ph t vi c gi m giáả ỹ ệ ấ ộ ượ ợ ấ ậ ể ừ ạ ệ ả  

bán b t mì c a EC, t ng th ng Reagan đã vi n d n b  lu t này, yêu c u 1/2 s  hàng này ph iộ ủ ổ ố ệ ẫ ộ ậ ầ ố ả  



đ c chuyên ch  b ng nh ng con tàu M  có c c cao h n. b  nông nghi p đã ch m d t vi cượ ở ằ ữ ỹ ướ ơ ộ ệ ấ ứ ệ  

chi thêm 60$/t n hay t ng c ng là thêm 30 tri u $ cho chuy n hang này. k t qu  là, hành đ ngấ ổ ộ ệ ế ế ả ộ  

này đã giúp cho nh ng ch  tàu c a M  ki m thêm đ c ti n t  nh ng hàng hoá xu t kh u c aữ ủ ủ ỹ ế ượ ề ừ ữ ấ ẩ ủ  

nông dân.

Nhìn chung, giá c c ph i tr  cho hi p h i tàu ch  M  cao h n các hãng tàu ch   cácướ ả ả ệ ộ ợ ỹ ơ ợ ở  

qu c gia khác. nh ng ng i kinh doanh v n t i n c ngoài có th  tính giá th p h n do h  nh nố ữ ườ ậ ả ướ ể ấ ơ ọ ậ  

đ c nh ng ph  c p và h  tr  t  chính ph . Tàu c a Liên Xô m t l n đã công b  m c c c chượ ữ ụ ấ ỗ ợ ừ ủ ủ ộ ầ ố ứ ướ ỉ  

b ng 2/3 m c c c c a hi p h i tàu ch  M  n đ nh. K t qu  là, hi p h i tàu ch  (ví d  tàuằ ứ ướ ủ ệ ộ ợ ỹ ấ ị ế ả ệ ộ ợ ụ  

bi n) đã ph i đ a ra vi c gi m giá b t h p pháp cho nh ng khách hàng l n nh m giành l i vi cể ả ư ệ ả ấ ợ ữ ớ ằ ạ ệ  

chuyên ch   hàng hoá b ng đ ng bi n t  Liên Xô.ở ằ ườ ể ừ

B o hi m v n t i ho c hàng hoáả ể ậ ả ặ

Nh ng ng i chuyên ch  trong n c nhìn chung ch u trách nhi m đ i v i b t kỳ s  hữ ườ ở ướ ị ệ ố ớ ấ ự ư 

h ng nào c a hàng hoá khi đang trong quá trình chuyên ch . Nh ng đi u t ng t  này không thỏ ủ ở ư ề ươ ự ể 

có đ c đ i v i nh ng ng i chuyên ch  b ng đ ng bi n. H  không t  nguy n ch p nh nượ ố ớ ữ ườ ở ằ ườ ể ọ ự ệ ấ ậ  

trách nhi m là do có r t nhi u r  ra không th  tránh kh i g p trên bi n. Nh ng r i ro nh  v yệ ấ ề ỉ ể ỏ ặ ể ữ ủ ư ậ  

g m th i ti t x u, n c bi n, m c c n, cháy, va ch m và chìm tàu. K t qu  là, nh ng ng iồ ờ ế ấ ướ ể ắ ạ ạ ế ả ữ ườ  

chuyên ch  b ng đ ng bi n t  ch i b t kỳ nghĩa v  nào v  nh ng t n th t và h  h ng tr  khiở ằ ườ ể ừ ố ấ ụ ề ữ ổ ấ ư ỏ ừ  

ng i g i hàng có th  ch ng minh r ng đó là l i c  ý - trên th c t  đây là m t vi c r t khó. đườ ử ể ứ ằ ỗ ố ự ế ộ ệ ấ ể  

b o v  hàng hoá kh i t n th t và h  h ng và tránh nh ng tranh ch p v i ng i mua n c ngoài,ả ệ ỏ ổ ấ ư ỏ ữ ấ ớ ườ ướ  

các nhà xu t kh u nên mua b o hi m hàng hoá v n t i đ ng bi n.ấ ẩ ả ể ậ ả ườ ể

B o hi m hàng hoá v n t i đ ng bi n là lo i b o hi m đ  bù đ p nh ng t n th t và hả ể ậ ả ườ ể ạ ả ể ể ắ ữ ổ ấ ư  

h ng x y ra đ i v i hàng hoá khi v n t i b ng đ ng bi n, m c dù trên th c t , nó cũng ápỏ ả ố ớ ậ ả ằ ườ ể ặ ự ế  

d ng đ i v i vi c v n chuy n hàng hoá b ng đ ng b u đi n, hàng không và đ ng bi n. Nóụ ố ớ ệ ậ ể ằ ườ ư ệ ườ ể  

cũng t ng t  nh  b o hi m hàng hoá v n t i n i đ a nh ng có ph m vi b o hi m r ng h n.ươ ự ư ả ể ậ ả ộ ị ư ạ ả ể ộ ơ  

m c đích c a b o hi m này là đ m b o vi c v n chuy n hàng hoá xu t kh u tránh t n th t vàụ ủ ả ể ả ả ệ ậ ể ấ ẩ ổ ấ  

h  h ng trong khi v n chuy n. Vi c mua b o hi m có th  thu c ng i bán ho c ng i mua tuỳư ỏ ậ ể ệ ả ể ể ộ ườ ặ ườ  

theo đi u ki n mua bán.ề ệ

Các lo i b o hi m đ ng bi n.ạ ả ể ườ ể

Có 2 hình th c b o hi m đ ng bi n c  b n: (1) b o hi m đ n (m t l n) và b o hi mứ ả ể ườ ể ơ ả ả ể ơ ộ ầ ả ể  

ng  (đ  tr ng). Đ n b o hi m là h p đ ng 1 l n ch  dùng đ  b o hi m cho 1 chuy n hàng cỏ ể ố ơ ả ể ợ ồ ầ ỉ ể ả ể ế ụ 

th . B o hi m 1 l n t ng đ i đ t vì r i ro không đ c tr i đ u lên 1 s  chuy n hàng. Tuyể ả ể ầ ươ ố ắ ủ ượ ả ề ố ế  

nhiên, nó là cách b o hi m có ích n u nh  m t doanh nghi p không xu t kh u th ng xuyên.ả ể ế ư ộ ệ ấ ẩ ườ

Đ n b o hi m ng  là m t h p đ ng b o hi m đ c phát hành cho m t doanh nghi p đơ ả ể ỏ ộ ợ ồ ả ể ượ ộ ệ ể 

b o hi m cho toàn b  các chuy n hàng nh  đã mô t  trong h p đ ng trong m t khu v c đ a lýả ể ộ ế ư ả ợ ồ ộ ự ị  



xác đ nh. H p đ ng đó có tính ng  trong tr ng h p mà h p đ ng đó t  đ ng c p b o hi m cácị ợ ồ ỏ ườ ợ ợ ồ ự ộ ấ ả ể  

r i ro c a các chuy n hàng sau cho ng i bán. H p đ ng cũng có tính m  trong tr ng h p màủ ủ ế ườ ợ ồ ở ườ ợ  

giá tr  c a các chuy n hàng riêng l  không th  bi t tr c. Theo h p đ ng này, không yêu c uị ủ ể ẻ ể ế ướ ợ ồ ầ  

thông báo m i chuy n hàng cho ng i b o hi m. Ng i b o hi m đ ng ý b o hi m cho t t cọ ế ườ ả ể ườ ả ể ồ ả ể ấ ả 

các chuy n hàng thoe m c giá tho  thu n trong ph m vi nh ng gi i h n và đi u ki n c a h pế ứ ả ậ ạ ữ ớ ạ ề ệ ủ ợ  

đ ng. H p đ ng b o hi m hàng hoá đ ng bi n m  đ c ký k t trong m t th i h n nh t đ nh.ồ ợ ồ ả ể ườ ể ở ượ ế ộ ờ ạ ấ ị  

Phí b o hi m đ n đ c tính cho th i h n này d a vào t ng giá tr  hàng hoá c tính c a ng iả ể ơ ượ ờ ạ ự ổ ị ướ ủ ườ  

đ c b o hi m đ c chuyên ch  trong su t th i h n h p đ ng. H p đ ng không xác đ nh tr cượ ả ể ượ ở ố ờ ạ ợ ồ ợ ồ ị ướ  

ngày h t hi u l c m c dù nó có th  b  hu  b i c  hai bên.ế ệ ự ặ ể ị ỷ ở ả

Các lo i r i ro.ạ ủ

Đ  b o v  hàng hoá, m t h p đ ng b o hi m ph i phù h p v i các lo i b o đ m đã đ cể ả ệ ộ ợ ồ ả ể ả ợ ớ ạ ả ả ượ  

yêu c u.ầ

Khi đ a ra ph m vi b o hi m, h p đ ng phân bi t gi a t n th t riêng và t n th t chung.ư ạ ả ể ợ ồ ệ ữ ổ ấ ổ ấ  

T n th t, b t ngu n t  ti ng Pháp “avarie”, có nghĩa là m t mát hay h  h i.ổ ấ ắ ồ ừ ế ấ ư ạ

T n th t chung là s  hy sinh có ch  ý m t hàng hoá thông th ng đ  lo i tr  m t hi mổ ấ ự ủ ộ ườ ể ạ ừ ộ ể  

nguy đang đe d a. B t kì  m t mát nào trên bi n đ c t t c  các bên chia s  thông qua vi c tọ ấ ấ ể ượ ấ ả ẻ ệ ự 

nguy n hi sinh đ  c u tàu vì l i ích chung c a t t c  các bên. Đi u ki n đ  t n th t là t n th tệ ể ứ ợ ủ ấ ả ề ệ ể ổ ấ ổ ấ  

chung: (1) nguy hi m đe do  toàn b  hành trình, (2) s  hi sinh v  m t v t ch t ho c d i d ngể ạ ộ ự ề ặ ậ ấ ặ ướ ạ  

chi phí b t th ng, (3) vi c v t b  hàng này ph i thành công, vì n u không thì vi c v t hàngấ ườ ệ ứ ỏ ả ế ệ ứ  

cũng tr  nên vô nghĩa. Vi c b o v  c a doanh nhân đ i v i vi c đ nh m c t n th t chung ph nở ệ ả ệ ủ ố ớ ệ ị ứ ổ ấ ầ  

l n ph  thu c vào ph m vi mà doanh nhân đã b o hi m tài s n. N u giá tr  đ c b o hi m b ngớ ụ ộ ạ ả ể ả ế ị ượ ả ể ằ  

ho c l n h n giá tr  CIF (giá tr  c u thành tài s n), ng i b o hi m s  tr  đ y đ  đ nh m c t nặ ớ ơ ị ị ấ ả ườ ả ể ẽ ả ầ ủ ị ứ ổ  

th t chung. Trong tr ng h p ng c l i, doanh nhân s  đ c tr  m t kho n theo t  l  đã b oấ ườ ợ ượ ạ ẽ ượ ả ộ ả ỉ ệ ả  

hi m. Vi c chi tr  này thông th ng không b  chi ph i b i b t c  m t đi u kho n nào liên quanể ệ ả ườ ị ố ở ấ ứ ộ ề ả  

đ n t n th t riêng.ế ổ ấ

T n th t riêng là t n th t b  ph n do thiên tai gây ra nh ng r i ro đã đ c b o hi m.ổ ấ ổ ấ ộ ậ ữ ủ ượ ả ể  

Không gi ng nh  t n th t chung, t n th t ch  đ c tính khi b  chi ph i b i ph m vi đã đ c b oố ư ổ ấ ổ ấ ỉ ượ ị ố ở ạ ượ ả  

hi m. Trong tr ng h p này, ch  có ng i b o hi m c a ng i g i hàng là ph i ch u tráchể ườ ợ ỉ ườ ả ể ủ ườ ử ả ị  

nhi m, theo các đi u ki n và đi u kho n c a h p đ ng.Ví d : n u đi u ki n đã đ c xác đ nhệ ề ệ ề ả ủ ợ ồ ụ ế ề ệ ượ ị  

là F.P.A ( mi n t n th t riêng), t n th t b  ph n s  không đ c b i th ng, tr  khi t n th t nàyễ ổ ấ ổ ấ ộ ậ ẽ ượ ồ ườ ừ ổ ấ  

là do tàu b  m c c n, cháy ho c va ch m gây ra. Trong tr ng h p W.A. (v i t n th t), m t lôị ắ ạ ặ ạ ườ ợ ớ ổ ấ ộ  

hàng đ c b i th ng t n th t b  ph n n u m c t n th t v t quá 3% (ho c m t m c ph nượ ồ ườ ổ ấ ộ ậ ế ứ ổ ấ ượ ặ ộ ứ ầ  

trăm đã đ c xác đ nh tr c) t ng giá tr  lô hàng.ượ ị ướ ổ ị

Ph m vi b o hi m đ c xác đ nh b i nh ng r i ro đ c b o hi m. D i đây là các lo iạ ả ể ượ ị ở ữ ủ ượ ả ể ướ ạ  

ph m vi b o hi m:ạ ả ể



1. Mi n b o hi m h  h i. Lo i ph m vi này là r t h n ch  b i vì nó ch  b i th ngễ ả ể ư ạ ạ ạ ấ ạ ế ở ỉ ồ ườ  

t n th t hàng hoá toàn b  ch  không ph i là b  ph n.(có nghĩa là t n th t tuy t đ i).ổ ấ ộ ứ ả ộ ậ ổ ấ ệ ố

2. Cháy và các r i ro trên bi n. R i ro trên bi n là nh ng t  chung đ c dùng trongủ ể ủ ể ữ ừ ượ  

đi u kho n r i ro nh m ch  nh ng t n th t do thiên tai b t th ng trong khi tàu đang trênề ả ủ ằ ỉ ữ ổ ấ ấ ườ  

hành trình. Ví d  v  r i ro trên bi n bao g m n t m i tàu do th i ti t x u gây ra khi nụ ề ủ ể ồ ứ ố ờ ế ấ ế  

n c bi n xâm nh p và gây ra h  h i cho hàng hoá,sóng m nh đánh vào thành tàu, tàu bướ ể ậ ư ạ ạ ị 

m c vào đá ng m, và g p ph i s ng mù hay băng hà. Khi hàng hoá đ c b o hi m theoắ ầ ặ ả ươ ượ ả ể  

ph m vi cháy và r i ro trên bi n, ti n b i th ng ch  đ c tr  khi tàu b  m c c n, chìm,ạ ủ ể ề ồ ườ ỉ ượ ả ị ắ ạ  

cháy ho c va ch m và ch  khi t n th t là do cháy hay r i ro trên bi n gây ra.ặ ạ ỉ ổ ấ ủ ể

3. Cháy và các r i ro trên bi n gây ra t n th t. Ph m vi b o hi m này t ng t  nhủ ể ổ ấ ạ ả ể ươ ự ư 

cháy và các r i ro trên bi n nh ng không c n thi t ph i ch  ra r ng tàu b  m c c n, chìm,ủ ể ư ầ ế ả ỉ ằ ị ắ ạ  

cháy và va ch m.ạ

4. Các r i ro đã đ c nêu. Ph m vi b o hi m này g m cháy và r i ro trên bi n gâyủ ượ ạ ả ể ồ ủ ể  

ra t n th t c ng v i các r i ro đ c nêu thêm (có nghĩa là, h  h i do n c ng t, t n th tổ ấ ộ ớ ủ ượ ư ạ ướ ọ ổ ấ  

do b  m c k t, đ  v , c p bi n và ch  tâm gây thi t h i c a thuy n viên).ị ắ ẹ ổ ỡ ướ ể ủ ệ ạ ủ ề

5.  B o hi m cho t t c  các r i ro. Đây là lo i b o hi m đ y đ  nh t nh ng ch  áp d ngả ể ấ ả ủ ạ ả ể ầ ủ ấ ư ỉ ụ  

cho t n th t v t ch t h u hình ho c t n th t do nguyên nhân bên ngoài trong quá trình v nổ ấ ậ ấ ữ ặ ổ ấ ậ  

chuy n. Đó là chi n tranh, đình công, b o đ ng, chi phí do trì hoãn, t n th t do b n ch t hàngể ế ạ ộ ổ ấ ả ấ  

hoá. Đ  đ c b i th ng, ng i đ c b o hi m không c n ph i ch ng minh nguyên nhân gâyể ượ ồ ườ ườ ượ ả ể ầ ả ứ  

ra t n th t. Th ng thì ng i đ c b o hi m c n ch ng minh đ y đ  r ng t n th t th c t  x yổ ấ ườ ườ ượ ả ể ầ ứ ầ ủ ằ ổ ấ ự ế ả  

ra, r ng hàng hoá đang trong đi u ki n t t và đ c chuyên ch  trong đi u ki n bình th ng, vàằ ề ệ ố ượ ở ề ệ ườ  

t n th t không do n i tỳ c  hàng hoá gây ra.ổ ấ ộ ủ

T t c  các lo i b o hi m trên là t n th t chung và g m c  chi phí c u h . M t hãng cũngấ ả ạ ả ể ổ ấ ồ ả ứ ộ ộ  

có th  đ m hi m cho l i nhu n c a mình thông qua đi u kho n đ nh giá trong h p đ ng b oể ả ể ợ ậ ủ ề ả ị ợ ồ ả  

hi m cho hàng hoá xu t kh u và c  s  đ nh giá xác đ nh. D i đây là m t ví d  v  lo i đi uể ấ ẩ ơ ở ị ị ướ ộ ụ ề ạ ề  

kho n đ nh giá trong m t h p đ ng b o hi m hàng h i "thêm 10% t ng giá tr  hoá đ n".ả ị ộ ợ ồ ả ể ả ổ ị ơ

Bao gói

Bao gói có th  đ c chia ra làm 2 lo i riêng bi t: (1) bao gói v n chuy n (bao gói bên ngoài)ể ượ ạ ệ ậ ể  

và (2) bao gói bán hàng (bao gói bên trong). Bao gói bán hàng đ c thi t k  cho m c đích tácượ ế ế ụ  

đ ng đ n vi c ng i tiêu dùng ch p nh n hàng bán. M c đích c a bao gói v n chuy n là chu nộ ế ệ ườ ấ ậ ụ ủ ậ ể ẩ  

b , b o v  hàng hoá đ  chuyên ch  và l u kho. Lo i bao gói này m t t i 7 xu trong m i đô la bánị ả ệ ể ở ư ạ ấ ớ ỗ  

l  hay 30% t ng chi phí bao gói. Bao gói th m chí tr  nên ph c t p trong chuyên ch  ra n cẻ ổ ậ ở ứ ạ ở ướ  

ngoài nhi u h n là chuyên ch  trong n c vì th i giam v n chuy n dài và ch u r i ro l n h n.ề ơ ở ướ ờ ậ ể ị ủ ớ ơ  



Bao gói bên bán hàng đ  c p đ y đ  h n  ch ng 11, m c này t p trung bào bao gói v nề ậ ầ ủ ơ ở ươ ụ ậ ậ  

chuy n.ể

Các v n đ  v  bao gói.ấ ề ề

Có 4 v n đ  thông th ng v  bao gói, m t s  v n đ  còn mâu thu n tr c ti p v i v n đấ ề ườ ề ộ ố ấ ề ẫ ự ế ớ ấ ề 

khác: (1) tr ng l ng, (2) đ  v , (3) đ  m và nhi t đ , (4) tr m c p.ọ ượ ổ ỡ ộ ẩ ệ ộ ộ ắ

Tr ng l ngọ ượ : bao gói quá m c c n thi t không nh ng tr c ti p tăng chi phí bao gói mà cònứ ầ ế ữ ự ế  

tăng tr ng l ng và c  hàng. B t kỳ s  gia tăng qúa m c nào v  tr ng l ng và kích c  hàngọ ượ ỡ ấ ự ứ ề ọ ượ ỡ  

hoá cũng làm tăng c c phí. H n n a, chi phí nh p kh u hay thu  quan cũng có th  tăng khi thuướ ơ ữ ậ ẩ ế ể ế 

nh p kh u d a vào tr ng l ng. Vì v y, b o v  quá m c hàng hoá có th  làm t n phí h n m cậ ẩ ự ọ ượ ậ ả ệ ứ ể ố ơ ứ  

c n thi t.ầ ế

Đ  vổ ỡ: bao gói quá m c là không c n thi t và bao gói quá thi u cũng gi ng nh  v y. Đóngứ ầ ế ế ố ư ậ  

gói quá thi u làm hàng hoá d  v  hay h ng. Đ  v  xu t hi n trong các b c v n chuy n b ngế ễ ỡ ỏ ổ ỡ ấ ệ ướ ậ ể ằ  

đ ng bi n. Bên c nh vi c x p d  n i đ a thông th ng, hàng đi bi n còn đ c x p lên tàuườ ể ạ ệ ế ỡ ộ ị ườ ể ượ ế  

b ng c n c u (m t s  hàng hoá đ c c u chung v i nhau), tàu chuy n, c u tr t,  ho c cácằ ầ ẩ ộ ố ượ ẩ ớ ể ầ ượ ặ  

ph ng th c khác. T t c  các ph ng th c trên đ u đ c tác đ ng vào bao gói.  trên tàu, hàngươ ứ ấ ả ươ ứ ề ượ ộ ở  

hoá khác có th  đ c x p trên nó, ho c các bao gói có th  b  tác đ ng m nh trong su t hànhể ượ ế ặ ể ị ộ ạ ố  

trình. Các ph g ti n x p d   c ng n c ngoài không tinh vi nên làm cho v n đ  này càng trươ ệ ế ỡ ở ả ướ ấ ề ở 

nên tr m tr ng h n. Hàng hoá có th  b  r i, b  kéo, b  đ y, b  lăn trong quá trình d  hàng, diầ ọ ơ ể ị ơ ị ị ẩ ị ỡ  

chuy n vào ho c ra kh i c a kh u hay chuy n t i đ a đi m giao hàng cu i cùng.  Trung Qu c,ể ặ ỏ ử ẩ ể ớ ị ể ố ở ố  

các ph ng pháp c  l  sĩ nh  ch  hàng b ng xe ng a, dùng thuy n m c, thuy n bu m... đãươ ổ ỗ ư ở ằ ự ề ộ ề ồ  

đ c dùng đ  v n chuy n hàng hoá khói l ng l n. Vì v y, bao gói ph i làm phù h p cho vi cượ ể ậ ể ượ ớ ậ ả ợ ệ  

x p d  b ng tay.ế ỡ ằ

Đ  tránh b  v , ng i ta có th  c n ph i s  d ng ph ng ti n ki m tra bao gói nh  đ  ch uể ị ỡ ườ ể ầ ả ử ụ ươ ệ ể ư ộ ị  

rung, r i, ch u s c nén, ch u va đ p, và ly tâm. Hàng hoá không đ c l n h n kh  năng ch u l cơ ị ứ ị ậ ượ ớ ơ ả ị ự  

c a h p hay thùng g . C n ph i n  l c đ  đ m b o r ng vi c ch ng bu c k  l ng hàng hoáủ ộ ỗ ầ ả ỗ ự ể ả ả ằ ệ ằ ộ ỹ ưỡ  

bên trong t ng ng v i tr ng l c c a hàng hoá. L p lót cùng c n đ  gi m b t ch n đ ng. Cácươ ứ ớ ọ ự ủ ớ ầ ể ả ớ ấ ộ  

khuy n cáo b ng ch  vào bi u t ng r t c n thi t đ  gi m vi c x p d  sai do hi u nh m.ế ằ ữ ể ượ ấ ầ ế ể ả ệ ế ỡ ể ầ

M t quy t c bao gói ph  bi n là: Bao gói là chi c chân v ng ch c nh t c a hành trình". Độ ắ ổ ế ế ữ ắ ấ ủ ể 

phù h p v i quy t c này, hàng hoá nên đ c đ n v  hoá ho c pallet hoá khi có th . Pallet hoá làợ ớ ắ ượ ơ ị ặ ể  

l p m t hay nhi u ki n hàng vào trong 1 pallet và đ m b o vi c x p d  hàng vào pallet. Đ n vắ ộ ề ệ ả ả ệ ế ỡ ơ ị 

hoá là x p m t hay nhi u lo i m t hàng vào trong m t ki n hàng, đ c b o v  cùng nhau vàế ộ ề ạ ặ ộ ệ ượ ả ệ  

c n thêm xe tr t và c c đ  vi c x p d  d  dàng. Đây là hai cách đóng gói bu c ph i s  d ngầ ượ ọ ể ệ ế ỡ ễ ộ ả ử ụ  

ph ng ti n x p d  c  gi i đ  di chuy n hàng hoá.ươ ệ ế ỡ ơ ớ ể ể



Đ  m và nhi t độ ẩ ệ ộ. M t s  s n ph m có th  d  dàng b  h ng do đ  m và nhi t đ . Cácộ ố ả ẩ ể ễ ị ỏ ộ ẩ ệ ộ  

s n ph m này d  b  đ ng n c th m chí khi trong khoang tàu đ c trang b  đi u hòa nhi t đ  vàả ẩ ễ ị ọ ướ ậ ượ ị ề ệ ộ  

máy gi  đ  m. V n đ  n a là hàng hoá có th  đ c d  xu ng khi tr i m a. Nhi u càng n cữ ộ ẩ ấ ề ữ ể ượ ỡ ố ờ ư ề ướ  

ngoài không có n i đ  hàng có mái che nên hàng hoá có th  b  đ  ngoài tr i m c cho m a, n ng,ơ ể ể ị ể ờ ặ ư ắ  

l nh hay các y u t  b t l i khác.  Mar c, hàng hoá kh i l ng l n và các m t hàng c  l nạ ế ố ấ ợ ở ố ố ượ ớ ặ ỡ ớ  

đ c x p ngoài tr i.  Môzambic, nh ng m t hàng n ng, kh i l ng l n và nguy hi m cũngượ ế ờ ở ữ ặ ặ ố ượ ớ ể  

làm nh  v y. Vì v y, hàng hoá c n đóng gói k  càng, container hoá hay đ n v  hoá là m t vàiư ậ ậ ầ ỹ ơ ị ộ  

bi n pháp b o v  hàng hoá d i nh ng đi u ki n đó.ệ ả ệ ướ ữ ề ệ

M t trong các bi n pháp r t hi u qu  đ  tránh đ  m là gói hàng b ng l p v i b c ch t t cộ ệ ấ ệ ả ể ộ ẩ ằ ớ ả ọ ặ ứ  

là b t kín hàng hoá b ng m t cu n băng nh a. Đ  ch ng n c cũng có th  dùng xe chuyên chị ằ ộ ộ ự ể ố ướ ể ở 

bên trong ch ng n c hay các ch t hút m hay s n lên ph n kim lo i ch t ch ng g . Làm khôố ướ ấ ẩ ơ ầ ạ ấ ố ỉ  

(b ng các nguyên li u hút m), gi y ch ng m hay hút m, ho c gói b c b ng bao nh a cũng sằ ệ ẩ ấ ố ẩ ẩ ặ ọ ằ ự ẽ 

b o v  cho hàng hoá tránh kh i t n th t do n c b  rò r  hay ng ng t . Hàng hoá có th  đ c đả ệ ỏ ổ ấ ướ ị ỉ ư ụ ể ượ ể  

cách ly v i n c trên m t đ t n u nó đ c đ t  ván tr t, thùng palet, các v t chèn lót có cácớ ướ ặ ấ ế ượ ặ ở ượ ậ  

l  thoát n c.ỗ ướ

Có m t vài b c đóng gói thích h p đ  gi m thi u các v n đ  v  đ  m và đ  v . Cácộ ướ ợ ể ả ể ấ ề ề ộ ẩ ổ ỡ  

b c đó là:ướ

1. Đ t các nguyên li u ch ng n c bên trong và trên n p.ặ ệ ố ướ ắ

2. Đóng gói hình tr .ụ

3. Ch ng bu c, th t ch t các hàng hoá.ằ ộ ắ ặ

4. S  d ng g  x  m i, s ch, khô và dùng các dây chéo thích h p.ử ụ ỗ ẻ ớ ạ ợ

5. Đ n v  hoá các m t hàng t ng t  nhau.ơ ị ặ ươ ự

6. S  d ng băng ch ng n c đ  b t kín các h p ván ép.ử ụ ố ướ ể ị ộ

7. Palet hoá các túi ch  hàng.ở

8. S  d ng các l i dây ch ng có ch ng lo i, kích th c và s  l ng h p lý.ử ụ ạ ằ ủ ạ ướ ố ượ ợ

Tr m c pộ ắ . Hàng hoá nên đ c b o v  h p lý đ  ch ng tr m. Các nghiên c u đã xác đ nhượ ả ệ ợ ể ố ộ ứ ị  

nh ng t n th t trên t t c  các ph ng ti n chuyên ch  t  1 t  đ n trên 5 t  $. Tính riêng  M ,ữ ổ ấ ấ ả ươ ệ ở ừ ỷ ế ỷ ở ỹ  

giá tr  hàng hoá do b  m t c p là trên 2,5 tri u $,. T n th t hàng năm do tr m c p  Anh là trênị ị ấ ắ ệ ổ ấ ộ ắ ở  

100 tri u b ng mà ch  y u là do ng i lao đ ng trong lĩnh v c này th c hi n. T  l  ăn c p kháệ ả ủ ế ườ ộ ự ự ệ ỷ ệ ắ  

cao  Băngladét và n Đ . M t vài bí quy t có th  dùng đ  ngăn ch n tình tr ng này. M tở ấ ộ ộ ế ể ể ặ ạ ộ  

ph ng pháp đ  ngăn ch n tr m c p là gói ch t, b t kín ho c ch ng k . Khi s  d ng các băngươ ể ặ ộ ắ ặ ị ặ ằ ỹ ử ụ  

b t kín có keo dính v i nhi u m u khác nhau s  nhanh chóng cho th y d u v t n u nh  b  l cị ớ ề ẫ ẽ ấ ấ ế ế ư ị ụ  

l i. Nh  v y, ch  có đóng gói c n th n trong đi u ki n t t.ọ ư ậ ỉ ẩ ậ ề ệ ố



M t v n đ  c n quan tâm khác là ký mã hi u. M c đích c a ký mã hi u là đ  phân lo iộ ấ ề ầ ệ ụ ủ ệ ể ạ  

hàng hoá đ  ng i chuyên ch  có th  giao hàng cho ng i nh n xác đ nh. Vì v y, các ký mãể ườ ở ể ườ ậ ị ậ  

hi u không nên th  hi n n i dung, đ c bi t khi hàng hoá có giá tr  cao ho c đang có nhu c u cao.ệ ể ệ ộ ặ ệ ị ặ ầ  

M t hãng cũng khôn ngoan đ  tránh đ  c p t i n i dung, th ng hi u, tên ng i nh n ho c tênộ ể ề ậ ớ ộ ươ ệ ườ ậ ặ  

ng i g i hàng trên bao gói vì nh ng ký mã hi u này th  hi n b n ch t n i dung. Vì các ký mãườ ử ữ ệ ể ệ ả ấ ộ  

hi u v n c n thi t, chúng nên t n t i lâu dài, m c dù v y v n ph i s  d ng các k  mã hi uệ ẫ ầ ế ồ ạ ặ ậ ẫ ả ử ụ ỹ ệ  

đ c g i là ký mã hi u chìm. Đ  tránh ng i x p d  quen d n v i các ký mã hi u này, các kýượ ọ ệ ể ườ ế ỡ ầ ớ ệ  

mã hi u chìm nên đ c thay đ i theo đ nh kỳ. Mã sô màu sáng giúp phân bi t các lo i hàng hoáệ ượ ổ ị ệ ạ  

khác nhau.

Ch  riêng bao gói s  không ngăn ch n đ c tr m c p. bao gói nên đ c s  d ng k t h pỉ ẽ ặ ượ ộ ắ ượ ử ụ ế ợ  

v i các bi n pháp phòng ng a khác. m t trong nh ng bi n pháp hi u qu  nh t đ  gi m tr mớ ệ ừ ộ ữ ệ ệ ả ấ ể ả ộ  

c p, c p là c ng quy t b c và giao hàng nhanh chóng. M t ý ki n hay n a là tránh ch  hàngắ ướ ươ ế ố ộ ế ữ ở  

n u nh  nó t i vào ngày ngh  cu i tu n ho c ký ngh . M t nhà nh p kh u đ  trang s c c aế ư ớ ỉ ố ầ ặ ỉ ộ ậ ẩ ồ ứ ủ  

Chicago vào sáng th  2 khi ông ta nh n hàng  sân bay O'Hare thì lô hàng đó đã b  m t ng iứ ậ ở ị ộ ườ  

khác đ n l y tr c vào kỳ ngh  cu i tu n. ế ấ ướ ỉ ố ầ

Container

M t cách chuyên ch  ngày càng ph  bi n là container hoá. M t container là 1 thùng hàng l nộ ở ổ ế ộ ớ  

làm b ng nguyên li u b n nh  s t, nhôm, g  dán và thu  tinh h u c , ví d  trong E 13-2. m tằ ệ ề ư ắ ỗ ỷ ữ ơ ụ ộ  

container có nhi u kích c , nguyên li u và c u trúc. Kích th c thông th ng c a chúng là 8 feetề ỡ ệ ấ ướ ườ ủ  

r ng, v i các đ  dài th ng là b i s  c a 10 feet và l n nh t là 40 feet. M t container có thộ ớ ộ ườ ộ ố ủ ớ ấ ộ ể 

ch a h u h t hàng hoá nh ng thích h p nh t v i các ki n hàng có kích c  hình dáng chu n. M tứ ầ ế ư ợ ấ ớ ệ ỡ ẩ ộ  

s  container không khác gì thân xe t i đã đ c b  bánh và đ c đ a lên tàu t i c ng xu t.ố ả ượ ỏ ượ ư ạ ả ấ  

Nh ng container này sau đó đ c g n vào b  bánh khác  c ng nh p đ  đi vào đ t li n. Lo iữ ượ ắ ộ ở ả ậ ể ấ ề ạ  

container này có th  đ t trên tàu hay có th  tr  thành 1 toa tàu khi đ t trên đ ng ray ho c có thể ặ ể ở ặ ườ ặ ể 

làm thành 1 toa xe khi đ c ráp v i 1b  khung. Thông th ng thì các container ho c là c aượ ớ ộ ườ ặ ủ  

ng i chuyên ch  ho c là c a các bên các bên t  nhân.ườ ở ặ ủ ư

Container đáp ng đ c 4 v n đ  bao gói chính. Do c u trúc c a container 1 s n ph mứ ượ ấ ề ấ ủ ả ẩ  

không ph i bao gói quá n ng. Chính container đã b o v  t t hàng hoá kh i v , đ  m và nhi tả ặ ả ệ ố ỏ ỡ ộ ẩ ệ  

đ . Vì vi c phá v  m t container là rât khó, nên ph ng pháp chuyên ch  này cũng ngăn ch nộ ệ ỡ ộ ươ ở ặ  

đ c vi c tr m c p.vi c ch n đúng container là vi c quan tr ng b i vì container có nhi u lo iượ ệ ộ ắ ệ ọ ệ ọ ở ề ạ  

và kích c . 2 lo i container c  b n: (1) container ch  nhi u lo i hàng hoá và (2) container chuyênỡ ạ ơ ả ở ề ạ  

d ng. M t sô container ch  hàng khô đ c x p đ y hàng hoá d i đáy, bên c nh và m  n p,ụ ộ ở ượ ế ầ ướ ạ ở ắ  

đ c thông h i và đ c cách nhi t. Các container chuyên d ng có nhi u lo i khác nhau đ  chượ ơ ượ ệ ụ ề ạ ể ở 

hàng đông l nh, hàng  th  l ng, hàng khô đ  r i, hàng c ng k nh, gia súc và h i s n.ạ ở ể ỏ ể ờ ồ ề ả ả



Nhà xu t kh u có th  ph i có k  ho ch đ  tr  l i bao gói c p 2 ho c container ho c c  2.ấ ẩ ể ả ế ạ ể ả ạ ấ ặ ặ ả  

vi c xu t kh u không hi u qu  c a Achentina làm cho nh ng ng i kinh doanh v i Achentinaệ ấ ẩ ệ ả ủ ữ ườ ớ  

ph i  ch  h u h t  các  container r ng quay v .  M t nhà s n xu t  ôtô M  sau  khi  dùng thả ở ầ ế ỗ ề ộ ả ấ ỹ ử 

container, l i quay tr  l i xu t kh u hàng hoá trong các thùng g  trong khi đó các công ty Nh tạ ở ạ ấ ẩ ỗ ậ  

B n đã 1 ph n gi i quy t đ c v n đ  c a Achentina b ng vi c s  d ng khung và các h  th ngả ầ ả ế ượ ấ ề ủ ằ ệ ử ụ ệ ố  

ch  hàng có th  g p l i đ  bao gói quay v  g n nh . Vi c ch  hàng b ng đ ng không th ngở ể ấ ạ ể ề ọ ẹ ệ ở ằ ườ ườ  

không đòi h i bao gói n ng nh  ch  b ng đ ng bi n. Trong h u h t các tr ng h p, đóng góiỏ ặ ư ở ằ ườ ể ầ ế ườ ợ  

n i đ a chu n c n ph i đ y đ . Tuy nhiên, khi nghi ng , m t công ty nên tham kh o ng iộ ị ẩ ầ ả ầ ủ ờ ộ ả ườ  

chuyên ch  ho c công ty b o hi m hàng h i v  cách đóng gói t t nh t. Trong 1 tr ng h p, 1ở ặ ả ể ả ề ố ấ ườ ợ  

công ty không có đ  trang thi t b  đ  t  đóng gói thì các công ty chuyên nghi p có th  đóng góiủ ế ị ể ự ệ ể  

hàng hoá đ  xu t kh u.ể ấ ẩ

Ng i giao nh n và môi gi i h i quanườ ậ ớ ả

                          Ng i giao nh n                        Ng i môi gi i h i quanườ ậ ườ ớ ả

         Nhà SX Mỹ H i quan M           H i quan ả ỹ ả        Ng i mua ườ

                                                                               n c ngoài           n c ngoàiướ ướ

, 

            

E 13-3 : các nhà trung gian thúc đ y vi c phân ph i th cẩ ệ ố ự

Có 2 nhà trung gian mà ho t đ ng c a h  là c n thi t khi v n chuy n hàng hoá cho nh ngạ ộ ủ ọ ầ ế ậ ể ữ  

ng i u  thác, xuyên qu c gia cũng nh  trong n i đ a, đó là: ng i giao nh n và ng i môi gi iườ ỷ ố ư ộ ị ườ ậ ườ ớ  

h i quan.  Vai trò khác nhau c a h  trong quá trình phân ph i đ c trình bày trong E 13-3. nhìnả ủ ọ ố ượ  

chung, m t ng i giao nh n làm vi c cho nhà xu t kh u trong khi ng i môi gi i h i quan làmộ ườ ậ ệ ấ ẩ ườ ớ ả  

vi c cho nhà nh p kh u. B i vì các ch c năng c a h  là gi ng nhau, đôi khi ng i giao nh nệ ậ ẩ ở ứ ủ ọ ố ườ ậ  

ho t đ ng nh  m t ng i môi gi i h i quan và ng c l i.ạ ộ ư ộ ườ ớ ả ượ ạ

Ng i giao nh n là ng i ch u trách nhi m v n chuy n hàng hoá trong n c cũng nh  qu cườ ậ ườ ị ệ ậ ể ướ ư ố  

t . H  là ng i kinh doanh đ c l p, ch u trách nhi m v n chuy n hàng hoá đ  nh n đ oc phí.ế ọ ườ ộ ậ ị ệ ậ ể ể ậ ự  

Lo i ng i giao nh n đ c đ  c p  đây là ng i giao nh n n c ngoài ho c qu c t , nh ngạ ườ ậ ượ ề ậ ở ườ ậ ướ ặ ố ế ữ  

ng i v n chuy n hàng hoá t i các đ a đi m  n c ngoài.ườ ậ ể ớ ị ể ở ướ



M t công ty giao nh n n c ngoài là 1 đ i lý c a nhà xu t kh u, th c hi n h u h t ho tộ ậ ướ ạ ủ ấ ẩ ự ệ ầ ế ạ  

đ ng phân ph i th c c n thi t đ  v n chuy n hàng hoá t i các đ a đi m  n c ngoài sao cho cóộ ố ự ầ ế ể ậ ể ớ ị ể ở ướ  

hi u qu  và kinh t  nh t. Công ty giao nh n này có th  đ i di n cho ng i g i hàng đ i v iệ ả ế ấ ậ ể ạ ệ ườ ử ố ớ  

vi c v n chuy n hàng hoá c  b ng đ ng không và đ ng bi n b i vì các th  t c và các ch ngệ ậ ể ả ằ ườ ườ ể ở ủ ụ ứ  

t  r t giông nhau. B  th ng m i khuy n cáo các nhà xu t kh u ch  nên thuê nh ng công ty giaoừ ấ ộ ươ ạ ế ấ ẩ ỉ ữ  

nh n đã đ c c c qu n lý hàng h i c p phép.ậ ượ ụ ả ả ấ

Đóng góp chính c a ng i giao nh n đ i v i nhà xu t kh u là kh  năng chuyên ch  và tráchủ ườ ậ ố ớ ấ ẩ ả ở  

nhi m thu th p thông tin v  v n t i qu c t . Ng i trung gian này gi i quy t m t kh i l ngệ ậ ề ậ ả ố ế ườ ả ế ộ ố ượ  

l n gi y t  c n thi t trong th ng m i qu c t  và có tính chuyên nghi p cao trong: (1) các ho tớ ấ ờ ầ ế ươ ạ ố ế ệ ạ  

đ ng chuyên ch  (các ph ng th c v n t i), (2) các quy đ nh xu t kh u c a chính ph  M  (3)ộ ở ươ ứ ậ ả ị ấ ẩ ủ ủ ỹ  

các quy đ nh nh p kh u t  n c ngoài, và (4) các ch ng t  liên quan đ n ngo i th ng và thôngị ậ ẩ ừ ướ ứ ừ ế ạ ươ  

quan. Tóm l i, ng i giao nh n s p x p các khâu c n thi t cho vi c v n chuy n, b o hi m vàạ ườ ậ ắ ế ầ ế ệ ậ ể ả ể  

ch ng t  hoàn ch nh cho hàng hoá ra n c ngoài. Nhu c u c a nhà xu t kh u đ i v i các d chứ ừ ỉ ướ ầ ủ ấ ẩ ố ớ ị  

v  c a ng i giao nh n thay đ i tuỳ thu c vào n  l c xu t kh u c a nhà xu t kh u hay theoụ ủ ườ ậ ổ ộ ỗ ự ấ ẩ ủ ấ ẩ  

chu kỳ, nh  đ c trình bày trong E13-4. Khi ho t đ ng kinh doanh c a nhà xu t kh u phát tri n,ư ươ ạ ộ ủ ấ ẩ ể  

thì nhà xu t kh u có xu h ng t  mình th c hi n thêm các ch c năng c a m t ng i giao nh n.ấ ẩ ướ ự ự ệ ứ ủ ộ ườ ậ

Ng i giao nh n có th  h  tr  nhà xu t kh u t  khi m i b t đ u chu n b  hàng hoá đườ ậ ể ỗ ợ ấ ẩ ừ ớ ắ ầ ẩ ị ể 

xu t kh u ra n c ngoài. Khi nhà xu t kh u nh n đ c th  h i hàng, thì nhà xu t kh u có thấ ẩ ướ ấ ẩ ậ ượ ư ỏ ấ ẩ ể 

nh  ng i giao nh n trong vi c chu n b  b ng báo giá. Ng i giao nh n có th  t  v n cho nhàờ ườ ậ ệ ẩ ị ả ườ ậ ể ư ấ  

xu t kh u v  phí v n chuy n, phí c ng, phí lãnh s  quán, chi phí cho các ch ng t  đ c bi t, chiấ ẩ ề ậ ể ả ự ứ ừ ặ ệ  

phí b o hi m và phí cho ng i giao nh n, cũng nh  đ  xu t các m c đ  đóng gói c n thi t ho cả ể ườ ậ ư ề ấ ứ ộ ầ ế ặ  

s p x p đ  hàng hoá đ c đóng gói hay đóng vào container.ắ ế ể ượ

Ng i giao nh n cũng chu n b  v n đ n đ ng bi n và b t kỳ ch ng t  lãnh s  đ c bi tườ ậ ẩ ị ậ ơ ườ ể ấ ứ ừ ự ặ ệ  

nào đ ng th i xem xét th  tín d ng, phi u đóng gói đ  đ m b o r ng t t c  các th  t c đã theoồ ờ ư ụ ế ể ả ả ằ ấ ả ủ ụ  

đúng trình t . Sau khi giao hàng, ng i giao nh n g i t t c  các ch ng t  t i ngân hàng thanhự ườ ậ ử ấ ả ứ ừ ớ  

toán c a ng i mua v i nh ng ch  d n nh m đ m b o cho quy n l i c a nhà xu t kh u.ủ ườ ớ ữ ỉ ẫ ằ ả ả ề ợ ủ ấ ẩ

Ng i giao nh n có th  h  tr  cho nhà xu t kh u trong nh ng công vi c khác. Ng i nàyườ ậ ể ỗ ợ ấ ẩ ữ ệ ườ  

có th  đ t ch  trên tàu bi n. Ng i giao nh n có th  gom nh ng lô hang nh  vào m t containerể ặ ỗ ể ườ ậ ể ữ ỏ ộ  

và nh  v y, có th  nh n đ c m t m c phí th p h n c a ng i chuyên ch  và ti t ki m h nư ậ ể ậ ượ ộ ứ ấ ơ ủ ườ ở ế ệ ơ  

cho ng i g i hàng. Ng i giao nh n có th  s p x p đ  thông quan hàng hoá và giao hàng t iườ ử ườ ậ ể ắ ế ể ớ  

chân c u c ng đúng lúc b c hàng. Sau đó ng i trung gian này ch u trách nhi m v  hàng hoá tầ ả ố ườ ị ệ ề ừ 

c ng đi t i đi m đ n. N u đ c yêu c u, ng i giao nh n có th  chuy n hàng hoá vào sâu trongả ớ ể ế ế ượ ầ ườ ậ ể ể  

đ t li n  n c ngoài thông qua nhi u ph ng th c v n t i khác.ấ ề ở ướ ề ươ ứ ậ ả

Ng i giao nh n nh n đ c 1 kho n phí c a nhà xu t kh u. Chi phi d ch v  này là chi phíườ ậ ậ ượ ả ủ ấ ẩ ị ụ  

xu t kh u h p l  và đ c tính vào giá c a h p đ ng mà ng i mua ph i ch u. Ngoài ra, ng iấ ẩ ợ ệ ươ ủ ợ ồ ườ ả ị ườ  



giao nh n có th  nh n đ c phí môi gi i và/ho c ti n chi t kh u c a các công ty v n chuy n vìậ ể ậ ượ ớ ặ ề ế ấ ủ ậ ể  

đã đ t ch  trên tàu. trong nh ng tr ng h p nh  v y, ti n hoa h ng c a ng i giao nh n đ cặ ỗ ữ ườ ợ ư ậ ề ồ ủ ườ ậ ượ  

tr  b i hãng tàu b i vì các nhà giao nh n ki m soát h u h t vi c v n chuy n hàng l  và b i vìả ở ở ậ ể ầ ế ệ ậ ể ẻ ở  

v n chuy n hàng l  chi m 17 -18% ho t đ ng v n chuy n, nh ng ng i chuyên ch  th ng trậ ể ẻ ế ạ ộ ậ ể ữ ườ ở ườ ả 

thêm ti n đ  chào m i ng i giao nh n. Công ty Seatrain đã c  g ng l y l i m t ph n côngề ể ờ ườ ậ ố ắ ấ ạ ộ ầ  

vi c chuyên ch  hàng l  b ng cách tăng ti n hoa hông lên 5 l n t  t  l  1,25% đ n 7,5 -9,5%.ệ ở ẻ ằ ề ầ ừ ỷ ệ ế

T ng ng v i ng i giao nh n c a nhà xu t kh u là ng i môi gi i h i quan cho nhàươ ứ ớ ườ ậ ủ ấ ẩ ườ ớ ả  

nh p kh u. Là m t cá nhân ho c m t công ty đ c c p phép đ  đ a hàng và thông quan hàngậ ẩ ộ ặ ộ ượ ấ ể ư  

hoá, ng i môi gi i h i quan là m t ng i ho c m t công ty đ c nhà nh p kh u thuê đ  đ mườ ớ ả ộ ườ ặ ộ ượ ậ ẩ ể ả  

nh n trách nhi m thông quan hàng hoá cho nhà nh p kh u v i m t m c phí nh t đ nh. M tậ ệ ậ ẩ ớ ộ ứ ấ ị ộ  

ng i môi gi i h i quan đ c c p phép, nh  đã đ c nêu tên trong Custom Power of Attorney cóườ ớ ả ượ ấ ư ượ  

th  làm th  t c nh p th  cho hàng hoá. Ng i môi gi i h i quan này ph i cam k t, và cam k tể ủ ụ ậ ị ườ ớ ả ả ế ế  

c a ng i này đ a ra 1 ph m vi đ c yêu c u đ  th c hi n công vi c trên. M t ng i môi gi iủ ườ ư ạ ượ ầ ể ự ệ ệ ộ ườ ớ  

h i quan có th  ho t đ ng nh  m t ng i giao nh n khi lô hàng đ c thông quan.  M t ng iả ể ạ ộ ư ộ ườ ậ ượ ộ ườ  

môi gi i h i quan ph i đ c b  tài chính c p phép đ  th c hi n các d ch v  trên.ớ ả ả ượ ộ ấ ể ự ệ ị ụ

Ng i môi gi i h i quan không th  thi u đ c trong vi c nh n hàng hoá t  n c ngoài.ườ ớ ả ể ế ượ ệ ậ ừ ướ  

Ho t đ ng d ch v  này t n nhi u chi phí vài các yêu c u đ i v i vi c thông quan là ph c t p. víạ ộ ị ụ ố ề ầ ố ớ ệ ứ ạ  

d , h i quan M  yêu c u r ng các ch ng t  nh p th  ph i đ c xu t trình trong vòng 5 ngày sauụ ả ỹ ầ ằ ứ ừ ậ ị ả ượ ấ  

khi hàng hoá đ n M . Đ  nh p th , m t ng i ph i có b ng ch ng v  quy n đ c nh p thế ỹ ể ậ ị ộ ườ ả ằ ứ ề ề ượ ậ ị 

(ch ng nh n c a ng i chuyên ch ), ngoài hoá đ n th ng m i, phi u đóng gói và gi y b oứ ậ ủ ườ ở ơ ươ ạ ế ấ ả  

lãnh. Đ i v i vi c nh p th  th ng xuyên, m t cam k t nh p th  đ n ph i đ c nh n t  m tố ớ ệ ậ ị ườ ộ ế ậ ị ơ ả ượ ậ ừ ộ  

công ty b o lãnh M  quy đ nh v  các kho n thu  và các kho n ph t nh ng s  b o lãnh có thả ỹ ị ề ả ế ả ạ ư ự ả ể 

đ a ra b ng ti n m t. H n n a, ng i này ph i đi n các m u đ n liên quan t i các m c thuư ằ ề ặ ơ ữ ườ ả ề ẫ ơ ớ ứ ế 

ph i n p và cũng ph i ki m tra hàng hoá theo các đi u ki n b o đ m cho hàng hoá tr c khiả ộ ả ể ề ệ ả ả ướ  

chúng đ c gi i phóng. Tóm l i, vi c nh p th  là m t quá trình g m 2 b c -gi i phóng hàngượ ả ạ ệ ậ ị ộ ồ ướ ả  

hoá và cung c p thông tin cho vi c đ nh thu  và m c đích th ng kê. Ng i môi gi i h i quan làấ ệ ị ế ụ ố ườ ớ ả  

ng i thích h p nh t có th  đáp ng nh ng yêu c u này.ườ ợ ấ ể ứ ữ ầ

Th  t c gi y tủ ụ ấ ờ

Không ph i là phóng đ i khi nói r ng “gi y t  l u thông hàng hoá”. Đ  l u thông hàng hoá,ả ạ ằ ấ ờ ư ể ư  

th  t c gi y t  là c n thi t. Đ  đi n đ  các ch ng t  nh  yêu c u, m t công ty c n ph i đăngủ ụ ấ ờ ầ ế ể ề ủ ứ ừ ư ầ ộ ầ ả  

kí mã s  nh n d ng đúng cho s n ph m c a mình. Các s n ph m ph i đ c phân thành cácố ậ ạ ả ẩ ủ ả ẩ ả ượ  

nhóm. Do m t s n ph m có th  đ c t o nên t  nhi u nguyên v t li u khác nhau nên s n ph mộ ả ẩ ể ượ ạ ừ ề ậ ệ ả ẩ  

có th  đ c phân lo i theo nguyên li u quy t đ nh đ n tính ch t c  b n c a s n ph m. N cể ượ ạ ệ ế ị ế ấ ơ ả ủ ả ẩ ướ  

M  s  d ng bi u thu  c a M  (TSUS) đ  phân lo i hàng nh p kh u. Bi u thu  c a n c Mỹ ử ụ ể ế ủ ỹ ể ạ ậ ẩ ể ế ủ ướ ỹ 

là m t cu n sách dày 1000 trang bao g m kho ng 6600 m c thu  và h n 10500 mã nh p kh u 7ộ ố ồ ả ụ ế ơ ậ ẩ  



ch  s . Đ i v i hàng xu t kh u, M  s  d ng bi u B bao g m kho ng 4500 mã xu t kh u 7 conữ ố ố ớ ấ ẩ ỹ ử ụ ể ồ ả ấ ẩ  

s  v i 600 trang. Tuy nhiên đa s  các qu c gia s  d ng T p quán thu  Brussels (BTN). BTN cóố ớ ố ố ử ụ ậ ế  

1100 đ u m c đ c chia nh  thêm thành các ti u m c. Th t không may cho các nhà kinh doanhầ ụ ượ ỏ ể ụ ậ  

khi ph i ti p c n v i các hình th c phân lo i khác nhau và ph c t p. Các hình th c phân lo iả ế ậ ớ ứ ạ ứ ạ ứ ạ  

c a M   (TSUS và bi u B) th ng có nh ng s  khác bi t so v i hình th c phân lo i c a cácủ ỹ ể ườ ữ ự ệ ớ ứ ạ ủ  

n c khác trên th  gi i. Nh ng vi c đã quá quen thu c v i nh ng h  th ng hi n hành và vi cướ ế ớ ư ệ ộ ớ ữ ệ ố ệ ệ  

s  d ng chúng c a các quan ch c M  đã làm c n tr  nh ng n  l c nh m thúc đ y vi c thôngử ụ ủ ứ ỹ ả ở ữ ỗ ự ằ ẩ ệ  

qua m t hình th c khác nh t quán h n v i BTN. Ph  l c 13_5  mô t  6 bi u phân lo i các dộ ứ ấ ơ ớ ụ ụ ả ể ạ ữ  

li u ngo i th ng.ệ ạ ươ

Có nhi u lo i ch ng t  khác nhau và có th  nhóm thành các lo i chính là: (1)ch ng t  g iề ạ ứ ừ ể ạ ứ ừ ử  

hàng và (2) ch ng t  nh  thu. Các ch ng t  g i hàng đ c chu n b  nh m đ a hàng qua c aứ ừ ờ ứ ừ ử ượ ẩ ị ằ ư ử  

kh u, cho phép hàng hoá đ c b c, chuyên ch  và d . Ng c l i, các ch ng t  nh  thu đ cẩ ượ ố ở ỡ ượ ạ ứ ừ ờ ượ  

chuy n cho ng i mua ho c ngân hàng c a ng i mua đ  thanh toán ti n hàng.ể ườ ặ ủ ườ ể ề

Ch ng t  g i hàng.ứ ừ ử

Có m t s  lo i ch ng t  g i hàng. Các ch ng t  này bao g m: gi y phép xu t kh u, m uộ ố ạ ứ ừ ử ứ ừ ồ ấ ấ ẩ ẫ  

khai hàng xu t kh u c a ng i g i hàng và m t s  gi y t  khác. ấ ẩ ủ ườ ử ộ ố ấ ờ

Gi y phép xu t kh uấ ấ ẩ . Gi y phép xu t kh u là m t lo i gi y phép cho phép hàng hoá đ cấ ấ ẩ ộ ạ ấ ượ  

xu t kh u. Gi y phép xu t kh u là c n thi t đ i v i t t c  các hàng hoá đ c xu t kh u t  Mấ ẩ ấ ấ ẩ ầ ế ố ớ ấ ả ượ ấ ẩ ừ ỹ 

tr  nh ng  lô  hàng  xu t  kh u  t i  Canada  và  các  vùng  lãnh  th  thu c  đ a  c a  M .  Vi cừ ữ ấ ẩ ớ ổ ộ ị ủ ỹ ệ  

International Harvester bán cho Liên Xô m t nhà máy công nghi p tr  giá 300 tri u đô la đ  t oộ ệ ị ệ ể ạ  

nên m t t  h p đã b  đình l i khi gi y phép c a công ty b  thu h i. Vi c này x y ra do M  khôngộ ổ ợ ị ạ ấ ủ ị ồ ệ ả ỹ  

hài lòng v i vi c Liên Xô có dính líu v  m t chính tr   Ph n Lan. B ng 13-6 cho ta bi t s  đớ ệ ề ặ ị ở ầ ả ế ơ ồ 

các b c chu n b  th  t c c p gi y phép.ướ ẩ ị ủ ụ ấ ấ

Có 2 lo i gi y phép xu t kh u: gi y phép chung và gi y phép đ c bi t. Gi y phép chung làạ ấ ấ ẩ ấ ấ ặ ệ ấ  

lo i gi y phép đ c c p mà không yêu c u ph i có đ n xin và không c n ph i đ a ra b t cạ ấ ượ ấ ầ ả ơ ầ ả ư ấ ứ 

ch ng t  hay gi y u  quy n nào. Đó là s  cho phép chung cho phép xu t kh u nh ng hàng tiêuứ ừ ấ ỷ ề ự ấ ẩ ữ  

dùng và các d  li u  k  thu t nào đó mà không c n ph i n p đ n xin c p gi y phép. Gi y phépữ ệ ỹ ậ ầ ả ộ ơ ấ ấ ấ  

chung cho phép xu t kh u các m t hàng thu c danh sách các m t hàng đ c phép xu t kh uấ ẩ ặ ộ ặ ượ ấ ẩ  

theo Các quy đ nh qu n lý xu t kh u và bao g m c  vi c xu t kh u các m t hàng không ph i làị ả ấ ẩ ồ ả ệ ấ ẩ ặ ả  

m t hàng chi n l c (hàng tiêu dùng không b  h n ch  ho c ki m soát). Các s n ph m tho  mãnặ ế ượ ị ạ ế ặ ể ả ẩ ả  

nh ng đi u ki n c  th  có th  đ c xu t kh u ch  c n đi n bi u t ng gi y phép chung chínhữ ề ệ ụ ể ể ượ ấ ẩ ỉ ầ ề ể ượ ấ  

xác trên gi y t  qu n lý xu t kh u đ c bi t t i d i cái tên B n kê khai xu t kh u c a ng iấ ờ ả ấ ẩ ượ ế ớ ướ ả ấ ẩ ủ ườ  

g i hàng. Các kí hi u và cách s  d ng gi y phép chung đ c th  hi n  b ng 13-1.ử ệ ử ụ ấ ượ ể ệ ở ả

E 13-6 Bi u đ  ti n trình qu n lý xu t kh uể ồ ế ả ấ ẩ



Biểu đồ tiến trình quản ly XK- Đây được coi 
như một hướng dẫn chung đối với việc XK 

Một lô hàng có thể XK theo 
giấy  phép  chung  ví  dụ G-
DEST,  GVL  v,v,,,  không 

Có Khôn
g

 Yêu  cầu  các  thủ tục 
giấy tờ phụ 

Chuẩn  bị đơn  xin  giấy 
phép  (xem  phần  372  và 

Yêu cầu bản kê 
khai hàng hoá 

Có Khôn
g

Có Khôn
g

Nộp 
đơn 

Lấy chứng từ 
và gửi kèm 

Nộp đơn và 
các giấy tờ 

Xuất 
trình 
bản  kê 
khai 

Trong lúc chờ nhận 
giấy phép (Mộu ITA-
626), chuẩn bị bản kê 



N u không có gi y phép chung, nhà xu t kh u ph i xin gi y phép xu t kh u đ c bi t. Th cế ấ ấ ẩ ả ấ ấ ẩ ặ ệ ự  

ra v  m t hình th c, đây là gi y u  quy n chính th c. Lo i gi y phép này có đ c b ng vi c đề ặ ứ ấ ỷ ề ứ ạ ấ ượ ằ ệ ệ 

trình m t đ n xin c p gi y phép d i d ng văn b n (M u ITA-622P). M  yêu c u lo i gi yộ ơ ấ ấ ướ ạ ả ẫ ỹ ầ ạ ấ  

phép này vì lí do an ninh qu c gia (đây là v n đ  quan tr ng có tính chi n l c), hay do ngu nố ấ ề ọ ế ượ ồ  

cung h n h p hay do chính sách đ i ngo i c a M . Vi c đ m b o an ninh qu c gia là c n thi tạ ẹ ố ạ ủ ỹ ệ ả ả ố ầ ế  

nh m ngăn ch n vi c xu t kh u nh ng m t hàng chi n l c hay nh ng d  li u kĩ thu t t i Liênằ ặ ệ ấ ẩ ữ ặ ế ượ ữ ữ ệ ậ ớ  

Xô hay các n c thu c kh i hi p c Vác sa va khác. Nh ng bi n pháp qu n lí theo chính sáchướ ộ ố ệ ướ ữ ệ ả  

đ i ngo i nh  h n ch  vi c xu t kh u t i nh ng n c nh  Nam Phi, Namibia đ c l p ra b iố ạ ư ạ ế ệ ấ ẩ ớ ữ ướ ư ượ ậ ở  

vi c c p gi y phép nh  v y nh m h  tr  cho chính sách đ i ngo i c a M . Trong tr ng h pệ ấ ấ ư ậ ằ ỗ ợ ố ạ ủ ỹ ườ ợ  

nh m qu n lý các m t hàng có ngu n cung h n ch , vi c c p gi y phép nh m ngăn ch n s  suyằ ả ặ ồ ạ ế ệ ấ ấ ằ ặ ự  

gi m c a nh ng ngu n nguyên li u quý hi m. (Ví d : g  tuy t tùng đ   Mi n Tây và d u l a).ả ủ ữ ồ ệ ế ụ ỗ ế ỏ ở ề ầ ử

Theo m c đích qu n lý, các n c đ c phân thành các lo i Q,S, T, V, W, Y và Z (xem phụ ả ướ ượ ạ ụ  

l c 13-7 và 13-8). Đa s  các n c trung l p thu c nhóm T và V, và h u h t các m t hàng có thụ ố ướ ậ ộ ầ ế ặ ể 

xu t kh u đ c t i các n c này theo lo i gi y phép chung G-DEST ho c GLV. G-DEST cũngấ ẩ ượ ớ ướ ạ ấ ặ  

áp d ng đ c cho đa s  hàng hoá xu t kh u t i các n c XHCN.ụ ượ ố ấ ẩ ớ ướ

Thực 
hiện 

Xuất trình bản kê 
khai hàng hoá XK cho 

Thực hiện việc vận 
chuyển và hoàn tất hồ 

Gửi lại giấy phép 
cho OEA



D  li u kĩ thu t thu c di n ch u qu n lý xu t kh u. D  li u kĩ thu t đ c đ nh nghĩa làữ ệ ậ ộ ệ ị ả ấ ẩ ữ ệ ậ ượ ị  

nh ng thông tin có th  đ c s  d ng trong thi t k  s n xu t, ch  t o, s  d ng ho c tái chữ ể ượ ử ụ ế ế ả ấ ế ạ ử ụ ặ ế 

nguyên li u ho c các s n ph m nào đó. Vi c xu t kh u nh ng d  li u trên đòi h i ph i có gi yệ ặ ả ẩ ệ ấ ẩ ữ ữ ệ ỏ ả ấ  

phép xu t kh u đ c bi t tr  tr ng h p d  li u đó có th  đ c xu t kh u theo m t trong haiấ ẩ ặ ệ ừ ườ ợ ữ ệ ể ượ ấ ẩ ộ  

gi y phép chung v  xu t kh u d  li u kĩ thu t là GTDA và GTDR. Gi y phép chung GTDA, ápấ ề ấ ẩ ữ ệ ậ ấ  

d ng đ c cho t t c  các n c, cho phép xu t kh u : (1)công ngh  s  d ng chung cho m c đíchụ ượ ấ ả ướ ấ ẩ ệ ử ụ ụ  

công c ng, (2) thông tin khoa h c ho c giáo d c không liên quan tr c ti p ho c quan tr ng đ nộ ọ ặ ụ ự ế ặ ọ ế  

ti n trình công nghi p, (3) m t s  lo i b ng phát minh, sáng ch , nh t đ nh. Còn đ i v i gi yế ệ ộ ố ạ ằ ế ấ ị ố ớ ấ  

phép xu t kh u chung GTDR, lo i gi y phép này cho phép xu t kh u h u h t các thông tinấ ẩ ạ ấ ấ ẩ ầ ế  

không đ c xu t b n t i các n c trung l p.ượ ấ ả ớ ướ ậ

Đ  xác đ nh m t s n ph m c n gi y phép chung hay gi y phép đ c bi t, nhà xu t kh u c nể ị ộ ả ẩ ầ ấ ấ ặ ệ ấ ẩ ầ  

tham kh o Danh sách qu n lý hàng hoá (CCl). Đó là n ph m dày 700 trang, kh  nh , là m tả ả ấ ẩ ổ ỏ ộ  

danh sách đ y đ  v i kho ng 200.000 m t hàng nh y c m ch u s  qu n lý c a OEA (C c qu nầ ủ ớ ả ặ ạ ả ị ự ả ủ ụ ả  

lý xu t kh u). N u ch  khoá là C,D hay E thì hàng hoá thu c di n ph i xin gi y phép đ c bi tấ ẩ ế ữ ộ ệ ả ấ ặ ệ  

khi xu t kh u t i m t s  n c XHCN tr  t i các n c trung l p. Đ  có đ c m t gi y phépấ ẩ ớ ộ ố ướ ừ ớ ướ ậ ể ượ ộ ấ  

xu t kh u đ c bi t, nhà xu t kh u ph i nh n đ c m t đ n đ t hàng tr c khi l p đ n xin c pấ ẩ ặ ệ ấ ẩ ả ậ ượ ộ ơ ặ ướ ậ ơ ấ  

phép. Các m u đ c bi t ph i đ c đ m b o b i ng i mua ho c chính ph  c a n c ng iẫ ặ ệ ả ượ ả ả ở ườ ặ ủ ủ ướ ườ  

mua nh m h  tr  cho m i yêu c u đ t hàng. C n đ m b o tính c n tr ng khi l p m u đ n xinằ ỗ ợ ỗ ầ ặ ầ ả ả ẩ ọ ậ ẫ ơ  

c p phép, đây ph i là m t văn b n 2 m t, 2 trang. Đ n xin c p phép c a ng i xu t kh u b  bácấ ả ộ ả ặ ơ ấ ủ ườ ấ ẩ ị  

b  khi đ n đ c đ  trình lên là b n copy tren 2 m t c a 2 t  gi y riêng bi t. T ng t , ng iỏ ơ ượ ệ ả ặ ủ ờ ấ ệ ươ ự ườ  

xu t kh u cũng ph i th n tr ng khi tham kh o n b n Denial orders Currently affecting exportấ ẩ ả ậ ọ ả ấ ả  

Privileges.22

N u các m u xin c p phép đ u h p l , OEA s  c p cho nhà xu t kh u m t gi y phép xu tế ẫ ấ ề ợ ệ ẽ ấ ấ ẩ ộ ấ ấ  

kh u đ c bi t cho phép xu t kh u hàng hoá nh t đ nh. Ph m vi quy n h n c a OEA đ c quyẩ ặ ệ ấ ẩ ấ ị ạ ề ạ ủ ượ  

đ nh trong Đ o lu t qu n lý xu t kh u. M i ngày làm vi c OEA nh n đ c kho ng 500-600ị ạ ậ ả ấ ẩ ỗ ệ ậ ượ ả  

đ n hay t ng s  kho ng t  125.000 đ n 140.000 yêu c u c p phép m i năm.ơ ổ ố ả ừ ế ầ ấ ỗ 23 Trong s  đó, 8%ố  

là đ n xin c p phép xu t kh u tr c ti p đ n các n c XHCN, 71% cho xu t kh u tr c ti p đ nơ ấ ấ ẩ ự ế ế ướ ấ ẩ ự ế ế  

các n c không ph i XHCN, 10% đ  xin quy n tái xu t kh u hàng hoá M  t  m t n c đ nướ ả ể ề ấ ẩ ỹ ừ ộ ướ ế  

m t n c khác, và 10% cho vi c s a đ i, m  r ng gi y phép xu t kh u ho c tái xu t kh u đãộ ướ ệ ử ổ ở ộ ấ ấ ẩ ặ ấ ẩ  

c p tr c đó. …………ấ ướ

Nh n th y s  c n thi t ph i c p phép nhanh, chính ph  M  đã thành công trong vi c gi mậ ấ ự ầ ế ả ấ ủ ỹ ệ ả  

th i gian c n thi t đ  x  lý m t đ n xin c p phép. Năm 1988, M  đã b t đ u đ a vào s  d ngờ ầ ế ể ử ộ ơ ấ ỹ ắ ầ ư ử ụ  

m t h  th ng x  lý đi n t , đi u này đã khi n cho nhà xu t kh u có th  nh n đ c gi y phépộ ệ ố ử ệ ử ề ế ấ ẩ ể ậ ượ ấ  



xu t kh u qua m ng đi n t  t  th  đô Washington D.C. E 13-9 mô t  quá trình c p gi y phépấ ẩ ạ ệ ử ừ ủ ả ấ ấ  

xu t kh u.ấ ẩ

M c dù OEA là c  quan chính gi i quy t các v n đ  v  xu t kh u hàng hoá nh ng OEAặ ơ ả ế ấ ề ề ấ ẩ ư  

cũng ph i h p v i các c  quan chính ph  khác. Ch ng h n vi c đánh giá có th  đ c th c hi nố ợ ớ ơ ủ ẳ ạ ệ ể ượ ự ệ  

b i B  Qu c phòng, b  gi  danh sách nh ng công ngh  quan tr ng v  quân s  ph c v  choở ộ ố ộ ữ ữ ệ ọ ề ự ụ ụ  

nh ng lí do an ninh qu c gia. Theo Lu t qu n lý xu t kh u, b  tr ng b  qu c phòng đ cữ ố ậ ả ấ ẩ ộ ưở ộ ố ượ  

quy n xem xét nh ng đ n xin c p phép xu t kh u t i các n c thu c nhóm Q,W, Y và Z, xemề ữ ơ ấ ấ ẩ ớ ướ ộ  

xét kho ng 45% đ n xin c p phép xu t kh u t i các n c XHCN. M t s  nh t trí có th  c nả ơ ấ ấ ẩ ớ ướ ộ ự ấ ể ầ  

ph i đ c Văn phòng chính ph  thông qua vì nh ng lí do liên quan đ n chính sách đ i ngo i.ả ượ ủ ữ ế ố ạ  

Tr ng h p Văn phòng chính ph  không đ ng ý, v n đ  này s  đ c đ  trình lên t ng th ngườ ợ ủ ồ ấ ề ẽ ượ ệ ổ ố  

M  xem xét.ỹ

Các c  quan chính ph  khác cũng có th  liên quan đ n ho t đ ng qu n lý xu t kh u theoơ ủ ể ế ạ ộ ả ấ ẩ  

các quy đ nh khác. Vi c tham kh o ý ki n th ng di n ra t i u  ban c  v n v  chính sách xu tị ệ ả ế ườ ễ ạ ỷ ố ấ ề ấ  

kh u (ACEP). Các thành viên c a ACEP bao g m đ i di n c a các b  Th ng m i, b  Qu cẩ ủ ồ ạ ệ ủ ộ ươ ạ ộ ố  

phòng, Chính ph , B  năng l ng, b  Giao thông v n t i (qu n lý hàng h i), và kho b c cũngủ ộ ượ ộ ậ ả ả ả ạ  

nh  các đ i di n c a h i đ ng an ninh qu c gia, c  quan qu n lý vũ khí và gi i tr  quân b , c cư ạ ệ ủ ộ ồ ố ơ ả ả ừ ị ụ  

qu n lý hàng không và vũ tr  qu c gia, c  quan tình báo trung ng và các c  quan khác có liênả ụ ố ơ ươ ơ  

quan (nh  b  T  pháp,…, u  ban đi u ch nh nguyên t , b  N i v , Hi p h i khoa h c qu c gia,ư ộ ư ỷ ề ỉ ử ộ ộ ụ ệ ộ ọ ố  

b  Nông nghi p và c c qu n lý b ng sáng ch  và nhãn hi u hàng hoá. ACEP ch  y u xem xétộ ệ ụ ả ằ ế ệ ủ ế  

các v n đ  liên quan đ n an ninh qu c gia và chính sách đ i ngo i và các đ n xin c p phép đ cấ ề ế ố ố ạ ơ ấ ặ  

bi t ph c t p. H  th ng này đ c t o ra nh m ho t đ ng d a trên s  nh t trí chung khi đ a raệ ứ ạ ệ ố ượ ạ ằ ạ ộ ự ự ấ ư  

quy t đ nh.ế ị

Thông th ng, vi c qu n lý xu t kh u đ c ph i h p  m c đ  qu c t . Đ  ph i h pườ ệ ả ấ ẩ ượ ố ợ ở ứ ộ ố ế ể ố ợ  

vi c qu n lý xu t kh u vì m c đích an ninh, các đ ng minh ph ng Tây d a trên m t t  ch cệ ả ấ ẩ ụ ồ ươ ự ộ ổ ứ  

g i là U  ban ph i h p qu n lý xu t kh u đa ph ng (COCOM). U  ban này đ c thành l pọ ỷ ố ợ ả ấ ẩ ươ ỷ ượ ậ  

năm 1949. Các đ n xin c p phép mà c n có s  thông qua c a COCOM đ c trình lên COCOMơ ấ ầ ự ủ ượ  

sau khi có đ c s  ch ng nh n s  b  c a OEA (xem E 13-9). 15 n c thu c COCOM là B ,ượ ự ứ ậ ơ ộ ủ ướ ộ ỉ  

Canada, Đan M ch, Pháp, CHLB Đ c, Hy L p, ý, Nh t, Lúc xăm bua, Hà Lan, Na uy, Th  Nhĩạ ứ ạ ậ ổ  

Kì, B  Đào Nha, V ng qu c Anh và M . Đ ng l c thúc đ y s  h p tác gi a các n c thànhồ ươ ố ỹ ộ ự ẩ ự ợ ữ ướ  

viên là mong mu n tăng c ng an ninh chung gi a các qu c gia thành viên b ng vi c tuân theoố ườ ữ ố ằ ệ  

các bi n pháp qu n lý xu t kh u th ng nh t. Các quy đ nh c a COCOM ch  y u đ c áp d ngệ ả ấ ẩ ố ấ ị ủ ủ ế ượ ụ  

cho 3 danh sách c m v n: danh sách năng l ng nguyên t  qu c t , danh sách vũ khí qu c t  vàấ ậ ượ ử ố ế ố ế  

danh sách qu c t . Trong nhi u năm, các n c bài tr  COCOM bao g m Liên Xô, các n cố ế ề ướ ừ ồ ướ  

thu c kh i Vacsava khác, An ba ni, B c Tri u Tiên, Vi t Nam và Trung Qu c. M c dù các Hi pộ ố ắ ề ệ ố ặ ệ  

đ nh đ u ph i đ c thông qua v i s  nh t trí chung thì các quy t đ nh xu t kh u cu i cùng v nị ề ả ượ ớ ự ấ ế ị ấ ẩ ố ẫ  



còn t n t i  t ng qu c gia và các n c này v n có quy n quy t đ nh vi c xu t kh u m t cáchồ ạ ở ừ ố ướ ẫ ề ế ị ệ ấ ẩ ộ  

đ c l p.ộ ậ 25  M t trong nh ng quy t đ nh g n đây c a COCOM đã bãi b  các bi n pháp qu n lýộ ữ ế ị ầ ủ ỏ ệ ả  

xu t kh u đ i v i máy tính cá nhân 3-bit. Tuy nhiên đ i v i các máy tính cá nhân m nh h n v nấ ẩ ố ớ ố ớ ạ ơ ẫ  

c n có gi y phép xu t kh u đ c bi t cho m i chuy n hàng.ầ ấ ấ ẩ ặ ệ ỗ ế

M u khai xu t kh u c a ng i g i hàngẫ ấ ẩ ủ ườ ử  (SED): g n nh  t t c  các lô hàng đ u yêu c uầ ư ấ ả ề ầ  

ph i có SED, bao g m các hàng xách tay và chúng ph i đ c kí qu  v i m t ng i chuyên chả ồ ả ượ ỹ ớ ộ ườ ở 

xu t kh u b t k  lo i gi y phép xu t kh u. Vi c mi n tr  đ c áp d ng đ i v i các lô hàng t iấ ẩ ấ ể ạ ấ ấ ẩ ệ ễ ừ ượ ụ ố ớ ớ  

m t s  n c khi giá tr  lô hàng nh  h n ho c b ng 1000 đô la M  và khi lô hàng không đ cộ ố ướ ị ỏ ơ ặ ằ ỹ ượ  

v n chuy n theo gi y phép đ c bi t. Các thông tin c n đi n vào m u bao g m tên ng i chuyênậ ể ấ ặ ệ ầ ề ẫ ồ ườ  

ch  xu t kh u, các x p hàng, c ng d  hàng, giá tr  FOB, tên, đ a ch  ng i giao nh n và sở ấ ẩ ế ả ỡ ị ị ỉ ườ ậ ố 

FMC, s  ECCN (s  hi u qu n lý hàng hoá xu t kh u) và s  trong bi u B. M t m u SED đ cố ố ệ ả ấ ẩ ố ể ộ ẫ ượ  

đ a ra trong E 13-10. Đ i v i hàng hoá n c ngoài vào M  và đ c tái xu t kh u, m u đ c sư ố ớ ướ ỹ ượ ấ ẩ ẫ ượ ử 

d ng là m u 7513-SED cho hàng quá c nh.ụ ẫ ả 26

E 13-10: M u khai xu t kh u c a ng i g i hàng.ẫ ấ ẩ ủ ườ ử

SED là m t lo i ch ng t  đa m c đích ộ ạ ứ ừ ụ 27. M t trong nh ng m c đích đó là SED có ch cộ ữ ụ ứ  

năng nh  m t ch ng t  qu n lý xu t kh u. Nó nêu rõ vi c cho phép xu t kh u b ng vi c đư ộ ứ ừ ả ấ ẩ ệ ấ ẩ ằ ệ ề 

c p t i bi u t ng gi y phép chung hay gi y phép đ c bi t. Do đó, SED cho phép có th  ápậ ớ ể ượ ấ ấ ặ ệ ể  

d ng các yêu c u cu  Đ o lu t qu n lý xu t kh u.ụ ầ ả ạ ậ ả ấ ẩ

M t m c đích n a c a SED là nh m h  tr  Bureau of Census trong vi c thu th p nh ngộ ụ ữ ủ ằ ỗ ợ ệ ậ ữ  

thông tin th ng kê c  b n v  các lô hàng xu t kh u. Nh ng d  li u này đ c thu th p và xu tố ơ ả ề ấ ẩ ữ ữ ệ ượ ậ ấ  

b n hàng tháng và ch  rõ lo i hàng hoá đ c xu t kh u và các n c nh p kh u hàng hoá đó.ả ỉ ạ ượ ấ ẩ ướ ậ ẩ

Báo cáo v  yêu c u đ i v i quy đ nh h n ch  th ng m i hay t y chay (M u ITA-ề ầ ố ớ ị ạ ế ươ ạ ẩ ẫ

621P). Báo cáo v  yêu c u đ i v i c m v n th ng m i là m t m u đ c dùng đ  ghi l iề ầ ố ớ ấ ậ ươ ạ ộ ẫ ượ ể ạ  

nh ng yêu c u b t h p pháp đ i v i s  t y chay c a m t n c ch ng l i m t n c khác. M uữ ầ ấ ợ ố ớ ự ẩ ủ ộ ướ ố ạ ộ ướ ẫ  

này ph i đ c trình lên b  Th ng m i M  khi m t công ty nh n đ c m t b n yêu c u có thả ượ ộ ươ ạ ỹ ộ ậ ượ ộ ả ầ ể 

là h p pháp ho c b t h p pháp đ i v i các ho t đ ng kinh doanh c a m t công ty nh  đã đ cợ ặ ấ ợ ố ớ ạ ộ ủ ộ ư ượ  

tóm t t trong “Nh ng quy t c c m v n th ng m i, Bulletin 369”.ắ ữ ắ ấ ậ ươ ạ

Ch ng nh n đăng kí (M u h i quan 4455).ứ ậ ẫ ả  Ch ng nh n đăng kí đ c s  d ng đ  đăng kíứ ậ ượ ử ụ ể  

m t lô hàng v i h i quan M . Vi c đăng kí này là b t bu c đ i v i nh ng lô hàng đã đ c nh pộ ớ ả ỹ ệ ắ ộ ố ớ ữ ượ ậ  

kh u tr c đây và hi n đang đ c chuy n tr  l i n c xu t x  đ  s a ch a, thay th , thay đ iẩ ướ ệ ượ ể ở ạ ướ ấ ứ ể ử ữ ế ổ  

ho c x  lý. N u lô hàng đ c tái nh p kh u vào M  trong vòng m t năm k  t  ngày xu t kh uặ ử ế ượ ậ ẩ ỹ ộ ể ừ ấ ẩ  

thì lô hàng này s  đ c mi n thu  nh p kh u.ẽ ượ ễ ế ậ ẩ

Ch ng nh n nguy hi mứ ậ ể . Đ  xu t kh u nh ng m t hàng nguy hi m, nhà xu t kh u ph i cóể ấ ẩ ữ ặ ể ấ ẩ ả  

ch ng nh n c a ng i g i hàng ho c t  khai hàng nguy hi m. Lo i ch ng t  này là yêu c u b tứ ậ ủ ườ ử ặ ờ ể ạ ứ ừ ầ ắ  



bu c đ i v i t t c  các lô hàng nguy hi m, đ c s  d ng đ  nh m mô t  các n i dung b ngộ ố ớ ấ ả ể ượ ử ụ ể ằ ả ộ ằ  

vi c cung c p các chi ti t và s  l ng c a các m t hàng xu t kh u, s  phân lo i đúng, nhãnệ ấ ế ố ượ ủ ặ ấ ẩ ự ạ  

hàng hoá theo yêu c u v.v. T  khai này ph i luôn đ c hoàn thành b i ng i g i hàng (t t nh tầ ờ ả ượ ở ườ ử ố ấ  

là  đ u th  c a ng i g i hàng), và đ c ng i g i hàng kí. Hi n nay không có m t m u cở ầ ư ủ ườ ử ượ ườ ử ệ ộ ẫ ụ 

th  nào cho nh ng lô hàng nguyên v t li u nguy hi m v n t i b ng đ ng bi n. Đ i v i nh ngể ữ ậ ệ ể ậ ả ằ ườ ể ố ớ ữ  

lô hàng nguy hi m đ c v n chuy n b ng đ ng hàng không, t  khai c a ng i g i hàng vể ượ ậ ể ằ ườ ờ ủ ườ ử ề 

hàng nguy hi m cũng ph i đ c xu t trình cho hãng hàng không.ể ả ượ ấ

Phi u đóng góiế . Phi u đóng gói là m t ch ng t  li t kê lo i và s  l ng các ki n, th  tích,ế ộ ứ ừ ệ ạ ố ượ ệ ể  

kh i l ng và kích th c c a m i ki n cũng nh  kí mã hi u và s  hi u. M c đích c a vi c nàyố ượ ướ ủ ỗ ệ ư ệ ố ệ ụ ủ ệ  

là đ  t o thu n l i cho vi c thông quan, chú ý đ n vi c l u kho hàng hoá và h  tr  trong vi cể ạ ậ ợ ệ ế ệ ư ỗ ợ ệ  

tìm ki m nh ng hàng hoá b  m t. V i m c đích b o hi m, phi u đóng gói có th  đ c s  d ngế ữ ị ấ ớ ụ ả ể ế ể ượ ử ụ  

đ  xác đ nh l ng hàng hoá b  m t. H n n a, nó cũng r t có ích trong vi c c l ng tr c chiể ị ượ ị ấ ơ ữ ấ ệ ướ ượ ướ  

phí g i hàng đ  xu t kh u.ử ể ấ ẩ

Th  ch  d n c a ng i g i hàngư ỉ ẫ ủ ườ ử . Th  ch  d n c a ng i g i hàng là m t m u c a ng iư ỉ ẫ ủ ườ ử ộ ẫ ủ ườ  

g i hàng cung c p cho ng i giao nh n nh m cung các thông tin và ch  d n lâu dài đ i v i lôử ấ ườ ậ ằ ỉ ẫ ố ớ  

hàng, cách đ  b c x p hàng. Khi ch ng t  này đ c ng i g i hàng kí thì nó cũng cho phépể ố ế ứ ừ ượ ườ ử  

ng i giao nh n phát hành và kí các ch ng t  thay m t cho ng i g i hàng.ườ ậ ứ ừ ặ ườ ử

Gi y ch ng nh n lên tàuấ ứ ậ . Gi y ch ng nh n lên tàu là b ng ch ng v  vi c giao hàng đãấ ứ ậ ằ ứ ề ệ  

đ c nh n  b n tàu ho c  nhà kho c a đ i tàu (xem E13-11). Ch ng t  này là b t bu c ph iượ ậ ở ế ặ ở ủ ộ ứ ừ ắ ộ ả  

có cho các chuy n hàng đ c ch  t  các c ng c a Đông M  và các n c vùng v nh. Sáu b n saoế ượ ở ừ ả ủ ỹ ướ ị ả  

c a ch ng nh n lên tàu ph i đ c đ a ra t i kho nh n hàng tr c khi vi c v n chuy n đ củ ứ ậ ả ượ ư ạ ậ ướ ệ ậ ể ượ  

ch p nh n.ấ ậ

Ch ng t  nh  thu.ứ ừ ờ

Tr c khi ng i bán yêu c u thanh toán, ng i bán ph i cung c p cho ng i mua m t sướ ườ ầ ườ ả ấ ườ ộ ố 

các ch ng t  cho th y r ng các đi u ki n đã tho  thu n đã đ c tuân th . Ng i mua yêu c uứ ừ ấ ằ ề ệ ả ậ ượ ủ ườ ầ  

nh ng ch ng t  này đ  b o v  quy n l i c a mình cũng nh  tho  mãn các yêu c u c a chínhữ ứ ừ ể ả ệ ề ợ ủ ư ả ầ ủ  

ph  n c mình.ủ ướ

Hoá đ n th ng m i.ơ ươ ạ  Đ  thu đ c ti n hàng c n ph i có m t lo i hoá đ n. Có hai lo iể ượ ề ầ ả ộ ạ ơ ạ  

hoá đ n: (1)hoá đ n chi u l  và (2)hoá đ n th ng m i. Hoá đ n chi u l  là lo i hoá đ n doơ ơ ế ệ ơ ươ ạ ơ ế ệ ạ ơ  

ng i bán cung c p tr c khi v n chuy n hàng hoá. M c đích c a hoá đ n này là nh m thôngườ ấ ướ ậ ể ụ ủ ơ ằ  

báo cho ng i mua v  ch ng lo i và s  l ng hàng hoá s  g i, giá tr  và các tiêu chu n quanườ ề ủ ạ ố ượ ẽ ử ị ẩ  

tr ng (kh i l ng, c  v.v..). Ng i mua cũng có th  c n hoá đ n chi u l  đ  có th  xin gi yọ ố ượ ỡ ườ ể ầ ơ ế ệ ể ể ấ  

phép nh p kh u và/ho c th  tín d ng.ậ ẩ ặ ư ụ



Hoá đ n th ng m i là ch ng t  cho bi t danh sách hàng hoá đ c phân lo i đã đ c g iơ ươ ạ ứ ừ ế ượ ạ ượ ử  

và các kho n phí khác (xem E13-12). Là m t b ng ghi chép hoàn ch nh v  giao d ch kinh doanhả ộ ả ỉ ề ị  

gi a hai bên, hoá đ n này cung c p s  mô t  đ y đ  v  hàng hoá, s  l ng, giá, và các đi uữ ơ ấ ự ả ầ ủ ề ố ượ ề  

kho n v n chuy n và thanh toán. Hoá đ n này cũng ph i có thông tin chi ti t v  các chi phí nhả ậ ể ơ ả ế ề ư 

chi phí liên quan đ n v n chuy n n i đ a, b c hàng, b o hi m, v n chuy n, b c x p và ch ngế ậ ể ộ ị ố ả ể ậ ể ố ế ứ  

nh n. B i vì ch ng t  này là c n thi t cho vi c thông quan, t t c  nh ng thông tin c n thi t màậ ở ứ ừ ầ ế ệ ấ ả ữ ầ ế  

chính ph  ng i mua yêu c u đ u ph i có trong hoá đ n.ủ ườ ầ ề ả ơ

E13-13 mô t  m t s  đi u thi u sót và không chính xác có th  d n đ n vi c h i quan M  cóả ộ ố ề ế ể ẫ ế ệ ả ỹ  

nh ng câu h i và yêu c u thêm thông tin v  lô hàng b  nghi ng .ữ ỏ ầ ề ị ờ

E 13_12 Hóa đ n th ng m iơ ươ ạ

Ngu n: Đ c in l i v i s  cho phép c a Radix Group International. Inc.ồ ượ ạ ớ ự ủ

M t nguyên t c c  b n c n ph i nh  là ng i g i hàng và nhà nh p kh u ph iộ ắ ơ ả ầ ả ớ ườ ử ậ ẩ ả  

cung c p cho các nhân viên h i quan t t c  nh ng thông tin thích h p đ i v i m i giaoấ ả ấ ả ữ ợ ố ớ ỗ  

d ch nh p kh u đ  giúp h  xác đ nh m c thu  nh p kh u c a hàng hoá. Nh ng ví dị ậ ẩ ể ọ ị ứ ế ậ ẩ ủ ữ ụ 

v  vi c b  sót và không chính xác c n ph i tránh:ề ệ ỏ ầ ả

• Ng i g i hàng gi  đ nh r ng ti n hoa h ng, ti n b n quy n và nh ngườ ử ả ị ằ ề ồ ề ả ề ữ  

l  phí khác đ i v i  hàng hoá là nh ng kho n đ c g i là “không ph i n pệ ố ớ ữ ả ượ ọ ả ộ  

thu ” và b  qua chúng trong hoá đ n.ế ỏ ơ

• M t ng i g i hàng n c ngoài, mua hàng hoá và bán chúng cho m tộ ườ ử ướ ộ  

nhà nh p kh u M  v i giá giao t n n i, đ a ra trong hoá đ n giá hàng hoá chậ ẩ ỹ ớ ậ ơ ư ơ ứ 

không ph i giá giao t n n i.ả ậ ơ

• M t ng i g i hàng n c ngoài s n xu t hàng hoá s  d ng m t ph nộ ườ ử ướ ả ấ ử ụ ộ ầ  

nguyên li u do ng i nh p kh u M  cung c p, nh ng l i tính giá hàng hoá ệ ườ ậ ẩ ỹ ấ ư ạ ở 

m c chi phí th c c a nhà s n xu t mà không bao g m giá tr  c a nh ng c aứ ự ủ ả ấ ồ ị ủ ữ ủ  

nh ng nguyên li u mà nhà nh p kh u cung c p.ữ ệ ậ ẩ ấ

• Nhà s n xu t n c ngoài g i nh ng hàng hoá thay th  cho khách hàngả ấ ướ ử ữ ế  

c a mình  M  và tính giá hàng hoá  m c giá ròng mà không ch  ra giá tính đủ ở ỹ ở ứ ỉ ủ 

chi phí tr  đi kho n ti n mi n gi m cho các hàng hoá có khuy t t t tr c đâyừ ả ề ễ ả ế ậ ướ  

xu t đi và b  tr  l i.ấ ị ả ạ

• M t ng i g i hàng n c ngoài, ng i bán hàng hoá v i m c giá trênộ ườ ử ướ ườ ớ ứ  

b ng giá, tr  đi m t kho n chi t kh u, tính giá  m c giá ròng và không đ aả ừ ộ ả ế ấ ở ứ ư  

đ c kho n chi t kh u.ượ ả ế ấ



• M t ng i g i hàng n c ngoài bán hàng hoá v i m c giá giao t n n iộ ườ ử ướ ớ ứ ậ ơ  

nh ng l i tính giá FOB cho lô hàng và b  qua các chi phí ti p sau.ư ạ ỏ ế

• M t ng i g i hàng n c ngoài ch  ra trong hoá đ n r ng ng i nh pộ ườ ử ướ ỉ ơ ằ ườ ậ  

kh u là ng i mua hàng, trong khi đó trên th c t  đó ch  là m t đ i lí, ng iẩ ườ ự ế ỉ ộ ạ ườ  

nh n m t kho n hoa h ng đ  bán hàng hoá, ho c là m t bên, ng i s  nh nậ ộ ả ồ ể ặ ộ ườ ẽ ậ  

m t ph n ti n thu đ c t  s  l ng hàng hoá đ c bán cho tài kho n chungộ ầ ề ượ ừ ố ượ ượ ả  

c a ng i g i hàng và ng i nh n hàng.ủ ườ ử ườ ậ

Nh ng yêu c u c a n c ng i xu t kh u cũng ph i đ c tho  mãn. N c M  c m m tữ ầ ủ ướ ườ ấ ẩ ả ượ ả ướ ỹ ấ ộ  

s  hàng hoá không đ c chuy n t i các n c nh  B c Tri u Tiên, Vi t Nam và Cuba. Vì v y,ố ượ ể ớ ướ ư ắ ề ệ ậ  

hoá đ n có th  ph i đ c chu n b  đ  nó có m t đi u kho n c m chuy n đ i ho c thông báoơ ể ả ượ ẩ ị ể ộ ề ả ấ ể ổ ặ  

ki m soát n i đ n (Xem E 13_12). Theo m c 387.6 c a Các quy đ nh qu n lý xu t kh u, “khôngể ơ ế ụ ủ ị ả ấ ẩ  

m t ai có th  xu t kh u, v t b , chuy n đ i, g i qua b u đi n ho c các hình th c g i, quá c nhộ ể ấ ẩ ứ ỏ ể ổ ử ư ệ ặ ứ ử ả  

ho c tái xu t kh u khác nh ng hàng hoá ho c d  li u kĩ thu t cho b t c  m t ai ho c b t cặ ấ ẩ ữ ặ ữ ệ ậ ấ ứ ộ ặ ấ ứ 

n i nào ho c b t c  s  s  d ng nào vi ph m ho c trái ng c v i nh ng m c, nh ng đi uơ ặ ấ ứ ự ử ụ ạ ặ ượ ớ ữ ụ ữ ề  

kho n, ho c nh ng đi u ki n c a b t c   m t văn b n qu n lý xu t kh u nào, b t c  đi u trìnhả ặ ữ ề ệ ủ ấ ứ ộ ả ả ấ ẩ ấ ứ ề  

bày đã  có tr c đây, b t c  m t d ng thông báo v  vi c c m nh ng hành đ ng nh  trên, ho cướ ấ ứ ộ ạ ề ệ ấ ữ ộ ư ặ  

b t c  m t đi u kho n nào c a Đ o lu t qu n lý xu t kh u ho c b t c  l nh ho c gi y phépấ ứ ộ ề ả ủ ạ ậ ả ấ ẩ ặ ấ ứ ệ ặ ấ  

quy đ nh nào đ c ban hành d i đ o lu t này.”ị ượ ướ ạ ậ

Hoá đ n h i quan n c ngoài.ơ ả ướ  Hoá đ n h i quan là hoá đ n có d ng đ c bi t theo yêuơ ả ơ ạ ặ ệ  

c u cu  các quan ch c h i quan  m t s  n c đ  thay th  cho hoá đ n th ng m i b i vìầ ả ứ ả ở ộ ố ướ ể ế ơ ươ ạ ở  

nh ng quan ch c này có th  không công nh n hoá đ n th ng m i cho các m c đích h i quan.ữ ứ ể ậ ơ ươ ạ ụ ả  

M t hoá đ n h i quan n c ngoài đ c đ a ra  E 13_14. Thông th ng lo i hoá đ n này baoộ ơ ả ướ ượ ư ở ườ ạ ơ  

g m nh ng thông tin gi ng nh  trong hoá đ n th ng m i và có th  cũng bao g m c  nh ngồ ữ ố ư ơ ươ ạ ể ồ ả ữ  

ch ng nh n v  giá tr  và xu t x  c a lô hàng.ứ ậ ề ị ấ ứ ủ

Hoá đ n lãhn sơ ự. Ngoài hoá đ n th ng m i thông th ng, m t s  n c, tiêu bi u là cácơ ươ ạ ườ ộ ố ướ ể  

n c  châu M  Latinh, yêu c u các ch ng t  đ c công nh n v  m t pháp lí ho c đã th  th cướ ở ỹ ầ ứ ừ ượ ậ ề ặ ặ ị ự  

mà th ng bao g m m t lo i hoá đ n đ c bi t là hoá đ n lãnh s . Hoá đ n lãnh s  là m tườ ồ ộ ạ ơ ặ ệ ơ ự ơ ự ộ  

ch ng t  chi ti t do ng i bán chu n b  theo ngôn ng  c a n c nh p kh u theo m t m u chínhứ ừ ế ườ ẩ ị ữ ủ ướ ậ ẩ ộ ẫ  

th c do chính ph  nhà nh p kh u c p. M c đích cu  hoá đ n lãnh s  là đ  qu n lý buôn bán vàứ ủ ậ ẩ ấ ụ ả ơ ự ể ả  

các dòng v n. E 13_15 li t kê nh ng n c yêu c u nh ng ch ng t  nh  v y.ố ệ ữ ướ ầ ữ ứ ừ ư ậ

Hoá đ n lãnh s  ph i có m t con tem chính th c, v i con d u ho c ch  kí trên đó. Đây làơ ự ả ộ ứ ớ ấ ặ ữ  

trách nhi m c a t ng lãnh s  quán, ng i là đ i di n c a chính ph  c a n c nh p kh u. Lãnhệ ủ ổ ự ườ ạ ệ ủ ủ ủ ướ ậ ẩ  



s  th ng trú ph i ki m tra n i dung hoá đ n (ví d  nh  giá tr , s  l ng và tính ch t c a lôự ườ ả ể ộ ơ ụ ư ị ố ượ ấ ủ  

hàng) và xác nh n tính xác th c và đúng đ n. Th ng có m t kho n phí cho d ch v  này. Phíậ ự ắ ườ ộ ả ị ụ  

lãnh s  c a Bolivia đ i v i vi c công ch ng các hoá đ n là 1% giá tr  FOB.ự ủ ố ớ ệ ứ ơ ị

C n ph i nh  r ng lãnh s  quán không có nhi m v  ph i t o đi u ki n thu n l i cho ho tầ ả ớ ằ ự ệ ụ ả ạ ề ệ ậ ợ ạ  

đ ng xu t kh u b ng vi c thông qua các ch ng t  đ c trình lên m t cách nhanh chóng. B i vìộ ấ ẩ ằ ệ ứ ừ ượ ộ ở  

nhân viên lãnh s  có th  m t th i gian trong vi c tr  l i các ch ng t  đã đ c th  th c, ng iự ể ấ ờ ệ ả ạ ứ ừ ượ ị ự ườ  

xu t kh u nên cho phép có m t kho ng th i gian thích h p đ  l y đ c hoá đ n lãnh s . Đó cóấ ẩ ộ ả ờ ợ ể ấ ượ ơ ự  

th  là m t đi u b c mình n u ph i v i vàng đ n lãnh s  quán đ  l y ch ng t  trong khi lô hàngể ộ ề ự ế ả ộ ế ự ể ấ ứ ừ  

đã s n sàng đ  xu t kh u.ẵ ể ấ ẩ

B i vì hoá đ n lãnh s  là m t ch ng t  thu c v  lu t, b t c  m t l i nào đ a ra d i đâyở ơ ự ộ ứ ừ ộ ề ậ ấ ứ ộ ỗ ư ướ  

đ u đòi h i có s  xem xét đ c bi t. M t nhà xu t kh u, không th  đ n gi n s a ch a vào hoáề ỏ ự ặ ệ ộ ấ ẩ ể ơ ả ử ữ  

đ n lãnh s  đã đ c ch ng nh n. Nh ng s  s a ch a nh  v y đ c xem là làm tài li u gi  vàơ ự ượ ứ ậ ữ ự ử ữ ư ậ ượ ệ ả  

hình ph t ph m t i này có th  khá n ng.ạ ạ ộ ể ặ

M c dù m t hoá đ n lãnh s  th ng bao g m thông tin gi ng nh  hoá đ n th ng m i, thìặ ộ ơ ự ườ ồ ố ư ơ ươ ạ  

thông tin th c s  mà lãnh s  quán đòi h i ph  thu c vào n i hàng đ c g i. Cách t t nh t đự ự ự ỏ ụ ộ ơ ượ ử ố ấ ể 

tìm ra đi u gì đ c yêu c u m t cách đ c bi t là nói chuy n tr c ti p v i lãnh s  quán ho cề ượ ầ ộ ặ ệ ệ ự ế ớ ự ặ  

tham kh o m t trong s  tài li u tra c u s n có, nh  Dun and Bradstreet ho c “báo cáo th ngả ộ ố ệ ứ ẵ ư ặ ươ  

m i qu c t  c a c c các v n đ  trong n c”. (BNA)ạ ố ế ủ ụ ấ ề ướ

E 13_14 Hoá đ n h i quan n c ngoài.ơ ả ướ

Ngu n: Đ c in l i v i s  cho phép c a Radix Group International. Incồ ượ ạ ớ ự ủ

Ch ng nh n xu t xứ ậ ấ ứ. Ch ng nh n xu t x  là m t ch ng t  do ng i xu t kh u chu n bứ ậ ấ ứ ộ ứ ừ ườ ấ ẩ ẩ ị 

và đ c s  d ng đ  xác đ nh ho c cho bi t hàng hoá có ngu n g c t  m t n c nh t đ nh. Nóượ ử ụ ể ị ặ ế ồ ố ừ ộ ướ ấ ị  

đ m b o cho ng i mua ho c ng i nh p kh u c a n c s n xu t. Ch ng t  này là c n thi tả ả ườ ặ ườ ậ ẩ ủ ướ ả ấ ứ ừ ầ ế  

cho các m c đích v  thu  quan và qu n lý. M t s  n c có th  yêu c u s  thông báo v  xu t xụ ề ế ả ộ ố ướ ể ầ ự ề ấ ứ 

đ  thi t l p m c thu  nh p kh u u đãi có th  theo các hi p đ nh T i hu  qu c. Ch ng nh nể ế ậ ứ ế ậ ẩ ư ể ệ ị ố ệ ố ứ ậ  

này cũng ngăn ch n vi c nh p kh u không c  ý hàng hoá t  các n c b  c m ho c không thânặ ệ ậ ẩ ố ừ ướ ị ấ ặ  

thi n. Các m u có th  bi n đ i và có th  t  ch ng nh n s  h u c a riêng ng i g i hàng đ nệ ẫ ể ế ổ ể ừ ứ ậ ở ữ ủ ườ ử ế  

m t s  ch ng th c c a Phòng th ng m i (xem E 13_16). Trong m t s  tr ng h p, nh ngộ ự ứ ự ủ ươ ạ ộ ố ườ ợ ữ  

m u nh  v y ph i đ c th  th c b i lãnh s  th ng trú c a n c nh p kh u. Liên h p qu cẫ ư ậ ả ượ ị ự ở ự ườ ủ ướ ậ ẩ ợ ố  

đ a ra và g i ý s  d ng M u A cho các m c đích này. Còn đ i v i vi c s  d ng trên ph m viư ợ ử ụ ẫ ụ ố ớ ệ ử ụ ạ  

qu c t  thì ch ng t  th ng đ c công ch ng và…..ố ế ứ ừ ườ ượ ứ

E 13_15. Các n c yêu c u hoá đ n lãnh s .ướ ầ ơ ự

Ngu n: Radix Group International. Incồ



Ch ng nh n ki m traứ ậ ể . Ch ng nh n ki m tra là m t ch ng t  xác nh n r ng hàng hoá ứ ậ ể ộ ứ ừ ậ ằ ở 

tr ng thái t t ngay tr c lúc đ c g i đi. R t nhi u ng i mua hàng n c ngoài t  b o v  mìnhạ ố ướ ượ ử ấ ề ườ ướ ự ả ệ  

b ng vi c yêu c u m t t  khai có tuyên th  c a ng i bán ho c m t công ty ki m tra đ c l pằ ệ ầ ộ ờ ệ ủ ườ ặ ộ ể ộ ậ  

ch ng nh n ch t l ng, s  l ng và lo i hàng hoá theo đ n đ t hàng cũng nh  đ m b o r ngứ ậ ấ ượ ố ượ ạ ơ ặ ư ả ả ằ  

nh ng hàng hoá theo h p đ ng th c s  đã đ c g i đi. Ch ng nh n này th ng do m t công tyữ ợ ồ ự ự ượ ử ứ ậ ườ ộ  

đ c l p đ a ra ch  không ph i là nhà xu t kh u, ch ng th c s  l ng ho c ch t l ng c aộ ậ ư ứ ả ấ ẩ ứ ự ố ượ ặ ấ ượ ủ  

hàng hoá đ c g i đi.ượ ử

E 13_16. Ch ng nh n xu t x .ứ ậ ấ ứ

Ngu n: Đ c in l i v i s  cho phép c a Radix Group International. Incồ ượ ạ ớ ự ủ

Các ch ng t  theo m c đích đ c bi tứ ừ ụ ặ ệ . Nh  trong tr ng h p c a ch ng nh n ki m tra,ư ườ ợ ủ ứ ậ ể  

m t  ng i  nh p  kh u  có  th  yêu  c u  các  ch ng  t  đ c  bi t  khác  nh  ch ng nh n  kh iộ ườ ậ ẩ ể ầ ứ ừ ặ ệ ư ứ ậ ố  

l ng/kích th c đ c phát hành b i m t bên đ c l p ch ng th c kh i l ng ho c kích th cượ ướ ượ ở ộ ộ ậ ứ ự ố ượ ặ ướ  

c a hàng hoá s  đ c g i đi. Ch ng nh n phân tích bao g m báo cáo v  k t lu n ho c x p lo iủ ẽ ượ ử ứ ậ ồ ề ế ậ ặ ế ạ  

ch t li u ho c h p ch t c a s n ph m đ c g i đi c a m t chuyên gia. Ch ng t  này đ m b oấ ệ ặ ợ ấ ủ ả ẩ ượ ử ủ ộ ứ ừ ả ả  

cho ng i mua r ng hàng hoá đúng nh  hàng hoá mà ng i xu t kh u theo h p đ ng ph i xu t.ườ ằ ư ườ ấ ẩ ợ ồ ả ấ

Ch ng nh n b o hi mứ ậ ả ể . Ch ng nh n b o hi m là ch ng t  có th  chuy n nh ng đ cứ ậ ả ể ứ ừ ể ể ượ ượ  

phát hành đ  b o hi m cho m t lô hàng xác đ nh. Nó mô t  m t cách tóm t t giao d ch và ph mể ả ể ộ ị ả ộ ắ ị ạ  

vi b o hi m c a nó. Thông th ng, ch ng nh n b o hi m đ c phát hành nh  là m t đ n b oả ể ủ ườ ứ ậ ả ể ượ ư ộ ơ ả  

hi m có ph m vi b o hi m m  đ  b o v  b t kì và t t c  các lô hàng và vi c v n chuy n khiể ạ ả ể ở ể ả ệ ấ ấ ả ệ ậ ể  

m i ch ng nh n đ c s p x p cho t ng chuy n hàng. Nói chung, đ n b o hi m s  bao g mỗ ứ ậ ượ ắ ế ừ ế ơ ả ể ẽ ồ  

h u h t nh ng t n th t x y ra trong khi chuyên ch . M t đ n b o hi m đ ng bi n không chầ ế ữ ổ ấ ả ở ộ ơ ả ể ườ ể ỉ 

gi i h n cho các chuy n g i hàng b ng đ ng bi n mà còn đ i v i t t c  các ph ng th c v nớ ạ ế ử ằ ườ ể ố ớ ấ ả ươ ứ ậ  

t i.ả

Gi y g i hàngấ ử . Gi y g i hàng v  c  b n là m t v n đ n do các hãng chuyên ch  hàngấ ử ề ơ ả ộ ậ ơ ở  

không phát hành cho v n chuy n hàng b ng máy bay. Ch ng th  v n t i này không ph i là m tậ ể ằ ứ ư ậ ả ả ộ  

ch ng t  có th  chuy n nh ng. K t qu  là, ng i chuyên ch  s  giao hàng cho m t ng iứ ừ ể ể ượ ế ả ườ ở ẽ ộ ườ  

nh n hàng đã đ c ch  đ nh mà không c n gi y g i hàng.ậ ượ ỉ ị ầ ấ ử

V n đ n.ậ ơ  V n đ n là m t ch ng t  đ c phát hành đ  làm ch ng cho vi c v n chuy n lôậ ơ ộ ứ ừ ượ ể ứ ệ ậ ể  

hàng (xem E 13_17). Th ng do ng i g i  hàng chu n b  theo m u c a ng i chuyên ch ,ườ ườ ử ẩ ị ẫ ủ ườ ở  

ch ng t  này có 3 ch c năng h u hi u. Th  nh t, là m t ch ng t  quy n s  h u, đó là m tứ ừ ứ ữ ệ ứ ấ ộ ứ ừ ề ở ữ ộ  

ch ng nh n quy n s  h u cho phép ng i gi  v n đ n ho c ng i nh n hàng s  h u hàng hoáứ ậ ề ở ữ ườ ữ ậ ơ ặ ườ ậ ở ữ  

đ c mô t . Th  hai là m t gi y biên nh n hàng hoá, nó đ c ng i chuyên ch  phát hành choượ ả ứ ộ ấ ậ ượ ườ ở  

ng i g i hàng đ i v i hàng hoá mà ng i chuyên ch  ph i ch u trách nhi m v n chuy n. Doườ ử ố ớ ườ ở ả ị ệ ậ ể  

v y v n đ n là b ng ch ng v  vi c v n chuy n c a ng i chuyên ch . Th  ba, là m t h pậ ậ ơ ằ ứ ề ệ ậ ể ủ ườ ở ứ ộ ợ  

đ ng chuyên ch , v n đ n xác đ nh các đi u ki n h p đ ng gi a ng i g i  hàng và ng iồ ở ậ ơ ị ề ệ ợ ồ ữ ườ ử ườ  



chuyên ch . Nh ng đi u ki n theo đó hàng hoá s  đ c v n chuy n và trách nhi m c a ng iở ữ ề ệ ẽ ượ ậ ể ệ ủ ườ  

chuyên ch  đ i v i vi c giao hàng đ c xác đ nh rõ.ở ố ớ ệ ượ ị

V n đ n có th  đ c phát hành cho v n t i đ ng không, đ ng bi n hay n i đ a. V nậ ơ ể ượ ậ ả ườ ườ ể ộ ị ậ  

đ n n i đ a đ c ngành đ ng s t ho c ngành xe t i phát hành. Nó cho phép vi c di chuy nơ ộ ị ượ ườ ắ ặ ả ệ ể  

hàng hoá t  kho c a ng i g i hàng đ n c ng ho c  đi m xu t kh u. Ng c l i, v n đ nừ ủ ườ ử ế ả ặ ể ấ ẩ ượ ạ ậ ơ  

đ ng bi n áp d ng cho nh ng hàng hoá đ c v n chuy n b ng đ ng thu  và do các hãng tàuườ ể ụ ữ ượ ậ ể ằ ườ ỷ  

phát hành. Khi ch ng t  này đ c ng i chuyên ch  hàng không phát hành, nó tr  thành gi y g iứ ừ ượ ườ ở ở ấ ử  

hàng đ ng không. Trong tr ng h p m t v n đ n đ c g i là v n đ n ch  su t, hành trìnhườ ườ ợ ộ ậ ơ ượ ọ ậ ơ ở ố  

c a hàng hoá ph i tr i qua t  hai ph ng th c v n t i tr  lên cho đ n khi giao hàng  đ a đi mủ ả ả ừ ươ ứ ậ ả ở ế ở ị ể  

cu i cùng. M t lo i  v n đ n khác  là N.V.O.C.C, là lo i  v n đ n đ c phát hành b i m tố ộ ạ ậ ơ ạ ậ ơ ượ ở ộ  

“ng i chuyên ch  chung không có tàu” h p nh t hàng hoá chuyên ch  vào m t công ten n  đườ ở ợ ấ ở ộ ơ ể 

v n chuy n b ng tàu ch  thông th ng.ậ ể ằ ợ ườ

Theo phòng th ng m i qu c t , v n đ n ch  đ c ch p nh n khi nó đ c đóng d u hoànươ ạ ố ế ậ ơ ỉ ượ ấ ậ ượ ấ  

h o và hàng đã x p. V n đ n là hoàn h o khi ng i chuyên ch  không th y có d u hi u h  h iả ế ậ ơ ả ườ ở ấ ấ ệ ư ạ  

đ i v i bao gói ho c đi u ki n c  b n c a hàng hoá. Vì v y hàng hoá ph i đ c nh n trong tìnhố ớ ặ ề ệ ơ ả ủ ậ ả ượ ậ  

tr ng t t theo đúng tr t t  mà không có m t đi u ngo i tr  ho c m t s  không bình th ng nào.ạ ố ậ ự ộ ề ạ ừ ặ ộ ự ườ  

V n đ n là không hoàn h o khi có d u hi u h  h i đ i v i hàng hoá nh n đ c. Đ  v n đ n đãậ ơ ả ấ ệ ư ạ ố ớ ậ ượ ể ậ ơ  

x p hàng đ c phát hành thì hàng hoá ph i đ c x p lên tàu đã đ c ch  đ nh vào m t ngày x pế ượ ả ượ ế ượ ỉ ị ộ ế  

hàng xác đ nh. So sánh v i v n đ n đã x p hàng ngay c  m t v n đ n nh n hàng đ  x p cũngị ớ ậ ơ ế ả ộ ậ ơ ậ ể ế  

đ  c p đ n m t con tàu c  th , nh ng ch ng t  này ch  cho bi t r ng hàng hoá ch a đ c x pề ậ ế ộ ụ ể ư ứ ừ ỉ ế ằ ư ượ ế  

lên con tàu c  th  đó, do v y có kh  năng hàng hoá đ c x p lên m t con tàu khác.ụ ể ậ ả ượ ế ộ

Ngoài cách đ c phân lo i nh  hoàn h o ho c không hoàn h o, trên căn c  các lo i hìnhượ ạ ư ả ặ ả ứ ạ  

chuyên ch , m t v n đ n có th  là v n đ n đích danh ho c v n đ n có th  chuy n nh ngở ộ ậ ơ ể ậ ơ ặ ậ ơ ể ể ượ  

đ c. M t v n đ n đích danh, theo lu t qu c t , là không th  chuy n nh ng. Nó đ c traoượ ộ ậ ơ ậ ố ế ể ể ượ ượ  

tr c ti p cho ng i nh n hàng ch  không ph i là theo l nh. Nh  v y, nó cho phép ch  giao hàngự ế ườ ậ ứ ả ệ ư ậ ỉ  

cho ng i nh n hàng ho c bên đ c ghi tên trên v n đ n. Ng i chuyên ch  ph i ch c ch nườ ậ ặ ượ ậ ơ ườ ở ả ắ ắ  

r ng bên nh n hàng th c s  là bên có tên trên v n đ n. Đ  nh n s  h u lô hàng, ng i muaằ ậ ự ự ậ ơ ể ậ ở ữ ườ  

hàng n c ngoài đ n gi n ch  c n xu t trình b ng ch ng nh n di n.ướ ơ ả ỉ ầ ấ ằ ứ ậ ệ

V n đ n theo l nh c a ng i g i hàng ho c có th  chuy n nh ng là m t ch ng th  cóậ ơ ệ ủ ườ ử ặ ể ể ượ ộ ứ ư  

th  chuy n nh ng đ c h ng theo l nh. Khi đ c kí h u, nó cho phép chuy n đ i s  h uể ể ượ ượ ưở ệ ượ ậ ể ổ ở ữ  

đ i v i ng i gi  các ch ng t  và vi c giao hàng có th  đ c th c hi n cho bên có tên ho c b tố ớ ườ ữ ứ ừ ệ ể ượ ự ệ ặ ấ  

c  ai đ c ch  đ nh.ứ ượ ỉ ị

C  v n đ n đích danh và v n đ n theo l nh đ u là các ch ng t  nh  thu. Ng i mua ph iả ậ ơ ậ ơ ệ ề ứ ừ ờ ườ ả  

tr  ti n cho hàng hoá, các gi y n  sau này, ho c đáp ng các đi u ki n c  th  khác tr c khiả ề ấ ợ ặ ứ ề ệ ụ ể ướ  



nh n đ c v n đ n đ  nh n hàng. Ng i g i hàng kí h u v n đ n và trình nó cho ngân hàng đậ ượ ậ ơ ể ậ ườ ử ậ ậ ơ ể 

nh  thu nh  là b ng ch ng c a vi c tho  mãn các đi u ki n đã đ t ra trong th  tín d ng.ờ ư ằ ứ ủ ệ ả ề ệ ặ ư ụ

K t lu nế ậ

V n chuy n hàng hoá t i m t đ a đi m  n c ngoài là m t nhi m v  ph c t p h n nhi uậ ể ớ ộ ị ể ở ướ ộ ệ ụ ứ ạ ơ ề  

so v i v n chuy n hàng hoá trong n c. Ngo i tr  bao bì thông th ng đ  b o v  và/ ho c xúcớ ậ ể ướ ạ ừ ườ ể ả ệ ặ  

ti n m t s n ph m tr c khi đ a ra th  tr ng, vi c bao gói (bao bì v n chuy n) là c n thi t đế ộ ả ẩ ướ ư ị ườ ệ ậ ể ầ ế ể 

hàng hoá đ c b o v  hoàn toàn trong quá trình v n chuy n. B i vì có r t nhi u r i ro, kho ngượ ả ệ ậ ể ở ấ ề ủ ả  

th i gian trong đó hàng hoá đ c v n chuy n và trách nhi m có gi i h n c a ng i chuyên ch ,ờ ượ ậ ể ệ ớ ạ ủ ườ ở  

ng i g i hàng nên mua b o hi m hàng h i. Bên c nh đó, ng i g i hàng nên có nh ng s  đườ ử ả ể ả ạ ườ ử ữ ự ề 

phòng v  bao gói c n thi t đ  gi m thi u b t c  h  h i nào. V n chuy n hàng hoá b ng côngề ầ ế ể ả ể ấ ứ ư ạ ậ ể ằ  

ten n  là m t trong s  các ph ng th c v n t i có th  đ t đ c m c tiêu này.ơ ộ ố ươ ứ ậ ả ể ạ ượ ụ

Hàng hoá không th  đ c v n chuy n mà không có đ y đ  ch ng t . C n ph i hoàn t t r tể ượ ậ ể ầ ủ ứ ừ ầ ả ấ ấ  

nhi u ch ng t  đ  tho  mãn các yêu c u c a chính ph  c a ng i xu t kh u và các yêu c uề ứ ừ ể ả ầ ủ ủ ủ ườ ấ ẩ ầ  

pháp lí c a ng i nh p kh u. Các yêu c u v  ch ng t  c a các n c khác nhau cũng khôngủ ườ ậ ẩ ầ ề ứ ừ ủ ướ  

th ng nh t đã làm nghiêm tr ng thêm v n đ . Tuy nhiên ng i g i hàng không có s  l a ch nố ấ ọ ấ ề ườ ử ự ự ọ  

nào khác là b t bu c ph i trình t t c  các ch ng t  theo yêu c u n u mu n hàng hoá đ c v nắ ộ ả ấ ả ứ ừ ầ ế ố ượ ậ  

chuy n và n u ng i g i hàng đang chu n b  nh n ti n t  ng i mua. Có nh ng chuyên giaể ế ườ ử ẩ ị ậ ề ừ ườ ữ  

trong lĩnh v c v n chuy n hàng hoá, nh ng ng i có th  thúc đ y quá trình v n chuy n hàngự ậ ể ữ ườ ể ẩ ậ ể  

hoá t t nhiên là v i m t kho n phí. Nh ng ng i giao nh n và nh ng ng i môi gi i h i quanấ ớ ộ ả ữ ườ ậ ữ ườ ớ ả  

theo th  t  cũng giúp ích cho ng i g i hàng và ng i nh p kh u. H  có kh  năng đ m nh nứ ự ườ ử ườ ậ ẩ ọ ả ả ậ  

m i lĩnh v c v  phân ph i và ch ng t . Khi ng i g i hàng mu n gi m đ c trách nhi m thì cóọ ự ề ố ứ ừ ườ ử ố ả ượ ệ  

th  nh  t i nh ng ng i trung gian này.ể ờ ớ ữ ườ

Câu h iỏ

1. Nh ng r i ro x y ra đ i v i các ph ng th c v n t i đ ng không, đ ng thuữ ủ ả ố ớ ươ ứ ậ ả ườ ườ ỷ 

và n i đ a?ộ ị

2. Gi i thích b ng cách nào mà nh h ng c a phí v n chuy n theo m t đ  có thả ằ ả ưở ủ ậ ể ậ ộ ể 

tác đ ng đ n vi c l a ch n ph ng th c v n t i.ộ ế ệ ự ọ ươ ứ ậ ả

3. Phân bi t hi p h i tàu ch , hãng tàu ch  đ c l p và tàu ch y rông.ệ ệ ộ ợ ợ ộ ậ ạ

4. Phân bi t ph m vi b o hi m đ c bi t và ph m vi b o hi m đ  tr ng.ệ ạ ả ể ặ ệ ạ ả ể ể ắ

5. Gi i thích : TSUS, BTN và m u B.ả ẫ

6. Khi nào thì c n gi y phép xu t kh u?ầ ấ ấ ẩ



7. Gi i nghĩa nh ng ch ng t  sau: SED, biên lai kho c ng, hoá đ n (th ng m i, h iả ữ ứ ừ ả ơ ươ ạ ả  

quan n c ngoài và lãnh s ), ch ng nh n xu t x , ch ng nh n ki m tra, gi y g i hàngướ ự ứ ậ ấ ứ ứ ậ ể ấ ử  

và v n đ n.ậ ơ

8. Phân bi t nh ng lo i v n đ n: hoàn h o, không hoàn h o, đích danh và có thệ ữ ạ ậ ơ ả ả ể 

chuy n nh ng.ể ượ

Bi u t ng       Đ nh nghĩa ho c    Ph m vi các       N cđ n        Tham kh o ể ượ ị ặ ạ ướ ế ả

gi y phép         m c đích               lo i hàng hoá                           c  th  trongấ ụ ạ ụ ể

chung                                                                                             Các quy 

                                                                                                       đ nh qu n lýị ả

                                                                                                       xu t kh uấ ẩ

 G-DEST           Các lô hàng         Hàng hoá đ c    T t c  các        371.3ượ ấ ả

                         có tên trong          ch  ra b i thông   n c đ c ỉ ở ướ ượ

                         danh sách ki m    tin trong Danh      ra b i cácể ở

                         soát hàng hoá        sách ki m soát    thông tinể

                         t i b t c  m t       hàng hoá.             trong Danhớ ấ ứ ộ

                         n i nào không                                   sách ki mơ ể

                        yêu c u m t gi y                               soát hàngầ ộ ấ

                       phép đ c bi t nh                                 hoá.ặ ệ ư

                       đã nêu trong Danh 

                       sách ki m soát ể

                        hàng hoá .       

GIT                Các lô hàng quá      T t c  các hàng   Các nhóm         371.4ấ ả

                       c nh                         hoá, tr  m t s   n c Q, T, Vả ừ ộ ố ướ

                                                       nhóm hàng đã     và Cuba.

                                                       đ c xác đ nh.ượ ị

GLV              Nh ng lô hàng        Các hàng hoá       Các nhóm        371.5ữ

                       giá tr  gi i h n       có giá tr  trong     n c Q, Tị ớ ạ ị ướ



                                                      các gi i h n giá   và V.ớ ạ

                                                      tr  đô la GLVị

                                                      nh  quy đ như ị

                                                      trong Danh sách

                                                      ki m soát hàngể

                                                       hoá.   

BAGGAGE  Nh ng lô hàng          Nh ng hàng hoá   T t c  các      371.6ữ ữ ấ ả

                 thu c tài s n cá nhân    trong các nhóm      n c.ộ ả ướ

                     ho c gia d ng, m t   hàng chung đã ặ ụ ộ

                     s  lo i ph ng ti n   đ c xác đ nh ố ạ ươ ệ ượ ị

                     đi l i, và các công    không có chạ ữ

                     buôn bán s  h u cá   khoá A, B, M ở ữ

                     nhân                          theo s  hi u ố ệ

                                                      hàng hoá ki mể

                                                     soát xu t kh u trênấ ẩ

                                                      danh sách ki mể

                                                      soát hàng hoá.

                                                      Nh ng hàng hoá    Các nhóm      371.6ữ

                                                      trong các nhóm      n c Q, T,ướ

                                                      hàng chung đã        và V.

                                                      đ c xác đ nhượ ị

                                                      không có ch  ữ

                                                      khoá A, B, M

                                                      theo s  hi u hàngố ệ

                                                    hoá ki m soátể

                                                    xu t kh u trên ấ ẩ

                                                    danh sách ki m soátể



                                                    hàng hoá.

G-FTZ            Nh ng lô hàng      Các s n ph m        T t c              371.7ữ ả ẩ ấ ả

                      v  s n ph m xăng  xăng đ c nêu      các n cề ả ẩ ượ ướ

                      đ c l c t  d u      trong Ph  l c sượ ọ ừ ầ ụ ụ ố

                      thô có xu t x         2 trong ph n 377ấ ứ ầ

                      n c ngoài  Cácướ ở

                      khu v c ngo i ự ạ

                      th ng ho c Guamươ ặ

SHIP             Nh ng lô hàng là       Th c ph m, kho     T t c             371.9ữ ự ẩ ấ ả

STORE         đ  d  tr  c a tàu       nhiên li u và các     các n cồ ự ữ ủ ệ ướ

                     s  d ng trong hành    hàng hoá đ c đ nhử ụ ặ ị

                     trình đi và quay v      khác nh  đ  d  trề ư ồ ự ữ

                     ngay c a tàu, các       c a tàu và v t chèn ủ ủ ậ

                     trang thi t b  và ph   lót v i nh ng ngo i ế ị ụ ớ ữ ạ

                     tùng c n thi t đ  tàu  l  đ c nêu.ầ ế ể ệ ượ

                    ho t đ ng t t trongạ ộ ố

                     su t hành trình.ố

PLANE       Các lô hàng là đ       Th c ph m,         T t c              371.10ồ ự ẩ ấ ả

STORES     d  tr  c a máy bay    kho nhiên li u     các n cự ữ ủ ệ ướ

                    s  d ng trong hành   và các hàng hoá ử ụ

                   trình đi và quay v      đ c đ nh khác ề ặ ị

                   ngay c a máy bay:    nh  đ  d  trủ ư ồ ự ữ

                   các thi t b  và ph      c a máy bay và ế ị ụ ủ

                   tùng c n thi t đ        v t chèn lót v i ầ ế ể ậ ớ

                   máy bay ho t đ ng   nh ng ngo i l  ạ ộ ữ ạ ệ

                  t t trong su t hành     đ c nêu.ố ố ượ

                  trình.

CREW       Thu  thu  đoàn        Qu n áo, đ  trang  T t c               371.11ỷ ỷ ầ ồ ấ ả



                  v i các c p b c         đi m, thu c, v t      các n c.ớ ấ ậ ể ố ậ ướ

                  h p lí và thông         d ng t m r a, th cợ ụ ắ ử ự

                  th ng và s             ph m, đ  l u ni m, ườ ố ẩ ồ ư ệ

                  l ng nh ng tài       trò ch i, các d ng ượ ữ ơ ụ

                  s n cá nhân và gia   c m tay và các tài ả ầ

                  d ng theo nh ng      s n cá nhân t ngụ ữ ả ươ

                 đi u ki n đ c         t , đ  đ c, đ  gia ề ệ ượ ự ồ ạ ồ

                 li t kê.                      d ng và thùng ch aệ ụ ứ

                                                 chúng. 

RCS         Các lô hàng đ n      Th c ph m, nhiên li u Các nhóm      371.12ế ự ẩ ệ

               tàu, máy bay M       và nh ng hàng hoá       n c Q, Sỹ ữ ướ

               và Ca na đa và s      khác c n thi t               , T, W vàự ầ ế

               l p đ t h  th ng       đ  s  d ng b i ho c      Cuba.ắ ặ ệ ố ể ử ụ ở ặ

               hàng không ho c     trên nh ng ph ng ặ ữ ươ

              đ i lý  n c ngoài.  ti n v n t i.ạ ở ướ ệ ậ ả

GUS        Nh ng lô hàng cho       Nh ng hàng hoá   T t c                 371.13ữ ữ ấ ả

               các thành viên c a      thu c các nhóm      các n c.ủ ộ ướ

               quân đ i M  và các     hàng đã đ c xácộ ỹ ượ

               thành viên dân s          đ nh.ự ị

               c a chính ph  M  cho ủ ủ ỹ

              vi c s  d ng cá nhân.ệ ử ụ

              Nh ng lô hàng cho các ữ

              c  quan chính ph  M  ơ ủ ỹ

             đ  s  d ng trong vănể ử ụ

             phòng   

GTF-     Nh ng lô hàng đ c      Nh ng hàng hoá     Các nhóm         371.17ữ ượ ữ

US         nh p kh u đ  tr ng       đ c nh p kh u đ   n c T vàậ ẩ ể ư ượ ậ ẩ ể ướ

             bày t i tri n lãm            tr ng bày t i tri n    V.ạ ể ư ạ ể



              ho c h i ch  th ng     lãm ho c h i chặ ộ ợ ươ ặ ộ ợ

             m i.                               th ng m i, theo ạ ươ ạ

                                                   các đi u ki n đãề ệ

                                                   đ c nêu.ượ

G-NNR  Nh ng lô hàng            Nh ng hàng hoá    T t c            371.17ữ ữ ấ ả

              g m m t s  hàng         đ c nêu trong      các n cồ ộ ố ượ ướ

              hoá có th  chuy n       Nhóm Q hàng hoá  tr  các ể ể ừ

              thành xăng không       xăng (xem ph  l c  nhóm n cụ ụ ướ

             thu c h i quân.            s  2 ph n 377) v i  S và Z vàộ ả ố ầ ớ

                                                  các ngo i l  đ c   iran.ạ ệ ượ

                                                 nêu.

GLR     Các lô hàng quay         Các hàng hoá đã    T t c  các     371.18ấ ả

            tr  l i các n c mà       đ c đ c đ nh.       n c tr  ở ạ ướ ượ ặ ị ướ ừ

            t  đó chúng đã đ c                                    các nhómừ ượ

            nh p kh u.Các lô                                         n c S vàậ ẩ ướ

            hàng tr  l i n c                                          Z và iran.ở ạ ướ

           s n xu t ho c tr  l iả ấ ặ ở ạ

           n c mà t  đó chúngướ ừ

           đ c nh p kh u đượ ậ ẩ ể

           b o hành. Các lôả

           hàng thay th  cho ế

           các lô hàng khuy tế

            t t ho c không đ c ậ ặ ượ

            ch p nh n.ấ ậ

GIFT   Các lô hàng g m các    Các hàng hoá           T t c            371.18ồ ấ ả

           gói quà t  các nhà tài    không có ch  khoá   các n c.ừ ữ ướ

           tr  cá nhân t i các cá    A,B,M theo Danh ợ ớ

           nhân ho c t i các t       sách ki m soát hàngặ ớ ổ ể



           ch c giáo d c, t  thi n  hoá xu t kh u. Giá ứ ụ ừ ệ ấ ẩ

           và tôn giáo đ  s  d ng   tr  t ng t i đa c aể ử ụ ị ổ ố ủ

           ngay đ i v i nh ng        m i ki n là 200 đôố ớ ữ ỗ ệ

          ng i đ c t ng và         la, th ng đ c g i ườ ượ ặ ườ ượ ử

          gia đình h .                    nh  các món quà:ọ ư

                                                th c ph m, qu n áo, ự ẩ ầ

                                                thu c, v t d ng t mố ậ ụ ắ

                                                r a, và thu c gi m ử ố ả

                                                đau, v i nh ng ngo iớ ữ ạ

                                                 l  đã nêu.ệ

14. chi n l c xúc ti n : bán hàng cá nhân, công chúng và xúc ti n th ng m iế ượ ế ế ươ ạ

Phác ho  v  marketing : M t cách ti p c n v n đạ ề ộ ế ậ ấ ề

Công ty Glaxo c a Anh và công ty F.Hoffman – La Roche c a Thu  Sĩ  là hai công ty d c ph mủ ủ ỵ ượ ẩ  

hàng đ u c a châu Âu. Nh m đ a lo i thu c ch a loét Zaniac c a Glaxo tham gia th  tr ngầ ủ ằ ư ạ ố ữ ủ ị ườ  

M , hai công ty trên đã k t h p l i v i nhau - đ i ngũ bán hàng 400 ng i c a Glaxo c ng v iỹ ế ợ ạ ớ ộ ườ ủ ộ ớ  

750 nhân viên c a La Roche nh m c nh tranh v i Tagamet, nhãn hi u đang d n đ u th  tr ng.ủ ằ ạ ớ ệ ẫ ầ ị ườ  

Đ i ngũ nhân viên bán hàng c a La Roche v n quen thu c v i th  tr ng thu c ch a loét và cóộ ủ ố ộ ớ ị ườ ố ữ  

quan h  v i nhi u bác sĩ (g m c  các chuyên gia nghiên c u v  b nh d  dày và các bác sĩ đaệ ớ ề ồ ả ứ ề ệ ạ  

khoa) đang có b nh nhân m c ch ng viêm loét d  dày. M c đích c a vi c làm này là k t h pệ ắ ứ ạ ụ ủ ệ ế ợ  

s c m nh bán hàng c a c  hai công ty nh m đ t đ c th  ph n d c ph m l n h n cũng nhứ ạ ủ ả ằ ạ ượ ị ầ ượ ẩ ớ ơ ư 

nhanh chóng chi m lĩnh đ c th  tr ng.ế ượ ị ườ

Athur C. Bell là công ty tiên phong trong vi c s  d ng h  th ng bán hàng c a mình đ  tiêu thệ ử ụ ệ ố ủ ể ụ 

s n ph m r u t i th  tr ng Anh. Công ty đã g i nhân viên c a mình t i các quán r u đ c l pả ẩ ượ ạ ị ườ ử ủ ớ ượ ộ ậ  

cũng nh  các quán tr c thu c các công ty r u bia đang bán các nhãn hi u c nh tranh c a Scôt-ư ự ộ ượ ệ ạ ủ

len. Cu c th  nghi m đã thành công, nó bu c các nhà s n xu t r u bia ph i mua t  các nhânộ ử ệ ộ ả ấ ượ ả ừ  

viên c a Bell n u không mu n m t ti n hoa h ng.ủ ế ố ấ ề ồ

Ví d  minh ho  v  marketing  trên cho th y tính hi n nhiên c a vi c m t s n ph m c n đ cụ ạ ề ở ấ ể ủ ệ ộ ả ẩ ầ ượ  

xúc ti n và qu ng cáo không ph i là cách duy nh t. M t k  ho ch marketing có tính bao quát caoế ả ả ấ ộ ế ạ  

ph i ch a đ ng các bi n pháp xúc ti n thích h p. Không nên ch  d a vào qu ng cáo - bán hàngả ứ ự ệ ế ợ ỉ ự ả  

cá nhân, quan h  v i công chúng và xúc ti n bán hàng cũng nên đ c chú ý. Trong ch ng này,ệ ớ ế ượ ươ  



chúng ta s  xem xét quá trình giao ti p nói chung cũng nh  các bi n pháp xúc ti n, là các b cẽ ế ư ệ ế ướ  

trong quá trính h n ch  là qu ng cáo. Ta cũng s  chú tr ng t i vai trò c a bán hàng cá nhân, trongơ ỉ ả ẽ ọ ớ ủ  

n c cũng nh  qu c t . Nh ng ý ki n đ i l p v  v n đ  thuê ng i đ a ph ng bán hàng cũngướ ư ố ế ữ ế ố ậ ề ấ ề ườ ị ươ  

đ c bàn b c t i.ượ ạ ớ

M t ph n c a ch ng đ c dành đ  th o lu n v  quan h  v i công chúng, xem xét các nguyênộ ầ ủ ươ ượ ể ả ậ ề ệ ớ  

t c liên quan đ n chi n d ch tham dò d  lu n, có nh n m nh đ n vi c ng x  th  nào tr c dắ ế ế ị ư ậ ấ ạ ế ệ ứ ử ế ướ ư 

lu n không t t. M tt ph n khác nghiên c u cách s  d ng xúc ti n bán hàng và nh h ng c aậ ố ọ ầ ứ ử ụ ế ả ưở ủ  

quy đ nh đ a ph ng v i nhũng k  thu t xúc ti n khác nhau. Cu i cùng, chúng ta s  th o lu nị ị ươ ớ ỹ ậ ế ố ẽ ả ậ  

v  các ch ng tình xúc ti n c a Phòng Th ng m i Hoa Kì.ề ươ ế ủ ươ ạ

Giao d ch và xúc ti nị ế

M c đích c a xúc ti n bao g m vi c liên h  v i ng i mua và t o nh h ng t i h . Xúc ti nụ ủ ế ồ ệ ệ ớ ườ ạ ả ưở ớ ọ ế  

có hi u qu  yêu c u s  hi u bi t v  quá trình thuy t ph c và b ng cách nào quá trình đó ch u tácệ ả ầ ự ể ế ề ế ụ ằ ị  

đ ng c a các nhân t  môi tr ng. Ng i mua ti m năng ph i không ch  nh n đ c thông tinộ ủ ố ườ ườ ề ả ỉ ậ ượ  

mình quan tâm mà c  vi c có th  nh n th c đ c thông tin đó. H n n a, thông tin c n ph i cóả ệ ể ậ ứ ượ ơ ữ ầ ả  

s c thuy t ph c đ  m nh đ  ng i mua có ph n ng tích c c.ứ ế ụ ủ ạ ể ườ ả ứ ự

Đ  ti p c n m t ng i có hi u qu  cũng có nghĩa là c n trao đ i thông tin và các s  ki n chínhể ế ậ ộ ườ ệ ả ầ ổ ự ệ  

xác v i ng i đó. Giao ti p v  căn b n là m t quá trình 5 b c bao g m ngu n thông tin, mãớ ườ ế ề ả ộ ướ ồ ồ  

hoá, thông tin, gi i mã và thu k t qu  (Xem hình 14-1). Mã hoá thông tin là b c chuy n ý t ngả ế ả ướ ể ưở  

ho c thông tin thành d ng có th  chuy n giao đ c (nh  d ng vi t hay nói). Đ i v i ng iặ ạ ể ể ượ ư ạ ế ố ớ ườ  

nh n thông tin, đ  có th  hi u đ c ng i đó c n có kh  năng gi i mã thông tin.ậ ể ể ể ượ ườ ầ ả ả

Hình 14.1 – Quá trình trao đ i thông tinổ



Ng i cung c p thông tin mã hoá và ng i nh n ch  có th  gi i mã tuỳ vào kinh nghi m m i bênườ ầ ườ ậ ỉ ể ả ệ ỗ  

có đ c. Hai vòng tròn l n trong hình 14 – 1 t ng tr ng cho kinh nghi m c a m i bên. N u haiượ ớ ượ ư ệ ủ ỗ ế  

vòng tròn có ph n chung l n, vi c giao ti p t ng đ i d  dàng vì c  hai bên có nh ng thu c tínhầ ớ ệ ế ươ ố ễ ả ữ ộ  

tâm lý và xã h i t ng t . Giao ti p s  khó khăn h n n u ph n ch ng lên nhau nh  h n. Đó làộ ươ ự ế ẽ ơ ế ầ ồ ỏ ơ  

tr òng h p th ng th y trong giao ti p qu c t . N u hai vòng tròn không có ph n chung, giaoư ợ ườ ấ ế ố ế ế ầ  

ti p d ng nh  là không th  vì gi a ng i nh n và ng i g i không có gì chung c , và kéo theoế ườ ư ể ữ ườ ậ ườ ử ả  

đó là m t kho ng th i gian vô cùng khó khăn đ  hai bên có th  hi u nhau. H n th , “ti ng n”ộ ả ờ ể ể ể ơ ế ế ồ  

(hay nhi u thông tin) r t d  nh h ng đ n b t kỳ b c nào trong c  quá trình 5 b c khi nễ ấ ễ ả ưở ế ấ ướ ả ướ ế  

cho hi u qu  c a giao ti p khó mà đoán tr c đ c. Do đó, ng i g i c n có đ nh h ng ng iệ ả ủ ế ướ ượ ườ ử ầ ị ướ ườ  

nh n. Thông đi p c n ch a đ ng thông tin mà ng i nh n có liên quan, và thông tin c n đ cậ ệ ầ ứ ự ườ ậ ầ ượ  

mã hoá b ng các ý ni m và ngôn t  thích h p, ph  thông đ i v i kinh nghi m cũng nh  ngônằ ệ ừ ợ ổ ố ớ ệ ư  

ng  c a ng i nh n.ữ ủ ườ ậ

S  là không thích đáng n u ng i nh n ch  đ n thu n là nh n thông tin. Ng i nh n cũng c nẽ ế ườ ậ ỉ ơ ầ ậ ườ ậ ầ  

đ c thuy t ph c đ  ch p nh n thông tin và hành đ ng nh  g i ý. M tt thông đi p xúc ti n vìượ ế ụ ể ấ ậ ộ ư ợ ộ ệ ế  

th  c n đ c thi t k  theo cách mà ng i mua ph n ng m t cách có thi n chí. Đ ng c  mu nế ầ ượ ế ế ườ ả ứ ộ ệ ộ ơ ố  

có hi u qu  c n đ n các nguyên t c thuy t ph c s  đông.ệ ả ầ ế ắ ế ụ ố

Nguyên t c đ u tiên là m t thông đi p c n ph i khi n ng i nh n c m nh n đ c. Đi u nàyắ ầ ộ ệ ầ ả ế ườ ậ ả ậ ượ ề  

nghe có v  đ n gi n song khá th ng xuyên, thông đi p không t i đ c ng i nh n nh  dẻ ơ ả ườ ệ ớ ượ ườ ậ ư ự 

ki n. Đ  đ m b o nh n đ c, thông đi p c n t o nên s  chú ý c a ng i nh n. N u không thế ể ả ả ậ ượ ệ ầ ạ ự ủ ườ ậ ế ể 

s  d ng ph ng ti n truy n thông thích h p hay s  d ng kênh thông tin sai l ch, thông đi p sử ụ ươ ệ ề ợ ử ụ ệ ệ ẽ 

có th  không bao gi  t i tay ng i nh n nh  d  ki n. V  l i, n u không có gì h p d n, ng iể ờ ớ ườ ậ ư ự ế ả ạ ế ấ ẫ ườ  

nh n s  không bao gi  h ng t i b c thông đi p do thi u đi s  quan tâm. L u ý là có nh ngậ ẽ ờ ướ ớ ứ ệ ế ự ư ữ  

đi u đ c quan tâm  n n văn hoá này ch a ch c đã đ c thích thú  m t n n văn hoá khác.ề ượ ở ề ư ắ ượ ở ộ ề  

M t b c thông đi p liên quan đ n các s  ki n l ch s  c a n c M  (ví d  ngày 4 tháng 7) cóộ ứ ệ ế ự ệ ị ử ủ ướ ỹ ụ  

th  ít có ý nghĩa v i m t qu c gia khác.ể ớ ộ ố

Nguyên t c th  hai yêu c u m t b c thông đi p ph i không trái v i các tiêu chu n v  văn hoáắ ứ ầ ộ ứ ệ ả ớ ẩ ề  

c a m t ng i. Có th , d u r ng ch a ch c ch n là m t thông đi p không phù h p v i ni m tinủ ộ ườ ể ẫ ằ ư ắ ắ ộ ệ ợ ớ ề  

c a ng i nh n đôi khi có kh  năng khi n ng i nh n ph i cân  nh c l i các giá tr  truy nủ ườ ậ ả ế ườ ậ ả ắ ạ ị ề  

th ng. Trong đ i đa s  tr ng h p, thông đi p có th  b  t  ch i, lo i b  hay bóp méo. Vì th ,ố ạ ố ườ ợ ệ ể ị ừ ố ạ ỏ ế  

m t thông đi p xúc ti n có hi u qu  là thông đi p đ c ch p nh n nh  m t ph n c a thái độ ệ ế ệ ả ệ ượ ấ ậ ư ộ ầ ủ ộ  

cũng nh  c  c u tín ng ng c a ng i nh n. Hi u đ c nguyên t c này là m t trong nh ng líư ơ ấ ưỡ ủ ườ ậ ể ượ ắ ộ ữ  

do làm nên thành công c a Công ty b o hi m đ i s ng gia đình M  t i Nh t B n v i hình th củ ả ể ờ ố ỹ ạ ậ ả ớ ứ  

…Phí b o hi m đ c chi tr  thông qua ho t đ ng ngân hàng vì ng i Nh t v n có thói quenả ể ượ ả ạ ộ ườ ậ ố  

thích g i ti t ki m nên đ n gi n ch  là kh u tr  chi phí b o hi m vào ti n lãi trong tài kho n ti tử ế ệ ơ ả ỉ ấ ừ ả ể ề ả ế  

ki m c a ng i ký h p đ ng b o hi m.ệ ủ ườ ợ ồ ả ể



Nguyên t c th  ba yêu c u ng i g i c n t o nên m t thông đi p có th  kh i d y n i ng iắ ứ ầ ườ ử ầ ạ ộ ệ ể ơ ậ ơ ườ  

nh n m t nhu c u và đ a ra g i ý b ng cách nào đ  cho phép ng i nh n có th  đ t đ c mongậ ộ ầ ư ợ ằ ể ườ ậ ể ạ ượ  

mu n. N u hành đ ng g i ý d n t i vài k t qu  cùng lúc, hi u qu  c a thông đi p cũng tăng lênố ế ộ ợ ẫ ớ ế ả ệ ả ủ ệ  

t ng ng. Do v y, m t nhà qu ng cáo c n nh n bi t nh ng nhu c u và đ ng c  có liên quan.ươ ứ ậ ộ ả ầ ậ ế ữ ầ ộ ơ  

Đ ng c  có th  r t khác bi t gi a các qu c gia, th m chí là v i cùng m t lo i s n ph m. Xemộ ơ ể ấ ệ ữ ố ậ ớ ộ ạ ả ẩ  

xét lĩnh v c mua bán ô tô, nh ng ng i Mý mua ô tô th ng đ i xe c  vài năm m t và ki u dángự ữ ườ ườ ố ứ ộ ể  

đ i v i h  r t quan tr ng. M t ng i Anh đi n hình, trái l i coi mua s m là vi c c  đ i. V iố ớ ọ ấ ọ ộ ườ ể ạ ắ ệ ả ờ ớ  

ng i Anh, s  ho t đ ng lâu b n l i là đ ng c  chính khi mua xe, h n c  s c quy n rũ c a ki uườ ự ạ ộ ề ạ ộ ơ ơ ả ứ ế ủ ể  

dáng.

Nguyên t c cu i cùng g i ý r ng thông đi p ph i nh n đ c s  chú ý c a ng i nh n vào đúngắ ố ợ ằ ệ ả ậ ượ ự ủ ườ ậ  

ch  và đúng th i đi m. B n thông đi p nên ch  ra cách th c rõ ràng đ t đ c m c đích. N uỗ ờ ể ả ệ ỉ ứ ạ ượ ụ ế  

ng i mua hàng đ c đ t trong tình th  đòi h i có ph n ng, c  h i ng i mua làm theo g i ýườ ượ ặ ế ỏ ả ứ ơ ộ ườ ợ  

s  tăng lên. L y ví d  v  công ty Tokyo Toyopet, m t chi nhánh c a Toyota đã có nh ng ho tẽ ấ ụ ề ộ ủ ữ ạ  

đ ng xu t s c nh  trung thành v i nguyên t c này. liên h  v i nh ng ng i mua có kh  năngộ ấ ắ ờ ớ ắ ệ ớ ữ ườ ả  

mua xe m i ngay sau khi xe cũ ph i b  do s  ki m tra có tính ch t b t bu c sau khi mua xe baớ ả ỏ ự ể ấ ắ ộ  

năm m t c a Nh t B n. S  đi u ch nh này có tác d ng vì khi m t ng i ch  xe th ng có xuộ ủ ậ ả ự ề ỉ ụ ộ ườ ủ ườ  

h ng thích đ i xe cũ l y xe m i.ướ ổ ấ ớ

Ph i h p các bi n pháp xúc ti nố ợ ệ ế

Đ  ti p c n và t o nh h ng v i khách hàng, có s n m t vài công c  xúc ti n. Qu ng cáoể ế ậ ạ ả ưở ớ ẵ ộ ụ ế ả  

th ng là công c  d  th y nh t c a xúc ti n nh ng đó không là công c  duy nh t. Các bi nườ ụ ễ ấ ấ ủ ế ư ụ ấ ệ  

pháp xúc ti n cũng bao g m 3 công c  khác nhau nh ng là các ho t đ ng có liên quan: bán hàngế ồ ụ ư ạ ộ  

cá nhân, quan h  v i công chúng và xúc ti n bán hàng.ệ ớ ế

B n bi n pháp xúc ti n này không riêng r  v i nhau và nhi u lúc cũng khó khăn khi quy t đ nhố ệ ế ẽ ớ ề ế ị  

l a ch n m t trong 4 bi n pháp cho tình hình c  th . Có th  xem xét ví d  v  các h i chự ọ ộ ệ ụ ể ể ụ ề ộ ợ 

th ng m i thông th ng. Xúc ti n tr c h t có th  coi nh  là qu ng cáo vì ng i t  ch c cũngươ ạ ườ ế ướ ế ể ư ả ườ ổ ứ  

nh  các công ty tham gia theo l  th ng g i th  tr c ti p và báo đ  qu ng cáo cho s  ki n này.ư ệ ườ ử ư ự ế ể ả ự ệ  

K  t  khi các ph ng ti n thông tin đ i chúng nh n đ c yêu c u qu ng cáo cũng nh  phátể ừ ươ ệ ạ ậ ượ ầ ả ư  

hành tin t c, h  có th  s n sàng tuyên truy n mi n phí cho h i ch . H n n a, cũng c n đ n cácứ ọ ể ẵ ề ễ ộ ợ ơ ữ ầ ế  

nhân viên  qu y hàng, đi u này giúp làm t o nhi u c  h i cho đ i di n công ty s  d ng bánở ầ ề ạ ề ơ ộ ạ ệ ử ụ  

hàng cá nhân. Cu i cùng, s  là khác th ng n u nh ng ng i tham gia h i ch  t ng quà mi nố ẽ ườ ế ữ ườ ộ ợ ặ ễ  

phí hay giá đ c bi t trong su t h i ch , nh ng kí thu t này cũng đ c x p vào các công c  xúcặ ệ ố ộ ợ ữ ậ ượ ế ụ  

ti n bán hàng. Trong ch ng này, ta t p trung vào bán hàng cá nhân, quan h  v i công chúng vàế ươ ậ ệ ớ  

xúc ti n bán hàng.ế

Bán hàng cá nhân



Theo Hi p h i marketing M , bán hàng cá nhân là s  gi i thi u v i m t hay nhi u ng i muaệ ộ ỹ ự ớ ệ ớ ộ ề ườ  

ti m năng nh m m c tiêu bán đ c hàng thông qua đ i tho i tr c ti p. Bán hàng cá nhân, v nề ằ ụ ượ ố ạ ự ế ố  

th ng đ c xem nh  ngh  thu t bán hàng bên ngoài n c M , đ c s  d ng  m i c p đườ ượ ư ệ ấ ướ ỹ ượ ử ụ ở ọ ấ ộ 

phân ph i. Chi phí cho bán hàng cá nhân th ng cao. Theo m t nghiên c u c a McGraw-Hill,ố ườ ộ ứ ủ  

công ty này vào năm 1985 đã m t 299,70 đô la m i l n nhân viên bán hàng đ c c  đi giao d chấ ỗ ầ ượ ử ị  

v i m t khách hàng công nghi p, m t s  tăng v t v  chi phí so v i m c 9,02 đô la vào nămớ ộ ệ ộ ự ọ ề ớ ứ  

1942. M c d u chi phí cao, bán hàng cá nhân c n đ c chú tr ng trong tình hu ng c  th . Muaặ ầ ầ ượ ọ ố ụ ể  

hàng công nghi p hay mua s  l ng l n, kèm theo là nh ng l ng ti n l n thu hút s  chú ý c aệ ố ượ ớ ữ ượ ề ớ ự ủ  

m i ng i. Bán hàng cá nhân cũng t  ra hi u qu  khi chú tr ng t i th  tr ng hay khi m t ng iọ ườ ỏ ệ ả ọ ớ ị ườ ộ ườ  

bán hàng ph i phát tri n m t tiêu chu n đánh giá s  tin t ng n i ng i mua. Hi u qu  c a bánả ể ộ ẩ ự ưở ơ ườ ệ ả ủ  

hàng cá nhân cũng nói lên c c năng c a lo i s n ph m. Nói chung thì bán hàng cá nhân t  ra h uứ ủ ạ ả ẩ ỏ ữ  

hi u v i các đ n v  có giá tr  l n và các s n ph m mua bán không th ng xuyên. Nh ng s nệ ớ ơ ị ị ớ ả ẩ ườ ữ ả  

ph m này đòi h i đ c thuy t trình sao cho phù h p v i nhu c u c a m t cá nhân hay kèm theoẩ ỏ ượ ế ợ ớ ầ ủ ộ  

trao đ i.ổ

Chú ý r ng không ph i t t c  nh ng ng i bán hàng đ u tr c ti p tham gia bán. Vì v y cóằ ả ấ ả ữ ườ ề ự ế ậ  

nh ng ng i bán v i m c đích chào hàng, nhi m v  là gi i thi u cho ng i mua v  l i ích c aữ ườ ớ ụ ệ ụ ớ ệ ườ ề ợ ủ  

s n ph m và các chi n l c xúc ti n nh m t o ra thi n chí đ i v i vi c bán hàng v  sau này.ả ẩ ế ượ ế ằ ạ ệ ố ớ ệ ề  

Khi công ty Foremost l n đ u tiên tung ra th  tr ng Thái Lan các s n ph m kem và s a vào nămầ ầ ị ườ ả ẩ ữ  

1956, công ty đã g i các đ i di n bán hàng (ng i chào hàng) gi i thi u v i m i ng i b ngử ạ ệ ườ ớ ệ ớ ọ ườ ằ  

cách t  choc nói chuy n v  vi c c i thi n các đi u ki n v  sinh và dinh d ng trong tr ngổ ệ ề ệ ả ệ ề ệ ệ ưỡ ườ  

h c, đ ng th i cung c p s n ph m th  mi n phí cho sinh viên.ọ ồ ờ ấ ả ẩ ử ễ

Bán hàng cá nhân v i qu ng cáoớ ả

Bán hàng cá nhân gi ng v i qu ng cáo  ch  c  hai đ u nh m m c tiêu tăng doanh s  bán và doố ớ ả ở ỗ ả ề ằ ụ ố  

đó, đ u ph i d  hi u, gây chú ý, tin t ng và thuy t ph c. Tuy nhien qu ng cáo khác bán hàngề ả ễ ể ưở ế ụ ả  

cá nhân  m t vài khía c nh. Qu ng cáo d a trên nh ng các ph ng th c không mang tính cáở ộ ạ ả ự ữ ươ ứ  

nhân trong vi c ti p c n và gi i thi u hàng bán. Khi so sánh v i qu ng cáo, bán hàng cá nhân đòiệ ế ậ ớ ệ ớ ả  

h i nhi u h n s  s  chia chi phí t ng h p cho ho t đ ng xúc ti n và làm vài l n h n là theo sỏ ề ơ ự ẻ ổ ợ ạ ộ ế ầ ơ ố 

l ng nhân viên. M i quan h  nàyt n t i  kh p các qu c gia. Trong th c t , l c l ng laoượ ố ệ ồ ạ ở ắ ố ự ế ự ượ  

đ ng d  th a  các qu c gia ch m phát tri n khi n cho vi c tuy n d ng nhân s  tr  nên dộ ư ừ ở ố ậ ể ế ệ ể ụ ự ở ễ 

dàng và không t n kém. T  n n ăn c p  các c a hàng cũng thúc đ y vi c s  d ng bán hàng cáố ệ ạ ắ ở ử ẩ ệ ử ụ  

nhân, khi n cho vi c t  ch n và t  ph c v  tr  nên ít g p.ế ệ ự ọ ự ụ ụ ở ặ

Nh ng s  khác bi t gi a qu ng cáo và bán hàng cá nhân có th  t ng ph n khi xét theo quá trìnhữ ự ệ ữ ả ể ươ ả  

trao đ i thôn tin. Qu ng cáo là quá trình ti p c n m t chi u nên th ng t o nên “nhi u”, trongổ ả ế ậ ộ ề ườ ạ ễ  

khi bán hàng cá nhân v i thông tin ph n h i ngay l p t c và ít “nhi u” h n. Vi c ki m tra thôngớ ả ồ ậ ứ ễ ơ ệ ể  

tin th ng khó h n đ i v i bán hàng cá nhân vì ng i bán có th  r i vào các tình hu ng khôngườ ơ ố ớ ườ ể ơ ố  



d  ki n tr c đ c, nghĩa là khác v i chính sách c a công ty. Ch a h t, qu ng cáo th ng kémự ế ướ ượ ớ ủ ư ế ả ườ  

thuy t ph c h n bán hàng cá nhân do qu ng cáo đ c chu n b  tr c b i nh ng ng i ít ti pế ụ ơ ả ượ ẩ ị ướ ở ữ ườ ế  

xúc v i khách hàng và vì thông đi p qu ng cáo c n đ n gi n cho phù h p v i s  l ng l nớ ệ ả ầ ơ ả ợ ớ ố ượ ớ  

ng i xem. Trái l i, bán hàng cá nhân có th  thay đ i thông đi p cho phù h p v i khách hàngườ ạ ể ổ ệ ợ ớ  

vào th i kh c gi i thi u và tác d ng kích thích có th  t o nên s  lôi cu n v i c  năm giác quan.ờ ắ ớ ệ ộ ể ạ ự ố ớ ả

Thay đ i ch t l ng và phong cách bán hàng cá nhânổ ấ ượ

Ch t l ng c a bán hàng cá nhân thay đ i nhi u tuỳ theo lo i s n ph m, ng i th c hi n và tuỳấ ượ ủ ổ ề ạ ả ẩ ườ ự ệ  

theo nhóm đ i t ng. Thông th ng, nh ng ng i bán hàng cá nhân cho các nhà s n xu t đ cố ượ ườ ữ ườ ả ấ ượ  

đào t o t t h n và ch t l ng h n  ng i làm vi c cho nh ng ng i bán buôn và bán l . Nhìnạ ố ơ ấ ượ ơ ườ ệ ữ ườ ẻ  

theo góc đ  th  tr ng m c tiêu, ng i bán hàng cho ng i dùng công nghi p d ng nh  làộ ị ườ ụ ườ ườ ệ ườ ư  

“ch y theo yêu c u” và nói chung, x c vác, đ c đào t o t t và đ c thông tin đ y đ . Nh ngạ ầ ố ượ ạ ố ượ ầ ủ ữ  

ng i bán hàng công nghi p đ i l i vi c đ c đèn bù x ng đáng ph i có năng l c làm vi c v iườ ệ ổ ạ ệ ượ ứ ả ự ệ ớ  

c p lãnh đ o cao nh t. Nh ng ng i bán hàng cho ng i bán buôn, bán l  và khách hàng có côngấ ạ ấ ữ ườ ườ ẻ  

vi c đ u đ u h n và thu c nhóm nh ng ng i “nh n yêu c u”, thông th ng ít năng n  h nệ ề ề ơ ộ ữ ườ ậ ầ ườ ổ ơ  

trong vi c tìm ki m h p đ ng m i. Các s n ph m đ t ti n đòi h i ch t l ng bán hàng cá nhânệ ế ợ ồ ớ ả ẩ ắ ề ỏ ấ ượ  

cao h n là các s n ph m có giá tr  theo đ n v  th p và t c đ  chu chuy n cao.ơ ả ẩ ị ơ ị ấ ố ọ ể

Bán hàng cá nhân không đ c xem nh  ngh  nghi p đem l i uy tín  h u h t các n c. Nóượ ư ề ệ ạ ở ầ ế ướ  

th ng đ c gi ng d y trong các tr ng kinh doanh và tr ng d y ngh  h n là  các tr ngườ ượ ả ạ ườ ườ ạ ề ơ ở ườ  

cao đ ng và do v y, ch t l ng c a bán hàng cá nhân  bên ngoài n c Mĩ còn xa m i đ t tiêuẳ ậ ấ ượ ủ ở ướ ớ ạ  

chu n. L y Braxin làm d n ch ng, nh ng ng i bán hàng không đ c d y theo tiêu chu n c aẩ ấ ẫ ứ ữ ườ ượ ạ ẩ ủ  

Mĩ. Ví d  khi m t ngân hàng đ a ra d ch v  tài chính cho các bác sĩ, song t  l  ph n h i r t th pụ ộ ư ị ụ ỉ ệ ả ồ ấ ấ  

vì ngân hàng cho r ng không c n ph i đào t o thêm ng i cho d ch v  này. M t công ty khácằ ầ ả ạ ườ ị ụ ộ  

c a Braxin bán n c qu  p l nh l i đ t đ c 30% ph n h i cho qu ng cáo c a mình t  cácủ ướ ả ướ ạ ạ ạ ượ ả ồ ả ủ ừ  

công ty l n. Ch a h t, nh ng ng i lãnh đ o phát hi n ra là qu ng cáo tr  nên vô d ng vì nhânớ ư ế ữ ườ ạ ệ ả ở ụ  

viên bán hàng c a công ty không th  hoàn thành đ c dù là m t h p đ ng.ủ ể ượ ộ ợ ồ

Phong cách bán hàng cũng khác nhau đáng k .  Nh t B n, các ông ch  s n lòng cho nh ngể ở ậ ả ủ ẵ ữ  

ng i bán hàng yêu c u nhân viên c a h   n i làm vi c. Các nhân viên Nh t B n bán ô tô đ nườ ầ ủ ọ ở ơ ệ ậ ả ế  

t n nhà. Công ty Subaru còn đi xa h n. Là lo i ph ng ti n cho các ho t đ ng bên ngoài, Subaruậ ơ ạ ươ ệ ạ ộ  

trang b  cho nh ng nhân viên bán hàng t i nhà c a mình nh ng cu n ca-ta-lô Sportsman’s Guide.ị ữ ạ ủ ữ ố  

Sportsman’s Guide là m t công ty c a Mĩ chuyên bán m t nhóm các s n ph m th  thao và cácộ ủ ộ ả ẩ ể  

ph  ki n v n l c quan v  kênh phân ph i đ c nh t này.ụ ệ ố ạ ề ố ộ ấ

T i Mĩ, ng i bán chiêu đãi khách hàng b a sáng hay b a tr a. Còn  bên kia đ i d ng, phạ ườ ữ ữ ư ở ạ ươ ổ 

bi n h n là chiêu đãi sau khi công vi c đã hoàn t t và th o lu n v  bán hàng trong b a t i hayế ơ ệ ấ ả ậ ề ữ ố  

trong m t câu l c b  đêm. Vi c ti p xúc sau nh ng gi  làm vi c  n c ngoài quan tr ng h nộ ạ ộ ệ ế ữ ờ ệ ở ướ ọ ơ  

nhi u so v i  Mĩ. Khách hàng trông đ i s  quan tâm t i các h ot đ ng xã h i bên c nh các ho tề ớ ở ợ ự ớ ạ ộ ộ ạ ạ  



đ ng kinh doanh, bao g m có ch i gôn, nh u, ăn t i và nhi u th  khac n a. Khách hàng ti mộ ồ ơ ậ ố ề ứ ữ ề  

năng luôn nghĩ đ n m t ch u r u và ăn t i. M t ng i bán hàng th ng đ a khách hàng t i cácế ộ ầ ượ ố ộ ườ ườ ư ớ  

quán bar hay câu l c b  đêm đ  làm quen v i các thành viên khác gi i. Trong các tình hu ng nhạ ộ ể ớ ớ ố ư 

v y, ng i bán c n đ c chu n b  nhi u h n ch  là nh n đ c h p đ ng.ậ ườ ầ ượ ẩ ị ề ơ ỉ ậ ượ ợ ồ

Các chi n thu t bán hàng cá nhân có th  ph i thay đ i  m t vài th  tr ng. Công ty Avon có thế ậ ể ả ổ ở ộ ị ườ ể 

s  d ng bán hàng cá nhân t i Mĩ và Mĩ La tinh, song l i b  ghét cay ghét đ ng  m t vài n c.ử ụ ạ ạ ị ắ ở ộ ướ  

Ng i châu á thông th ng c nh giác tr c ng i l , và do đó, các đ i di n bán hàng c a côngườ ườ ả ướ ườ ạ ạ ệ ủ  

ty Avon  ch  d ng l i  gia đình b n bè và ng i thân. Các công ty bán hàng do Avon b o tr  làỉ ừ ạ ở ạ ườ ả ợ  

m t s  thay đ i v  k  thu t đã t  ra h u hi u  châu á và cũng đã đ c th  nghi m  Tây Đ c.ộ ự ổ ề ỹ ậ ỏ ữ ệ ở ượ ử ệ ở ứ  

T i Pháp, vi c c m bán hàng t i nhà bu c Avon ph i thay đ i thành bán hàng qua th  tr c ti p.ạ ệ ấ ạ ộ ả ổ ư ự ế

Bán hàng cá nhân ph i nh n đ c s  h  tr  đúng m c v  đào t o và thông tin. Tokyo Toyopetả ậ ượ ự ỗ ợ ứ ề ạ  

có m t b  phim nh m gi i thi u cho 1200 nhân viên bán hàng t i nhà c a công ty v  cách th cộ ộ ằ ớ ệ ạ ủ ề ứ  

x  lý tr c s  không thích và t  ch i. S  trung thành v i nhãn hi u r t cao c a dân chúng khi nử ướ ự ừ ố ự ớ ệ ấ ủ ế  

m t nhân viên c a Toyota d  dàng đ c chào đón. Ng i bán hàng có th  chu n b  b n kê khaiộ ủ ế ượ ườ ể ẩ ị ả  

giá tr  hàng bán. Qua vi c gi i thi u m t chi c ô tô đ  ch i đ c làm c n then theo model m i,ị ệ ớ ệ ộ ế ồ ơ ượ ẩ ớ  

anh ta khi n cho vi c t i các phòng tr ng bày tr  nên không c n thi t. K  t  khi bán hàng t iế ệ ớ ư ở ầ ế ể ừ ạ  

nhà ph n l n đ c s  d ng cho các hàng hoá không đ t ti n, m t ai đó có th  băn khoăn vầ ớ ượ ử ụ ắ ề ộ ể ề 

vi cbán hàng đ t ti n nh  ô tô theo cùng cách đó. Ch a h t, Tokyo Toyopet đã t o nên c  m tệ ắ ề ư ư ế ạ ả ộ  

khoa h c t  th c ti n. Chi n thu t bán hàng cá nhân t  ra hi u qu  và doanh s  bán c a công tyọ ừ ự ễ ế ậ ỏ ệ ả ố ủ  

đã v t quá 70000 s n ph m m i năm. Tính trên toàn th  n c Nh t, bán ô tô t i nhà là ngànhượ ả ẩ ỗ ể ướ ậ ạ  

kinh doanh tr  giá t i 26 t  đô la.ị ớ ỉ

M t ng i bán hàng s  g p khó khăn n u không có s  h  tr  c a qu ng cáo. Qu ng cáo t o nênộ ườ ẽ ặ ế ự ỗ ợ ủ ả ả ạ  

s  nh n th c và giúp khách hàng d  ti p thu h n. Ví d  nh  qu ng cáo c a công ty Tokyoự ậ ứ ễ ế ơ ụ ư ả ủ  

Toyopet không s  d ng hình th c qu n cáo tr c ti p. Th c t , côngty nói v i khác hàng hãy kiênử ụ ứ ả ự ế ự ế ớ  

nh n và đ i nhân viên bán hàng c a công ty g i t i. Qu ng cáo ki u này không ph i là h ngẫ ợ ủ ọ ớ ả ể ả ướ  

s n ph m mà m c tiêu c a nó là gi i thi u v  hình nh công ty. Nh ng qu ng cáo đ c dùngả ẩ ụ ủ ớ ệ ề ả ữ ả ượ  

không h p d n khách hàng t i các phòng tr ng bày song giúp cho các ho t đ ng bán hàng t i nhàấ ẫ ớ ư ạ ộ ạ  

c a ng i bán.ủ ườ

Ti p th  qua đi n tho iế ị ệ ạ

Bán hàng cá nhân không ph i lúc nào cũng là đ i tho i tr c ti p. L y ví d , bán hàng cá nhân cóả ố ạ ự ế ấ ụ  

th  th c hi n qua đi n tho i. M c d u ti p th  qua đi n tho i đã có t  khá lâu, s  phát tri n c aể ự ệ ệ ạ ặ ầ ế ị ệ ạ ừ ự ể ủ  

lĩnh v c marketing tr c ti p đã đ t hình th c ti p th  này lên hàng đ u. Vi c áp d ng hình th cự ự ế ặ ứ ế ị ầ ệ ụ ứ  

ti p th  qua đi n tho i đã tr  nên rât ph  bi n gi a nh ng ng i bán nh ng không nh t thi t v iế ị ệ ạ ở ổ ế ữ ữ ườ ư ấ ế ớ  

khách hàng, nh ng ng i luôn b n r n v i quá nhi u cú đi n tho i. Do ho t đ ng hành langữ ườ ậ ộ ớ ề ệ ạ ạ ộ  

hi u qu  c a marketing qua đi n tho i mà các nhà làm lu t Mĩ t  ra mi n c ng khi thông quaệ ả ủ ệ ạ ậ ỏ ễ ưỡ  



lu t h n ch  ti p th  qua đi n tho i. Nh  m t ph n c a nh ng n  l c hành lang, các công ty chậ ạ ế ế ị ệ ạ ư ộ ầ ủ ữ ỗ ự ỉ 

ra r ng vi c tăng tài tr  riêng c a các nhà làm lu t s  b  c n tr  do nh ng h n ch  đã đ a ra.ằ ệ ợ ủ ậ ẽ ị ả ở ữ ạ ế ư

T i th  tr ng n c ngoài, ti p th   qua đi n tho i không phát tri n m nh nh  t i Mĩ. Nh ng l iạ ị ườ ướ ế ị ệ ạ ể ạ ư ạ ữ ợ  

ích gi i h n c a đi n tho i v i các gia đình là m t v n đ . Lu t Dân s  cũng là m t c n trớ ạ ủ ệ ạ ớ ộ ấ ề ậ ự ộ ả ở  

khác. Nh ng cu c g i nh m m c đích ti p th  ch u nhi u s  ki m soát v  vi c b o v  tên kháchữ ộ ọ ằ ụ ế ị ị ề ự ể ề ệ ả ệ  

hàng và tôn tr ng s  riêng t . M t th i kỳ ôn hoà có th  áp d ng v i ti p th   qua đi n tho i. T iọ ự ư ộ ờ ể ụ ớ ế ị ệ ạ ạ  

Ph n Lan, ti p th  qua đi n tho i đ c xem nh  m t cách bán hàng t i nhà, và m t khách hàngầ ế ị ệ ạ ượ ư ộ ạ ộ  

có th  hu  h p đ ng mua trong vòng 7 ngày.  Thu  Đi n, nh m tránh cho h p đ ng mua hàngể ỷ ợ ồ ở ỵ ể ằ ợ ồ  

b  hu  b , m t ng i bán ph i g i cho ng i mua m t thông báo v  các quyên c a ng i muaị ỷ ỏ ộ ườ ả ử ườ ộ ề ủ ườ  

trong vòng 3 ngày k  t  ngày mua và ph i trong vòng m t th i gian ôn hoà ch ng m t tu n. Tâyể ừ ả ộ ờ ừ ộ ầ  

Đ c th m chí còn khó khăn h n. N c này c m các cu c g i nh  v y  m t m c đ  đ i v i sứ ậ ơ ướ ấ ộ ọ ư ậ ở ộ ứ ộ ố ớ ự 

riêng t  và l nh c m này th m chí còn áp d ng cho thông báo v  vi c vi ng thăm c a nhân viênư ệ ấ ậ ụ ề ệ ế ủ  

bán b o hi m. T i Thu  Sĩ, italia, Hy L p, Anh, Pháp, B  và Hà Lan, không có lu t c  th  gi iả ể ạ ỵ ạ ỉ ậ ụ ể ớ  

h n vi c ti p th  qua đi n tho i ra n c ngoài.ạ ệ ế ị ệ ạ ướ

C  nhân viên ho t đ ng t i n c ngoài ử ạ ộ ạ ướ

M t v n đ  gây tranh cãi là không có s  phân bi t rõ ràng v  qu c t ch c a nh ng nhân viên bánộ ấ ề ự ệ ề ố ị ủ ữ  

hàng làm vi c t i th  tr ng n c ngoài. M t s  nhà nghiên c u th  tr ng cho r ng vi c đệ ạ ị ườ ướ ộ ố ứ ị ườ ằ ệ ể 

nhân viên c a mình ra n c ngoài h n là ding ng i n c s  t i. Nh ng ng i khác có quanủ ướ ơ ườ ướ ở ạ ữ ườ  

đi m đ i l p, tranh cãi r ng chính sách t t nh t là s  d ng ng i b n x  hay nh ng nhân viênể ố ậ ằ ố ấ ử ụ ườ ả ứ ữ  

sinh ra  chính n c đó.ở ướ

Nhân viên bán hàng t i n c ngoài đ c đánh giá cao vì h  là nh ng ng i quen thu c v i s nạ ướ ượ ọ ữ ườ ộ ớ ả  

ph m, k  thu t, l ch s  và chính sách c a công ty. Do đó, vi c duy nh t c n chu n b  cho h  làẩ ỹ ậ ị ử ủ ệ ấ ầ ẩ ị ọ  

ki n th c v  th  tr ng n c ngoài. Song đây có th  là tr  ng i l n nh t cho ng i nhân viên.ế ứ ề ị ườ ướ ể ở ạ ớ ấ ườ  

Trong khi m t s  ng i thích đ i đ u v i thách th c và thay đ i, nh ng nhân viên khác they khóộ ố ườ ố ầ ớ ứ ổ ữ  

khăn khi ph i đ ng đ u v i môi tr ng kinh doanh không quen thu c. S  th t b i do không tìmả ươ ầ ớ ườ ộ ự ấ ạ  

hi u th  tr ng n c ngoài cũng nh  phong t c s  c n tr  hi u qu  bán hàng c a m t nhân viênể ị ườ ướ ư ụ ẽ ả ở ệ ả ủ ộ  

đa qu c t ch. Ví d  nh  các giám đ c ng i Anh g p khó khăn khi đi u hành các c  s  bán lố ị ụ ư ố ườ ặ ề ơ ở ẻ 

t i th  tr ng Mĩ c nh tranh kh c li t, có th  nh n th y qua th i gian m  c a dài h n cũng nhạ ị ườ ạ ố ệ ể ậ ấ ờ ở ử ơ ư 

 các quy mô khác nhau. Rút kinh nghi m, ông Terence Coran đã quy t đ nh không thuê các giámở ệ ế ị  

đ c ng i Anh mà thuê ng i Mĩ làm qu n lý c p cao đ  đi u hành h  th ng. M t s  c n tr ngố ườ ườ ả ấ ể ề ệ ố ộ ự ẩ ọ  

ki u Mĩ.ể

Không ch  nh ng nhân viên này ph i đ i m t v i tình hình kinh doanh m i, gia đình c a h  cũngỉ ữ ả ố ặ ớ ớ ủ ọ  

ph i chia s  gánh n ng v  nh ng thay đ i xã h i. Cu c s ng có th  khó khăn h n c  v  m tả ẻ ặ ề ữ ổ ộ ộ ố ể ơ ả ề ặ  

tâm lý cũng nh  th  ch t đ i v i nh ng ng i không đi u ch nh cho phù h p v i ph n vi cư ể ấ ố ớ ữ ườ ề ỉ ợ ớ ầ ệ  

đ c giao, v n đòi h i ph i đ nh c  lâu dài  n c ngoài. Ng i nhân viên có th  c n suy nghĩượ ố ỏ ả ị ư ở ướ ườ ể ầ  



l i li u có nên ch p nh n công vi c hay e ng i v  vi c t ng công ty có th  b  đi c  h i thăngạ ệ ấ ậ ệ ạ ề ệ ổ ể ỏ ơ ộ  

ti n hay công ty có th  s  mu n gi  h   n c ngoài. H n th , m t nhi m v   n c ngoài cóế ể ẽ ố ữ ọ ở ướ ơ ế ộ ệ ụ ở ướ  

th  không d  dàng gì cho m t ng i Mĩ cũng nh  v  hay ch ng h  trong vi c mua s m, l aể ễ ộ ườ ư ợ ồ ọ ệ ắ ự  

ch n tr ng h c và nh ng c  h i ngh  ng i h n ch . M t s  có th  c m th y chán n n và vọ ườ ọ ữ ơ ộ ỉ ơ ạ ế ộ ố ể ả ấ ả ỡ  

m ng, ho c có th  quen v i công vi c hay b t đ u u ng r u. Đi u này khi n quy t đ nh l aộ ặ ể ớ ệ ắ ầ ố ượ ề ế ế ị ự  

ch n nhân viên th c hi n nhi m v  ph i đ c ti n hành c n then. Trong th c t , gia đình c aọ ự ệ ệ ụ ả ượ ế ẩ ự ế ủ  

h  nên đ c h i ý ki n nh m tìm ra cách nào h p lý h n c  khi làm vi c  n c ngoài. Ôngọ ượ ỏ ế ằ ợ ơ ả ệ ở ướ  

Tung đã đ  xu t m t quy trình l a ch n quy t đ nh. V i s  quan tâm đ n các bi n s  và d c thùề ấ ộ ự ọ ế ị ớ ự ế ế ố ặ  

có liên quan, ông Harvey đã đ a ra m t h  th ng ch n l a các ng viên qu c t  nh  vào vi cư ộ ệ ố ọ ự ứ ố ế ờ ệ  

xem xét đi m s , ch ng h n nh  s  linh ho t trong ho t đ ng tâm lý, k  năng giao ti p, tìnhể ố ẳ ạ ư ự ạ ạ ộ ỹ ế  

hình n đ nh hôn nhân, kh  năng thích ng c a gia đình, s  nh y c m văn hoá, kh  năng ngônổ ị ả ứ ủ ự ạ ả ả  

ng , tính ham hi u bi t, t  s  c i m  đ n tính khí hay thay đ i, tính s n sàng tr c nh ng tháchữ ể ế ừ ự ở ở ế ổ ẵ ướ ữ  

th c và có tính võ đoán hay không.ứ

Bên c nh nh ng v n đ  có liên quan đ n vi c s  d ng ng i n c ngoài, s  d ng ng i đ aạ ữ ấ ề ế ệ ử ụ ườ ướ ử ụ ườ ị  

ph ng hay công dân chính qu c gia đó có th  đ n t i nh ng v n đ  khác. Thay vì có t m nhìnươ ố ể ẫ ớ ữ ấ ề ầ  

xuyên qu c gia, h  l i t p trung quá vào th  tr ng n i đ a. H  cũng không n m h t đ c tìnhố ọ ạ ậ ị ườ ộ ị ọ ắ ế ượ  

hình công ty m , văn hoá kinh doanh cũng nh  m c tiêu đ t ra. H n th , h  không th c hi nẹ ư ụ ặ ơ ế ọ ự ệ  

nh ng cu c di chuy n v  m t đ a lý mà thích  l i n c mình h n là nh n l y m t công vi cữ ộ ể ề ặ ị ở ạ ướ ơ ậ ấ ộ ệ  

m i đ y trách nhi m  n c ngoài.ớ ầ ệ ở ướ

Nói m t cách công b ng thì m t vài b t l i trong vi c s  d ng ng i b n x  d ng nh  cũngộ ằ ộ ấ ợ ệ ử ụ ườ ả ứ ườ ư  

g p  nh ng ng i n c ngoài. Quan tr ng h n c  là v n đ  v  ch  nghĩa v  ch ng. Các côngặ ở ữ ườ ướ ọ ơ ả ấ ề ề ủ ị ủ  

ty đa qu c gia nh n th y là nh ng nhân viên n c ngoài đ c vi c song có đôi chút khác bi tố ậ ấ ữ ướ ượ ệ ệ  

trong cách nghĩ và ti p c n có th  là nh ng ng i đáng giá và ho t đ ng có hi u qu . Nhân viênế ậ ể ữ ườ ạ ộ ệ ả  

ng i n c ngoài có th  mang l i cho các công ty Mĩ nh ng ki n th c và thông tin có ích. M tườ ướ ể ạ ữ ế ứ ộ  

ví d  v  m t công ty đa qu c gia đã thành công trong vi c s  d ng ng i n c ngoài này làụ ề ộ ố ệ ử ụ ườ ướ  

Hewlett Packard. Ho t đ ng c a công ty  châu Âu đ c đi u hành đ c l p b i chính nh ngạ ộ ủ ở ượ ề ộ ậ ở ữ  

ng i châu Âu. Các nhóm chuyên gia k  thu t đ a ph ng cũng tham gia phát tri n s n ph mườ ỹ ậ ị ươ ể ả ẩ  

tren toàn th  gi i. Nh ng ý t ng kinh doanh m i nh  gi  làm vi c linh ho t, ch ng trình gi iế ớ ữ ưở ớ ư ờ ệ ạ ươ ớ  

thi u v  công ty t i các tr ng h c l n đ u tiên ra đ i t i Tây Đ c tr c khi đ c áp d ng taiệ ề ạ ườ ọ ầ ầ ờ ạ ứ ướ ượ ụ  

Mĩ.

Có m t s  l i th  mà m t công ty đa qu c gia có đ c nh  s  d ng ng i n c ngoài làm vi cộ ố ợ ế ộ ố ượ ờ ử ụ ườ ướ ệ  

 chính qu c gia n i h  đã sinh ra. L i th  là  ch  công ty có th  tránh đ c chính tr , các v nở ố ơ ọ ợ ế ở ỗ ể ượ ị ấ  

đ  nh y c m và khó khăn. T  khi các Chính ph  và chính quy n đ a ph ng rõ ràng là thíchề ạ ả ừ ủ ề ị ươ  

công ty thuê ng i n c mình h n là s  d ng ng i ngoài, các công ty đa qu c gia có th  tránhườ ướ ơ ử ụ ườ ố ể  



đ c t i bóc l t trong khi v n đ c cho là có thi n chí. Chi nhánh c a Visa  châu Âu đã sượ ộ ộ ẫ ượ ệ ủ ở ử 

d ng hoàn toàn nhân viên b n đ a nh m c  g ng xoá đi hình nh v  m t công ty Mĩ.ụ ả ị ằ ố ắ ả ề ộ

M t l i th  khác có th  đ t đ c là công ty có l i th  c nh tranh trong vi c giành gi t lao đ ngộ ợ ế ể ạ ượ ợ ế ạ ệ ậ ộ  

trình đ  cao t i qu c gia n i mình ho t đ ng. M t công ty đa qu c gia có th  tr  cao h n giá thộ ạ ố ơ ạ ộ ộ ố ể ả ơ ị  

tr ng mà m c này d ng nh  v n th p h n m c giá  chính th  tr ng n i công ty đó đ t trườ ứ ườ ư ẫ ấ ơ ứ ở ị ườ ơ ặ ụ 

s . Điêù này đúng v i các công ty Nh t. C n s t ng i Nh t làm vi c cho các công ty n cở ớ ậ ơ ố ườ ậ ệ ướ  

ngoài g n đây m i l ng d u đi. Còn tr c đó, ng i Nh t không quan tâm l m đ n vi c làm t iầ ớ ắ ị ướ ườ ậ ắ ế ệ ạ  

các công ty Mĩ do h  c m th y khó khăn trong vi c thăng ti n. H  cũng e ng i v  nh h ngọ ả ấ ệ ế ọ ạ ề ả ưở  

c a chính tr  trong các công ty. Song nh ng ng i Nh t tr  tu i gi  đây thích h ng ra n củ ị ữ ườ ậ ẻ ổ ờ ướ ướ  

ngoài h n và h  đi làm cho các công ty Mĩ m t cách hăm h , không nh  th  h  tr c, làm vi cơ ọ ộ ở ư ế ệ ướ ệ  

theo thâm niên, đóng góp và trung thành v i công ty.ớ

Khi thuê ng i dân n c s  t i có th  gi m đ c chi phí cho vi c tái đ nh c  và phí công tác raườ ướ ở ạ ể ả ượ ệ ị ư  

n c ngoài. Các ngân hàng Mĩ bi t r ng giá cao và nh ng k t qu  thu v  không t ng x ng v iướ ế ằ ữ ế ả ề ươ ứ ớ  

s  l ng nhân viên Mĩ đông đ o t i Nh t B n. Vì v y, đ u tiên thành ph  Chicago đã gi m số ượ ả ạ ậ ả ậ ầ ố ả ố 

l ng nhân viên n c ngoài xu ng còn m t n a. Tokyo là thành ph  đ t đ  nh t th  gi i nênượ ướ ố ộ ử ố ắ ỏ ấ ế ớ  

chi phi đ  duy trì nhân viên t i đây là quá cao. Th c t  là đ  duy trì ho t đ ng c a m t giám đ cể ạ ự ế ể ạ ộ ủ ộ ố  

Mĩ t i Tokyo c n m c l ng ít nh t là 170000 đô la m t năm. M t nhân viên đi u hành c pạ ầ ứ ươ ấ ộ ộ ề ấ  

trung nh n đ c m c chi tr  cho phí sinh ho t b ng m t n a m c l ng c a mình, c ng thêmậ ượ ứ ả ạ ằ ộ ử ứ ươ ủ ộ  

v i 70000 đô la ti n thuê nhà, 12000 đô la cho con h c tr ng t , 9000 đô la cho chuy n thămớ ề ọ ườ ư ế  

nhà hàng năm và thêm 6000 đô la ti n th ng vì làm vi c  n c ngoài. T  khi các kho n thêmề ưở ệ ở ướ ừ ả  

theo lu t Nh t B n đ u ph i tính thu  thì các công ty Mĩ bu c ph i tr  thêm m t kho n thuậ ậ ả ề ả ế ộ ả ả ộ ả ế 

b ng 1/3 s  ti n. Giá thuê m t căn h  ki u Âu tang v t t  2954 đô la/tháng lên 7273 đô la chằ ố ề ộ ộ ế ọ ừ ỉ 

trong vòng 2 năm. Giá thuê m t văn phòng r ng 3000 phút vuông không r  h n 24000 đô la/tháng.ộ ộ ẻ ơ  

Ch a h t, công ty còn ph i đ t tr c m t năm tr  khi có m t kho n ti n ký qu  b o đ m làư ế ả ặ ướ ộ ừ ộ ả ề ỹ ả ả  

588000 đô la đ  đ c s m có đ t.ể ượ ớ ấ

Vi c s  d ng lao đ ng đ a ph ng cho phép công ty ti n hành ho t đ ng kinh doanh nhanhệ ử ụ ộ ị ươ ế ạ ộ  

chóng ngay khi k t thúc vi c đăng kí. Rào c n v  ngôn ng  và b t đ ng v  văn hoá là t i thi u.ế ệ ả ề ữ ấ ồ ề ố ể  

Ví d , s  là r t khó khăn cho m t nhân viên bán hàng Mĩ có th  làm khách hàng tho  mãn mà l iụ ẽ ấ ộ ể ả ạ  

không thông th o văn hoá đ a ph ng. Không có ki n th c v  ngôn ng  b n x , vi c đ n gi nạ ị ươ ế ứ ề ữ ả ứ ệ ơ ả  

nh t và giao ti p thông th ng nh  k  chuy n c i cũng r t khó khăn. t i Nh t B n, ph n l nấ ế ườ ư ể ệ ườ ấ ạ ậ ả ầ ớ  

vi c kinh doanh đ c ti n hành tr c ti p trong khi t i Mĩ, ng i ta chú tr ng nhi u đ n th  tệ ượ ế ự ế ạ ườ ọ ề ế ư ừ  

và chu n b  báo cáo. Nh n thays s  khác bi t v  văn hoá này, công ty Ricoh đã s  d ng ng iẩ ị ậ ự ệ ề ử ụ ườ  

Mĩ đ  đi u hành các c  s  c a công ty t i Mĩ. H n th , Ricoh nh n th y là nhân viên b n đ aể ề ơ ở ủ ạ ơ ế ậ ấ ả ị  

làm vi c hi u qu  h n và năng su t h n trong môi tr ng c a chính h  đ ng th i có đ c cácệ ệ ả ơ ấ ơ ườ ủ ọ ồ ờ ượ  

quan h  trong kinh doanh và v i Chính ph .ệ ớ ủ



M t gi i pháp cho v n đ  nhân s  m t ph n xu t phát t  s  phù h p v i c p đ  phân ph i. Cácộ ả ấ ề ự ộ ầ ấ ừ ự ợ ớ ấ ộ ố  

nhân viên bán hàng ng i Mĩ có th  đ c s  d ng trong vi c liên h  v i các nhà phân ph i, bánườ ể ượ ử ụ ệ ệ ớ ố  

buôn và bán l  s  l ng l n  n c ngoài. Cách phân ph i qu c t  này không th  th c hi nẻ ố ượ ớ ở ướ ố ố ế ể ự ệ  

đ c  m c đ  kênh phân ph i trong n c hay v i ng i tiêu dùng. H u h t các côngty b oượ ở ứ ộ ố ướ ớ ườ ầ ế ả  

hi m c a Nh t, trong đó có Avon s  d ng ng i n i tr  nh  nh ng ng i bán hàng làm ngoàiể ủ ậ ử ụ ườ ộ ợ ư ữ ườ  

gi  đ  bán hàng t i nhà. Công ty b o hi m nhân tho gia đình c a Mĩ không s  d ng qu ng cáoờ ể ạ ả ể ủ ử ụ ả  

t i Nh t B n mà d a vào h  th ng bán hàng m nh và l c l ng bán hàng chính th c đ  ti pạ ậ ả ự ệ ố ạ ự ượ ứ ể ế  

c n tr c ti p các công ty.ậ ự ế

Khi nhân s  đ c ki m tra tăng c ng t i tr  s  chính c a công ty, thông th ng các công ty Mĩự ượ ể ườ ạ ụ ở ủ ườ  

ch  s  d ng ng i Mĩ. Do đó, cũng d  hi u t i sao có m t đ i ngũ lao đ ng có năng l c luôn s nỉ ử ụ ườ ễ ể ạ ộ ộ ộ ự ẵ  

có đ  đi n vào ch  khuy t. Song m t s  công ty đa qu c gia c a Mĩ nh n th y là m t nhân viênể ề ỗ ế ộ ố ố ủ ậ ấ ộ  

ng i Mĩ đ c đào t o t t  không h n đã phù h p đ  làm vi c trên kh p th  gi i. Công tyườ ượ ạ ố ẳ ợ ể ệ ắ ế ớ  

American Standard c a Mĩ đ y m nh đ nh h ng toàn c u trong vi c ra quy t đ nh t p th  b ngủ ẩ ạ ị ướ ầ ệ ế ị ậ ể ằ  

vào vi c tăng s  l ng nhà qu n lý n c ngoài trong nh ng c  quan quan tr ng. Ví d , có 8ệ ố ượ ả ướ ữ ơ ọ ụ  

trong t ng s  20 ch c v  phó ch  t ch công ty là do ng i n c ngoài n m gi . Đi u này khi nổ ố ứ ụ ủ ị ườ ướ ắ ữ ề ế  

m t công ty th t s  có tính đa qu c gia và t o nên l i th  so v i nh ng công ty khác mà lãnh đ oộ ậ ự ố ạ ợ ế ớ ữ ạ  

cao nh t ch  là ng i cùng m t n c. S  không đ ng nh t đem l i cho công ty kh  năng vấ ỉ ườ ộ ướ ự ồ ấ ạ ả ề 

ngôn ng , bí quy t xu t kh u, kĩ năng đàm phán v i Chính ph  n c ngoài và s  ng h  qu cữ ế ấ ẩ ớ ủ ướ ự ủ ộ ố  

t  mà các nhà qu n lý Mĩ còn thi u. K t qu  bán hàng thu đ c xem ra phù h p v i tiêu chu nế ả ế ế ả ượ ợ ớ ẩ  

này. L ng bán hàng trên th  gi i c a công ty đã tăng t ng doanh thu t  35% lên 45%. Song sượ ế ớ ủ ổ ừ ố 

d  l i nhu n gi m đ t ng t t  8% xu ng còn 4,8%.ư ợ ậ ả ộ ộ ừ ố

Khi thuê nhân viên ng i đ a ph ng, m t công đa qu c gia ph i chú ý t i lu t lao đ ng c aườ ị ươ ộ ố ả ớ ậ ộ ủ  

n c s  t i. Lu t lao đ ng có th  h n ch  các quy t đ nh thuê hay th i h i nhân viên. Đi u nàyướ ở ạ ậ ộ ể ạ ế ế ị ả ồ ề  

đ c bi t đúng  các n c xã h i ch  nghĩa. L y ví d  v  Trung Qu c, n c này là m t s  k tặ ệ ở ướ ộ ủ ấ ụ ề ố ướ ộ ự ế  

h p gi a ch  nghĩa xã h i và ch  nghĩa t  b n. Quy đ nh v  vi c thuê lao đ ng đã đ c n iợ ữ ủ ộ ủ ư ả ị ề ệ ộ ượ ớ  

l ng khi n các doanh nghi p Trung Qu c cũng có kh  năng thuê nhân công. Trong khi đó cácỏ ế ệ ố ả  

công ty đa qu c gia l i ph i l a ch n t  nh ng ng i mà Chính ph  g i đ n. H  th ng xã h iố ạ ả ự ọ ừ ữ ườ ủ ử ế ệ ố ộ  

ch  nghĩa b o đ m vi c làm và an ninh thông qua vi c th ng nh  nhau cho m i ng i khôngủ ả ả ệ ệ ưở ư ọ ườ  

k  thành tích hay làm c n s  ho t đ ng hi u qu . K t qu  là công nhân ch  lo đ c th ngể ả ự ạ ộ ệ ả ế ả ỉ ượ ưở  

nhi u hay ít mà không quan tâm làm vi c chăm ch . Trong vài tr ng h p, các công ty đa qu cề ệ ỉ ườ ợ ố  

gia có th  sa th i nh ng ng i l i bi ng hay thi u trình đ  trong khi đi u đó không h n x y raể ả ữ ườ ườ ế ế ọ ề ẳ ả  

 các doanh nghi p n i đ a. Tuy nhiên,  Inđônêxia, m t công nhân có th  đ c tha l i nhi u l nở ệ ộ ị ở ộ ể ượ ỗ ề ầ  

tr c khi sa th i, thông th ng là cho anh ta th i h n th  thách 3 tháng và trong th i gian đó,ướ ả ườ ờ ạ ử ờ  

đu i vi c là đ c phép. Vi c th i h i sau th i gian này có th  c n t i s  phê chu n c a Vănổ ệ ượ ệ ả ồ ờ ể ầ ớ ự ẩ ủ  

phòng lao đ ng và nó t  ra là r t khó th c hi n. Th  t c yêu c u ng i công nhân ph i nh nộ ỏ ấ ự ệ ủ ụ ầ ườ ả ậ  

đ c 3 t  c nh cáo tr c khi ch m d t nh ng thi u trình đ  không th ng xuyên là cái c  choượ ờ ả ướ ấ ứ ư ế ộ ườ ớ  



vi c ch m d t h p đ ng. T t nh t là nên tham kh o h ng d n c a OECD v  vi c thuê laoẹ ấ ứ ợ ồ ố ấ ả ướ ẫ ủ ề ệ  

đ ng và các quan h  trong công nghi p.ộ ệ ệ

Quan h  v i công chúngệ ớ

B n ch t c a quan h  công chúngả ấ ủ ệ

Qu ng cáo công chúng và qu ng cáo trên truy n hình hoàn toàn gi ng nhau trong tr ng h p cả ả ề ố ườ ợ ả 

hai c n dùng đ n ph ng ti n thông tin đ i chúng đ  đ t m c đích thúc đ y t i vi c tiêu thầ ế ươ ệ ạ ể ạ ụ ẩ ớ ệ ụ  

s n ph m. M t đi m khác gi a 2 cách qu ng cáo này là v i qu ng cáo quan h  công chúng m tả ẩ ộ ể ữ ả ớ ả ệ ộ  

công ty ít ph i xem xét v  b c thông báo nh  th  nào s  d ng trên các ph ng ti n thông tin đ iả ề ứ ư ế ử ụ ươ ệ ạ  

chúng. M t đi m khác bi t đó là v i qu ng cáo công chúng đ c xem nh  là mi n phí trongộ ể ệ ớ ả ượ ư ễ  

tr ng h p s n ph m đ c đ a ra công chúng mà không c n đ n m t m c phí t n nào c .ườ ợ ả ẩ ượ ư ầ ế ộ ứ ổ ả  

Trong th c t  m t chi n d ch qu ng cáo công chúng không ph i là mi n phí b i vì m t vàiự ế ộ ế ị ả ả ễ ở ộ  

ng i đ c b  nhi m t o ra cách th c qu ng cáo và s  có nh ng chi phí tr c ti p và chi phíườ ượ ổ ệ ạ ứ ả ẽ ữ ự ế  

gián ti p phát sinh. Tuy v y, nh ng chi phí cho ho t đ ng công chúng là r t nh  khi so sánh v iế ậ ữ ạ ộ ấ ỏ ớ  

l i nhu n đ t đ c.ợ ậ ạ ượ

Quan h  công chúng có vài l i ích. Ngoài vi c chi phí th p, chi phí cho ho t đ ng này khôngệ ợ ệ ấ ạ ộ  

đ c th a nh n là chi phí tr  cho qu ng cáo b i vì chúng xu t hi n trên các n ph m c a t  báoượ ừ ậ ả ả ở ấ ệ ấ ẩ ủ ờ  

và s  xu t hi n là đ c t o ra d i s  ch p thu n c a các nhân viên t  báo. Do v y, s n ph mự ấ ệ ượ ạ ướ ự ấ ậ ủ ờ ậ ả ẩ  

có tính tin c y h n và khách hàng luôn có khuynh h ng ch p nh n nh ng thông tin m i này vàậ ơ ướ ấ ậ ữ ớ  

s  ch p nh n này r t đúng đ n nh t là nh ng n i g p khó khăn trong vi c mua th i gian đ  choự ấ ậ ấ ắ ấ ữ ơ ặ ệ ờ ể  

ti t m c qu ng cáo và không gian qu ng cáo.ế ụ ả ả

Quan h  công chúng đ c s  d ng khi m t công ty có chi n d ch qu ng cáo r m r . T  khiệ ượ ử ụ ộ ế ị ả ầ ộ ừ  

qu ng cáo phát tri n gia tăng, ph ng ti n truy n thông đ c s  d ng c n là s  phóng thích cácả ể ươ ệ ề ượ ử ụ ầ ự  

tin t c t  phía công ty. Qu ng cáo công chúng s  h u hi u khi các bài vi t c a nhà báo có nhứ ừ ả ẽ ữ ệ ế ủ ả  

h ng t i vi c tiêu th , m t l  l  n i b t c a Perrier. Qu ng cáo công chúng là m t ph n r tưở ớ ệ ụ ộ ỹ ẽ ổ ậ ủ ả ộ ầ ấ  

quan tr ng trong ch ng trình th  tr ng c a Perrier. B i vì công ty ph i xác đ nh r ng h  c nọ ươ ị ườ ủ ở ả ị ằ ọ ầ  

có s  tán thành c a bên th  ba mà do các ch  bút c a các t  báo th  hi n tr ng nh ng ph n tinự ủ ứ ủ ủ ờ ể ệ ọ ữ ầ  

t c đ i s ng công chúng và các ph ng ti n truy n thông phát thanh. Do v y, Perrier đ u t  choứ ờ ố ươ ệ ề ậ ầ ư  

h n 60 ch  bút và các hãng truy n hình t  nhân v i chi phí là 100.000 USD đ c đ n bù x ngơ ủ ề ư ớ ượ ề ứ  

đáng b ng nh ng bài báo mang ý nghĩa tích c c xu t hi n sau đó, m c d u ph i t n vài tri uằ ữ ự ấ ệ ặ ầ ả ố ệ  

USD đ  xu t b n. Nh ng cách th c khuy n m i c a h  g n li n v i ho t đ ng s c kho  vàể ấ ả ữ ứ ế ạ ủ ọ ắ ề ớ ạ ộ ứ ẻ  

cu c thi tài bao g m c  các cu c đua Marathon.ộ ồ ả ộ

Có r t nhi u ph ng pháp có th  dành l i đ c công chúng, ví d  ph ng pháp h  tr  các ho tấ ề ươ ể ạ ượ ụ ươ ỗ ợ ạ  

đ ng xã h i, phát ra nh ng tin t c v  s n xu t, d  án và cá nhân và s  thông báo c a m t chi nộ ộ ữ ứ ề ả ấ ự ự ủ ộ ế  



d ch khuy n m i c a công ty. Đ c bi t h  s  xem xét k  l ng k  thu t c a các ho t đ ng xúcị ế ạ ủ ặ ệ ọ ẽ ỹ ưỡ ỹ ậ ủ ạ ộ  

ti n bán hàng trong các trò ch i và các tr n thi đ u. Mà có th  v t qua m t Adidas  th  tr ngế ơ ậ ấ ể ượ ặ ở ị ườ  

M  nh  có m i quan h  công chúng và ho t đ ng khuy n m i hi u qu . Ngoài ra h  còn l y ýỹ ờ ố ệ ạ ộ ế ạ ệ ả ọ ấ  

ki n c a các v n đ ng vi n giúp cho vi c thi t k  gi y. Nike đã kí k t h p đ ng v i các v nế ủ ậ ộ ệ ệ ế ế ầ ế ợ ồ ớ ậ  

đ ng viên chuyên nghi p dành riêng cho qu ng cáo b ng các kho n ti n m t và nh ng đôi giàyộ ệ ả ằ ả ề ặ ữ  

mi n phí và hình nh s n ph m c a h  s  đ c nh n ra khi các đ i ch i xu t hi n trên T.V.ễ ả ả ẩ ủ ọ ẽ ượ ậ ộ ơ ấ ệ  

H n n a, Nike còn tài tr  các ch ng trình cho b nh vi n t  nhân, các s  ki n th  thao và cácơ ữ ợ ươ ệ ệ ư ự ệ ể  

cu c đ u tài tennis cho phái n .ộ ấ ữ

Qu n lý c a ho t đ ng quan h  công chúng (QHCC).ả ủ ạ ộ ệ

Quan h  công chúng đ c coi nh  là m t thành ph n c a chính sách xúc ti n th ng m i nênệ ượ ư ộ ầ ủ ế ươ ạ  

ho t đ ng này không ph i d  qu n lý. Thông tin đ c đ a đ n các ph ng ti n truy n tin cóạ ộ ả ễ ả ượ ư ế ươ ệ ề  

th  không đ c s  d ng mà n u có đ c s  d ng s  không theo ý mu n. Trong th c t  khôngể ượ ử ụ ế ượ ử ụ ẽ ố ự ế  

có quá nhi u phi n toái mà công chúng không th  đi u khi n đ c nh ng qu ng cáo công chúngề ề ể ề ể ượ ư ả  

là cách qu n lý ng u nhiên.ả ẫ

Qu n tr  hoàn h o là yêu c u cho t t c  các chi n d ch qu ng cáo. M i chi n d ch qu ng cáoả ị ả ầ ấ ả ế ị ả ọ ế ị ả  

đ u ph i có m c tiêu đúng đ n, thi u m t hành đ ng c  th  thì th t khó đ  k t h p các ho tề ả ụ ắ ế ộ ộ ụ ể ậ ể ế ợ ạ  

đ ng khác vì không th ng nh t các thông tin kéo theo giá tr  c a nh ng thông tin gi m đi và d nộ ố ấ ị ủ ữ ả ẫ  

đ n t  ch i t  phía khách hàng theo ngay sau đó.ế ừ ố ừ

R t gi ng nh  3 ho t đ ng xúc ti n khác, hi u qu  c a quan h  công chúng không ph i làấ ố ư ạ ộ ế ệ ả ủ ệ ả  

nh ng thông tin đ c phóng thích, thông tin trên hay t o ra nh ng không gian dành cho ng iữ ượ ạ ữ ườ  

qu ng cáo t o ra gi ng v i qu ng cáo tivi, bán hàng cá nhân hay ho t đ ng khuy n m i. Tínhả ạ ố ớ ả ạ ộ ế ạ  

hi u qu  c a quan h  công chúng nên đ c đánh giá b i nh ng k t qu  đi u tra tiêu th  và sệ ả ủ ệ ượ ở ữ ế ả ề ụ ự 

thay đ i trong thái đ i hay thi n h ng tiêu dùng c a qu n chúng. Perna là m t công ty chi nhánhổ ộ ế ướ ủ ầ ộ  

 Nh t B n, h  mu n đ c bi t t i nh  m t chi nhánh qu c t  chính. Đ  đ t đ c m c tiêuở ậ ả ọ ố ượ ế ớ ư ộ ố ế ể ạ ượ ụ  

này, công ty đã kiên trì theo đu i tài tr  cho 13 bu i bi u di n c a Michel Jackson  Nh t B n.ổ ợ ổ ể ễ ủ ở ậ ả  

Ng i mua Pepsi có th  g i nh ng con d u v  vi c mua hàng đ  xin nh ng chi c vé, chi c áoườ ể ử ữ ấ ề ệ ể ữ ế ế  

choàng, áo phông và m t chu i chìa kháo, và chi n d ch c a h  đã thành công nh  là m t b ngộ ỗ ế ị ủ ọ ư ộ ằ  

ch ng b i tinh th n cao đ  c a t ng cá nhân trong công ty và do đó h  đã tăng đ c 100% l ngứ ở ầ ộ ủ ừ ọ ượ ượ  

bán hàng mùa hè.

M t ng i ch u trách nhi m cho m t chi n d ch quan h  công chúng nên gi  l i t t c  nh ngộ ườ ị ệ ộ ế ị ệ ữ ạ ấ ả ữ  

thông tin c n thi t. M i yêu c u v  thông tin nào nên đ c n m b t m t cách nhanh chóng b iầ ế ọ ầ ề ượ ắ ắ ộ ở  

vì t t c  nh ng thông tin đó m t ngày nào đó ch c ch n đ c s  d ng. ấ ả ữ ộ ắ ắ ượ ử ụ

Quan h  công chúng không ph i là v n đ  hàng ngày mà có th  luôn đ c t  ch c hay qu n lýệ ả ấ ề ể ượ ổ ứ ả  

gi ng nhau cho t t c  các s n ph m hay các giai đo n c a vòng đ i s n ph m. Chi n l c phátố ấ ả ả ẩ ạ ủ ờ ả ẩ ế ượ  

tri n đ i v i quan h  công chúng là thay đ i theo t ng vòng đ i s n ph m. Chi phí cho nh ngể ố ớ ệ ổ ừ ờ ả ẩ ữ  



l n qu ng cáo và nh ng cu c h p báo r t t n kém do v y mà có s  gi i h n cho lúc gi i thi uầ ả ữ ộ ọ ấ ố ậ ự ớ ạ ớ ệ  

tr  khi có nào ng i ta mu n dành l i m t s  chú ý đ c bi t.ừ ườ ố ạ ộ ự ặ ệ

Nh ng thông tin hàng ngày v  cá nhân hay b n ph n các nhà máy d  thêm ph n x u đi và đi uữ ề ổ ậ ư ầ ấ ề  

này nên tránh đ c đ a lên các ph ng ti n thông tin đ i v i m t s n ph m m i đang trong th iượ ư ươ ệ ố ớ ộ ả ẩ ớ ờ  

kỳ tăng tr ng mà nên t p trung vào nh ng thành công tr c đây c a s n ph m và nh ng ngưở ậ ữ ướ ủ ả ẩ ữ ứ  

d ng h u ích m i c a s n ph m. Khi m t s n ph m đ n m t giai đo n bão hoà. Nh ng ho tụ ữ ớ ủ ả ẩ ộ ả ẩ ế ộ ạ ữ ạ  

đ ng quan h  công chúng nên đ c n  l c và th ng xuyên h n không đ c gi m. M t s  suyộ ệ ượ ỗ ự ườ ơ ượ ả ộ ự  

gi m nào s  d n đ n giai đo n suy thoái. Tóm l i, khi c t chi phí ho t đ ng khuy n m i vàả ẽ ẫ ế ạ ạ ắ ạ ộ ế ạ  

gi m chi phí cho qu ng cáo công chúng nên  t i m c toàn b  cho khuy n m i.ả ả ở ạ ứ ộ ế ạ

M t trái c a quan h  công chúngặ ủ ệ

M t vài m u qu ng cáo nh n đ c không có tính h p d n.ộ ẫ ả ậ ượ ẫ ẫ

Payrold vô tình gây nên v n đ   Nh t B n, khi ph i ti t l  r ng lô hàng 16000 s n ph m h iấ ề ở ậ ả ả ế ộ ằ ả ẩ ộ  

Wistonlight ch a đ ng m t hàm l ng cao thu c di t c  trái phép cao h n m c cho phép theoứ ự ộ ượ ố ệ ỏ ơ ứ  

lu t M . S  kém tiêu chu n v  s n ph m c a công ty Nh t B n này đã ph i đ y công ty đi đ nậ ỹ ự ẩ ề ả ẩ ủ ậ ả ả ẩ ế  

m t cu c h p báo đ  khuy n cáo s  nguy hi m cho s c kho .ộ ộ ọ ể ế ự ể ứ ẻ

Không có m t công ty nào mu n có m t trái c a ho t đ ng quan h  công chúng nh ng ngoàiộ ố ặ ủ ạ ộ ệ ư  

vi c mu n có ch c ch n s  chú ý đ n công chúng thì l i n y sinh ra tình hu ng làm x u đi. Sệ ố ắ ắ ự ế ạ ả ố ấ ự 

b t l i c a qu ng cáo công chúng t o ra b i chính m t công ty có ti m l c m nh m . ý t ngấ ợ ủ ả ạ ở ộ ề ự ạ ẽ ưở  

th  tr ng c a công ty đ a ra m t s n ph m s a thay th   các n c ch m phát tri n, trong vi cị ườ ủ ư ộ ả ẩ ữ ế ở ướ ậ ể ệ  

b o v  nh ng đ a tr  kh i b nh t t, suy dinh d ng và ch t chóc. K t qu  đ n trái v i sả ệ ữ ứ ẻ ỏ ệ ậ ưỡ ế ế ả ế ớ ự  

mong đ i và gây t n h i đ n công chúng. M t nhóm nh ng tu s  và m t s  khách hàng đã bu cợ ổ ạ ế ộ ữ ỹ ộ ố ộ  

t i công ty v  khuy n m i s n ph m t i nh ng ng i mà không đ c s  d ng s n ph m đóộ ề ế ạ ả ẩ ớ ữ ườ ượ ử ụ ả ẩ  

hoàn toàn. Chính s  b t đ ng này mà công ty ph i gánh ch u trong m t th i gian dài v i t n th tự ấ ồ ả ị ộ ờ ớ ổ ấ  

r t l n.ấ ớ

H c t p đ c r t nhi u t  nh ng chi c h p c a Tedenlo mà Johnson có kh  năng gi i quy tọ ậ ượ ấ ề ừ ữ ế ộ ủ ả ả ế  

hi u qu  v i nh ng v t nh  x y ra trong nh ng viên thu c hình con nh ng. Marketer nên c nệ ả ớ ữ ế ơ ả ữ ố ộ ẩ  

th n xem xét l i làm sao Johnson l i có th  dành l i đ c s  thông c m. D a trên nh ng kinhậ ạ ạ ể ạ ượ ự ả ự ữ  

nghi m thì có vài vi c “làm” và “đúng nên làm” nên đ c gi  kín trong đ u.ệ ệ ượ ữ ầ

Đ  b t đ u, th t là không hay khi ch  trích nh ng t  báo có thông tin không h  thú v  gì. S  lênể ắ ầ ậ ỉ ữ ờ ề ị ự  

án này thay phiên nhau th  hi n trên các ph ng ti n thông tin đ i chúng b ng s  tâng b c vàể ệ ươ ệ ạ ằ ự ố  

kéo dài s  chú ý m t vài v n đ  nào đó. Và cũng không ph i là t t đ  ph t l  nh ng đi u x uự ộ ấ ề ả ố ể ớ ờ ữ ề ấ  

b t l i, và nh ng đi u này đ c s  d ng đ  gi i quy t nh ng v n đ  n y sinh n u nh  v n đấ ợ ữ ề ượ ử ụ ể ả ế ữ ấ ề ả ế ư ấ ề  

này tr  nên qúa tr m tr ng. M t công ty cũng nên tránh tr  l i r ng: “không ph i là tráchở ầ ọ ộ ả ờ ằ ả  

nhi m c a chúng tôi b i vì đi u đó hàm ý r ng không h p tác và n ch a t i l i. N u vì m t lýệ ủ ở ề ằ ợ ẩ ứ ộ ỗ ế ộ  



do nào đó an toàn cho công ty thì phát ngôn viên c a công ty nên nói rõ và mong mu n đ c sủ ố ượ ự  

thông c m t  phía thông tin đ i chúng.ả ừ ạ

Khi chu n b  tr  l i cho nh ng yêu c u s  ki n có tình th i s , thì c n ph i xem xét l i th c tẩ ị ả ờ ữ ầ ự ệ ờ ự ầ ả ạ ự ế 

đ  chu n b  cho nh ng thông báo m i và có l  nên tìm các tr  lý chuyên nghi p. Nhân viên ngayể ẩ ị ữ ớ ẽ ợ ệ  

l p t c t p h p yêu c u t  phía khách hàn và các nhà tài tr . Th m chí có nh ng v n đ  cònậ ứ ậ ọ ầ ừ ợ ậ ữ ấ ề  

ch a đ c rõ ràng, nh ng đi u còn m  h  đ  phòng nhân s   có hành đ ng k p th i. Trong th cư ượ ữ ề ơ ồ ể ự ộ ị ờ ự  

t  vi c này nên có m t d  án qu n lý nh ng r i ro b t ng i và làm th  nào đ  gi i quy t đ cế ệ ộ ự ả ữ ủ ấ ờ ế ể ả ế ượ  

nh ng v n đ  n y sinh. ữ ấ ề ả

Theo m t cu c kh o sát cho th y 47% công ty có vài lo i thông tin liên l c đ  x  lý nh ng r i roộ ộ ả ấ ạ ạ ể ử ữ ủ  

n i làm vi c. Trong m t cu c kh o sát g n đay, 190 công ty trong s  1500 công ty hàng đ u vơ ệ ộ ộ ả ầ ố ầ ề 

công nghi p và d ch v  c a M , t  l  này đã lên t i 57%. Nh ng d  án c a h  bao g m cệ ị ụ ủ ỹ ỉ ệ ớ ữ ự ủ ọ ồ ả 

nh ng lĩnh v c nh  tai n n công nghi p, th m ho  t  nhiên và v n đ  môi tr ng.ữ ự ư ạ ệ ả ạ ự ấ ề ườ

Trong vi c gi i quy t nh ng v n đ  trên ph ng di n thông tin đ i chúng, s  cân nh c, chu nệ ả ế ữ ấ ề ươ ệ ạ ự ắ ẩ  

b , phát tri n và h p tác là r t c n thi t. N u m t s  l i l m c a công ty là không th  ch i cãiị ể ợ ấ ầ ế ế ộ ố ỗ ầ ủ ể ố  

đ c thì t t h n h t là th a nh n và s  chú ý này có th  gi m nh  và ng i ta đi đ n b c ti pượ ố ơ ế ừ ậ ự ể ả ẹ ườ ế ướ ế  

theo là gi i quy t v n đ  này nh  th  nào.ả ế ấ ề ư ế

M c dù s  n  l c c a c  đôi d ng nh  đã th c hi n liên k t, nh ng ng i ta v n th c sặ ự ỗ ự ủ ả ườ ư ự ệ ế ư ườ ẫ ự ự 

mong mu n m t ng i đi u hành đ ng đ u công ty gi i thích tr c ti p rõ lý do này. Do v y,ố ộ ườ ề ứ ầ ả ự ế ậ  

nh ng mâu thu n có th  đ n gi n hoá. Ng i đi u hành nên đ c chu n b  đ  tr  l i cáchữ ẫ ể ơ ả ườ ề ượ ẩ ị ể ả ờ  

nhanh chóng và có tính hi u bi t cao. Anh ta hay cô ta ph i đ a ra nh ng thông tin chính xác vàể ế ả ư ữ  

s n sàng tr  l i cho t t c  nh ng câu h i. T  khi ph ng ti n thông tin đ i chúng là n i ti pẵ ả ờ ấ ả ữ ỏ ừ ươ ệ ạ ơ ế  

nh n thông tin m t cách hi u qu  nh t, chúng có th  và lên đ c ch a đ ng thông tin cũng nhậ ộ ệ ả ấ ể ượ ứ ự ư 

khai thác thông tin. Công ty có th  g i 1 cu c h p báo và theo đó là phát sóng thông tin ra côngể ọ ộ ọ  

chúng thông qua nh ng ph ng ti n truy n thông mà không c n 1 kho n chi phí nào. T i nh ngữ ươ ệ ề ầ ả ạ ữ  

cu c h p báo, phát ngôn viên có th  tóm t t nh ng b c đi, ch ng đ ng đã đi qua đ  thu hútộ ọ ể ắ ữ ướ ặ ườ ể  

m i quan tâm c a m i ng i. Đ  h u hi u ki u này cũng đem l i cho công ty qu ng cáo màố ủ ọ ườ ể ữ ệ ể ạ ả  

không c n m t chi phí và s  tín nhi m t  phía khách hàng.ầ ộ ự ệ ừ

Xúc ti n bán hàngế

B n ch t c a xúc ti n bán hàng. ả ấ ủ ế

Xúc ti n bán hàng bao g m nh ng ho t đ ng nh m đ y nhanh vi c tiêu th  hàng hoá h n là ế ồ ữ ạ ộ ằ ẩ ệ ụ ơ ở 

trong qu ng cáo, bán hàng cá nhân và qu ng cáo công chúng, ho t đ ng này không kém ph nả ả ạ ộ ầ  

quan tr ng h n các ho t đ ng khác trong t ng h p khuy n m i mà chúng ta đ c xem nh  làọ ơ ạ ộ ổ ợ ế ạ ượ ư  

xúc ti n bán hàng.ế



Ví d  Oratas đã t ng cho khách hàng c a h  nh ng chi c th  “Connection card” có th  s  d ngụ ặ ủ ọ ữ ế ẻ ể ử ụ  

đ  mua hàng đ i v i nh ng ng i đi buôn áo choàng. Vi c trao đ i m u d ch th ng s  d ngể ố ớ ữ ườ ệ ổ ậ ị ườ ử ụ  

các đi u ki n này.ề ệ

Nh ng nhà kinh doanh có th  s  d ng “khuy n m i” khi h  th c s  có m c đích “đ y m nhữ ể ử ụ ế ạ ọ ự ự ụ ẩ ạ  

tiêu th ”, đ  th c hi n ý đ nh này, xúc ti n bán hàng đ c hi u theo nghĩa r ng h n bao g m cụ ể ự ệ ị ế ượ ể ộ ơ ồ ả 

các ho t đ ng khuy n m i và các ho t đ ng qu ng cáo khác.ạ ộ ế ạ ạ ộ ả

K  năng cho ho t đ ng xúc ti n bán hàng đa d ng và phong phú. Thông th ng nó đ c sỹ ạ ộ ế ạ ườ ượ ử 

d ng trong phi u gi m giá, phi u th ng, phi u trúng th ng ch n, trò ch i, cu c thi tài,.. tr ngụ ế ả ế ưở ế ưở ọ ơ ộ ư  

bày gi i thi u s n ph m m i, ti n th ng, tr  l i m t ph n ti n. S  k t h p các ph ng ti nớ ệ ả ẩ ớ ề ưở ả ạ ộ ầ ề ự ế ợ ươ ệ  

này có th  s  d ng trong cùng m t chi n d ch qu ng cáo. Khi Kellogg m  r ng ho t đ ng kinhể ử ụ ộ ế ị ả ở ộ ạ ộ  

doanh c a h  ra n c ngoài, h  ph i hi u rõ khách hàng  phía Nam và trung tâm n c M ,ủ ọ ướ ọ ả ể ở ướ ỹ  

Trung Đông và châu á v  nh ng món ăn làm t  ngũ c c và nh ng món ăn ngu i. Đ  gi i thi uề ữ ừ ố ữ ộ ể ớ ệ  

thói quen ăn u ng này, Kellogg  s  d ng nh ng m u và tr ng bày, k t h p v i chi n d ch qu ngố ử ụ ữ ẫ ư ế ợ ớ ế ị ả  

cáo r m r . Đ  giành l i th  ph n  Nh t B n, Procter và Grabee đã phân phát 15 tri u m u tãầ ộ ể ạ ị ầ ở ậ ả ệ ẫ  

lót b ng v i k  có kèm theo chi c h p mang nhãn hi u Pamper. M i chi c h p c a s n ph mằ ả ẻ ế ộ ệ ỗ ế ộ ủ ả ẩ  

này có m t b c tranh con g u nh . Cha m  có th  nh n món hàng cho nh ng đ a tr  c a mìnhộ ứ ấ ỏ ẹ ể ậ ữ ứ ẻ ủ  

và có thêm nh ng con g u dành cho lũ tr  khi chúng đòi.ữ ấ ẻ

Ho t đ ng xúc ti n bán hàng ch  có trong th i gian ng n. Ch c năng c a nó là b  tr  cho qu ngạ ộ ế ỉ ờ ắ ứ ủ ổ ợ ả  

cáo, bán hàng cá nhân và qu ng cáo công chúng. Đ  tung ra s n ph m bia Budwiss t i Anh,ả ể ả ẩ ạ  

Anheuser – Bush đã s  d ng phong cách “M ”. Ti t m c qu ng cáo trên truy n hình c a h  vàoử ụ ỹ ế ụ ả ề ủ ọ  

ngày 4/6 và ngày thankgiving days do hãng phim  Calylia và v i các ngh  sĩ M  th c hi n. Đở ớ ệ ỹ ự ệ ể 

h  tr  thêm cho nh ng n  l c qu ng cáo, công ty đã s  d ng hàng lo t k  thu t khuy n m i.ỗ ợ ữ ỗ ự ả ử ụ ạ ỹ ậ ế ạ  

H  làm t  nh ng áp phích qu ng cáo, v i trang trí, c , áo phông và áo mát ng n tay t i nh ngọ ừ ữ ả ả ờ ắ ớ ữ  

quán r u, sàn nh y ph c v  cho các ph n c a khuy n m i.ượ ả ụ ụ ầ ủ ế ạ

Xúc ti n bán hàng không ph i b  gi i h n do m c nhu c u c a khách hàng. Chúng có th  đ cế ả ị ớ ạ ứ ầ ủ ể ượ  

s  d ng đ  dành l i s  ng h  c a ng i trung gian cũng nh  là nh n ng i trung gian Tháiử ụ ể ạ ự ủ ộ ủ ườ ư ậ ườ  

Lan đ  có s n ph m hàng ngày s m nh t. Công ty đã s  d ng thuê b n và h p đ ng mua bán trể ả ẩ ớ ấ ử ụ ả ợ ồ ả 

ti n theo t ng đ t đ  cung c p cho th  tr ng nh  bé, bán hàng l  và các quán ăn kèm t  l nhề ừ ợ ể ấ ị ườ ỏ ẻ ủ ạ  

cho m i cho m t USD n u các đi u kho n h p đ ng đ c tho  thu n. Tr c h t cũng ph iỗ ộ ế ề ả ợ ồ ượ ả ậ ướ ế ả  

thuy t ph c nh ng nhà bán l  hàng còn đ  l i nh ng s n ph m trong t  l nh và không đ c rútế ụ ữ ẻ ể ạ ữ ả ẩ ủ ạ ượ  

đi n t  l nh cho đ n lúc n a đêm.ệ ủ ạ ế ử

S  d ng các ho t đ ng khuy n m i th ng không có gi i h n đ i v i s n ph m tiêu dùng, nóử ụ ạ ộ ế ạ ườ ớ ạ ố ớ ả ẩ  

có th  áp d ng đ i v i nh ng m t hàng công nghi p n a. Misana Hones đã phát tri n s n ph mể ụ ố ớ ữ ặ ệ ữ ể ả ẩ  

“House 55” c a h  b ng cách g i các m u t i M  và Okan – Tây Đ c. Drizer thích các công tyủ ọ ằ ử ẫ ớ ỹ ứ  

d c ph m khác, h  thu hút nh ng th ng gia buôn bán d c ph m b ng b o tr  các chuy n điượ ẩ ọ ữ ươ ượ ẩ ằ ả ợ ế  



c a h  và cũng nh  s  ki n khác các bác s  s  đ c nh n quà và các bà v  c a h  s  tr c ti pủ ọ ư ự ệ ỹ ẽ ượ ậ ợ ủ ọ ẽ ự ế  

có nh ng chuy n đi mua hàng.ữ ế

Ho t đ ng xúc ti n bán hàng r t ph  bi n và l n m nh nhanh chóng  M  và  n c ngoài.ạ ộ ế ấ ổ ế ớ ạ ở ỹ ở ướ  

M t cu c kh o sát c a các nhà đi u hành hàng đ u là Stinulas – cu c hành trình qu ng cáo hàngộ ộ ả ủ ề ầ ộ ả  

đ u c a Canada, b c l  ra t  qu ng cáo trên các ph ng ti n thông tin đ i chúng đ n xúc ti nầ ủ ộ ộ ừ ả ươ ệ ạ ế ế  

bán hàng. So sánh v i 5 năm tr c đây, 3 trong 5 công ty đã s  d ng ngân sách cho qu ng cáoớ ướ ử ụ ả  

nhi u h n không ph i trên các ph ng ti n thông tin thay vào đó là tri n lãm th ng m i, tr ngề ơ ả ươ ệ ể ươ ạ ư  

bày các đi m tiêu th  và đ a ra công chúng. Theo POPAL (vi n nghiên c u qu ng cáo đi m bánể ụ ư ệ ứ ả ể  

hàng Dupoint nghiên c u hành vi mua hàng c a ng i M ), kho ng h n 70% nh ng ng i muaứ ủ ườ ỹ ả ơ ữ ườ  

hàng (không ph i là th c ph m)  trong siêu th  đ c t o ra quy t đ nh mua hàng trong siêu thả ự ẩ ở ị ượ ạ ế ị ị 

n u nh  mô hình đ a ra quy t đ nh gi ng nhau chi m u th   n c ngoài (ngoài n c M  thìế ư ư ế ị ố ế ư ế ở ướ ướ ỹ  

xúc ti n bán hàng là ho t đ ng không th  thi u).ế ạ ộ ể ế

Các ho t đ ng khuy n m i s  hi u qu  khi m t s n ph m đ u tiên đ c gi i  thi u ra thạ ộ ế ạ ẽ ệ ả ộ ả ẩ ầ ượ ớ ệ ị 

tr ng cũng nh  là đ i v i nh ng s n ph m đang có m t trên th  tr ng. Đó là nh ng s n ph mườ ư ố ớ ữ ả ẩ ặ ị ườ ữ ả ẩ  

có tính chu n hoá và c nh tranh cao. Khi m t s n ph m đã thu h i đ c v n và có l i nhu n caoẩ ạ ộ ả ẩ ồ ượ ố ợ ậ  

trong nh ng đi u ki n thu n l i này, ho t đ ng khuy n m i c n giành l i v i l i ích c nh tranhữ ề ệ ậ ợ ạ ộ ế ạ ầ ạ ớ ợ ạ  

ngo i ng ch. M t công ty c a Nh t B n đã t o ra nh t nhi u s  h p d n  Thái Lan có cạ ạ ộ ủ ậ ả ạ ấ ề ự ấ ẫ ở ả 

nh ng th  trò ch i trong nh ng h p xà phòng và khách hàng không th  ch ng l i vi c mua thêmữ ẻ ơ ữ ộ ể ố ạ ệ  

n a đ  tìm ki m c  h i cho nh ng t m th  trúng th ng. T ng t  nh  v y ph n l n các tr mữ ể ế ơ ộ ữ ấ ẻ ưở ươ ự ư ậ ầ ớ ạ  

xăng c a Thái Lan ngay l p t c tăng ngay b  qu n áo cho ai mua m t thùng đ y xăng.  Braxin,ủ ậ ứ ộ ầ ộ ầ ở  

các s n ph m đi n t  đ c coi là các hàng hoá thông th ng khác và Philip mu n dành cho nhânả ẩ ệ ử ượ ườ ố  

viên c a h  x ng đáng m t ph n th ng, th ng v  m c tiêu này công ty t ng m t khoá h củ ọ ứ ộ ầ ưở ưở ề ụ ặ ộ ọ  

mi n phí v i m t ch ng ch  và m t tool kit nh  m t ph n th ng. Khoá h c bao g m hàng lo tễ ớ ộ ứ ỉ ộ ư ộ ầ ưở ọ ồ ạ  

nh ng bài gi ng và r t nhi u hình nh đ  nâng cao t m hi u bi t v n đ  c a công ty là thi uữ ả ấ ề ả ể ầ ể ế ấ ề ủ ế  

hàng lo t nh ng k  s , do v y không th  có t p chí th ng m i nào nh : “K  s  ngày nay” choạ ữ ỹ ư ậ ể ạ ươ ạ ư ỹ ư  

m c đích này. Philip đã nghĩ ra m t ch ng trình mang tên “List – building” đ  thu nh n tên c aụ ộ ươ ể ậ ủ  

các ho t đ ng t ng lai b ng cách dành m t cu c tr ng bày “take one”  trong các c a hàng c aạ ộ ươ ằ ộ ộ ư ở ử ủ  

k  s . K  t  ngày đó khoá h c tr  giá quá đ t cho nh ng thính gi  không có m c tiêu, công ty đãỹ ư ể ừ ọ ả ắ ữ ả ụ  

xác đ nh l i b ng cách tuy n l a, ng i môi gi i cũng đ c phép tham gia ng c  trong công tácị ạ ằ ể ự ườ ớ ượ ứ ử  

“ thúc đ y khuy n m i”. Các c a hàng đ c thông báo tr ng bày và nh ng ng i bán hàng vàẩ ế ạ ử ượ ư ữ ườ  

th  kí c a h  cũng đ c có ph n th ng c a ch ng trình và l i ích là đ c nh n vào khoá h cư ủ ọ ượ ầ ưở ủ ươ ợ ượ ậ ọ  

n a.ữ

Ho t đ ng xúc ti n bán hàng ch  có hi u qu  t c th i do rào c n tâm lý c a khách hàng nhạ ộ ế ỉ ệ ả ứ ờ ả ủ ư 

ng i tiêu dùng và ng i trung gian. M t vài nhà bán l  n c ngoài ch  mi n c ng ch p nh nườ ườ ộ ẻ ướ ỉ ễ ưỡ ấ ậ  

gi m giá c a nhà máy b i vì h  s  không hoàn l i ti n. Tuy nhiên khách hàng cũng có ý ki n vả ủ ở ọ ẽ ạ ề ế ề  



gi m giá, mail in coupon và s  đ m b o cho vi c hoàn l i ti n b i vì h  lo l ng r ng s n ph mả ự ả ả ệ ạ ề ở ọ ắ ằ ả ẩ  

s  b  m c m t vài l i.ẽ ị ắ ộ ỗ

Gi ng nh  r t nhi u khía c nh c a marketing khác, ph ng th c xúc ti n bán hàng có th  ph iố ư ấ ề ạ ủ ươ ứ ế ể ả  

thay đ i, k  thu t s  d ng ph i hi u qu  h n và ph i hoà h p v i t ng đ a ph ng. Phillip đãổ ỹ ậ ử ụ ả ệ ả ơ ả ợ ớ ừ ị ươ  

t ng m t lo t nh ng b  Doninoes nh  m t quà t ng  Braxin n i mà vi c vui ch i là truy nặ ộ ạ ữ ộ ư ộ ặ ở ơ ệ ơ ề  

th ng trong nh ng gi  ngh . T  khi đó tên c a công ty đ c đính trên các domino, các k  số ữ ờ ỉ ừ ủ ượ ỹ ư 

th ng đ c nh c nh .ườ ượ ắ ở

Ph n th ng và quà t ngầ ưở ặ

H u h t các n c Châu Âu đ u có m t gi i h n v  giá tr  c a vi c đ a ra  ph n th ng.ầ ế ướ ề ộ ớ ạ ề ị ủ ệ ư ầ ưở  

Colgate yêu c u hãng s n xu t l i dao c o râu  Hy L p t ng l i giao c o râu kèm theo kemầ ả ấ ưỡ ạ ở ạ ặ ưỡ ạ  

c o râu cho mình. Australia đang quân tâm đ n ph n th ng nh  là m t hình th c dành s  đ iạ ế ầ ưở ư ộ ứ ự ố  

x  phân bi t cho ng i mua hàng. Còn  Ph n Lan đi u này b  nghiêm c m vì vi c đ a ra ph nử ệ ườ ở ầ ề ị ấ ệ ư ầ  

th ng nh  là đi u ki n cho vi c mua bán các s n ph m khác.  Ph n Lan, ph n th ng chưở ư ề ệ ệ ả ẩ ở ầ ầ ưở ỉ 

đ c cho phép nh  là m t s  mi n phí và không đ c áp d ng. Quà t ng nh  là đ i t ng c aượ ư ộ ự ễ ượ ụ ặ ư ố ượ ủ  

nh ng h n ch  t ng t  nh  ph n th ng. Khi hãng truy n thanh Radio Shack nh c l i chi nữ ạ ế ươ ự ư ầ ưở ề ắ ạ ế  

l c……, công ty t  mình th y b  xúc ph m b i lu t c a Tây Đ c đ i v i ph n th ng và quàượ ự ấ ị ạ ở ậ ủ ứ ố ớ ầ ưở  

t ng.ặ

Chi t kh u gi m giá và bán hàngế ấ ả

Australia có văn b n lu t nghiêm c m vi c chi t kh u gi m giá trong đó đ a ra s  u tiên h nả ậ ấ ệ ế ẩ ả ư ự ư ơ  

cho các nhóm khác hàng khác nhau. Chi t kh u  Ph n Lan cũng b  h n ch .  đây, đó là m t sế ẩ ở ầ ị ạ ế ở ộ ự 

ph m pháp khi bán hàng hoá v i m c giá th p h n chi phí c a nó  Tây Đ c, các nhà làmạ ớ ứ ấ ơ ủ ở ứ  

marketing c n ph i thông báo cho các chính quy n tr c khi th c hi n. Không gi ng nh   M ,ầ ả ề ướ ự ệ ố ư ở ỹ  

n I mà có t t c  các hình th c bán hàng cho t t c  cho các lo i nhu c u ( ví d  n  giám đ c, phóơ ấ ả ứ ấ ả ạ ầ ụ ư ố  

giám d c bán hàng bán hàng, ng i mua hàng…công vi c bán hàng  Tây Đ c b  gi i h n nhố ườ ệ ở ứ ị ớ ạ ư 

tr ng h p đi công tác, t  b  m t lo t các s n ph m rieng bi t,cu i tháng hai(mùa đông), cu iườ ợ ừ ỏ ộ ạ ả ẩ ệ ố ố  

tháng b y (mùa hè) và k  ni n l n th  hai m i lăm năm. C  Australia và Tây Đ c đ u có cùngả ỷ ệ ầ ứ ươ ả ứ ề  

quan đi m  cho r ng vi c bán hàng đ c bi t ch  có th  đ c th c hi n vào các dip ho c th iể ằ ệ ặ ẹ ỉ ể ượ ự ệ ặ ờ  

đi m đ c bi t nh  mùa bán hàng. H n n a vi c chi t kh u đ i v i thanh toán giao hàng trênể ặ ệ ư ơ ữ ệ ế ấ ố ớ  

không đ c v t quá 3% và b t kỳ kh i l ng gi m giá nào cũng ph i n m trong s  cho phépượ ượ ấ ố ượ ả ả ằ ự  

c a h  th ng nghành s n xu t.ủ ệ ố ả ấ

Hàng m uẫ

 Tây Đ c các h n ch  v  hàng hoá m u đ c t  do t  c a này sang c a khác đó là gi i h nở ứ ạ ế ề ẫ ượ ự ừ ử ử ớ ạ  

c a dân chúng nh m b o v  ngay c  bao bì hàng hoá m u. M  không cho phép các lo i r u biaủ ằ ả ệ ả ẫ ỹ ạ ượ  



có c n đ c phép l u thông t  do trên th  tr ng nh  m t hàng hoá m u và lu t này cũng quyồ ượ ư ự ị ườ ư ộ ẫ ậ  

đ nh vi c t  ch c ki m tra b ng mùi v .ị ệ ổ ứ ể ằ ị

Cá c c ăn ti n, trò ch i và thi đ uượ ề ơ ấ

 Scandinavia cá c c ăn ti n là s  pham pháp và có các ban ki m tra làm nh m v  này. V i sở ượ ề ự ể ẹ ụ ớ ự 

đi u ch nh ch t ch   Đ c, cá c c ăn ti n đ c coi là h p pháp mi n là vi c xúc thúc đ y cáề ỉ ặ ẽ ở ứ ượ ề ượ ợ ễ ệ ẩ  

c c không đ c có quan h  v i các cách th c đ t hàng. Còn  Italia lu t pháp l i có quy đ nhượ ượ ệ ớ ứ ặ ở ậ ạ ị  

ng c l i, khách hàng có th  tham Gila vào m t cu c cá c c n u ch  v i m c đích mua hàng. ượ ạ ể ộ ộ ượ ế ỉ ớ ụ ở 

cá c c, trò ch i, các cu c thi đ u không ph i là m t ki u s  s  h p pháp, m t công ty ph iượ ơ ộ ấ ả ộ ể ổ ố ợ ộ ả  

ch c ch n có đ c ít nh t m t trong ba y u t  c u thành là c  h i, ph n th ng, giá c  là ch aắ ắ ượ ấ ộ ế ố ấ ơ ộ ầ ưở ả ư  

đ . S  u tiên tán thành c a chính ph  có th  đ c đòi h i. Ví d  nh   Florida yêu c u các nhàủ ự ư ủ ủ ể ượ ỏ ụ ư ở ầ  

làm qu ng cáo ph i có báo cáo v  cu c thi đ u và m c ph n th ng t i thi u là 30 ngày tr cẩ ả ề ộ ấ ứ ầ ưở ố ể ướ  

khi đ a ra chi n d ch. Không ph i ch  có s  th a nh n t  các gi y phép c a nhà n c mà cácư ế ị ả ỉ ự ừ ậ ừ ấ ủ ướ  

cu c thi đ u ph i đ c gi i h n không đ c c p gi y phép. Hãng hàng không Anh qu c đ a raộ ấ ả ượ ớ ạ ượ ấ ấ ố ư  

chi n d ch xúc ti n thông qua cá c c nh ng l i b  th t b i trong vi c đ a ra thông báo v iế ị ế ượ ư ạ ị ấ ạ ệ ư ớ  

ch nh ph  mà nò s  đ c đ a ra đ i v i vé máy bay và giá c . K t qu  là Florida đã ph t côngỉ ủ ẽ ượ ư ố ớ ả ế ả ạ  

ty 2.000 đôla và ngăn ch n  nh ng thi t h i trong chi n d ch h ng t i M .ặ ữ ệ ạ ế ị ướ ớ ỹ

H n chạ ế

M c dù xúc ti n bán hàng nh n đ c s  quan tâm và h ng ng chung  các n c phát tri n,ặ ế ậ ượ ự ưở ứ ở ướ ể  

ho t đ ng này v n đ c s  d ng m t cách r ng không đúng m c, mà có th  đòi h i  ph i có cácạ ộ ẫ ượ ử ụ ộ ộ ứ ể ỏ ả  

hàng rào v  lu t pháp h n là các hàng rào v  t  nhiên.  các n c Châu Âu có m t s  h n chề ậ ơ ề ự ở ướ ộ ố ạ ế 

l n h n so v i  M  trong lĩnh v c này. Các yêu c u v  lu t pháp cũng có s  khác nhau mà cácơ ơ ớ ở ỹ ự ầ ề ậ ự  

văn phòng qu ng cáo c a liên minh Châu Âu đã đ a ra nh ng đi u kho n đ c tiêu chu n hoáả ủ ư ữ ề ả ượ ẩ  

và cũng r t khác nhau nh  trong nh ng năm g n đây. Do không hi u h t lu t c a t ng qu c giaấ ư ữ ầ ể ế ậ ủ ừ ố  

khác nhau, do đó các nhà marketing c n ph i tham kh o ý ki n c a các c  quan ch c năng và cácầ ả ả ế ủ ơ ứ  

nhà lu t gia c a các n c tr c khi đ a ra chi n d ch xúc ti n c a mình. Nh  vi c B  yêu c uậ ủ ướ ướ ư ế ị ế ủ ư ệ ỉ ầ  

ph i có tem c a chính ph  dán trên …(window signs). M c đích c a yêu c u này là nh m choả ủ ủ ụ ủ ầ ằ  

bi t các công c  xúc ti n bán hàng có th  b  nh h ng b i lu t pháp qu c gia nh  th  nào.ế ụ ế ể ị ả ưở ở ậ ố ư ế

Tri n lãm s n ph m  n c ngoàiể ả ẩ ở ướ  

M t  hình th c xúc ti n bán hàng mà có th  đem l i hi u qu  kinh t  cao đó là vi c tri nộ ứ ế ể ạ ệ ả ế ệ ể  

lãm s n ph m   n c ngoài . Đây là m t hình th c xúc ti n r t qua tr ng b i vì  v i các hìnhả ẩ ở ướ ộ ứ ế ấ ọ ở ớ  

th c qu ng cáo bán hàng thông th ng ,nh  bán hàng và sách h ng d n ch a ph i là đ y đứ ả ườ ư ứơ ẫ ư ả ầ ủ  

.T t nhiên ch l ng c a s n ph m có th  đ c đánh giá ch  thông qua vi c ki m tra m t cáchấ ấ ượ ủ ả ẩ ể ượ ỉ ệ ể ộ  

t  nhiên và tr ng bày s n ph m có th  đ c t  ch c m t cách d  dàng trong quá  trình này.ự ư ả ẩ ể ượ ổ ứ ộ ễ



Đ  có th  tr ng bày s n ph m  n c ngoài có hi u qu  là thông qua vi c t  ch c các h iể ể ư ả ẩ ở ướ ệ ả ệ ổ ứ ộ  

ch  th ng m i .Không gi ng nh  th ng m i  Hoa Kỳ, n i mà xã h i và không khí này r tợ ươ ạ ố ư ươ ạ ở ơ ộ ấ  

ph  bién.Còn  châu Âu, h i  ch  th ng m i là m i là m t quan tr ng trong ch ng trìnhổ ở ộ ợ ươ ạ ạ ộ ọ ươ  

marketing h n h p, do đó c n đ c chuân b  m t cách c n th n và chu đáo.Các h i ch  th ngỗ ợ ầ ượ ị ộ ẩ ẩ ộ ợ ươ  

m i th ng chi m kho ng m t ph n ba ngu n kinh phí dành cho marketing c a các hãng  châuạ ườ ế ả ộ ầ ồ ủ ở  

Âu.

Hàng năm có kho ng h n tám trăm h i  ch  th ng  m i  qu c  t  đ c  thành  l p  và  tả ư ộ ợ ươ ạ ố ế ượ ậ ổ  

ch c.H u h t các h i ch  này đ u đ c t  ch c d i m t hình th c chung  n c ngoài vàứ ầ ế ộ ợ ề ượ ổ ứ ướ ộ ứ ở ướ  

đ c t  ch c t t hàng năm,ngoài ra còn có các hình th c đ c bi tđ c t  ch c đ i v i nh ngượ ổ ứ ố ứ ặ ệ ượ ổ ứ ố ớ ữ  

s n ph m c a các ngành công nghi p đ c bi t.Hãng Misawa Homes xúc ti n các s n ph m l pả ẩ ủ ệ ặ ệ ế ả ẩ ắ  

ghep s n c a mình b ng cách tr ng bày công ngh  t i các h i ch  Thu  S  và Hoa Kỳ.Còn hãngẵ ủ ằ ư ệ ạ ộ ở ỵ ỹ  

Ecrevise Acadienne tr ng bày các s n ph m v  Tôm Louisiana c a mình t i h i ch   l ngư ả ẩ ề ủ ạ ộ ợ ươ  

th c,th c ph m l n đ c t  t i Pháp b ng cách ph c v  r u champagne cho h n tám trămự ự ẩ ớ ượ ổ ạ ằ ụ ụ ượ ơ  

nhà nh p kh u và các siêu th .L n tri n lãm v  l ng th c th c ph m này đã mang l i thànhậ ẩ ị ầ ể ề ươ ự ự ẩ ạ  

công l n cho hãng,đó là công ty đã nh n đ c đ n đ t hàng t  các công ty khác và đòi h i cácớ ậ ượ ơ ặ ừ ỏ  

đi u ki n giá c  và th ì gian giao hàng t  các n c Pháp, B c Ailen, Thu  Đi n và Italiaề ệ ả ơ ừ ướ ắ ỷ ệ

Các h i ch  th ng m i cho phép hàng nghìn hãng kinh doanh có th  thi t l p đ c m iộ ợ ươ ạ ể ế ậ ượ ố  

quan h  làm ăn lâu dài ho c các văn phòng đ i di n h p pháp t i các khu v c th  tr ng nàyđệ ặ ạ ệ ợ ạ ự ị ườ ẻ 

tr ng bày các s n ph m c a nhau.M t nét đ c tr ng c a các h i ch  này đó là tình tr ng ng iư ả ẩ ủ ộ ặ ư ủ ộ ợ ạ ườ  

mua bu n t .Bên c nh đó là m t l i th  khác c a h i ch  là ng i mua c  th  tìm ki m đ n v iồ ẻ ạ ộ ợ ế ủ ộ ợ ườ ỏ ể ế ế ớ  

ng i bán  m t đ a đi m t p trung.Tuy nhiên m t h i ch  th ng m i cho th y kh  năng ti pườ ở ộ ị ể ậ ộ ộ ợ ươ ạ ấ ả ế  

xúc, g p g  khách hàng m t cách d  dàng h n đ i v i ng i bán l  b i vì không c n nh ngặ ỡ ộ ễ ơ ố ớ ườ ẻ ở ầ ữ  

chuy n đi t i nh ng khu v c khác nhau đ  kêu g i khách hàng ti m năng đ n v i mìnhế ớ ữ ư ể ọ ề ế ớ

M t nhà tr ng bày s n ph m c a mình có c n ph i nghiên c u kh o sát m t cách c n th nộ ư ả ẩ ủ ầ ả ứ ả ộ ẩ ậ  

trên toàn th  gi i hay không đ  s  d ng gi y phép thông quan đ i v i s n ph m s  đ c giaoế ớ ế ử ụ ấ ố ớ ả ẩ ẽ ượ  

và tr ng bày c a mình hay không?Gi y thông quan là m t tài li u qu c t  mà cho phép hàng hoáư ủ ấ ộ ệ ố ế  

có th  đ c nh p kh u m t cánh d  dàng,mi n thu  thay cho vi c đòi h i các gi y t  h i quanể ượ ậ ẩ ộ ễ ễ ế ệ ỏ ấ ờ ả  

đ  mang hàng hoá vào buôn bán vào các n c có n n th ng m i l n. Gi y thông quan baoể ướ ề ươ ạ ớ ấ  

g m m t lo t hoá đ n ch ng t  li t kê danh sách các lo i hàng hoá và các qu c gia,là nh ngồ ộ ạ ơ ứ ừ ệ ạ ố ữ  

s n ph m và n i s n ph m s  đ c tr ng bày.Chi phí n n t ng v  giá tr  c a hàng hoá s  đ cả ẩ ơ ả ẩ ẽ ượ ư ề ả ề ị ủ ẽ ượ  

b o v  và che ch n,gi y thông quan có th  đ c mua bán m t cách d  dàng gi a các công tyả ệ ắ ấ ể ượ ộ ễ ữ  

c a M .Các công ty n c ngoài có th  tìm đ n  v i hi p h i thông quan qu c t  và khu v c,ủ ỹ ướ ể ế ớ ệ ộ ố ế ự  

trong đó các thành viên c a văn phòng có c  s  đ t t i các phòng th ng m i qu c t   Paris.ủ ơ ở ặ ạ ươ ạ ố ế ở  

B ng vi c phát hành gi y thông quan, các hi p h i này s  tác đ ng đ n trách nhi m thanh toánằ ệ ấ ệ ộ ẽ ộ ế ệ  

mà có th  đ c thanh toán ngay v  hàng hoá c a các nhà nh p kh u và tái xu t kh u. M t b nể ượ ề ủ ậ ẩ ấ ẩ ộ ả  



guao kèo, đó là th  tín d ng ho c là đ m b o c a ngân hàng đ i v i 40% giá tr  c a hàng hoáư ụ ặ ả ả ủ ố ớ ị ủ  

d c yêu c u b o đ m trách nhi m và nghĩa v  cũng nh  thu  su t s  đ c thanh toán ngayượ ầ ả ả ệ ụ ư ế ấ ẽ ượ  

n u hàng hoá không đ c tái xu t tr  l i và trách nhi m không hoàn l i đ i v i ng i n m giế ượ ấ ở ạ ệ ạ ố ớ ườ ắ ữ  

gi y thông quan.ấ

Hi n nay trên th  gi i có m t s  lo i gi y thông quan, m t s  trong các lo i gi y thông quanệ ế ớ ộ ố ạ ấ ộ ố ạ ấ  

đó có quân h  qua l i v i h i quan, đó là vi c ch p nh n các thi t b  chuyên d ng nh p kh uệ ạ ớ ả ệ ấ ậ ế ị ụ ậ ẩ  

ngay, nh p c ng container và thông quan v n t i qu c t  đ i v i vi c v n t i hàng hoá qu c t .ậ ả ậ ả ố ế ố ớ ệ ậ ả ố ế  

Vi c ch p nh n các tuy n đ ng v n t i qu c t  t o cho các gi y thông quan v n t i qu c tệ ấ ậ ế ườ ậ ả ố ế ạ ấ ậ ả ố ế  

đ c s  d ng m t cách d  dàng, do đó các nhà xu t kkh u bâ ng đ ng b  , đ ng bi n đ nượ ử ụ ộ ễ ấ ẩ ừ ườ ộ ườ ể ế  

các đ a đi m thì không ph i là đ i t ng thanh toán ho c ph i ch u trách nhiêm ph i kí qu .ị ể ả ố ượ ặ ả ị ả ỹ

M t hình th c quan tr ng khác c a gi y thông quan đó là lo i Ecs đ c s  d ng đ i v i lo iộ ứ ọ ủ ấ ạ ượ ử ụ ố ứ ạ  

hàng hoá m u tr ng bày và lo i ATA đ c s  d ng đ i v i hàng hoá nh p kh u ngay. Ecs cóẫ ư ạ ượ ử ụ ố ớ ậ ẩ  

ngu n g c t  s  k t h p gi a hai ngôn ng  Anh và Pháp là Echantillons and Commerciaux/ồ ố ừ ự ế ợ ữ ữ  

Comm cial Samples. Còn ATA cũng b t ngu n t  s  k t h p gi a hai ngôn ng  Anh - Phápẻ ắ ồ ừ ự ế ợ ữ ữ  

làAddmission Temparaire/ Temporary Addmision và s  tho  thu n này đ c đ a ra căn c  vàoự ả ậ ượ ư ứ  

các gi y thông quan v  b t kỳ hàng hoá nh p kh u nào.ấ ề ấ ậ ẩ

Trong m t th i gian dài M  luôn tuân th  và g n bó v i vi c ch p nh n h i quan này. K  tộ ờ ỹ ủ ắ ớ ệ ấ ậ ả ể ừ  

khi gi y thông quan ATA đ c xu t hi n và th a nh n h n so v i lo i Ecs thì ATA d n d n thayấ ượ ấ ệ ừ ậ ơ ớ ạ ầ ầ  

th  Ecs.ế

 M  cho phép các gi y thông quan ATA b o v  các thi t b  chuyên d ng v i hàng hoá th ngở ỹ ấ ả ệ ế ị ụ ớ ươ  

m i m u d ch và công c  qu ng cáo. Gi y thông quan ATA có th  đ c s  d ng  nh ng qu cạ ẫ ị ụ ả ấ ể ượ ử ụ ở ữ ố  

gia  sau  đây:  Astraylia,  B  ,  Hungary,  Bungary,  Canada,  Crecholovakia,  Đan  m ch,  Ph nỉ ạ ầ  

Lan,Pháp, Tây Đ c,Hi L p, H ng Kông, B c AiLen,AiLen, Isreal, Italia, Nh t B n, Hàn Qu c,ứ ạ ồ ắ ậ ả ố  

Lúc Xem Bua, New Zi Lân, Na Uy, Ba Lan, Th y Đi n, Rumani, Nam M , Tây Ban Nha, Th  Nhĩụ ệ ỹ ổ  

Kỳ, Anh, M .ỹ

Tri n lãm  n c ngoài là m t hình th c xúc ti n bán hàng t n kém.Nó bao g m các chi phíễ ở ướ ộ ứ ế ố ồ  

liên quan đ n vi c thi t k  và hình thành m t gian hàng nh . Đó còn bao g m c  chi phí v nế ệ ế ế ộ ỏ ồ ả ậ  

chuy n gian hàng và s n ph m đ n đ a đi m t  ch c và tr ng bày.Công vi c còn đòi h i vi cể ả ẩ ế ị ể ổ ứ ư ệ ổ ệ  

l p đ t và tháo g  sau khi cuôc tri n lãm k t thúc.Thêm vào đó là các chi phí thuê không gian vàắ ạ ỡ ể ế  

các thi t b  đ  dùng khác, ngoài ra còn có các chi phi khác nh  thuê nhân viên v n chuy n và ănế ị ồ ư ậ ệ  

.ở

Có môt s  kinh nghi m mà các nhà t  ch c tham gia h i ch  th ng m i c n l u tâm  và ghiố ệ ổ ứ ộ ợ ươ ạ ầ ư  

nh  đó là chi phí đ  thuê không gian ch  chi m có m t ph n nh  trong t ng chi phí.Theo đó  t tớ ể ỉ ế ộ ầ ỏ ổ ố  



nh t là thuê m t không gian v a ph i đ  s p x p b  trí sao cho không làm m t đi h ng thú c aấ ộ ừ ả ể ắ ế ố ấ ứ ủ  

khách tham  gia  tri n lãm. N i dung c a cu c tri n lãm nào đ c chu n b  và b  trí đ n gi nể ộ ủ ộ ể ượ ẩ ị ố ơ ả  

và ch  có nh ng th  quan tr ng nh t m i nên đem ra tr ng bày.Tránh tr ng h p l p ghép gianỉ ữ ứ ọ ấ ớ ư ườ ợ ắ  

hàng mu n và tháo g  s m vì m t công ty có th  đ t vào gian hàng c a mình ngay  l i đi vàoộ ỡ ớ ộ ể ặ ủ ở ố  

c a mình. Danh m c các th  thăm dò ý ki n nên t o ra đ c nét đ c đáo riêng và th  m i nênủ ụ ư ế ạ ượ ộ ư ờ  

đ c g i đ n ng i tham quan tr c khi ngày khai m c b t đ u.M t đi u cũng r t quan tr ngượ ử ế ườ ướ ạ ắ ầ ộ ề ấ ọ  

đ  có đ c m t đ i di n có năng l c, thành th o cho công ty  h i ch , ng i này có th  đ aể ượ ộ ạ ệ ự ạ ở ộ ợ ườ ể ư  

ra đ c các quy t đ nh v  vi c bán hàng. Ng i đ i di n cho công ty nên đ n s m, v  mu nượ ế ị ề ệ ườ ạ ệ ế ớ ề ộ  

h n so v i ng i khác. Vi c đ n s m s  mang l i th i gian chu n b  đ  d  dàng thích nghi v iơ ớ ườ ệ ế ớ ẽ ạ ờ ẩ ị ể ễ ớ  

khung c nh n i di n ra h i ch . Nên trao tay cho khách tham quan m t th  kinh doanh và sáchả ơ ễ ộ ợ ộ ẻ  

h ng d n xinh x n v  s n ph m và công ty mình. Cu i cùng là vi c h ng d n đi l i trong khuướ ẫ ắ ề ả ẩ ố ệ ướ ẫ ạ  

v c cũng nên đ c đ a vào tính toán.Không gi ng nh   M  n i mà m i ng i th ng quay xeự ượ ư ố ư ở ỹ ơ ọ ườ ườ  

và đi b  v  phía tay ph i, trong khi đó  nhi u n c l i đi xe v  bên phía tay trái c a đ ngộ ề ả ở ề ướ ạ ề ủ ườ  

ph  nên vi c đi b  cũng đi v  bên phía tay trái. M t cu c tr ng bày nên t o ra đ c nh ngố ệ ộ ề ộ ộ ư ạ ượ ữ  

thu n l i n u vi c b  trí tr ng bày s n ph m đ c đ t v  bên phía tay trái c a l i đi, khi kháchậ ợ ế ệ ố ư ả ẩ ượ ặ ề ủ ố  

t i tham quan s  đi v  phía mà mình bày s n ph m.ớ ẽ ề ả ẩ

M t h i ch  th ng m i không ch  có ý nghĩa là tr ng bày s n ph m  n c ngoài mà công tyộ ộ ợ ươ ạ ỉ ư ả ẩ ở ướ  

cũng có th  thuê không gian  trung tâm th ng m i đ  tr ng bày hàng hoá c a mình m t cáchể ở ươ ạ ể ư ủ ộ  

lâu dài h n nh   Viena ( Austraylia) và Taipei (Thái Lan) là m t ví d  v  hai trung tâm th ngơ ư ở ộ ụ ề ươ  

m i đ c đ t  hai khu v c khác nhau c a th  gi i.ạ ượ ặ ở ự ủ ế ớ

Harrod m t nhà bán l   London th ng t  ch c các ho t đ ng marketing hàng năm đ  mangộ ẻ ở ườ ổ ứ ạ ộ ể  

các gian hàng c a mình đ n v i ng i tiêu dùng  n c ngoài. Nh ng con tàu ch  hàng tinh thủ ế ớ ườ ở ướ ữ ở ể  

đ c ch  đ n Newyork và các thành ph  l n khác trong chi n l c kinh doanh không chính th cượ ở ế ố ớ ế ượ ứ  

c a mình, đó là cung c p h n 800 s  đi n tho i xuyên Atlantic ( s  d ng cho các đ n đ t hàngủ ấ ơ ố ệ ạ ử ụ ơ ặ  

qua đi n thoai mi n phí). Đi u đó không ch  c n m t trang qu ng cáo ph  kín vào ngày chệ ễ ề ỉ ầ ộ ả ủ ủ  

nh t trên t  Newyork Times nh m đ a ra ba đi u ki n v  bán hàng d t may, và dã mang đ n choậ ờ ằ ư ề ệ ề ệ ế  

Harrod m t kho n đ t hàng tr  giá 2.500 đôla trong t ng s  h n 300.000 đôla bán hàng. V i cácộ ả ặ ị ổ ố ơ ớ  

đ n đ t hàng này th a đ  đ  chi tr  cho các chi phíđi n tho i là 30.000 đôla.ơ ặ ừ ủ ể ả ệ ạ

Các ch ng trình b o tr  c a Văn phòng th ng m i Mĩươ ả ợ ủ ươ ạ

Do chi phí tr ng bày s n ph m  n c ngoài cao, nên các nhà xu t kh u c n ph i tìm ki mư ả ẩ ở ướ ấ ẩ ầ ả ế  

thông tin và lpì khuyên t  các văn phòng th ng m i M . Văn phòng th ng m i M  có th  cungừ ươ ạ ỹ ươ ạ ỹ ể  

c p cho các nhà xu t kh u m t l ng thông tin và các d ch v  có giá tr . B ng bi u danh sáchấ ấ ẩ ộ ượ ị ụ ị ả ể  

14-1 là bao g m các d ch vul này, m t s  trong các d ch v  đó có liên quan đ n xúc tién bán hàngồ ị ộ ố ị ụ ế  

 n c ngoài.ở ướ



Các nhà xu t kh u nên l a ch n cho mình m t lo i hình h i ch  th ng m i t t nh t đ  cóấ ẩ ự ọ ộ ạ ộ ợ ươ ạ ố ấ ể  

th  đem l i ti m năng cao nh t. Có nên chăng  c n ph i kh ng đ nh vai trò b o tr  c a vănể ạ ề ấ ầ ả ẳ ị ả ợ ủ  

phòng th ng m i M  không?, đ c bi t là trong các cu c tr ng bày qu c t  l n. Văn phòngươ ạ ỹ ặ ệ ộ ư ố ế ớ  

th ng m i M  cũng c n ph i t  ch c m t lo t các cu c tr ng bày l n, đ c bi t là v  các s nươ ạ ỹ ầ ả ổ ứ ộ ạ ộ ư ớ ặ ệ ề ả  

ph m c a Hoa Kỳ v i kh  năng bán hàng t t nh t, khi mà các cu c h i ch  th ng m i thôngẩ ủ ớ ả ố ấ ộ ộ ợ ươ ạ  

th ng không còn thích h p n a. V i vi c phân ph i v a ph i cho phép m t công ty có th  tườ ợ ữ ớ ệ ố ừ ả ộ ể ổ  

ch c đ c chi n dich xúc ti n và tr ng bày s n ph m c a mình.ứ ượ ế ế ư ả ẩ ủ

B ng 14-1 Thông tin và d ch v  c a văn phòng th ng m i Mả ị ụ ủ ươ ạ ỹ

D ch v                             Th  tr ng  Nghiên c u Bán hàng Cung c p và  C  v n       Lu t xu tị ụ ị ườ ứ ấ ố ấ ậ ấ  

C  h i liên      K  ho chơ ộ ế ạ

                                         ti m năng   th  tr ng    tr c ti p   đ i di n        xu t kh u nh p kh uề ị ườ ự ế ạ ệ ấ ẩ ậ ẩ  

h  n c ngoài   marketingệ ướ

                                  

Th ng kê ngo i th ng         X                Xố ạ ươ

Nghiên c u th  tr ng           X                Xứ ị ườ

toàn c uầ

Báo cáo th  ph n                   X                 Xị ầ

Xu h ng kinh t  đ i            X                 Xướ ế ố

ngo iạ

Tr ng bày th ng m i          X                 X               X              Xư ươ ạ

Báo cáo ho t đ ng kinh        X                 Xạ ộ

doanh  n c ngoàiở ướ

H p tác đ u t  t  nhân         Xợ ầ ư ư

 n c ngoàiở ướ

D ch v  yhông tin v                                                   X               Xị ụ ề

s n ph m m iả ẩ ớ

Ch ng trình c  h i                                                     X              Xươ ơ ộ  

X

kinh doanh

Danh sách d ch v                                                       X              Xị ụ



liên h  xu t kh uệ ấ ẩ

D ch v  cung c p đ i                                                                                    Xị ụ ấ ạ

lí

D ch v  th ng m i             X                    X                                                                Xị ụ ươ ạ  

X

 Hoa Kỳ

C  v n kinh doanh ITA        X                   X                                                                Xố ấ  

X

H i ngh  xu t kh u                                                                                       Xộ ị ấ ẩ

D ch v  ngo i th ng           X                   X             X              X               X             Xị ụ ạ ươ  

X

Hoa Kỳ

H ng d n v  kinh t           X                    Xướ ẫ ề ế

qu c tố ế

Nghiên c u th  tr ng          X                   Xứ ị ườ

qu c giaố

Văn phòng marketing          X                   X              X              X                               X  

X

qu c giaố

Th ng m i Đông Tây        X                   X                                                                  Xươ ạ  

X

Văn phòng qu n lí                                                                                                         Xả  

X

xu t kh uấ ẩ

Qu n tr  doanh                                                                                                               Xả ị

nghi p nhệ ỏ

H  th ng  th ng  m iệ ố ươ ạ  

X

và thông tin toàn c uầ

D ch v  marketing             X                    X               X                X                       ị ụ



s n ph m m i   ả ẩ ớ

 Ngoài ra văn phòng th ng m i còn có m t vai trò khác đó là “ S  m nh th ng m i”, ví dươ ạ ộ ứ ệ ươ ạ ụ  

nh  văn phòng th ng m i có th  g i đi m t t u v i đ y nh ng hàng hoá buôn bán đ n cácư ươ ạ ể ử ộ ầ ớ ầ ữ ế  

n c ngoài nào đó. Ví d  nh  m t chuy n tàu đi đ n Nh t B n đ y p s n ph m  t i s ng vàướ ụ ư ộ ế ế ậ ả ầ ắ ả ẩ ươ ố  

th t n c khá thành công.ị ạ

Đ  có th  thay th  đ c h i ch  th ng m i, đó là vi c s  d ng trung tâm tr ng bày th ngể ể ế ượ ộ ợ ươ ạ ệ ử ụ ư ươ  

m i mà  đó phòng tr ng bày th ng m i đ c đi u hành b i chính ph  Hoa Kỳ, trong m t thạ ở ư ươ ạ ượ ề ở ủ ộ ị  

tr ng l n đ y ti m năng. Nh  phòng th ng m i có th  tìm  th y  Frankfoit, Luân Đôn, Mê Xiườ ớ ầ ề ư ươ ạ ể ấ ở  

Cô, Mi Lan, Paris, Tokyô, Singapore, Steckhom, Taipei, Matx cva và Warsaw.ơ

Hàng năm đ u có m t cu c tr ng bày s n ph m l n đ c t  ch c t i m i trung tâm. t ng lo iề ộ ộ ư ả ẩ ớ ượ ổ ứ ạ ỗ ừ ạ  

s n ph m đ c s  th a nh n c a khách hàng thông qua vi c liên h , nghiên c u th  tr ng.ả ẩ ượ ự ừ ậ ủ ệ ệ ứ ị ườ  

Bán hàng ngay l p t c có th  mang l i m t kho n ti n cao kho ng m t tri u USD. V i khậ ứ ể ạ ộ ả ề ả ộ ệ ớ ả  

năng ti m tàng cho phép bán hàng kho ng 20 tri u USD trong năm đ u tiên.ề ả ệ ầ

Ngoài ra cũng có nh ng h i ngh  chuyên đ  th ng đ c t  ch c k t h p v i các cu c tr ngữ ộ ị ề ườ ượ ổ ứ ế ợ ớ ộ ư  

bày có th  làm tăng l i nhu n và vi c bán hàng lâu dài. Nhân viên c a văn phòng th ng m iể ợ ậ ệ ủ ươ ạ  

c a trung tâm th ng m i cung c p m t s  d ch v  chi n d ch xúc ti n th ng m i đ c đ a raủ ươ ạ ấ ộ ố ị ụ ế ị ế ươ ạ ượ ư  

tr c cu c tr ng bày s n ph m. Các thông tin  v  qu ng cáo đ c tung ra nhàm l a ch n m tướ ộ ư ả ẩ ề ả ượ ự ọ ộ  

ph ng pháp t t nh t. Nh ng khách hàng t ng lai,các văn phòng đ i di n và các nhà cung c pươ ố ấ ữ ươ ạ ệ ấ  

ph i đ c xác  nh n và đ c liên h  tr c ti p  b ng th  t  ho c b ng các cu c đi n tho i cáả ượ ậ ượ ệ ự ế ắ ư ừ ặ ằ ộ ệ ạ  

nhân. H n n a nh m đ  thi t k  và t  ch c tr ng bày , trung tâm th ng m i s  cung c pơ ữ ằ ẻ ế ế ổ ứ ư ươ ạ ẽ ấ  

không gian ,cá d ch v  ph c v  cho công tác qu n lí, t o m i đi u ki n thu n l i và lòng m nị ụ ụ ụ ả ạ ọ ề ệ ậ ợ ế  

khách ,phòng ti p khách ho c các phòng dành cho vi c h i h p đói v i các cu c h i ngh  kháchế ặ ệ ộ ọ ớ ộ ộ ị  

hàng ng i tr ng bày s n ph m. Ng c l i công ty M  t o ra đ c s  tham gia đóng góp tíchườ ư ả ẩ ượ ạ ỹ ạ ượ ự  

c c và đ ng ý cung c p các s n ph m …ự ồ ấ ả ẩ

Các hãng c a M  có th  ki m tra s  quan tâm và các văn phòng đ i di n khu v c ho c cácủ ỹ ể ể ự ạ ệ ự ặ  

nhà cung c p b ng cách h ng d n Cataloge và các cu c tr ng bày b ng Vidiô đ c b o trấ ằ ướ ẫ ộ ư ằ ượ ả ợ  

b i văn phòng th ng m i và ban đói ngo i .Ví d  nh  cu c tr ng bày đ c t  ch c m t cáchở ươ ạ ạ ụ ư ộ ư ượ ổ ứ ộ  

r ng l n trên m t th  tr ng đang phát tri n n i mà các c  h i cho các cu c tr ng bày v  s nộ ớ ộ ị ườ ể ơ ơ ộ ộ ư ề ả  

ph m th ng b  h n ch  h n và nó cho phép các cu c tr ng bày v  Cataloge đ pc th c hi n,ẩ ườ ị ạ ế ơ ộ ư ề ự ự ệ  

văn minh bán hàng  M  ,b ng Viđiô và các ch c năng v  s  đ  bán hàng t i các lãnh s  và đ iở ỹ ằ ứ ề ơ ồ ạ ự ạ  

s  quán M  cũng đ c th c hi n.   ứ ỹ ượ ự ệ

C  s  ni m tin mà vi c bán s n ph m c a M   n c ngoài là phát tri n t t nh t thông quaơ ở ề ệ ả ấ ủ ỹ ở ướ ể ố ấ  

th ng m i đ c b o tr  cho các s  ki n s p đ c t  ch c đ  thi t k  bán hàng th ng m iươ ạ ượ ả ợ ự ệ ắ ượ ổ ứ ể ế ế ươ ạ  



m t cách tr c ti p cho khách hàng  các gian hàng l n và đ n đ t hàng qua th  t  Ph n Lanộ ự ế ở ớ ơ ặ ư ừ ầ  

đén H ng Kông. ồ

Các nhà xu t kh u M  nên nghiên  c u, kh o sát m t s  các ch ng thình khác đ c đ u raấ ẩ ỹ ứ ả ộ ố ươ ượ ư  

b i văn phòng th ng m i . Đó là ch ng trình ng i mua hàng n c ngoài. Ch ng trình nàyở ươ ạ ươ ườ ướ ươ  

là m t hình th c c a các hãng c a M  v  tham quan khách mua hàng  n c ngoài c a Hoa Kỳ.ộ ứ ủ ủ ỹ ề ở ướ ủ  

S  g p g , ti p xúc, tham quan nhà máy có th  đ c lên k  ho ch tr c. M t ch ng trìnhự ặ ỡ ế ể ượ ế ạ ướ ộ ươ  

khác n a đó là marketing s n ph m. D ch v  này đ c thi t k  cho các nhà xu t kh u nh ,ữ ả ẩ ị ụ ượ ế ế ấ ẩ ỏ  

nh ng ng i mà trong khi đi tham quan  n c ngoài c n ph i có m t c  s  ng n đ  th c hi nữ ườ ở ướ ầ ả ộ ơ ở ắ ể ự ệ  

các giao d ch. Văn phòng phát tri n xu t kh u c a phòng th ng m i có th  đ c mi n phí ị ể ấ ẩ ủ ươ ạ ể ượ ễ ở  

m c đ  v a ph i các thông d ch viên và các th  ký có th  lên k  ho ch g p g  trong các c  h iứ ộ ừ ả ị ư ể ế ạ ặ ỡ ơ ộ  

và t o ra đ c các đi u ki n thu n l i khác.ạ ượ ề ệ ậ ợ

Đ i v i các công ty có s n ph m m i, d ch v  thông tin v  s n ph m m i là r t có giá tr , D chố ớ ả ẩ ớ ị ụ ề ả ẩ ớ ấ ị ị  

v  khuy n m i xu t kh u t  do hàng đ c cungc p r ng kh p th  gi i b ng m t quy n sáchụ ế ạ ấ ẩ ự ượ ấ ộ ắ ế ớ ằ ộ ể  

nh , mong đ  miêu  t  v  s n ph m m i cũng đ c ph  bi n r ng rãi thông qua các b n tinỏ ể ả ề ả ẩ ớ ượ ổ ế ộ ả  

th ng m i c a M  trên các t p chí phát hành hàng tháng và đài phát thanh và truy n hình Hoaươ ạ ủ ỹ ạ ề  

Kỳ.

Các thông tin đ c đ a ra này cho phép các hãng n c ngoài có đ c l i ích thi t th c v  s nượ ư ướ ượ ợ ế ự ề ả  

ph m c a mình và nó thúc đ y vi c ti p xúcvà bán hàng m t cách t t h n. Đ i v i ch t l ngẩ ủ ẩ ệ ế ộ ố ơ ố ớ ấ ượ  

c a s n ph m m i th t s  c a M   không c n nh t thi t ph i đ c bán  M  trong vòng h nủ ả ẩ ớ ậ ự ủ ỹ ầ ấ ế ả ượ ở ỹ ơ  

hai năm và cũng không ph i xu t kh u t i ba n c trên m t c  s  bình th ng.ả ấ ẩ ớ ướ ộ ơ ở ườ

K t lu nế ậ

M t lo i s n ph m v n đ  không ph i là l n, không nên mong ch  t  nó s  đ c tiêu th .ộ ạ ả ẩ ấ ề ả ớ ờ ự ẽ ượ ụ  

Chúng c n đ c ph i xúc ti n th ng m i, do đó bài h c có th  có đ c v  l i ích c a vi cầ ượ ả ế ươ ạ ọ ể ượ ề ợ ủ ệ  

cung c p s n ph m. N c Pesylania là m t ví d , không ch  có m t văn phòng th ng m i duyấ ả ẩ ướ ộ ụ ỉ ộ ươ ạ  

nh t  n c ngoài vào tr c nh ng năm 1980 mà bây gi  đã có đ c m t s  văn phòng th ngấ ở ướ ướ ữ ờ ượ ộ ố ươ  

m i có nhi m v  xúc ti n ho t đ ng xu t kh u cho mình. N c Ohio đã th a nh n r ng, đ  sạ ệ ụ ế ạ ộ ấ ẩ ướ ừ ậ ằ ể ử  

dũng m t đo la cho vi c xúc ti n th ng m i b n có th  thu đ c 260 đô la trong vi c bán hàngộ ệ ế ươ ạ ạ ể ượ ệ  

xu t kh u.ấ ẩ

M t s n ph m có th  đ c xúc ti n b ng nhi u cách khác nhau nh  qu ng cáo, bán hàng cáộ ả ẩ ể ượ ế ằ ề ư ả  

nhân, bán hàng công c ng, và xúc ti n bán hàng. M c dù qu ng cáo là m t nghi p v  quanộ ế ặ ả ộ ệ ụ  

tr ng nh t, tuy nhiên c  b n ph ng pháp xúc ti n bán hàng trên nên đ c s  d ng và đan xenọ ấ ả ố ươ ế ượ ử ụ  

v i nhau.ớ

Bán hàng cá nhân th ng đòi h i kho n chi phí l n nh t trong xúc ti n th ng m i. Ph ngườ ỏ ả ớ ấ ế ươ ạ ươ  

pháp này không ch  đ c áp d ng cho vi c bán hàng trong n c mà còn đ c áp d ng cho vi cỉ ượ ụ ệ ướ ượ ụ ệ  



bán hàng  n c ngoài cho m i m c đ  khác nhau và cho m i lo i s n ph m. Khi m t cá nhânở ướ ọ ứ ọ ọ ạ ả ẩ ộ  

s ng  n c ngoài đ c tuy n d ng thì cá nhân này và gia đình c a h  ph i đ c b o v  m tố ở ướ ượ ể ụ ủ ọ ả ượ ả ệ ộ  

cách thích h p tr c s  phân công  n c ngoài. V i nh ng nguyên nhân v  giá tr  c a hàngợ ướ ự ở ướ ớ ữ ề ị ủ  

hoá, ch t l ng qu c gia nên đ c c i thi n v  s c c nh tranh m t cách nhanh chóng đ  thíchấ ượ ố ượ ả ệ ề ứ ạ ộ ể  

nghi.

V i nh ng ph ng pháp có gi i h n v  th i gian và không gian có đ c  nhi u qu c gia thìớ ữ ươ ớ ạ ề ờ ượ ở ề ố  

chúng đ c phát tri n m t cách hài hoà v i truy n thông đ i chúng nh m  dành đ c s  th aượ ể ộ ớ ề ạ ằ ựơ ự ừ  

nh n r ng rãi. Cu i cùng nh ng n  l c trong qu ng cáo,bán hàng cá nhân và các ho t đ ngậ ộ ố ữ ỗ ự ả ạ ộ  

công c ngnên đ c b  sung và hoàn thi n h n n a công vi c xúc ti n bán hàng.ộ ượ ổ ệ ơ ữ ệ ế

Hai ch ng này tranh cãi v  m t vài di n m o c a viêc xúc ti n bán hàng. Ch ng này đi sâuươ ề ộ ệ ạ ủ ế ươ  

t p trung vào vi c đ i x  v i bán hàng  cá nhân, công c ng và xúc ti n bán hàng. Ch ng ti pậ ệ ố ử ớ ộ ế ươ ế  

theo là nh ng liên quan đ u tiên v  qu ng cáo qu c t .ữ ầ ề ả ố ế

Tr ng h p 14-1: ườ ợ Câu l c b  Medạ ộ

Phuket là m t đ o  mi n Nam Thái Lan. Đ c tr i phú cho v  đ p t  nhiên, hòn đ o này hàngộ ả ở ề ượ ờ ẻ ẹ ự ả  

năm thu hút m t s  l ng l n khách du l ch. T p đoàn Holiday Villages (Thái Lan), t p đoànộ ố ượ ớ ị ậ ậ  

kinh doanh du l ch ch  y u  đây đã đ a vào ho t đ ng câu l c b  Club Med Phuket. Khu du l chị ủ ế ở ư ạ ộ ạ ộ ị  

này đã nh n đ c m t chính sách đ u t  u đãi t  C c Du l ch Thái Lan, nên đã đ  đi u ki nậ ượ ộ ầ ư ư ừ ụ ị ủ ề ệ  

giành đ c s  tr  giúp t  chính ph  và đ c h ng các chính sách thu  u đãi. Ban giám đ cượ ự ợ ừ ủ ượ ưở ế ư ố  

công ty bao g m c  ng i Thái và ng i n c ngoài. Câu l c b  Med Phuket đi vào ho t đ ngồ ả ườ ườ ướ ạ ộ ạ ộ  

vào cu i năm 1985.ố

Khách hàng c a câu l c b  này ch  y u là các du khách tr  tr n gói t  Pháp và Nh t B n.ủ ạ ộ ủ ế ả ọ ừ ậ ả  

Th ng thì các du khách này tr  m t kho n phí thành viên kho ng 15 đôla cho năm đ u tiên vàườ ả ộ ả ả ầ  

kho ng 7,5 đôla cho nh ng năm ti p theo. Ngoài ra, du khách còn ph i tr  các kho n chi phí hàngả ữ ế ả ả ả  

ngày: 112 đôla vào đ nh đi m mùa du l ch, 77 đôla cho các th i đi m khác trong mùa và 73 đôlaỉ ể ị ờ ể  

cho các mùa khác. Trung bình m t du khách s   Thái Lan trong m t tu n – m t ho c hai ngày ộ ẽ ở ộ ầ ộ ặ ở 

Bangkok và còn l i  Câu l c b .ạ ở ạ ộ

Tháng 7 năm 1987, t  báo tài chính Prachachat Business đăng t i bài v  lo i hình và chính sáchờ ả ề ạ  

kinh doanh c a Câu l c b  Med Phuket. M t nhân viên cũ đã lên án công ty h ng v  l i nhu nủ ạ ộ ộ ướ ề ợ ậ  

cũng nh  bóc l t lao đ ng đ a ph ng.ư ộ ộ ị ươ

Bài báo này đã vi n d n vi c các giám đ c ngo i qu c đã thi hành m t chính sách b o h  quy nệ ẫ ệ ố ạ ố ộ ả ộ ề  

l i công ty b ng cách không chia s  ho t đ ng kinh doanh cho các công ty đ a ph ng. Đ  đ tợ ằ ẻ ạ ộ ị ươ ể ạ  

đ c m c tiêu này, Câu l c b  Med đã t  ch c bán các đ  l u ni m và t  ch c các ho t đ ngượ ụ ạ ộ ổ ứ ồ ư ệ ổ ứ ạ ộ  



d ch v  nh m làm cho khách hàng không c n thi t ph i đi mua s m  bên ngoài khu du l ch.ị ụ ằ ầ ế ả ắ ở ị  

Công ty th m chí còn bu c du khách ph i ăn t i  trong khu du l ch.ậ ộ ả ố ở ị

Theo ng i nhân viên này thì Câu l c b  Med Phuket đã ti n xa h n trong vi c tìm ki m l iườ ạ ộ ế ơ ệ ế ợ  

nhu n b ng cách t  ch c các tua du l ch riêng. Công ty Walkong Stam, có m t văn phòng đ iậ ằ ổ ứ ị ộ ạ  

di n t i Peninsula Plaza đ c quy n nh m m c tiêu t  ch c các tua du l ch cho Câu l c b  Med.ệ ạ ộ ề ằ ụ ổ ứ ị ạ ộ  

Tr c đó, công vi c này đ c General Stam Co. đ m nhân. Tuy nhiên, vào tháng 10, Walkong đãướ ệ ượ ả  

th o k  ho ch và b t đ u thay th  m t ph n công vi c. K t qu  là Câu l c b  Med hi n nay đãả ế ạ ắ ầ ế ộ ầ ệ ế ả ạ ộ ệ  

có th  đi u khi n các h ng d n viên du l ch cũng nh  các h p đ ng v i nhà bán l  và các tể ề ể ướ ẫ ị ư ợ ồ ớ ẻ ổ  

ch c d ch v . Trong nghành du l ch, đi u này đ c coi là hành đ ng bóc l t do không chia s  cứ ị ụ ị ề ượ ộ ộ ẻ ơ 

h i kinh doanh cho các công ty du l ch. Khi doanh l i thu đ c r i vào tay ng i n c ngoài thìộ ị ợ ượ ơ ườ ướ  

cũng gi ng nh  vi c khai thác ngu n l i đ a ph ng và g i ra n c ngoài.ố ư ệ ồ ợ ị ươ ử ướ

Theo ý ki n c a nhân viên này, s  bóc l t ng i lao đ ng đ c ph n ánh trong ti n l ng th cế ủ ự ộ ườ ộ ượ ả ề ươ ự  

s  không t ng x ng. Câu l c b  Med đã khai thác đ c nh ng u th  c a nhân công Thái. Víự ươ ứ ạ ộ ượ ữ ư ế ủ  

d  nh , m t t  ch c viên cao c p ch  đ c tr  115 đôla m t tháng. T i t  h n, th i h n thuêụ ư ộ ổ ứ ấ ỉ ượ ả ộ ồ ệ ơ ờ ạ  

m n lao đ ng ch  kéo dài t  3 đ n 6 tháng mà không có h p đ ng lao đ ng hay m t s  đ mướ ộ ỉ ừ ế ợ ồ ộ ộ ự ả  

b o nào cho vi c thuê m n dài h n. Sau 18 tháng, t  ch c viên này đ c tăng l ng lên 270ả ệ ướ ạ ổ ứ ượ ươ  

đôla.  Tuy nhiên, m c l ng này v n th p khi  so t ng đ i  v i  các qu c  gia  khác.  N u ứ ươ ẫ ấ ươ ố ớ ố ế ở 

Malaysia hay Singaptore, t  ch c viên này có th  nhân đ c t  385 đ n 460 đôla m t tháng.ổ ứ ể ượ ừ ế ộ

Bài báo này k t thúc b ng cách ng  ý r ng Câu l c b  Med ho t đ ng t i Thái Lan ch  đ  ki mế ằ ụ ằ ạ ộ ạ ộ ạ ỉ ể ế  

l i cho ng i n c ngoài.ợ ườ ướ

Câu h i:ỏ

Câu l c b  Med có nên ph t l  nh ng ý ki n này?ạ ộ ớ ờ ữ ế

N u không, Câu l c b  Med nên ph n ng l i nh  th  nào?ế ạ ộ ả ứ ạ ư ế

Tr ng h p 14-2:ườ ợ

Cu c tranh lu n kéo dài m t th p k  qua xung quanh vi c ti p th  th c ăn tr  em t i các qu cộ ậ ộ ậ ỷ ệ ế ị ứ ẻ ạ ố  

gia phát tri n đã k t thúc vào ngày 26 tháng 1 năm 1984 sau khi Nestlé và m t vài t  ch c thamể ế ộ ổ ứ  

gia vào cu c tranh lu n thông báo r ng h  đã đ t đ c m t s  nh t trí trong vi c th c hi n t pộ ậ ằ ọ ạ ượ ộ ự ấ ệ ự ệ ậ  

quán v  ti p th  s n ph m s a thay th  s a m , do t  ch c y t  th  gi i đ a ra.ề ế ị ả ẩ ữ ế ữ ẹ ổ ứ ế ế ớ ư

Các ph ng ti n thông tin đ i chúng đã lên ti ng cho r ng cách mà cu c tranh lu n k t thúcươ ệ ạ ế ằ ộ ậ ế  

d ng nh  đã đ n gi n hoá nh ng v n đ  s c kho  đang b c xúc t i các qu c gia phát tri nườ ư ơ ả ữ ấ ề ứ ẻ ứ ạ ố ể  

đ ng th i đ n gi n hoá vi c th c hi n t p quán này.ồ ờ ơ ả ệ ự ệ ậ



Đ  có th  hi u rõ nh ng gì đang x y ra hi n nay và quá trình th c hi n t p quán c a t  ch c yể ể ể ữ ả ệ ự ệ ậ ủ ổ ứ  

t  th  gi i, s  là có ích n u cân nh c nh ng tình hu ng và s  ki n d n đ n vi c ch p nh n m tế ế ớ ẽ ế ắ ữ ố ự ệ ẫ ế ệ ấ ậ ộ  

nguyên t c ti p th  đ u tiên trên th  gi i.ắ ế ị ầ ế ớ

N n t ngề ả

 Henri Nestlé 115 năm tr c đã ch  t o ra lo i th c ăn tr  em có thành ph n chính là s a nh mướ ế ạ ạ ứ ẻ ầ ữ ằ  

c u s ng tr  s  sinh mà m  chúng không có đi u ki n nuôi con b ng s a m . S n ph m nàyứ ố ẻ ơ ẹ ề ệ ằ ữ ẹ ả ẩ  

ph n l n đ c các t  ch c t  thi n, trong đó có t  ch c Ch  th p đ  th  gi i, s  d ng. Ví dầ ớ ượ ổ ứ ừ ệ ổ ứ ữ ậ ỏ ế ớ ử ụ ụ 

nh  đ  c u tr  tr  em  các tr i t  n n hay trong cu c kh ng ho ng t i Libăng g n đây. Đ nư ể ứ ợ ẻ ở ạ ị ạ ộ ủ ả ạ ầ ế  

nay, v n ch a có ai phàn nàn gì v  ch t l ng s n ph m này.ẫ ư ề ấ ượ ả ẩ

N u không có th c ăn tr  em, các bà m  s  ph i nuôi con theo cách mà h  đã làm hàng th  kế ứ ẻ ẹ ẽ ả ọ ế ỷ 

nay đ ng th i n u  đâu không có th c ăn tr  em thì ch c h n ph i có nh ng s n ph m dinhồ ờ ế ở ứ ẻ ắ ẳ ả ữ ả ẩ  

d ng thay th . Nh ng bà m   các qu c gia thu c th  gi i th  ba th ng l a ch n gi a th cưỡ ế ữ ẹ ở ố ộ ế ớ ứ ườ ự ọ ữ ứ  

ăn tr  em và nh ng dung d ch loãng nh  n c, đã đ c s  d ng hàng th  k  nay nh  ph n ănẻ ữ ị ư ướ ượ ử ụ ế ỷ ư ầ  

kiêng c a tr  em, đ c pha ch  t  tinh b t, đ ng hay s a bò t i.ủ ẻ ượ ế ừ ộ ườ ữ ươ

Vai trò c a th c ăn tr  em đã đ c các viên ch c c a t  ch c y t  th  gi i đ a ra tranh lu nủ ứ ẻ ượ ứ ủ ổ ứ ế ế ớ ư ậ  

trong h n m t th p k  qua, các viên ch c này là các giáo s , nh ng ng i trong nghành hayơ ộ ậ ỷ ứ ư ữ ườ  

nh ng nhà phê bình h p tác. M t trong nh ng cu c kh o sát đ u tiên và có quy mô l n nh t doữ ợ ộ ữ ộ ả ầ ớ ấ  

t  ch c y t  th  gi i t  ch c trong vòng 5 năm, t i 9 n c v i 23.000 bà m  đã ch  ra r ng t iổ ứ ế ế ớ ổ ứ ạ ướ ớ ẹ ỉ ằ ạ  

vùng nông thôn c a các qu c gia phát tri n, nuôi con b ng s a m  v n là ch  y u.ủ ố ể ằ ữ ẹ ẫ ủ ế

Nh ng câu h i ngày càng gia tăng v  đ  an toàn c a s n ph m này, bao g m vi c s  d ngữ ỏ ề ộ ủ ả ẩ ồ ệ ử ụ  

ngu n n c b  ô nhi m, n ng đ  quá loãng và không dùng các bi n pháp b o qu n l nh nhồ ướ ị ễ ồ ộ ệ ả ả ạ ư 

nh ng th c ăn d i d ng n c theo truy n th ng. Và h u h t các nhà khoa h c đ u đ ng ýữ ứ ướ ạ ướ ề ố ầ ế ọ ề ồ  

r ng ngoài nh ng v n đ  này, th c ăn tr  em v n là m t lo i th c ăn thay th  t t nh t cho trằ ữ ấ ề ứ ẻ ẫ ộ ạ ứ ế ố ấ ẻ 

em khi m  chúng không th  ho c không mu n nuôi con b ng s a. S n ph m này cũng có côngẹ ể ặ ố ằ ữ ả ẩ  

d ng thay th  s a m  khi v ng nhà hay khi tr  em đã t i đ  tu i mà s a m  không còn là ngu nụ ế ữ ẹ ắ ẻ ớ ộ ổ ữ ẹ ồ  

cung c p đ  protein và calo cho s  phát tri n c a tr .ấ ủ ự ể ủ ẻ

Nh ng đi m nói trên không ph i đ  c p đ n ch t l ng hay giá tr  c a s n ph m mà là chi nữ ể ả ề ậ ế ấ ượ ị ủ ả ẩ ế  

l c marketing thích h p tránh làm cho s n ph m tr  nên quá n t ng mà thôi.ượ ợ ả ẩ ở ấ ượ

Ngu n g c c a cu c tranh lu nồ ố ủ ộ ậ

Cu c tranh lu n v  công th c s a cho tr  em b t đ u chính th c t  tháng 11 năm 1970 t i cu cộ ậ ề ứ ữ ẻ ắ ầ ứ ừ ạ ộ  

h p do Liên h p qu c t  ch c  Bôgôta, Côlômbia v  v n đ  dinh d ng tr  em. Cu c h p nàyọ ợ ố ổ ứ ở ề ấ ề ưỡ ẻ ộ ọ  

n m trong m t lo t các cu c h p đ c t  ch c t  v n v  dinh d ng (vi t t t là PGA) ti nằ ộ ạ ộ ọ ượ ổ ứ ư ấ ề ưỡ ế ắ ế  

hành, trong đó các nhà dinh d ng h c và bác sĩ nhi khoa, nh ng t  ch c b o v  s c kho  và cácưỡ ọ ữ ổ ứ ả ệ ứ ẻ  



đ i di n ngành công nghi p th c ph m t  h p nh m th o lu n nh ng bi u hi n khác nhau c aạ ệ ệ ự ẩ ụ ọ ằ ả ậ ữ ể ệ ủ  

n n đói.ạ

Trong tháng 7 năm 1972, t  ch c t  v n v  dinh d ng đã phát hành báo cáo sách l c – b nổ ứ ư ấ ề ưỡ ượ ả  

tuyên b  s  23 c a PAG, trong đó  cung c p thông tin t ng h p v  ho t đ ng h p tác trong côngố ố ủ ấ ổ ợ ề ạ ộ ợ  

nghi p, chăm sóc s c kho  và Chính ph  các qu c gia.ệ ứ ẻ ủ ố

M c d u nh ng bên tham gia vào các cu c h p đ u tiên đã có ý ki n v  th  tr ng s n ph mặ ầ ữ ộ ọ ầ ế ề ị ườ ả ẩ  

dinh d ng  các n c th  ba, m t s  bên tham gia cho r ng c n có s  quan tâm h n n a c aưỡ ở ướ ứ ộ ố ằ ầ ự ơ ữ ủ  

công chúng. B n tin c a các ph ng ti n thông tin đ i chúng ngay l p t c bu c t i, cho r ngả ủ ươ ệ ạ ậ ứ ộ ộ ằ  

chính các s n ph m dinh d ng đ c bán trên th  tr ng ph i ch u trách nhi m v  tình tr ngả ẩ ưỡ ượ ị ườ ả ị ệ ề ạ  

suy dinh d ng đ o đ c  các n c đang phát tri n.ưỡ ạ ứ ở ướ ể

Ông Denide B. Jelliffe, giám đ c vi n nghiên c u th c ph m và dinh d ng Caribê, ng i đãố ệ ứ ự ẩ ưỡ ườ  

tham gia các cu c h p c a PGA them chí còn tuyên b  là hàng tri u tr  em b  b nh t t và ch t làộ ọ ủ ố ệ ẻ ị ệ ậ ế  

do đ c cho ăn b ng chai. M c d u ti n sĩ Jelliffe sau đó đã th a nh n r ng đó ch  là nh ng conượ ằ ặ ầ ế ừ ậ ằ ỉ ữ  

s  có tính t ng tr ng song l i bu c t i c a ông đã đ ng ch m đ n v n đ  nh y c m c a thố ượ ư ờ ộ ộ ủ ộ ạ ế ấ ề ạ ả ủ ế 

gi i và châm ngòi cho cu c tranh lu n.ớ ộ ậ

Vào năm 1977, m t t  ch c  NewYork đã đ n c  Nestlé, nhà s n xu t lâu đ i và l n nh t thộ ổ ứ ở ơ ử ả ấ ờ ớ ấ ế 

gi i các s n ph m dinh d ng tr  em làm ví d  chính v  s  t y chay.ớ ả ẩ ưỡ ẻ ụ ề ự ẩ

Năm 1978, qu c h i Mĩ t  ch c phiên toà do th ng ngh  sĩ Edward Kennedy làm ch  to , đi uố ộ ổ ứ ượ ị ủ ạ ề  

tra v  cu c tranh lu n. Sau đó, d a trên đ  xu t c a ngành công nghi p, th ng ngh  sĩ Kennedyề ộ ậ ự ề ấ ủ ệ ượ ị  

đã thăm dò ý ki n c a t  ch c l ng th c th  gi i WHO v  kh  năng v  m t đ ng l i chungế ủ ổ ứ ươ ự ế ớ ề ả ề ộ ườ ố  

cho các nhà s n xu t và ngành công nghi p dinh d ng ho t đ ng t i th  tr ng các n c thả ấ ệ ưỡ ạ ộ ạ ị ườ ướ ứ 

ba.

Sau đó m t năm, WHO đã t  ch c các cu c h p s  b  nh m b t đ u phát tri n đ ng l i chungộ ổ ứ ộ ọ ơ ộ ằ ắ ầ ể ườ ố  

và vào tháng năm năm 1981, Đi u l  v  buôn bán các s n ph m thay th  s a m  đ c WHOề ệ ề ả ẩ ế ữ ẹ ượ  

thông qua.

Th i kì sau khi thông qua b n đi u l  WHOờ ả ề ệ

Nestlé là m t trong nh ng bên đ  xu t ý ki n v  b n đi u l  mà n u không có nó, ho t đ ngộ ữ ề ấ ế ề ả ề ệ ế ạ ộ  

c a Nestlé s  ti p t c b  ch  trích. Công ty cũng làm vi c đ  có m t b n đi u l  rõ ràng, d  hi uủ ẽ ế ụ ị ỉ ệ ể ộ ả ề ệ ễ ể  

thay th  nh ng ch  còn m  h  có th  là nguyên nhân cho cu c tranh lu n.ế ữ ỗ ơ ồ ể ộ ậ

Tháng 5 năm 1981, b n đi u l  WHO m t l n n a đ c thông qua. Nestlé tuyên b  công ty đãả ề ệ ộ ầ ữ ượ ố  

làm theo đi u l  và ch  đ i các n c l n l t thông qua và đ a đi u l  c a n c mình vào th cề ệ ờ ợ ướ ầ ượ ư ề ệ ủ ướ ự  

thi. Không may là có r t ít n c s n sàng cho vi c này (t i cu i năm 1983 ch  có 25 trong s  157ấ ướ ẵ ệ ớ ố ỉ ố  

qu c gia thành viên c a WHO là chính th c hoá đi u l  qu c gia c a mình)ố ủ ứ ề ệ ố ủ



Do v y, các nhà lãnh đ o c a Nestlé quy t đ nh s  áp d ng đi u l  mà không ch  đ i lu t phápậ ạ ủ ế ị ẽ ụ ề ệ ờ ợ ậ  

các n c và trong tháng 2 năm 1982, tài li u đ c phát cho b  ph n marketing, ch  ra nh ng yêuướ ệ ượ ộ ậ ỉ ữ  

c u c a b n đi u l  và làm th  nào đ  áp d ng t t nh t.ầ ủ ả ề ệ ế ể ụ ố ấ

Cũng trong tháng 2 năm 1982, Nestlé thành l p u  ban ki m soát thành ph n dinh d ng c aậ ỷ ể ầ ưỡ ủ  

mình (g i t t là NIFAC) do th ng ngh  sĩ Edmun S. Muskie làm ch  t ch và yêu c u u  ban xemọ ắ ượ ị ủ ị ầ ỷ  

xét l i tài li u c a công ty cho b  ph n nhân s  xác đ nh li u có th  c i thi n nh m th c hi nạ ệ ủ ộ ậ ự ị ệ ể ả ệ ằ ự ệ  

đi u l  t t h n và giám sát vi c th c hi n. Đ ng th i, Nestlé cũng ti p t c các cu c h p v iề ệ ố ơ ệ ự ệ ồ ờ ế ụ ộ ọ ớ  

WHO và UNICEF nh m có cách hi u đúng đ n nh t v  b n đi u l .ằ ể ắ ấ ề ả ề ệ

NIFAC đã g i ý vài s a đ i cho b n d ch, cho r ng s  giúp hi u b n đi u l   t t h n và vàoợ ử ổ ả ị ằ ẽ ể ả ề ệ ố ơ  

tháng 10 năm 1982, Nestlé đã ch p nh n các g i ý, phát hành b n d ch s a đ i cho nhân viên c aấ ậ ợ ả ị ử ổ ủ  

mình.

Nh ng yêu c u khác c a b n đi u l  nh  đòi h i có l i khuy n cáo trên nhãn v n còn đangữ ầ ủ ả ề ệ ư ỏ ờ ế ẫ  

đ c tranh cãi. Nestlé đã tham dò ý ki n r ng rãi trong WHO tr c khi trong ra lo i nhãn hàng cóượ ế ộ ướ ạ  

khuy n cáo tháng 10 năm 1983, song v n ch a có ý ki n đ ng tình chung. D a trên các đ  nghế ẫ ư ế ồ ự ề ị 

c a WHO, Nestlé đã tham kh o  ki n các công ty có kinh nghi m và các chuyên gia v  phátủ ả ỹ ế ệ ề  

tri n và phát hành các tài li u giáo d c th  nghi m, nh  v y công ty có th  b o đ m r ngể ệ ụ ử ệ ờ ậ ể ả ả ằ  

nguyên li u s  d ng tho  mãn yêu c u c a b n đi u l .ệ ử ụ ả ầ ủ ả ề ệ

Song khi u  ban ch ng Nestlé qu c t  (INBC) đ a ra danh sách 4 đi m khác v i Nestlé thì m tỷ ố ố ế ư ể ớ ộ  

l n n a l i n  ra tranh cãi v  v n đ  d ch thu t. Do v y cu c g p đ c t  ch c gi a Nestlé v iầ ữ ạ ổ ề ấ ề ị ậ ậ ộ ặ ượ ổ ứ ữ ớ  

UNICEF, NIFAC và INBC t  ra r t có giá tr  – UNICEF đã đ ng ý đ nh nghĩa l i nh ng đi mỏ ấ ị ồ ị ạ ữ ể  

khác và trong m t s  tr ng h p, thêm vào các đ nh nghĩa khác theo b n d ch c a Nestlé vàộ ố ườ ợ ị ả ị ủ  

INBC.

Cu c g p v i UNICEF vào đ u năm 1984 cu i cùng đã d n t i b n tuyên b  c a Nestlé vàộ ặ ớ ầ ố ẫ ớ ả ố ủ  

INBC ngày 25 tháng 1. Vào th i kh c đó, INBC đã công b  ch m d t vi c ch  trích và Nestléờ ắ ố ấ ứ ệ ỉ  

cam k t s  ti p t c h  tr  đi u l  do WHO đ a ra.ế ẽ ế ụ ỗ ợ ề ệ ư

15. Chi n l c xúc ti n : Qu ng cáoế ượ ế ả

Minh ho  marketingạ

M t công ty có s n ph m mang nhãn hi u con hà mã mu n hình nh con hà mã b ng bông c aộ ả ẩ ệ ố ả ằ ủ  

h  thay th  bi u t ng con cá s u c a Lacore. Công ty này đã chú ý đ n các m c tiêu th  tr ngọ ế ể ượ ấ ủ ế ụ ị ườ  

và thành công t i M  c a nó là nh  r t nhi u vào chi phí th pch  không ph i chi n l c qu ngạ ỹ ủ ờ ấ ề ấ ứ ả ế ượ ả  

cáo công phu ( s  d ng tivi và các bi n qu ng cáo trên các ph ng ti n thông tin). Đ  tránh kíchử ụ ể ả ươ ệ ể  

đ ng s  ph n ng c a nh ng tin t ng  ch  đ  b o h  công nghi p, chi n l c này đã khôngộ ự ả ứ ủ ữ ưở ở ế ộ ả ộ ệ ế ượ  

đ  c p đ n ngu n g c c a nh ng đôi gi y. M c đích c a h  là mu n đ a ra m t hình nh chề ậ ế ồ ố ủ ữ ầ ụ ủ ọ ố ư ộ ả ứ 

không ph i m t đôi gi y c  th .ả ộ ầ ụ ể



Chrysler đã tìm cách thu hút khách hàng M  b ng vi c g i lên trong h  tinh th n dân t c. V iỹ ằ ệ ợ ọ ầ ộ ớ  

hãng Ford l i khác, h  quy t đ nh đ a ra m t hình nh có tính ch t qu c t . Đ  bi n nh ngạ ọ ế ị ư ộ ả ấ ố ế ể ế ữ  

chi c xe h i c a mình thành xe h i th  gi i, Ford đã s  d ng các m c qu ng cáo đ c v  lênế ơ ủ ơ ế ớ ử ụ ụ ả ượ ẽ  

v i bao g m c  nh ng lá c  c a nh ng n c s n xu t ô tô chính nh m bi u l  r ng Ford đã sả ồ ả ữ ờ ủ ữ ướ ả ấ ằ ể ộ ằ ử 

d ng công ngh  t t nh t th  gi i. Tuy nhiên Ford đã làm m t uy tín c a lá c  Anh qu c v iụ ệ ố ấ ế ớ ấ ủ ờ ố ớ  

nguyên nhân là xe h i c a Anh đã b  coi là ch t l ng th p.ơ ủ ị ấ ượ ấ

M c dù Anheuser - Busch và các đ i tác n c ngoài c a h  đã n i đ a hoánh ng m c qu ng cáoặ ố ướ ủ ọ ộ ị ữ ụ ả  

n c ngoài cho phù h p v i t ng qu c gia nh ng h  v n t p trung và nh ng chur đi m qu ngướ ợ ớ ừ ố ư ọ ẫ ậ ữ ể ả  

cáo ki u M . T i Nh t B n, n i nh ng hình nh đ m ch t M  bi u hi n  tính tr  trung, phóngể ỹ ạ ậ ả ơ ữ ả ậ ấ ỹ ể ệ ở ẻ  

khoáng, d  dãi và đôi khi r t tr ng phu, hình th c qu ng cáo b ng bi n mô t  n i b t m t h pễ ấ ượ ứ ả ằ ể ả ổ ậ ộ ộ  

Budweiser b ng b c tranh c a Grand Canyon trên n n thành ph  New York. T i Israel, công tyằ ứ ủ ề ố ạ  

đã s  d ng ch  đi m v  " Rock & Roll " và các chàng cao b i. đ i v i thi tr ng Anh qu c, cácử ụ ủ ể ề ồ ố ớ ườ ố  

ch ng trình qu ng cáo c a h  cho th y quân đ i M  u ng Budweiser sau m i đ t hu n kuy nươ ả ủ ọ ấ ộ ỹ ố ỗ ợ ấ ệ  

c  b n vì dân Anh ng ng m  s  thành công c a Hoa Kỳ.ơ ả ưỡ ộ ự ủ

-------------------------------------------------------------------------------------------

Nh ng s  kh o sát v  hình th c th  hi n marketing cho th y s  c n thi t ph i trao đ i thông tinữ ự ả ề ứ ể ệ ấ ự ầ ế ả ổ  

v i khách hàng và chu c p kinh phí cho vi ec t o nên hình nh v  m t s n ph m. M t s nớ ấ ẹ ạ ả ề ộ ả ẩ ộ ả  

ph m không ch  ph i có đ ng c p v  m t v t ch t mà còn ph i h p d n v  m t tâm lí. Thôngẩ ỉ ả ẳ ấ ề ặ ậ ấ ả ấ ẫ ề ặ  

th ng, nh ng thu c tính v  tâm lý c a s n ph m quan tr ng h n nh ng đ c đi m v t th  c aườ ữ ộ ề ủ ả ẩ ọ ơ ữ ặ ể ậ ể ủ  

chúng. Đ  thuy t ph c khách hàng  s  t t h n v  tâm lý c a m t s n ph m, công ty nên sể ế ụ ở ự ố ơ ề ủ ộ ả ẩ ử 

d ng bi n pháp qu ng cáo. M t s n ph m ph i phân bi t v i s n ph m c a đ i th  c nh tranhụ ệ ả ộ ả ẩ ả ệ ớ ả ẩ ủ ố ủ ạ  

và s  khác nhau có th  là th c s  hay đôi khi ch  là trong suy nghĩ.ự ể ự ự ỉ

Ho t đ ng marketing qu c t  c a Budweiser t p trung vào t m quan tr ng c a vi c thích ngạ ộ ố ế ủ ậ ầ ọ ủ ệ ứ  

thông tin. Đ  qu ng cáo trên bình di n qu c t , m t doanh nghi p không th  l p đi l p l i yể ả ệ ố ế ộ ệ ể ặ ặ ạ  

nguyên m t thông đi p  t t c  các th  tr ng. M t thông đi p g t hái thành công  m t n cộ ệ ở ấ ả ị ườ ộ ệ ặ ở ộ ướ  

có th  d  dàng th t b i trong viêc thông tin cho m t khách hàng  m t n c khác. Có m t sể ễ ấ ạ ộ ở ộ ướ ộ ố 

y u t  làm ho t đ ng qu ng cáo b  c n tr  trong vi c s  d ng m t ph ng ti n qu ng cáo nàoế ố ạ ộ ả ị ả ở ệ ử ụ ộ ươ ệ ả  

đó t i m t n c b t kỳ. Đi u này làm cho v n đ  tr  nên ph c t p.ạ ộ ướ ấ ề ấ ề ở ứ ạ

M c đích c a ch ng này là nghiên c u th c hi n vi c qu ng cáo  các n c bên ngoài n cụ ủ ươ ứ ự ệ ệ ả ở ướ ướ  

M . S  đa d ng c a các hình th c qu ng cáo đ c đ  c p đ n d i góc đ  m t s  v n đỹ ự ạ ủ ứ ả ượ ề ậ ế ướ ộ ộ ố ấ ề 

riêng có liên quan t i s  h  tr  c a các ph ng ti n thông tin ph c v  qu ng cáo  n c ngoài.ớ ự ỗ ợ ủ ươ ệ ụ ụ ả ở ướ  

Ph n cu i ch ng s  phân tích chi ti t v n đ  gây tranh cãi nhi u nh t trong ho t đ ng qu ngầ ố ươ ẽ ế ấ ề ề ấ ạ ộ ả  

cáo qu c t  đó là vi c tiêu chu n hoá qu ng cáo. M t s  h ng d n th c hành đ c đ  c p đ nố ế ệ ẩ ả ộ ố ướ ẫ ự ượ ề ậ ế  

có th  có ích trong vi c gi i quy t tranh cãi này.ể ệ ả ế

Vai trò c a qu ng cáo.ủ ả



Các n c kém phát tri n và các n c xã h i ch  nghĩa, nhóm nh ng n c t p trung vào hi uướ ể ướ ộ ủ ữ ướ ậ ệ  

qu  s n xu t và phân ph i, th ng t n công vào ho t đ ng qu ng cáo r t phí ph m mà m c tiêuả ả ấ ố ườ ấ ạ ộ ả ấ ạ ụ  

ban đ u là t o ra nh ng c mu n không c n thi t. Các ch ng trình qu ng cáo th c hi n m tầ ạ ữ ướ ố ầ ế ươ ả ự ệ ộ  

m c đích r t h u ích - khách hàng  kh p m i n i b t k  h  th ng chính tr  và trình đ  phátụ ấ ữ ở ắ ọ ơ ấ ể ệ ố ị ộ  

tri n kinh t  nh  th  nào - do đó c n nh ng thông tin t t v  s n ph m. Trong nh ng năm 1950,ể ế ư ế ầ ữ ố ề ả ẩ ữ  

Trung Qu c đã c m ng i n c ngoài qu ng cáo vì nó đ c coi là không phù h p v i đ ng l iố ấ ườ ướ ả ượ ợ ớ ườ ố  

chính tr . Tuy nhiên vào th p k  80, qu c gia này đã thay đ i chính sách v i lí do r ng dân chúngị ậ ỷ ố ổ ớ ằ  

Trung Qu c có quy n đ c thông tin v  nh ng s n ph m c n thi t nh  trong các xã h i côngố ề ượ ề ữ ả ẩ ầ ế ư ộ  

nghi p hi n đ i. Cho đ n nay t t c  các ph ng ti n truy n thông c a h  đ u có kh  năngệ ệ ạ ế ấ ả ươ ệ ề ủ ọ ề ả  

ph c v  cho qu ng cáo: bi n qu ng cáo ngoài tr i, b ng qu ng cáo đi n t , danh b  đi n tho i,ụ ụ ả ể ả ờ ả ả ệ ử ạ ệ ạ  

báo, t p chí. Th m chí c  th i l ng c a đài và tivi đ u đ c mua bán. Qu ng cáo trên tivi làạ ậ ả ờ ượ ủ ề ượ ả  

m t ho t đ ng mua bán, $5000 cho 60 giây hình nh đ i v i m ng try n hình trung ng Trungộ ạ ộ ả ố ớ ạ ề ươ  

Qu c I. Dân Trung Qu c nói chung đ u thích xem các ch ng trình qu ng cáo trên tivi.ố ố ề ươ ả

Có m t m i quan h  t ng h  gi a chi phí qu ng cáo v i GNP  và trình đ  phát tri n kinh tộ ố ệ ươ ỗ ữ ả ớ ộ ể ế 

c a m t qu c gia. Khi m t qu c gia tr  nên công nghi p hoá h n, m c chi phí cho qu ng cáoủ ộ ố ộ ố ở ệ ơ ứ ả  

theo đó cũng có xu h ng gia tăng. Hoa Kỳ chi phí nhi u nh t cho qu ng cáo và đó có th  đ cướ ề ấ ả ể ượ  

coi là m t xã h i c a thông tin. Các chi phí qu ng cáo chi m kho ng 2.6% thu nh p qu c dân,ộ ộ ủ ả ế ả ậ ố  

ch  kém chi phí này c a toàn châu á là 15%. Theo l i c a Jack Trout t  công ty qu ng cáo Troutỉ ủ ờ ủ ừ ả  

& Ries Advertising, chi tiêu cho qu ng cáo tính theo đ u ng i c a M  năm 1985 là $3 - l n h nả ầ ườ ủ ỹ ớ ơ  

r t nhi u so v i con s  1,7 cùng ch  tiêu c a toàn b  các qu c gia còn l i. Trong năm 1985, chiấ ề ớ ố ỉ ủ ộ ố ạ  

phí qu ng cáo c a toàn th  gi i là 166 t  USD. G n m t n a s  đó thu c v  M , sáu n c côngả ủ ế ớ ỷ ầ ộ ử ố ộ ề ỹ ướ  

nghi p phát tri n khác chi m h n 1/4. Th t lí thú là qu ng cáo  nh ng n c này tăng tr ngệ ể ế ơ ậ ả ở ữ ướ ưở  

nhanh h n  M  nh  vào vi c s  d ng ph  bi n h n VCR, dài phát thanh mi n phí, truy n hìnhơ ở ỹ ờ ệ ử ụ ổ ế ơ ễ ề  

khu v c và t  nhân.ự ư

Nhi u nhà qu ng cáo l n nh t  M  xũng qu ng cáo r t m nh  n c ngoài. Protec and Gambleề ả ớ ấ ở ỹ ả ấ ạ ở ướ  

và General Motors là nh ng ví d  đi n hình, h  là nh ng ng i chi phí nhi u nh t cho qu ngữ ụ ể ọ ữ ườ ề ấ ả  

cáo  Pháp và Canada. Các công ty c a các qu c gia khác th ng coi lo i chi phí này là m t ho tở ủ ố ườ ạ ộ ạ  

đ ng th ng m i không lành m nh. H  lo l ng các công ty M  có th  d  dàng đánh b i hộ ươ ạ ạ ọ ắ ỹ ể ễ ạ ọ 

trong kĩnh v c qu ng cáo b ng chi phí kh ng l  đó.ự ả ằ ổ ồ

Các lo i chi phí qu ng cáo.ạ ả

Ho t đ ng qu ng cáo qu c t  là ho t đ ngqu n cáo trên các ph ng tiên thông tin qu c t  b iạ ộ ả ố ế ạ ộ ả ươ ố ế ở  

m t nhà qu ng cáo t  m t n c khác khi chi n l c qu ng cáo đ c tr c ti p hay gián ti p lênộ ả ừ ộ ướ ế ượ ả ượ ự ế ế  

k  ho ch. M i quan h  gi a qu ng cáo và doanh s  đã đ c ch ng minh rõ ràng. Tuy nhiên m tế ạ ố ệ ữ ả ố ượ ứ ộ  

s  ng i phê phán cho r ng t i nh ng thi tr ng bão hoà, có s  ph  đ nh l n nhau c a các nhãnố ườ ằ ạ ữ ườ ự ủ ị ẫ ủ  

hi u qu ng cáo. M t nghiên c u c a Leeflang and Kenifl ch  ra r ng qu ng cáo có nh h ngệ ả ộ ứ ủ ỉ ằ ả ả ưở  



t i  nhu c u s  c p c a thu c lá. Nh ng đi u tra th ng kê hàng tháng, hai tháng và th ngớ ầ ơ ấ ủ ố ữ ề ố ườ  

niênv  th  tr ng tây Đ c đã làm sáng t  ý ki n cho r ng qu ng cáo có m t tacs đ ng r t l n t iề ị ườ ứ ỏ ế ằ ả ộ ộ ấ ớ ớ  

doanh s  c a nghành, m c dù m c đ  nh h ng suy gi m theo th i gian. M t nguyên nhân c aố ủ ặ ứ ộ ả ưở ả ờ ộ ủ  

s  suy gi m này có th  là do sau giai đo n gi i thi u s n ph m thì nh ng n  l c qu ng cáoự ả ể ạ ớ ệ ả ẩ ữ ỗ ự ả  

chuy n t  xúc ti n nhu c u s  c p sang xúc ti n nhu c u ch n l a (ví d : qu ng cáo nhãn hi u).ể ừ ế ầ ơ ấ ế ầ ọ ự ụ ả ệ

M t s  bi n s  nào đó s  quy t đ nh quy mô c a ngân sách cho qu ng cáo cũng nh  t ng ngânộ ố ế ố ẽ ế ị ủ ả ư ổ  

sách cho ho t đ ng marketing. Theo các mô hình ADVISOR, quy mô c a ngân sách qu ng cáoạ ộ ủ ả  

đ c tính theo : doanh s  (+), s  ng i s  d ng và các c ng tác DMU khác (-), s  t p trung c aượ ố ố ườ ử ụ ộ ự ậ ủ  

khách hàng (-), ph n doanh s  bán theo đ n đ t hàng (-), v  trí c a pha trong vòng đ i s n ph mầ ố ơ ặ ị ủ ờ ả ẩ  

(-), và các k  ho ch s n ph m (+). Quy mô c a ngân sách marketing đ c tính d a trên: s  bi nế ạ ả ẩ ủ ượ ự ự ế  

đ ng trong thái đ  c a khách hàng ti m năng (-), t  ph n doanh s  tr c ti p (+), và tính ph c t pộ ộ ủ ề ỷ ầ ố ự ế ứ ạ  

c a s n ph m (-).ủ ả ẩ

Khi mô hình ADVISOR đ c áp d ng đ  tính các chi phí marketing công nghi p c a M  và châuượ ụ ể ệ ủ ỹ  

Âu thì m i quan h  t ng th  gi a qu ng cáo và markaeting v i vai trò là các bi n s  ph  thu cố ệ ổ ể ữ ả ớ ế ố ụ ộ  

và các bi n s  di n gi i đ c l p t ng đ i c a nó đã không khác nhau nhi u gi a m u c a Mế ố ễ ả ộ ậ ươ ố ủ ề ữ ẫ ủ ỹ 

và c a châu Âu. V  c  b n các bi n s  chi n l c d ng nh  có tác đ ng t i m c chi tiêu trongủ ề ơ ả ế ố ế ượ ườ ư ộ ớ ứ  

c  hai nhóm theo cùng m t cách th c. Nh ng có nh ng s  bi n đ ng trong c  hai m u có liênả ộ ứ ư ữ ự ế ộ ả ẫ  

quan v i các bi n s  đ c l p riêng đã gi i thích cho s  bi n đ i c a các bi n s  ph  thu c.ớ ế ố ộ ậ ả ự ế ổ ủ ế ố ụ ộ  

Đi u này ám ch  r ng t m quan tr ng c a các bi n s  t  nh ng chuyên gia d  đoán s  khôngề ỉ ằ ầ ọ ủ ế ố ừ ữ ự ẽ  

th ng nh t gi a các qu c gia.ố ấ ữ ố

Vi c ghi nh  nh ng bi n đ i c a các lo i chi phí marketing trong t  l  ph n trăm c a doanh sệ ớ ữ ế ổ ủ ạ ỷ ệ ầ ủ ố 

gi a các qu c gia và các danh m c s n ph m là r t quan tr ng. M t nghiên c u do Zift Young vàữ ố ụ ả ẩ ấ ọ ộ ứ  

Fenwick th c hi n đã kh o sát các chi phí marketing tính theo ph n trăm c a doanh s  trên m tự ệ ả ầ ủ ố ộ  

s  doanh nghi p c a M , Canada, Anh qu c và m t s  n c châu Âu khác. K t qu , có m t số ệ ủ ỹ ố ộ ố ướ ế ả ộ ự 

khác bi t r t l n trong t  l  c a chi phí marketing trên t ng doanh thu gi a b  vúng đ a lí nóiệ ấ ớ ỷ ệ ủ ổ ữ ố ị  

trên. S  bi n đ ng c a t  l  này gi a các qu c gia v  m t hàng tiêu dùng nhanh h n đ i v i m tự ế ộ ủ ỉ ệ ữ ố ề ặ ơ ố ớ ặ  

hàng công nghi p. n ý  đây là cách ti p c n theo quan đi m xúc ti n và nh ng m c chi tiêuệ ẩ ở ế ậ ể ế ữ ứ  

cho các s n ph m công nghi p t ng đ i đ ng đ u gi a các qu c gia. Ch ng h n nh  các côngả ẩ ệ ươ ố ồ ề ữ ố ẳ ạ ư  

ty đ u chu ng vi c công b  đ c bi t ra công chúng qua các ph ng tiên truy n thông l n. Khi soề ộ ệ ố ặ ệ ươ ề ớ  

sánh v i các lo i chi phí marketing khác, s  bi n đ ng gi a các n c th p h n rât nhi u khi xétớ ạ ự ế ộ ữ ướ ấ ơ ề  

v  t  l  gi a chi phí l c l ng bán hàng v i doanh s . M t đi u đáng ng c nhiên là chi phí ề ỷ ệ ữ ự ượ ớ ố ộ ề ạ ở  

M  d ng nh  th p h n r t nhi u so v i ba vùng còn l i trong khi dân s  c a nh ng vùng nàyỹ ườ ư ấ ơ ấ ề ớ ạ ố ủ ữ  

th p h n. M c chi phí th p này có th  m t ph n nh  vào n n kinh t  phát tri n theo quy mô,ấ ơ ứ ấ ể ộ ầ ờ ề ế ể  

k t qu  t   kho n ti n chi cho qu ng cáo. M c dù nh ng phát hi n đ c l y t  duy nh t m tế ả ừ ả ề ả ặ ữ ệ ượ ấ ừ ấ ộ  

qu c gia phát tri n nh ng s  bi n đ ng trong t  l  chi tiêu markerting cho th y  các quan ch cố ể ư ự ế ộ ỉ ệ ấ ứ  



lãnh đ o nên đ a ra nh ng l i c nh báo khi h  ph i quy t đ nh ngân sách cho qu ng cáo v  vănạ ư ữ ờ ả ọ ả ế ị ả ề  

hóa mà không ph i là kinh nghi m các nhân ban đ u.ả ệ ầ

Qu ng cáo và các quy đ nhả ị

Ho t đ ng qu ng cáo ch u tác đ ng b i các quy đ nh  m i vùng theo các cách nào đó. Kh  năngạ ộ ả ị ộ ở ị ở ỗ ả  

s n sàng (hay thi u th n) c a các ph ng tiên thông tin là m t ví d . Lúc nào và bao nhiêu th iẵ ế ố ủ ươ ộ ụ ờ  

l ng cũng nh  dung l ng c a các ph ng ti n thông tin có kh  năng đáp ng. T t c  nh ngượ ư ượ ủ ươ ệ ả ứ ấ ả ữ  

đi u đó đ c quy t đ nh b i chính quy n đ a ph ng, B  c m s  d ng đi n cho m c đíchề ượ ế ị ở ề ị ươ ỉ ấ ử ụ ệ ụ  

qu ng cáo trong kho ng th i gian t  n a đêm đ n 8 gi  sáng, Hy L p và Hàn Qu c không choả ả ờ ừ ử ế ờ ạ ố  

phép xây d ng nh ng t m bi n qu ng cáo m i. H n th , lòng t   hào dân t c có th  d n đ nự ữ ấ ể ả ớ ơ ế ự ộ ể ẫ ế  

vi c c m s  d ng các ph ng ti n bên ngoài và ngo i ng  trong ho t đ ng qu ng cáo.ệ ấ ử ụ ươ ệ ạ ữ ạ ộ ả

Canada và Mêhicô là hai trong s  nhóm n c tái quy đ nh nh ng lu t v  qu ng cáo các s nố ướ ị ữ ậ ề ả ả  

ph m y t . Theo quy đ nh này, nhà qun g cáo ph i đ a ra b ng ch ng xác th c v  n i dung c aẩ ế ị ả ả ư ằ ứ ự ề ộ ủ  

m c qu ng cáo - th m chí có th  nó không đ  đ y đ  đ  t o nên m t thông báo trung th c, đi uụ ả ậ ể ủ ầ ủ ể ạ ộ ự ề  

này có th  đem l i nh ng n t ng thi u chính xác mà không ti t l  ra t t c  các thông tin quanể ạ ữ ấ ượ ế ế ộ ấ ả  

tr ng. Các m c qu ng cáo ph i đ c th c hi n m t cách c n th n và h p lý khi chúng nh mọ ụ ả ả ượ ự ệ ộ ẩ ậ ợ ằ  

vào nh ng đ i t ng d  b  t n th ng và thi u ti n b  (vd: tr  em, ng i già, ng i tàn t t vàữ ố ượ ễ ị ổ ươ ế ế ộ ẻ ườ ườ ậ  

nh ng ng i không đ c giáo d c).ữ ườ ượ ụ

Vi c cho phép qu ng cáo c nh tranh không ph i có  t t c  các n c. B n quy đ nh c a u  banệ ả ạ ả ở ấ ả ướ ả ị ủ ỷ  

EEC v  qu ng cáo không lành m nh và l a d i đã tuyên b  qu ng cáo so sánh s  cho phép soề ả ạ ừ ố ố ả ẽ  

sánh nguyên li u và các thông tin chi ti t khác và nó không h  l a d i cũng nh  không lànhệ ế ề ừ ố ư  

m nh. Trên th c t , quy đ nh này s  yêu c u áo, B , Pháp, Italia, Lucxambua xoá b  các đi uạ ự ế ị ẽ ầ ỉ ỏ ề  

c m hi n hành. M t vài lo i s n ph m s  b  c m qu ng cáo trên m t s  lo i ph ng ti nấ ệ ộ ạ ả ẩ ẽ ị ấ ả ộ ố ạ ươ ệ  

truy n thông  m  nhóm các n c nh t đ nh. Table 15-1 li t kê m t s  v n đ  c  b n v  qu ngề ở ộ ướ ấ ị ệ ộ ố ấ ề ơ ả ề ả  

cáo mà các nhà qu ng cáo nên quan tâm khi th c hi n qu ng cáo  m t s  n c.ả ự ệ ả ở ộ ố ướ

Các t  ch c, qu c gia và nh ng v n đ  chínhổ ứ ố ữ ấ ề

Qu ng cáo đ i v i tr  emả ố ớ ẻ

Nhóm  hànhđ ng  c a  các  t  ch c  kháchộ ủ ổ ứ  

hàng

Qu ng cáo so sánhả

Canada, Scandinavia, Mỹ

U  ban EEC, Mỷ ỹ

U  ban EEC( khuy n khích ), Pháp ( tỷ ế ự 

do h p lí  ),  Philippin      (  c m ),  Mợ ấ ỹ 



Qu ng cáo s a saiả ử

Qu ng cáo v  sinh ph  nả ệ ụ ữ

Qu ng cáo th c ăn tr  s  sinhả ứ ẻ ơ

B o v  t  nhân và các dòng chuy n giaoả ệ ư ể  

d  li u qua biên gi iữ ệ ớ

Vi c chuy n trách nhi m ch ng minh c aệ ể ệ ứ ủ  

nhà qu ng cáoả

Ch  nghĩa phân bi t gi i tính trong qu ngủ ệ ớ ả  

cáo.

S  d ng ngo i ng  trong qu ng cáoử ụ ạ ữ ả

S  d ng các  ph ng ti n,  ch  đ ,  cáchử ụ ươ ệ ủ ề  

th  hi n n c ngoài trong qu ng cáo.ể ệ ướ ả

T  ng  dùng trong qu ng cáo th c ph mừ ữ ả ự ẩ  

và ch t kích thíchấ

(khuy n khích).ế

M , U  ban EECỹ ỷ

Canada

T  ch c y t  th  gi i (WHO), UNICEFổ ứ ế ế ớ  

(nghiêm c m),ấ

Pháp, Nauy, Thu  Đi n, Mỵ ể ỹ

U  ban EEC, Scandinavia, Mỷ ỹ

Canada, Hà Lan, Scandinavia, M , Anhỹ

Pháp, Mehico, t nh Quebecỉ

Hàn  Qu c,  các  n c  h i  giáo,  Peru,ố ướ ồ  

Philippin

B , U  ban châu Âu, Mỉ ỷ ỹ

Ngu n: J.J.Boddewyn – các quy đ nh v  qu ng cáo nh ng năm 1980.   C a Underlying Globalồ ị ề ả ữ ủ  

Forces – Journal of Marketing s  40 ( mùa đông năm 1982 ), t  trang 27-35. In l i t   ố ừ ạ ừ journal of  

Markerting, do hi p h i marketing M  ( AMA ) xu t b n.ệ ộ ỹ ấ ả



Theo t  ch c y t  th  gi i ( WHO ), các n c c m hoàn toàn vi c qu ng cáo thu c lá g m có:ổ ứ ế ế ớ ướ ấ ệ ả ố ồ  

Nauy,  Ph n  Lan,  Aixlen,  Môzambic,  Angêri,  Xuđăng,  Bungari,  Sec-Slovakia,  Đông  Đ c,ầ ứ  

Hunggari, Balan, Rumani, liên bang Xô Vi t, Nam T , Singgapo, Pháp, Gióocđani. Và m t sế ư ộ ố 

n c c m t ng ph n bao g m: Sênêgan, Bôlivia, Cypus,Canada, Hy L p, B , Đan M ch, Pháp,ướ ấ ừ ầ ồ ạ ỉ ạ  

Tây Đ c, Ai Len, Thu  Đi n, Anh, úc, Niudilân và M . Nh m gi i thích lu t m t cách linh đ ngứ ỵ ể ỹ ằ ả ậ ộ ộ  

h n,R.I.Revnolds đã th  v t qua các quy đ nh qu ng cáo thu c lá c a Nauy b ng cách qu ngơ ẻ ượ ị ả ố ủ ằ ả  

cáo c m t  "  ụ ừ Camel boost "  thay cho c m t  tr c đó. M c qu ng cáo này đã dùng cùng m tụ ừ ướ ụ ả ộ  

th ng hi u và in t  Camel gi ng h t t  đã s  d ng trong mc  qu ng cáo thu c lá Camel. Sauươ ệ ừ ố ệ ử ử ụ ụ ả ố  

khi th  nghi m, m c qu ng cáo này cũng v n ph i thu h i. Còn nh ng m c qu ng cáo t iử ệ ụ ả ẫ ả ồ ữ ụ ả ạ  

Phápthì b  h n ch  trong vi c không đ c làm cho hình nh các v  bao thu c tr  nên h p d nị ạ ế ệ ượ ả ỏ ố ở ấ ẫ  

h n. Đ  thoát kh i s  ngăn c n này, nh ng nhà s n su t thu c lá đã s n xu t m t s  lo i s nơ ể ỏ ự ả ữ ả ấ ố ả ấ ộ ố ạ ả  

ph m nh  máy l a thu c lá Marlboro, và diêm Pall Mall, nh ng s n ph m đ c c  tình s n xu tẩ ư ử ố ữ ả ẩ ượ ố ả ấ  

gi ng v i bao thu c vì không có s  h n ch  nào trong vi c s n ph m đ c qu ng cáo nh  thố ớ ố ự ạ ế ệ ả ẩ ượ ả ư ế 

nào.

T i Xuđăng, Phillip Morris đã qu ng cáo b ng cách đ a ra hình nh chàng cao b i Marlboro c mạ ả ằ ư ả ồ ầ  

máy l a Marlboro.ử

Ph ng ti n qu ng cáoươ ệ ả

Đ  qu ng cáo trên th  tr ng th  gi i, các công ty c n ph i xem xét năng l c c a các ph ngể ả ị ườ ế ớ ầ ả ự ủ ươ  

ti n qu ng cáo. Các ph ng ti n này có th  không s n sàng s  d ng  m t s  n c hay  m tệ ả ươ ệ ể ẵ ử ụ ở ộ ố ướ ở ộ  

s  vùng c a m t qu c gia nào đó. H n th  n a, k  thu t s  d ng trong các ph ng ti  qu ngố ủ ộ ố ơ ế ữ ỹ ậ ử ụ ươ ệ ả  

cáo qu c t  có th  r t khác so v i các ph ng ti n s  d ng t i M , nh  ph n trình bày ố ế ể ấ ớ ươ ệ ử ụ ạ ỹ ư ầ ở  

Exhibit 15-1.

Đài

Th ng thu c s  h u c a chính ph : s  trung thành c a thính gi  là nhi m v  c a ng iườ ộ ở ữ ủ ủ ự ủ ả ệ ụ ủ ườ  

thông báo ch ng trình, nh ng ng i có th  đ c l p ho c làm vi c t i m t s  đài.ươ ữ ườ ể ộ ậ ặ ệ ạ ộ ố

u đi m:Ư ể

Là trung gian đ ng đ u c a t t c  các t ng l p trong xã h i; đ c t t c  m i ng i theo dõiứ ầ ủ ấ ả ầ ớ ộ ượ ấ ả ọ ườ  

qua các ph ng ti n xách tay, các ph ng ti n gi i trí và các ph ng ti n đ c năng c pươ ệ ươ ệ ả ươ ệ ượ ấ  

mi n phí.ễ

H n ch :ạ ế

Th  lo i ch ng trình th ng xuyên thay đ i ( trung bình n a gi  m t l n ); nhi u t p âm vàể ạ ươ ườ ổ ử ờ ộ ầ ề ạ  

m t s  v n đ  khác có th  phát sinh.ộ ố ấ ề ể



Truy n hìnhề

Ph n l n th ng ho t đ ng và thu c s  h u nhà n c; tivi đen tr ng v n là ch  y uầ ớ ườ ạ ộ ộ ở ữ ướ ắ ẫ ủ ế

u đi m:Ư ể

R t ph  bi n; th ng xem theo nhómấ ổ ế ườ

H n ch :ạ ế

Không phù h p t i nh ng vùng nông thôn; d  gián đo n, chi phí cao; thi u th i gian do khôngợ ạ ữ ễ ạ ế ờ  

phát c  ngày và vào đêm khuya, tr  cu i tu n.ả ừ ố ầ

Báo chí

T p trung vào nh ng thông tin gi t gân; th ng không phát hành vào bu i t i; báo ti ng Anhậ ữ ậ ườ ổ ố ế  

lôi cu n nhi u ng i  s  phong phú thông tin và s  nh h ng m nh.ố ề ườ ở ự ự ả ưở ạ

u đi m:Ư ể

T  l  thông tin caoỉ ệ

H n ch :ạ ế

Thi u nh ng m c đ c bi t cho nh ng nhóm ng i u chu ng; thi u dung l ng do v n đ  kế ữ ụ ặ ệ ữ ườ ư ộ ế ượ ấ ề ỹ 

thu t vì ph i n đ nh tr c v  s  trang.ậ ả ấ ị ướ ề ố

T p chíạ

T p trung vào các qu y bán báo nhi u h n so v i vi c đ t báo dài h nậ ầ ề ơ ớ ệ ặ ạ

u đi m:Ư ể

Hoàn toàn s n sàng cho vi c qu ng cáo; có th  ch n l a.ẵ ệ ả ể ọ ự

H n ch :ạ ế

Thi u nh ng s  li u tin t ng.ế ữ ố ệ ưở

R p chi u phimạ ế

Gi ng v i nh ng r p chi u phim l ch s  ki u cũ  M ; h  th ng gh  đ t riêng; giá vé phố ớ ữ ạ ế ị ự ể ở ỹ ệ ố ế ặ ụ 

thu c vào v  trí c a gh  và lo i r p ( vd: h ng 1 hay h ng 2 ); các ch ng trình qu ng cáoộ ị ủ ế ạ ạ ạ ạ ươ ả  

đ c chi u tr c phim chính.ượ ế ướ

u đi m:Ư ể

Có tác đ ng l n do u đi m v  c , có th  nhìn và nghe; m t ho t đ ng có tính ch t xã h iộ ớ ư ể ề ỡ ể ộ ạ ộ ấ ộ

H n ch :ạ ế

Các ông b u r p th ng không đúng gi  vì h  bi t r ng các m c qu ng cáo đ c chi u đ uầ ạ ườ ờ ọ ế ằ ụ ả ượ ế ầ  

bu i di n.ổ ễ



EXHIBIT 15-1   Ph ng ti n thông tin  châu á và các đ c đi mươ ệ ở ặ ể

Ngu n: Sak Onkvisit và John J.Shaw:" Quan đi m c a ho t đ ng qu ng cáo và marketing  châuồ ể ủ ạ ộ ả ở  

á và ý nghĩa c a nó đ i v i các nhà qu n lí marketing ",  ủ ố ớ ả Journal of Consumer Marketing, s  2ố  

( mùa xuân 1985 ). In l i theo s  cho phép c a ạ ự ủ Journal of Consumer Marketing.

Truy n hìnhề

T i M , ti-vi có th  ph c v  cho qu ng cáo vì nó r t s n  kh p n i và là ti vi màu. Ngoài M ,ạ ỹ ể ụ ụ ả ấ ẵ ở ắ ơ ỹ  

th m chí c   các n c tiên ti n khác, m i chuy n hoàn toàn khác. S  khác nhau này có th  gi iậ ả ở ướ ế ọ ệ ự ể ả  

thích vì sao các nhà qu ng cáo M  tiêu t n 20 t  USD m i năm cho vi c qu ng cáo trên ti vi, g pả ỹ ố ỉ ỗ ệ ả ấ  

b n l n so v i c a châu âu.ố ầ ớ ủ

T i h u h t các qu c gia, không s n sàng ph c v  cho m c đích qu ng cáo trên ph m vi qu cạ ầ ế ố ẵ ụ ụ ụ ả ạ ố  

gia, c  b n là do thi u các đài phát, đài trung chuy n và truy n hình cáp. h n n a, thói quen xemơ ả ế ể ề ơ ữ  

truy n hình c a nh ng ng i thu nh p th p r t khó c tính vì h  th ng xem theo nhóm.ề ủ ữ ườ ậ ấ ấ ướ ọ ườ  

Ch ng h n, m t chi c ti vi t i m t làng có th  thu hút m t l ng l n ng i xem, nh  đó s  traoẳ ạ ộ ế ạ ộ ể ộ ượ ớ ườ ờ ự  

đ i thông tin gi a h  tăng lên đ i v i s n ph m đ c qu ng cáo.ổ ữ ọ ố ớ ả ẩ ượ ả

T i nhi u qu c gia, các đài truy n hình v n thu c s  qu n lý c a nhà n c và ho t đ ng d iạ ề ố ề ẫ ộ ự ả ủ ướ ạ ộ ướ  

s  ki m soát c a chính ph  và nh ng yêu c u v  quân s . Vì th  nh ng đài này đ c qu n líự ể ủ ủ ữ ấ ề ự ế ữ ượ ả  

b ng phúc l i xã h i nhi u h n là t  các m c đích th ng m i. Các ch ng trình truy n hình vàằ ợ ộ ề ơ ừ ụ ươ ạ ươ ề  

qu ng cáo do đó b  ki m soát r t ch t. Các ch ng trình có th  bi n đ i r t nhi u và đ c g iả ị ể ấ ặ ươ ể ế ổ ấ ề ượ ọ  

theo ngôn ng   đ a ph ng. chính ph  các n c châu Âu không a gì cách l p ch ng trình l nữ ị ươ ủ ướ ư ậ ươ ớ  

và riêng bi t c a lo i hình truy n hình t  nhân M . Tuy nhiên, các h n ch  v  quy đ nh đ i v iệ ủ ạ ề ư ỹ ạ ế ề ị ố ớ  

nh ng b  phim b  gián đo n b i qu ng cáo đã gi m b t. S  gi m nh  này m t l n n a l i làữ ộ ị ạ ở ả ả ớ ự ả ẹ ộ ầ ữ ạ  

nh ng n  l c c a các qu c gia châu Âu, nh  Pháp, trong vi c lo i b  s  đ c quy n c a chínhữ ỗ ự ủ ố ư ệ ạ ỏ ự ộ ề ủ  

ph  đ i v i các ph ng tiên qu ng cáo và vi c t  nhân hoá ho t đ ng kinh doanh phát sóngủ ố ớ ươ ả ệ ư ạ ộ  

thông qua vi c th a nh n quy n phát sóng t  nhân.ệ ừ ậ ề ư

Mua th i l ng phát sóng ch ng trình qu ng cáo  n c ngoài là m t đi u r t khó. Đi u nàyờ ượ ươ ả ở ướ ộ ề ấ ề  

r t đúng đ i v i châu Âu và Nh t B n, n i truy n hình đ c ph  sóng r ng kh p. ho t đ ngấ ố ớ ậ ả ơ ề ượ ủ ộ ắ ạ ộ  

ph  bi n  Tokyo là dùng qu ng cáo truy n hình đ  t n công th  tr ng, nh ng thách th c choổ ế ở ả ề ể ấ ị ườ ư ứ  

nh ng ng i t o l p th  tr ng vi c có đ c th i gian tr ng. Có m t s  lý do d n đ nqu ngữ ườ ạ ậ ị ườ ệ ượ ờ ố ộ ố ấ ế ả  

cáo truy n hình th ng b  gi i h n. h u h t các n c ch  có vài kênh truy n hình, không lên kề ườ ị ớ ạ ầ ế ướ ỉ ề ế  

ho ch phát sóng c  ngày và các ch ng trình vào đêm khuya. Th i l ng phát sóng ít làm choạ ả ươ ờ ượ  

th i gian qu ng cáo cũng b  h n ch . M t s  qu c gia không cho phép qu ng cáo qua truy nờ ả ị ạ ế ộ ố ố ả ề  

hình nh  B , Đan M ch, Nauy, Thu  Đi n. M t s  l i ch  cho phép qu ng cáo trong nh ngư ỉ ạ ỵ ể ộ ố ạ ỉ ả ữ  

kho ng th i gian nh t đ nh c a bu i phát sóng.  Tây Đ c, qu ng cáo trên ti vi ch  cho phép tả ờ ấ ị ủ ổ ở ứ ả ỉ ừ  

6.15 p.m – 8.00 p.m ( tr  ch  nh t và nhày l  ) v i t ng th i gian qu ng cáo là 20 phút. Thuừ ủ ậ ễ ớ ổ ờ ả ỵ 

Đi n cũng nh  v y. V n đ  đ t đ c m t kho ng th i gian qu ng cáo trên truy n hình khóể ư ậ ấ ề ạ ượ ộ ả ờ ả ề  



khăn đ n m c Unilever đã ph i đi u ch nh chi n l c v  các ph ng ti n truy n thông theoế ứ ả ề ỉ ế ượ ề ươ ệ ề  

h ng d a trên các lo i khác. Th c t , tình tr ng này ph  bi n  h u h t các qu c gia đ n m cướ ự ạ ự ế ạ ổ ế ở ầ ế ố ế ứ  

các nhà qu ng cáo r t khó khăn đ  có đ c nó.ả ấ ể ượ

T t nhiên, ít ra cũng có hai th  thu t mà các nhà qu ng cáo có th  s  d ng đ  v t qua rào c nấ ủ ậ ả ể ử ụ ể ượ ả  

này.  Cách th  nh t là s  d ng nh ng m c qu ng cáo ng n h n. T i M , các ch ng trìnhứ ấ ử ụ ữ ụ ả ắ ơ ạ ỹ ươ  

qu ng cáo 30 giây khá ph  bi n, còn 15 giây l i r t h n ch , nh ng t i Nh t nh ng m c qu ngả ổ ế ạ ấ ạ ế ư ạ ậ ữ ụ ả  

cáo 15 giây l i là đi n hình. Các nhà qu ng cáo t i đó đã bi t cách giành đ c nh ng ch ngạ ể ả ạ ế ượ ữ ươ  

trình qu ng cáo đ n gi n và hi m hoi này. “ Qu ng cáo t i Nh t cho th y vi c b  trí t t s  đ tả ơ ả ế ả ạ ậ ấ ệ ố ố ự ặ  

ch  mà chìa khóa c a 15 giây thành công”.ỗ ủ

Th  thu t th  hai là mua tr c th i gian phát sóng. V i m t danh sách x p ch  kho ng h n 100ủ ậ ứ ướ ờ ớ ộ ế ỗ ả ơ  

công ty, thì vi c qu ng cáo trên truy n hình t i Hà Lan pah  đ c đ t ch  tr c 1 năm. Nh ngệ ả ề ạ ỉ ượ ặ ỗ ướ ữ  

nhà qu ng cáo có kh  năng giành đ c th i gian này v n g p ph i nh ng rào c n khác. ch ngả ả ượ ờ ẫ ặ ả ữ ả ẳ  

h n nh  nh ng gián đo n gây ra đ i v i ch ng trình qu ng cáo có th  dài và th ng xuyên,ạ ư ữ ạ ố ớ ươ ả ể ườ  

gây ra m t s  lôn x n r t l n.ộ ự ộ ấ ớ

Các nhà qu ng cáo đôi khi s  d ng ch ng trình truy n hình c a m t qu c gia đ  thu hút kháchả ử ụ ươ ề ủ ộ ố ể  

hàng  m t qu c gia khác. Canada là m t ví d  r t đi n hình. H n 75% ng i Canada s ngở ộ ố ộ ụ ấ ể ơ ườ ố  

trong vùng lãnh th  Canada cách biên gi i hai n c 100 d m, và 95%  s ng trong vòng hai trămổ ớ ướ ặ ố  

d m. Vì v y, g n nh  t t c  ng i Canada s ng trong vùng ph  sóng c a truy n thông M . Cácặ ậ ầ ư ấ ả ườ ố ủ ủ ề ỹ  

nhà qu ng cáo M  th ng dùng đài truy n hình M  đ  thông tin cho khách hàng Cannada. Trênả ỹ ườ ề ỹ ể  

th c t , nh ng nhà qu ng cáo Canada cũng c  g ng đ  s  d ng các đài phát sóng c a M   biênự ế ữ ả ố ắ ể ử ụ ủ ỹ ở  

gi i, ví d  Detroit, Spokane và Buffalo đ  qu ng cáo vào th  tr ng Canada. Lý do là các đài Mớ ụ ể ả ị ườ ỹ 

có nhi u ch ng trình h n và ng i Canad  d ng t ng c ng kho ng 26 t  gi  m i tu n đ  xemề ươ ơ ườ ả ụ ổ ộ ả ỷ ờ ỗ ầ ể  

các ch ng trình M  – t ng đ ng v i 78% s  ch ng trình truy n hình nói ti ng Anh c aươ ỹ ươ ươ ớ ố ươ ề ế ủ  

Canada.

Công ngh  m i có th  cho phép các nhà qu ng cáo gi i quy t m t s  v n đ  liên quan t i th iệ ớ ể ả ả ế ộ ố ấ ề ớ ờ  

l ng phát sóng và các quy đ nh c a chính ph  ( nh  vi c c m qu ng cáo m t s  lo i  hay nhómượ ị ủ ủ ư ệ ấ ả ộ ố ạ  

s n ph m ). Truy n hình cáp hi n đã đáp ng đ c nhu c u t i Tây Âu. các ch ng trình qu ngả ẩ ề ệ ứ ượ ầ ạ ươ ả  

cáo có th  chuy n t  Anh t i h  th ng cáp  Nauy, Ph n Lan và Thu  Đi n. Tuy nhiên, vi cể ể ừ ớ ệ ố ở ầ ỵ ể ệ  

phát l i tín hi u v n b  coi là ph m pháp t i Nauy. Truy n hình v  tinh có th  đem l i m t gi iạ ệ ẫ ị ạ ạ ề ệ ể ạ ộ ả  

pháp khác và đang đ c ch p nh n r ng rãi. McDonal’s và Mars đã b t đ u tung ra nh ng kho nượ ấ ậ ộ ắ ầ ữ ả  

ti n qu ng cáo qua m ng v  tinh Sky Channel. McDonal’s đã s  d ng vi c xuc ti n th ng m iề ả ạ ệ ử ụ ệ ế ươ ạ  

an toàn này nh m xoa d u các n c châu Âu r ng s  h n ch  các s n ph m qu ng cáo nh m vàoằ ị ướ ằ ẽ ạ ế ả ẩ ả ằ  

tr  em. V n đ  đ i v i lo i cong ngh  m i này là khi m t ch ng trình qu ng cáo đ oc đ a raẻ ấ ề ố ớ ạ ệ ớ ộ ươ ả ự ư  

thì t t c  khách hàng  m i n c đ u tham gia vào vi c phân bi t m t thông đi p qu ng cáo.ấ ả ở ọ ướ ề ệ ệ ộ ệ ả  



Nh ng công ngh  tiên ti n trong t ng lai  s  cho phép các nhà qu ng cáo đ a m i phiên b nư ệ ế ươ ẽ ả ư ỗ ả  

qu ng cáo t i các n c khác nhau.ả ớ ướ

Rađiô

 M , rađiô không còn chi m v  trí t i cao trong các ph ng ti n truy n thông đang đ c sở ỹ ế ị ố ươ ệ ề ượ ử 

d ng nh ng  nhi u qu c gia khác nó v n gi  đ c v  trí đ c tôn. Ví d  nh   Mê-hi-cô, m cụ ư ở ề ố ẫ ữ ượ ị ộ ụ ư ở ứ  

đ  ph  sóng truy n thanh toàn qu c là 83%. Đi u này là có nguyên do c a nó. Giá m t dàn máyộ ủ ề ố ề ủ ộ  

thu thanh không quá đ t và có th  ch p nh n đ c, th m chí đ i v i c  nh ng ng i nghèo.ắ ể ấ ậ ượ ậ ố ớ ả ữ ườ  

H u nh  ng i nghe không ph i tr  ti n do các ch ng trình đ c mi n phí và chi phí ph i bầ ư ườ ả ả ề ươ ượ ễ ả ỏ 

ra cho vi c s  d ng và b o d ng là r t nh . Thêm vào đó, do không truy n đi ch  vi t nênệ ử ụ ả ưỡ ấ ỏ ề ữ ế  

không có nh ng tr c tr c x y ra cho ph ng ti n qu ng cáo này. V i t  cách là ph ng ti nữ ụ ặ ả ươ ệ ả ớ ư ươ ệ  

truy n thông, rađiô là ngu n gi i  trí,  c p nh t thông tin và có th  mang đi mang l i  đ c.ề ồ ả ậ ậ ể ạ ượ  

Ph ng ti n này nh m vào t t c  m i ng i có m c đ i s ng kinh t  xã h i t  cao nh t t iươ ệ ằ ấ ả ọ ườ ứ ờ ố ế ộ ừ ấ ớ  

th p nh t, v i s  yêu thích ngày càng gia tăng đ i v i các đài phát sóng FM c a các thính gi  cóấ ấ ớ ự ố ớ ủ ả  

m c thu nh p và h c v n cao. Không có gì ph i ng c nhiên khi qu ng cáo trên rađiô chi m ph nứ ậ ọ ấ ả ạ ả ế ầ  

l n qu  chi dùng cho qu ng cáo t i m t s  l n th  tr ng.ớ ỹ ả ạ ộ ố ớ ị ườ

Đ  có th  t n t i và đ i m t v i s  c nh tranh t  vô tuy n truy n hình, các đài phát sóng M  đãể ể ồ ạ ố ặ ớ ự ạ ừ ế ề ỹ  

đ a ra ki u t  ch c ch ng trình gi ng nh   các t p chí b ng cách chuyên môn hoá vào m tư ể ổ ứ ươ ố ư ở ạ ằ ộ  

lo i ch ng trình c  th . Các nhà qu ng cáo không bi t đ c r ng các đài phát sóng này cũngạ ươ ụ ể ả ế ượ ằ  

th c hi n ph ng cách này đ  qu ng bá ra n c ngoài.  nhi u n c, các đài phát sóng khôngự ệ ươ ể ả ướ ở ề ướ  

th c hi n vi c chuyên môn hoá ch ng trình và không th y c n thi t trong vi c t o ra s  l aự ệ ệ ươ ấ ầ ế ệ ạ ự ự  

ch n cho thính gi . Các đài phát sóng d ng này th ng thay đ i ki u t  ch c ch ng trình trongọ ả ạ ườ ổ ể ổ ứ ươ  

ngày, có đài vi c thay đ i này còn di n ra n a gi  m t l n. Do đó, thính gi  c  nghe h t ch ngệ ổ ễ ử ờ ộ ầ ả ứ ế ươ  

trình này đ n ch ng trình khác nên k t qu  là gây ra nhi u khó khăn trong vi c qu ng cáo.ế ươ ế ả ề ệ ả

N u các đài phát sóng  M  th ng t  làm ch ng trình và thuê phát thanh viên hay ng i gi iế ở ỹ ườ ự ươ ườ ớ  

thi u đĩa hát thì các đài phát sóng n c ngoài l i khá t  do trong vi c bán l i th i gian tr ng.ệ ướ ạ ự ệ ạ ờ ố  

Đi u này là s  th t cho dù  h u h t các qu c gia, vì lý do an ninh nên các đài phát sóng đ u làề ự ậ ở ầ ế ố ề  

s  h u nhà n c, do nhà n c v n hành và ki m soát. Khi th i gian tr ng đã đ c bán đi, nh ngở ữ ướ ướ ậ ể ờ ố ượ ữ  

nhà tài tr  ho c nh ng ng i gi i thi u đĩa hát t  do có quy n quy t đ nh s  phát gì trong th iợ ặ ữ ườ ớ ệ ự ề ế ị ẽ ờ  

gian đó. Ng i gi i thi u đĩa hát cũng có th  mua l i th i gian tr ng t  m t s  đài phát sóng.ườ ớ ệ ể ạ ờ ố ừ ộ ố  

Anh ta t  lăng-xê mình b ng cách th ng xuyên nh c l i tên, tiêu đ  c a xô di n, ch i các đo nự ằ ườ ắ ạ ề ủ ễ ơ ạ  

nh c tuỳ thích đ  m  đ u và k t thúc ch ng trình và c  g ng nài n  khách hàng g i đi n ho cạ ể ở ầ ế ươ ố ắ ỉ ọ ệ ặ  

vi t th  cho anh ta. Do đó, s  trung thành c a thính gi  s  không đ t vào đài phát sóng mà l iế ư ự ủ ả ẽ ặ ạ  

đ t vào anh chàng gi i thi u đĩa hát kia vì anh ta có th  s  d ng nhi u đài phát sóng trong m tặ ớ ệ ể ử ụ ề ộ  

ngày.



M c dù th i gian tr ng giành cho qu ng cáo luôn s n có, nh ng nhà qu ng cáo v n ph i l u ýặ ờ ố ả ẵ ữ ả ẫ ả ư  

đ n các v n đ  có th  phát sinh. M c đ  ph  sóng c a rađiô là có h n nên nhà qu ng cáo cùngế ấ ề ể ứ ộ ủ ủ ạ ả  

lúc ph i s  d ng nhi u đài phát sóng m i có th  đ a thông tin t i toàn b  th  tr ng. M c đả ử ụ ề ớ ể ư ớ ộ ị ườ ứ ộ  

ph  sóng th p  Mê-hi-cô bu c các nhà qu ng cáo ph i s  d ng nhi u đài phát sóng m i có thủ ấ ở ộ ả ả ử ụ ề ớ ể 

đ t đ c m c đích. Thêm n a, nhi u đài phát sóng k t thúc ngày phát sóng t  r t s m nên s  lônạ ượ ụ ữ ề ế ừ ấ ớ ự  

x n x y ra qu  là m t v n đ  nan gi i. Các ch ng trình th ng b  ng t quãng và xen vào đó làộ ả ả ộ ấ ề ả ươ ườ ị ắ  

th i l ng l n giành cho qu ng cáo. Vì v y, thính gi  s  có thói quen th ng xuyên chuy n sangờ ượ ớ ả ậ ả ẽ ườ ể  

kênh phát sóng khác nhau.

Vi c đánh giá l ng thính gi  và nh h ng c a qu ng cáo  các n c khác nhau thì khác xaệ ượ ả ả ưở ủ ả ở ướ  

v i m c chu n đã đ  ra. Đ  m t đo n qu ng cáo đ c ng i tiêu dùng bi t đ n,  M  c n 4ớ ứ ẩ ề ể ộ ạ ả ượ ườ ế ế ở ỹ ầ  

tu n,  Đ c ch  c n phát sóng vài l n trong m t tu n trong khi  Anh cũng ch  c n m t tu n.ầ ở ứ ỉ ầ ầ ộ ầ ở ỉ ầ ộ ầ

Báo chí

 h u h t các khu đô th  trên th  gi i, m i ng i đ u có th  ti p c n v i báo chí. Trên th c t ,ở ầ ế ị ế ớ ọ ườ ề ể ế ậ ớ ự ế  

v n đ  mà ng i qu ng cáo g p ph i không ph i là có quá ít mà là có r t nhi u đ u báo đ  hấ ề ườ ả ặ ả ả ấ ề ầ ể ọ  

l a ch n.  M , các thành ph  l n th ng ch  có kho ng hai t  nh t báo. Trong khi đó,  cácự ọ ở ỹ ố ớ ườ ỉ ả ờ ậ ở  

qu c gia khác, m t thành ph  có th  có m t s  l ng l n các đ u báo cùng nhau chia s  thố ộ ố ể ộ ố ượ ớ ầ ẻ ị 

tr ng đ c gi . Ch  v i s  dân 1,5 tri u ng i, Li-băng có kho ng 200 t  nh t báo ho c tu nườ ộ ả ỉ ớ ố ệ ườ ả ờ ậ ặ ầ  

báo v i s  n b n phát hành trung bình là 3500 t  m i đ u báo.ớ ố ấ ả ờ ỗ ầ

 các qu c gia c ng s n ch  nghĩa, báo chí đ c nhà n c ki m soát nên đ c s  d ng cho cácở ố ộ ả ủ ượ ướ ể ượ ử ụ  

m c đích tuyên truy n. Chính ph  Xô-Vi t s  d ng báo chí đ  tuyên truy n các quan đi m chínhụ ề ủ ế ử ụ ể ề ể  

tr  còn báo chí Trung Qu c đăng t i nh ng tin bài d i s  ch  đ o c a chính ph  nh m qu ng báị ố ả ữ ướ ự ỉ ạ ủ ủ ằ ả  

các giá tr  đ o đ c xã h i.ị ạ ứ ộ

Do tin t ng r ng các tin t c “gi t gân” s  thu hút đ c đ c gi , các đ u báo đ c phát hành ưở ằ ứ ậ ẽ ượ ộ ả ầ ượ ở 

các n c, tr  M , đ u đ c t  ch c theo ki u d a trên các tin t c gây xôn xao d  lu n. Vi cướ ừ ỹ ề ượ ổ ứ ể ự ứ ư ậ ệ  

các t  báo này t p trung vào các tin v  các v  ám sát, c p bóc, các v  bê b i và hi p dâmờ ậ ề ụ ướ ụ ố ế  

d ng nh  đã tr  thành m t lu t b t thành văn ch  không ph i là do đ c ch p nh n t  phíaườ ư ở ộ ậ ấ ứ ả ượ ấ ậ ừ  

các c  quan h u trách. Th m chí, ngay c  nh ng ng i dân Anh v n n i ti ng v  tính kín đáo,ơ ữ ậ ả ữ ườ ố ổ ế ề  

thâm tr m cũng không là ngo i l . Các tin t c th  gi i và chính tr  bình th ng khác cũng ph iầ ạ ệ ứ ế ớ ị ườ ả  

x p sau nh ng tin có tính “gi t gân” h n. K t qu  là, các t  báo đ c phát hành  các qu c giaế ữ ậ ơ ế ả ờ ượ ở ố  

ngoài M  ch ng khác gì nh ng t  “lá c i”  M  nh  ỹ ẳ ữ ờ ả ở ỹ ư National Enquirer và Star. M t t  báo chộ ờ ỉ 

t p trung vào vi c đăng t i nh ng tin “gi t gân” s  ph i tr  giá vì vi c có ít đ c gi .ậ ệ ả ữ ậ ẽ ả ả ệ ộ ả

M c dù các t  báo n hành b ng ti ng đ a ph ng là tiêu chu n trong vi c thu hút đ c gi , m tặ ờ ấ ằ ế ị ươ ẩ ệ ộ ả ộ  

s  t  báo khác l i phân đo n th  tr ng d a trên đ c đi m nhân kh u h c và quan đi m chính trố ờ ạ ạ ị ườ ự ặ ể ẩ ọ ể ị 

c a đ c gi . Ví d  nh  t  ủ ộ ả ụ ư ờ T  Doự , m t t  báo khá ph  bi n  Pháp, có cách th  hi n r t chuyênộ ờ ổ ế ở ể ệ ấ  

nghi p do nó ph c v  cho t ng l p thanh niên cánh t  nhi u tham v ng. Cách trình bày c a tệ ụ ụ ầ ớ ả ề ọ ủ ờ 



báo này r t hay thay đ i. M t s  báo có th  giành năm trang đ u tiên đ  phân tích b  phim “Nămấ ổ ộ ố ể ầ ể ộ  

con R ng” ho c cũng có th  in hàng tít đ m c  l n 4 inch “chi n tranh và hoà bình” cho bài báoồ ặ ể ậ ỡ ớ ế  

v  cu c g p gi a Keagan và Góp-ba-ch p hay giành nh ng bài báo v  chuy n vi ng thăm c aề ộ ặ ữ ố ữ ề ế ế ủ  

Giáo hoàng John Pall II trên nh ng t  gi y lo i hai mang đ y v  t c gi n.ữ ờ ấ ạ ầ ẻ ứ ậ

Nhi u qu c gia cũng phát hành các t  báo ti ng Anh bên c nh nh ng t  báo b ng ti ng b n đ a.ề ố ờ ế ạ ữ ờ ằ ế ả ị  

Các t  báo này th ng t  ch c theo ki u M  truy n th ng, t p trung vào các tin t c qu c t ,ờ ườ ổ ứ ể ỹ ề ố ậ ứ ố ế  

chính ph  và kinh doanh. Đây là ph ng ti n h u hi u cho các nhà qu ng cáo có th  ti p c nủ ươ ệ ữ ệ ả ể ế ậ  

v i chính ph , nh ng đ c gi  trong gi i kinh doanh và nh ng ng i có h c th c, nh ng ng iớ ủ ữ ộ ả ớ ữ ườ ọ ứ ữ ườ  

thu c t ng l p th ng l u giàu có và có nh h ng l n. M c tiêu c a t  báo ộ ầ ớ ượ ư ả ưở ớ ụ ủ ờ Ph  Wall châu áố  là 

cung c p thông tin kinh t  cho các doanh nhân có nh h ng l n, các chính tr  gia, các quan ch cấ ế ả ưở ớ ị ứ  

c p cao c a chính ph  và t ng l p trí th c. Đây không ph i là t  báo đ c thi t k  cho s  đôngấ ủ ủ ầ ớ ứ ả ờ ượ ế ế ố  

đ c gi .ộ ả

M t s  n c cũng đã có nh ng t  báo đ c phát hành trên ph m vi toàn qu c. Tuy nhiên r t khóộ ố ướ ữ ờ ượ ạ ố ấ  

có th  xác đ nh đ c t  báo nào là t  báo qu c gia do h u h t các t  báo nào là t  báo qu c giaể ị ượ ờ ờ ố ầ ế ờ ờ ố  

do h u h t các t  báo đ u ít nhi u mang tính đ a ph ng. Th m chí ngay  M , tr c khi tầ ế ờ ề ề ị ươ ậ ở ỹ ướ ờ 

USA Today phát  tri n  tr  thành  m t  t  báo  mang  tính  qu c  gia  thì  t  ể ở ộ ờ ố ờ NewYork  Times  và 

Wangshington Post d ng nh  đã đi tr c m t b c. Rõ ràng r ng, vi c xác đ nh m t t  báoườ ư ướ ộ ướ ằ ệ ị ộ ờ  

mang tính qu c t  còn khó h n r t nhi u. Có th  k  đ n tố ế ơ ấ ề ể ể ế ờ International Herald Tribune và 

nh ng t  báo tài chính nh  ữ ờ ư th i báo ph  Wall  ờ ố (cùng v i t  ớ ờ th i báo ph  Wall châu áờ ố ) và tờ 

Financial Times c a Anh. Do có ít ng i đ c nên không ph i  đâu cũng có th  tìm đ c nh ngủ ườ ọ ả ở ể ượ ữ  

t  báo này; đ ng th i, s  l ng n b n cũng r t th p. T  ờ ồ ờ ố ượ ấ ả ấ ấ ờ Financial Times, t  nh t báo đã có tờ ậ ừ 

h n m t th  k  nay, đăng t i nh ng tin t c kinh t  và chính tr  c a n c Anh và th  gi i cũngơ ộ ế ỷ ả ữ ứ ế ị ủ ướ ế ớ  

ch  phát hành 230.000 b n trên toàn th  gi i trong đó 6000 b n  M  và Ca-na-đa. Tuy nhiên, tỉ ả ế ớ ả ở ỹ ờ 

Financial Times cho phép các nhà qu ng cáo có th  ti p c n v i đ c gi  th ng l u  châu Âuả ể ế ậ ớ ộ ả ượ ư ở  

và các n c khác trên th  gi i.ướ ế ớ

Có vài v n đ  th ng x y ra khi qu ng cáo trên các t  báo n c ngoài. Vi c mua l i ph n tr ngấ ề ườ ả ả ờ ướ ệ ạ ầ ố  

là m t khó khăn l n. Do s  trang ít i và th ng đ c đ nh tr c c a các t  báo n c ngoài,ộ ớ ố ỏ ườ ượ ị ướ ủ ờ ướ  

ngay c  nh ng s  phát hành vào ch  nh t, nên nhìn chung không có nhi u ch  tr ng. Đây là m tả ữ ố ủ ậ ề ỗ ố ộ  

đi u l  l m đ i v i các nhà qu ng cáo M , nh ng ng i v n đã quen v i vi c nh n đ c ph nề ạ ẫ ố ớ ả ỹ ữ ườ ố ớ ệ ậ ượ ầ  

tr ng b t c  lúc nào mà ch  c n thông báo tr c vài ngày. Các nhà qu ng cáo M  th ng xuyênố ấ ứ ỉ ầ ướ ả ỹ ườ  

đ t câu h i t i sao các nhà xu t b n n c ngoài l i không phát hành thêm m t vài trang dùng choặ ỏ ạ ấ ả ướ ạ ộ  

qu ng cáo đ  có th  thu thêm l i nhu n. Câu tr  l i là do h n ch  v  ph ng ti n in n (ng iả ể ể ợ ậ ả ờ ạ ế ề ươ ệ ấ ườ  

Nh t B n đã có nhi u kinh nghi m trong v n đ  s n xu t ph c t p này) nên s  trang ch  gi iậ ả ề ệ ấ ề ả ấ ứ ạ ố ỉ ớ  

h n t  16 đ n 20 trang m t ngày. Do các t  báo đ a ra h n ch  và hay lo i b  các nhà qu ngạ ừ ế ộ ờ ư ạ ế ạ ỏ ả  



cáo, nh ng ng i làm th  tr ng c n ph i đ c bi t chú ý đ n vi c mua ph n tr ng cho nh ngữ ườ ị ườ ầ ả ặ ệ ế ệ ầ ố ữ  

qu ng cáo ng n.ả ắ

Các nhà qu ng cáo M  v n đã quen v i vi c các t  báo có nh ng ph n riêng cho các ch  đả ỹ ố ớ ệ ờ ữ ầ ủ ề 

khác nhau trên cùng m t trang th ng g p khó khăn v i các t  báo n c ngoài. M t t  báo 20ộ ườ ặ ớ ờ ướ ộ ờ  

trang v n có các ch  đ  nh  th  thao, gi i trí, th i trang, kinh t  và khoa h c nh ng m i lo iẫ ủ ề ư ể ả ờ ế ọ ư ỗ ạ  

ch  đ  này có th  ch  đăng trên m t trang. Do đó, nhà qu ng cáo s  g p nhi u khó khăn trongủ ề ể ỉ ộ ả ẽ ặ ề  

vi c làm sao đ a m c qu ng cáo c a mình vào nh ng trang thích h p (ví d  nh  qu ng cáo sămệ ư ụ ả ủ ữ ợ ụ ư ả  

l p hay ôtô vào trang th  thao).ố ể

Thêm vào đó, v i nhi u t  báo cùng có m t trên m t th  tr ng nh  h p, chi phí cho vi c ti pớ ề ờ ặ ộ ị ườ ỏ ẹ ệ ế  

c n toàn b  th  tr ng là khá đ t. Th  Nhĩ Kỳ co 380 t  báo còn  Bra-xin có 800 t . N u chậ ộ ị ườ ắ ổ ờ ở ờ ế ỉ  

qu ng cáo trên m t t  s  không đáp ng đ c m c tiêu ti p c n th  tr ng còn n u qu ng cáoả ộ ờ ẽ ứ ượ ụ ế ậ ị ườ ế ả  

trên vài t  thì cũng không kh  thi. Th t may m n cho nhà qu ng cáo n u đ c gi  th ng đ cờ ả ậ ắ ả ế ộ ả ườ ọ  

ho c đ t mua hai t  tr  lên và th ng xuyên chia s  v i nhau. M c dù l ng n b n phát hành ítặ ặ ờ ở ườ ẻ ớ ặ ượ ấ ả  

nh ng s  l ng ng i đ c v n đ t m c cao. M c bán  th  tr ng n c ngoài th ng l n h nư ố ượ ườ ọ ẫ ạ ứ ứ ở ị ườ ướ ườ ớ ơ  

nhi u so v i th  tr ng M  nh ng không d  gì thu th p đ c con s  chính xác v  s  l ng nề ớ ị ườ ỹ ư ễ ậ ượ ố ề ố ượ ấ  

b n c a các t  báo n c ngoài. Con s  mà các nhà xu t b n đ a ra có th  cao h n r t nhi u soả ủ ờ ướ ố ấ ả ư ể ơ ấ ề  

v i con s  th c và không có cách nào, ít nh t là cho nh ng nhà qu ng cáo đ  có th  c tínhớ ố ự ấ ữ ả ể ể ướ  

ho c đ a ra s  n b n c  th .ặ ư ố ấ ả ụ ể

T p chíạ

Không có n i nào trên th  gi i có nhi u lo i t p chí nh   M . Do các t p chí M  phân đo n thơ ế ớ ề ạ ạ ư ở ỹ ạ ỹ ạ ị  

tr ng theo nhi u tiêu chí khác nhau nên có nhi u t p chí ph c v  cho s  đông đ c gi  đ ngườ ề ề ạ ụ ụ ố ộ ả ồ  

th i có nh ng t p chí nh m vào m t s  ít và có s  l a ch n đ c gi . Đi u này cho phép nh ngờ ữ ạ ằ ộ ố ự ự ọ ộ ả ề ữ  

nhà qu ng cáo có th  th c hi n các chi n l c qu ng cáo thích h p nh m đ t đ c hai m cả ể ự ệ ế ượ ả ợ ằ ạ ượ ụ  

tiêu: ti p c n th  tr ngế ậ ị ườ  (t ng s  nh ng cá nhân riêng l  t  ti p xúc v i các ph ng th c qu ngổ ố ữ ẻ ự ế ớ ươ ứ ả  

cáo c  th  ít nh t m t l n trong m t kho ng th i gian đ nh s n) và/ho c ụ ể ấ ộ ầ ộ ả ờ ị ẵ ặ m c đ  th ng xuyênứ ộ ườ  

(l ng th i gian trong vòng m t kho ng th i gian đ nh s n mà m t bài qu ng cáo đ c trìnhượ ờ ộ ả ờ ị ẵ ộ ả ượ  

di n). Các t p chí n c ngoài nói chung không phát tri n d a trên phân lo i khách hàng. Các tễ ạ ướ ể ự ạ ờ 

t p chí này không phân đo n th  tr ng đ c gi  m t cách ch t ch  nh   M  và cũng không đ tạ ạ ị ườ ộ ả ộ ặ ẽ ư ở ỹ ặ  

ra m c đ  chính xác c a thông tin, đ c đi m c a khách hàng.  Bra-xin có r t ít các t  t p chíứ ộ ủ ặ ể ủ ở ấ ờ ạ  

l u hành và m i ng i th ng đ c ba trong b n t . Đi u này làm cho 60% nh ng n  l c qu ngư ọ ườ ườ ọ ố ờ ề ữ ỗ ự ả  

cáo trên 2 t  tr  lên là lãng phí tr  phi m c tiêu c a qu ng cáo là m c đ  l p l i.ờ ở ừ ụ ủ ả ứ ộ ặ ạ

Các nhà làm th  tr ng đ i v i các s n ph m qu c t  có th  l a ch n s  d ng các t p chí mangị ườ ố ớ ả ẩ ố ế ể ự ọ ử ụ ạ  

tính toàn c u có n b n trong khu v c c a h  (ví d  nh  ầ ấ ả ự ủ ọ ụ ư Time,  Bussiness Week, Newsweek và 

Life). Trong tr ng h p c a t  ườ ợ ủ ờ Reader’s Digest, các n b n s  d ng ngôn ng  đ a ph ng đ cấ ả ử ụ ữ ị ươ ượ  

phép l u hành.  ư Allen-Edmonds, m t công ty s n xu t gi y, đã tăng đ c doanh s  bán hàng ộ ả ấ ầ ượ ố ở 



n c ngoài b ng cách qu ng cáo s n ph m c a h   các t p chí lo i này. Đ i v i các s n ph mướ ằ ả ả ẩ ủ ọ ở ạ ạ ố ớ ả ẩ  

công nghi p và k  thu t, qu ng cáo trên t p chí có th  đem l i hi u qu  khá cao. Các n ph mệ ỹ ậ ả ạ ể ạ ệ ả ấ ẩ  

liên quan đ n kinh doanh k  thu t luôn mu n m  r ng t m ho t đ ng ra toàn th  gi i.ế ỹ ậ ố ở ộ ầ ạ ộ ế ớ

Có c  nh ng n ph m cho nh ng ngành công nghi p riêng r  nh  xây d ng, đ  u ng, d tả ữ ấ ẩ ữ ệ ẽ ư ự ồ ố ệ  

may,... đ n nh ng n ph m v  công nghi p trên ph m vi th  gi i bao g m nhi u nghành côngế ữ ấ ẩ ề ệ ạ ế ớ ồ ề  

nghi p khác nhau. Ví d  nh  m t t  t p chí th ng m i v  Trung Qu c là ph ng ti n h p lýệ ụ ư ộ ờ ạ ươ ạ ề ố ươ ệ ợ  

đ  qu ng cáo cho t t c  nh ng s n ph m công nghi p mà chính ph  Trung Qu c có quan tâm. ể ả ấ ả ữ ả ẩ ệ ủ ố ở 

châu Âu, s  l ng các n ph m v  kinh doanh nhi u g p 4 l n so v i M . Ch  v i 230.000ố ượ ấ ẩ ề ề ấ ầ ớ ỹ ỉ ớ  

ng i có giáo d c  t t c  các n c  bán đ o Scăng-đi-na-v , s  l ng n ph m đã lên t i conườ ụ ở ấ ả ướ ở ả ơ ố ượ ấ ẩ ớ  

s  1200. Ng c l i,  Ca-na-đa không có nhi u t p chí th ng m i. Không gi ng nh   M ,ố ượ ạ ở ề ạ ươ ạ ố ư ở ỹ  

n i có vài t  t p chí th ng m i c nh tranh v i nhau, Ca-na-đa th ng xuyên ch  có m t t p chíơ ờ ạ ươ ạ ạ ớ ườ ỉ ộ ạ  

th ng m i duy nh t cho m t phân đo n th  tr ng, đi u này làm cho các nhà qu ng cáo dươ ạ ấ ộ ạ ị ườ ề ả ễ 

dàng h n trong vi c ti p c n toàn b  th  tr ng.ơ ệ ế ậ ộ ị ườ

Các t p chí th ng m i phát hành b ng ti ng đ a ph ng hay qu c gia là m t ph ng ti n h uạ ươ ạ ằ ế ị ươ ố ộ ươ ệ ữ  

hi u đ  ti p c n khách hàng m c tiêu. T  ệ ể ế ậ ụ ờ Nikkei Bussiness c a Nh t B n là m t trong s  đó.ủ ậ ả ộ ố  

Trong vài tr ng h p, m t t p chí đ c thi t k  hoàn toàn đ  qu ng cáo thay vì đ a ra các bàiườ ợ ộ ạ ượ ế ế ể ả ư  

lu n. Ví d  nh  nh ng nhà s n xu t M  mu n s  d ng t  ậ ụ ư ữ ả ấ ỹ ố ử ụ ờ Product USA đ  qua qu ng cáo đ nể ả ế  

v i nh ng ng i tiêu dùng trung niên  n c ngoài.ớ ữ ườ ở ướ

Không gi ng nh  th  tr ng M , n i có nh ng t  ch c nh  ABC đ  đánh giá s  l ng n b nố ư ị ườ ỹ ơ ữ ổ ứ ư ể ố ượ ấ ả  

c a h u h t các t p chí, s  l ng n b n c a các t p chí n c ngoài đôi khi không đáng tin c y.ủ ầ ế ạ ố ượ ấ ả ủ ạ ướ ậ  

Thêm vào đó, các t p chí n c ngoài th ng đ c bán tr c ti p nhi u h n là do khách hàng đ tạ ướ ườ ượ ự ế ề ơ ặ  

tr c nên khó có th  đánh giá đ c l ng bán th ng xuyên hay d  đoán tr c l ng mua. Sướ ể ượ ượ ườ ự ướ ượ ố 

n b n c a nhi u t p chí không đ c ki m tra, do các nhà xu t b n mu n v y ho c không cóấ ả ủ ề ạ ượ ể ấ ả ố ậ ặ  

đ  c  quan ki m tra. “Th t phi lý và không th  th c hi n đ c khi lo i b  nh ng n ph mủ ơ ể ậ ể ự ệ ượ ạ ỏ ữ ấ ẩ  

không đ c ki m tra ra kh i danh sách nh ng ph ng ti n qu ng cáo.” Ngay c  khi các nượ ể ỏ ữ ươ ệ ả ả ấ  

ph m đ c ki m tra đi chăng n a, thông tin mà các nhà xu t b n đ a ra ch a ch c đã chính xác.ẩ ượ ể ữ ấ ả ư ư ắ  

N u nh  công ty ABC c a Anh cung c p r t ít thông tin trong khi đó c  quan IVW c a Đ c l iế ư ủ ấ ấ ơ ủ ứ ạ  

r t k  l ng trong vi c này.ấ ỹ ưỡ ệ

Qu ng cáo b ng g i th  tr c ti pả ằ ử ư ự ế

S  nh m l n càng gia tăng khi nh ng thu t ng  nh  g i th  tr c ti p, qu ng cáo tr c ti p,ự ầ ẫ ữ ậ ữ ư ử ư ự ế ả ự ế  

marketing tr c ti p và th  đ t hàng b ng đ ng b u  đi n đ c bàn lu n. Đi u quan tr ng làự ế ư ặ ằ ườ ư ệ ượ ậ ề ọ  

hi u đ c r ng ể ượ ằ marketing tr c ti p  ự ế là m t thu t ng  r t r ng bao g m c   nh ng thu t ngộ ậ ữ ấ ộ ồ ả ữ ậ ữ 

khác có liên quan. Theo Hi p h i marketing tr c ti p thì marketing tr c ti p là t ng h p t t cệ ộ ự ế ự ế ổ ợ ấ ả 

các ho t đ ng đ  hàng hoá và d ch v  đ c đ a ra t ng th  tr ng trên các ph ng ti n thôngạ ộ ể ị ụ ượ ư ừ ị ườ ươ ệ  

tin đ i chúng v i m c đích cung c p thông tin ho c thu hút câu tr  l i  ph ng v n tr c ti pạ ớ ụ ấ ặ ả ờ ỏ ấ ự ế  



nh ng khách hàng hi n t i hay ti m năng ho c nh ng ng i c ng tác qua th , đi n tho i ho cữ ệ ạ ề ặ ữ ườ ộ ư ệ ạ ặ  

ph ng v n tr c ti p. Đây là đ nh nghĩa c a h n 51 t  doanh nghi p  M . Nh  v y h  th ngỏ ấ ự ế ị ủ ơ ỉ ệ ở ỹ ư ậ ệ ố  

marketing tr c ti p do hai thành ph n riêng bi t h p thành là các ho t đ ng xúc ti n và đ t/ giaoự ế ầ ệ ợ ạ ộ ế ặ  

hàng( xem hình minh ho  15-6)ạ

Nh ng th ng nhân có th  xúc ti n s n ph m c a h  thông qua các ph ng ti n qu ng cáoữ ươ ể ế ả ẩ ủ ọ ươ ệ ả  

thông tin đ i chúng. H  có th  thu hút đ c thêm nhi u đ n đ t hàng b ng các qu ng cáo trênạ ọ ể ượ ề ơ ặ ằ ả  

tivi, ho c trên các t p chí (th ng kèm theo phi u mua hàng ho c m u đ n đ t hàng). T t nhiênặ ạ ườ ế ặ ẫ ơ ặ ấ  

h  ph i tin vào qu ng cáo tr c ti p trên các ph ng ti n thông tin đ i chúng đ  đ t đ c m cọ ả ả ự ế ươ ệ ạ ể ạ ượ ụ  

đích. Nh ng ph ng ti n này bao g m g i th  tr c ti p và t t c  nh ng hình th c khác c aữ ươ ệ ồ ư ư ự ế ấ ả ữ ứ ủ  

qu ng cáo mà đ c phân ph i tr c ti p  t i nh ng khách hàng ti m năng thông qua nh ngả ượ ố ự ế ớ ữ ề ữ  

ph ng th c khác nhau( ví d  nh  qu ng cáo phân ph i nguyên li u t n nhà, trên đ ng, ngoàiươ ứ ụ ư ả ố ệ ậ ườ  

kho , ho c nh ng n i khác c a hàng, và trên c  kính ch n gió t  đ ng). Vì v y mà g i th  tr cặ ữ ơ ử ả ắ ự ộ ậ ử ư ự  

ti p ch  là m t cách c a qu ng cáo tr c ti p trên ph ng ti n thông tin,  là m t ph n c aế ỉ ộ ủ ả ự ế ươ ệ ộ ầ ủ  

ph ng th c qu ng cáo t ng h p ho c là ph ng th c xúc ti n c a marketing tr c ti p. Và t tươ ứ ả ổ ợ ặ ươ ứ ế ủ ự ế ấ  

nhiên năng l c s  d ng c a ph ng th c g i th  tr c ti p là không gi i h n đ i v i marketingự ử ụ ủ ươ ứ ử ư ự ế ớ ạ ố ớ  

tr c  ti p.  Hàng  năm,  Hi p  h i  Marketting  tr c  ti p   công  b  s  gi m  sút  vi c  s  d ngự ế ệ ộ ự ế ố ự ả ệ ử ụ  

marketing tr c ti p b ng các ph ng ti n thông tin đ i chúng  m t s  n c đã đ c ti n hànhự ế ằ ươ ệ ạ ở ộ ố ướ ượ ế  

đi u tra.ề

Đ i v i v n đ  đ t hàng, ng i mua đ t nh ng đ n đ t hàng b ng đi n tho i( th ng là v iố ớ ấ ề ặ ườ ặ ữ ơ ặ ằ ệ ạ ườ ớ  

m t s  đi n tho i không ph i tr  ti n), g p tr c ti p hay b ng th  đi n t . Vì v y, th  đ tộ ố ệ ạ ả ả ề ặ ự ế ằ ư ệ ử ậ ư ặ  

hàng qua đ ng b u đi n không ph i là ít, mà đ c s  d ng nhi u h n  m t s  ph ng ti nườ ư ệ ả ượ ử ụ ề ơ ộ ố ươ ệ  

đ c s  d ng đ  đ t hàng và buôn bán. Ph ng th c đ t hàng là m t trong hai thành ph n c aượ ử ụ ể ặ ươ ứ ặ ộ ầ ủ  

h  th ng marketing tr c ti p. B ng 15-2 cho ta th y đ n đ t hàng b ng đ ng b u đi n c a 10ệ ố ự ế ả ấ ơ ặ ằ ườ ư ệ ủ  

công ty l n nh t. B ng 15-3 cho ta th y nh ng công ty làm qu ng cáo đ c phân thành 2 lo i,ớ ấ ả ấ ữ ả ượ ạ  

đó là nh ng công ty c a M  ho t đ ng  n c ngoài và nh ng công ty n c ngoài ho t đ ngữ ủ ỹ ạ ộ ở ướ ữ ướ ạ ộ  

t i Mạ ỹ

Đ i v i cu c bàn lu n này,g i th  tr c ti p và marketing tr c ti p đ c đem ra bàn lu n cùngố ớ ộ ậ ử ư ự ế ự ế ượ ậ  

v i nhau. Cũng có m t vài lý do đ  đ a ra đi u đó. Nhìn chung, g i th  tr c ti p chi m ph nớ ộ ể ư ề ử ư ự ế ế ầ  

l n trong chi phí c a qu ng cáo marketing marketing tr c ti p. Tuy v y, nhi u b n báo cáo vớ ủ ả ự ế ậ ề ả ề  

chi n d ch marketing tr c ti p không cung c p đ c b n kê khai chi ti t v  chi phí cho qu ngế ị ự ế ấ ượ ả ế ề ả  

cáo tính b ng USD trên các ph ng ti n thông tin đ i chúng so v i ph ng th c g i th  tr cằ ươ ệ ạ ớ ươ ứ ử ư ự  

ti p .ế

G i th  tr c ti p không đ c phát tri n r ng rãi  nhi u n c. Đ c bi t là đ i v i nh ng n cử ư ự ế ượ ể ộ ở ề ướ ặ ệ ố ớ ữ ướ  

có ngu n lao đ ng r  và d  th a và nh ng n i mà r t là d  s  d ng lao đ ng đ  làm nh ngồ ộ ẻ ư ừ ữ ơ ấ ễ ử ụ ộ ể ữ  



công vi c bán hàng. H n n a, đ i v i nh ng n c có t  l  mù ch  cao, ph ng ti n truy nệ ơ ữ ố ớ ữ ướ ỉ ệ ữ ươ ệ ề  

thông là không phù h p cho vi c xúc ti n tiêu th  s n ph m.ợ ệ ế ụ ả ẩ

M  là m t th  tr ng phát tri n nh t đ i v i ph ng th c qu ng cáo b ng cách g i th  tr cỹ ộ ị ườ ể ấ ố ớ ươ ứ ả ằ ử ư ự  

ti p. Nh ng doanh nghi p n c ngoài ho t đ ng trong lĩnh v c qu ng cáo cũng nh  các doanhế ữ ệ ướ ạ ộ ự ả ư  

nghi p M  có s  ch n l a r ng rãi các danh m c ng i mua mà qua đó cho phép h  ti p c nệ ỹ ự ọ ự ộ ụ ườ ọ ế ậ  

v i khách hàng m c tiêu v i s  lãng phí là ít nh tớ ụ ớ ự ấ

Nh ng doanh nghi p ho t đ ng trong lĩnh v c qu ng cáo c a Châu Âu đã b  xa M  trong khaiữ ệ ạ ộ ự ả ủ ỏ ỹ  

thác qu ng cáo b ng vi c g i th  tr c ti p. T ng kh i l ng 8.5 t  m u th   đ c g i  Châuả ằ ệ ử ư ự ế ổ ố ượ ỉ ẫ ư ượ ử ở  

Âu có th  đ c coi là khá cao. Trên th c t , nh ng con s  đó còn th p so v i M . M t h  giaể ượ ự ế ữ ố ấ ớ ỹ ộ ộ  

đình  M  nh nđ c 224 m u th  m t năm, so v i ch  38  Châu Âu. Tuy nhiên, giá tr  hàng bánở ỹ ậ ượ ẫ ư ộ ớ ỉ ở ị  

đ c trên m i đ u ng i  11 n c Châu Âu và tính thêm 3 n c khác là $66, th p h n nhi uượ ỗ ầ ườ ở ướ ướ ấ ơ ề  

so v i $288 trên m i đ u ng i  Mớ ỗ ầ ườ ở ỹ

T  l  phát tri n không c  đ nh, đ c minh ch ng b ng s  bình quân  c a s  th  tr c ti p nh nỉ ệ ể ố ị ượ ứ ằ ố ủ ố ư ự ế ậ  

đ c trên m i đ u ng i  nh ng n c khác nhau  châu âu, Th y S ( 56), Tây Đ c(52), Thuượ ỗ ầ ườ ở ữ ướ ở ụ ỹ ứ ỵ  

Đi n(52), Hà Lan(50), B (45), Ph n Lan(41), Na Uy(33), Pháp(32) , Đan M ch(29), V ng qu cể ỉ ầ ạ ươ ố  

Anh(22), B  Đào Nha(6), và Ilen(3). Ng i Thu  S , Đ c, Th y Đi n, Đan M ch và B  nh nồ ườ ỵ ỹ ứ ụ ể ạ ỉ ậ  

đ c nhi u h n g p hai l n s  m u th  tr c ti p  Anh. Tuy nhiên, v ng qu c Anh có ti mượ ề ơ ấ ầ ố ẫ ư ự ế ở ươ ố ề  

năng phát tri n l n nh t. Th t là m t đi u thú v  khi ph i công nh n r ng  m c dù Ilen ch  có 3ể ớ ấ ậ ộ ề ị ả ậ ằ ặ ỉ  

m u th  tr c ti p trên m t đ u ng i nh ng là n c d n đ u Tây Âu v  kh i l ng.ẫ ư ự ế ộ ầ ườ ư ướ ẫ ầ ế ố ượ

S  phát tri n và t m quan tr ng c a g i th  tr c ti p đ c tăng c ng b ng ph m vi sự ể ầ ọ ủ ử ư ự ế ượ ườ ằ ạ ử  

d ng. H n n a, vi c s  d ng g i th  tr c ti p  đang phát tri n  nhi u qu c gia. Kho ng 85 %ụ ơ ữ ệ ử ụ ử ư ự ế ể ở ề ố ả  

ngành công nghi p quan tr ng c a Đ c s  d ng k  thu t marketing tr c ti p. Thêm vào đó,ệ ọ ủ ứ ử ụ ỹ ậ ự ế  

kho ng 35% t ng s  qu  dành cho qu ng cáo c a Scandianian đ c chi cho marketing tr c ti p.ả ổ ố ỹ ả ủ ượ ự ế  

B ng 15-4 cung c p v  con s  th ng kê v  đ n đ t hàng, marketing tr c ti p  c a m t s  n c.ả ấ ề ố ố ề ơ ặ ự ế ủ ộ ố ướ

G i th  tr c ti p d n đ u trong kinh doanh qu ng cáo  B ,  Ph n Lan, Ilen, Hà Lan , B  Đàoử ư ự ế ẫ ầ ả ở ỉ ầ ồ  

Nha, Thu  đi n , Thu  S , v ng qu c Anh,và Tây Đ c. Trogn ph ng th c th  hai là t pchí,ỵ ể ỵ ỹ ươ ố ứ ươ ứ ứ ạ  

và trogn danh b  th gn m i và báo chí, Thu  S  là n c d n đ u v  đ n đ t hàng qua b uạ ươ ạ ỵ ỹ ướ ẫ ầ ề ơ ặ ư  

đi n, sau Ph n Lan và Tây Đ cệ ầ ứ

M t s  doanh nghi p kho t đ ng trong lĩnh v c qu ng cáo th ng s  d ng marketing tr cộ ố ệ ạ ộ ự ả ưỡ ử ụ ự  

ti p  đ  có đ c nh ng  khách hàng ti m năng  bên kia đ i d ng. Collin Street Bakery, m tế ể ượ ữ ề ở ạ ươ ộ  

công ty đ c đ t t i Corsicana, Taxas,  s  d ng ph ng th c g i th  tr c ti p ra n c ngoàiượ ặ ạ ử ụ ươ ứ ử ư ự ế ướ  

cũng nh  qu ng cáo trên báo chí và t p chí, và công ty này đã có th  m  r ng công vi c kinhư ả ạ ể ở ộ ệ  

doanh bánh ng t c a mình  194 n c khác. Tuy nhiên, thông th ng, vi c g i th  tr c ti pọ ủ ở ứơ ườ ệ ử ư ự ế  

qu c t  đ c s  d ng trong mua bán s n ph m công nghi p h n là hàng tiêu dùng.Ví d ,ố ế ượ ử ụ ả ẩ ệ ơ ụ  

Scotish Development Agency có th  s  d ngvi c g i th  tr c ti p  đ  thu hút thêm 9.443 ngànhể ử ụ ệ ử ư ự ế ể  



ngh , 69 d  án và và 1 t  USD v n đ u t  vào năm 1985. Công ty này đã s  d ng 1.5 tri u USDề ự ỉ ố ầ ư ử ụ ệ  

m i năm vào qu ng cáo b ng thu th p câu tr  l i tr c ti p và th m chí nhi u h n trong g i thỗ ả ằ ậ ả ờ ự ế ậ ề ơ ử ư  

tr c ti p  M .ự ế ở ỹ

• Ph ng ti n thông  tin đ i chúngươ ệ ạ  

Ph ng ti n s n có h n chươ ệ ẵ ạ ế

Ph i thuêả

Kênh truy n hình và th i gian qu ng cáo s n cóề ờ ả ẵ

• S  đi u ti tự ề ế  

Nh ng quy t c đ c th t ch t h n c a yêu c u xúc ti n, n i dung nh ng b n sao, so sánhữ ắ ượ ắ ặ ơ ủ ầ ế ộ ữ ả  

các đ i th  c nh tranhố ủ ạ

S n ph m yêu c u ph i an toàn h nả ẩ ầ ả ơ

• H  th ng phân ph iệ ố ố  

T  l  b u đi n ph i cao h nỉ ệ ư ệ ả ơ

Có kh  năng thay đ i trong t  l  b u đi n( 60:1 radio gi a Anh và M )ả ổ ỉ ệ ư ệ ữ ỹ

• H  th ng thanh toánệ ố  

Quá trình xâm nh p c a th  tín d ng còn th pậ ủ ẻ ụ ấ

Có kh  năng thay đ i trong h  th ng thanh toán còn ph c t p gi a các qu c giaả ổ ệ ố ứ ạ ữ ố

• t  ch c kinh doanhổ ứ  

nh ng công ty thà s  d ng đ n đ t hàng qua đ ng b u đi n  còn h n là k t h p s nữ ử ụ ơ ặ ườ ư ệ ơ ế ợ ả  

ph m tài chính ho c hàng tiêu dùng cùng v i vi c s  d ng đ n đ t hàng qua đ ng b u đi nẩ ặ ớ ệ ử ụ ơ ặ ườ ư ệ

• sách li t kê các doanh nghi pệ ệ  

sách li t kê các doanh nghi p th ng đ c phát hành d a vào các đ i lý và các công ty, sáchệ ệ ườ ượ ự ạ  

li t kê các kênh kphân ph i, t p h p vàth c hi n các đ n đ t hàng c a khách hàng sau khiệ ố ậ ợ ự ệ ơ ặ ủ  

v ch ra nhi m v  và đ m nh n trách nhi m c a h  trong vi c t p h p t  khách hàng c aạ ệ ụ ả ậ ệ ủ ọ ệ ậ ợ ừ ủ  

h ( ph  bi n nh t  Anh và Tây Đ c)ọ ổ ế ấ ở ứ

• t p trung kinh doanhậ  

s  kém phát tri n h n c a vi c đ t hàng qua đ ng b u đi n và s  t p trungh l n h nự ể ơ ủ ệ ặ ườ ư ệ ự ậ ớ ơ  

c a vi c kinh doanh b ng Catalog General Merchanoisersủ ệ ằ

phân đo nth  tr ngạ ị ườ



m  r ng th  tr ng qu c t  vào châu au t  th  tr ng qu c gia b  h n ch  do:ở ộ ị ườ ố ế ừ ị ườ ố ị ạ ế

s  khác nhau v  c u trúc dân s , l i s ng, xu h ng th i trangự ề ấ ố ố ố ướ ờ

s  khác nhau v  lu t kpháp và quy t c k  thu tự ề ậ ắ ỹ ậ

Thông l  c a M  trong s  d ng trao đ i th  t  (direct-mail) đòi h i m t s  thay đ i khi s  d ngệ ủ ỹ ử ụ ổ ư ừ ỏ ộ ố ổ ử ụ  

 n c ngoài. Exhibit 15-5 cho th y s  khác nhau gi a nh ng yêu c u đ i v i th  đ t hàng c aở ướ ấ ự ữ ữ ầ ố ớ ư ặ ủ  

M  và Châu Âu. S  th t khó khăn trong vi c t o ra m t direct transposure hay U.S mailing pieceỹ ẽ ậ ệ ạ ộ  

mà không chuy n sang European mailing kit vì các quy đ nh có giá tr  khác nhau và các quy t cể ị ị ắ  

đ c đáo riêng có. Mailing list là v n đ  khá nghiêm tr ng khác b i vì nh ng ch  nhân c a nh ngộ ấ ề ọ ở ữ ủ ủ ữ  

danh sách này là ng i n c ngoài th ng không tin t ng vào ng i cho thuê và ng i môiườ ướ ườ ưở ườ ườ  

gi i. S  ra đ i và v n đ  qu n lý chúng b t ngu n t  n c ngoài. Nh ng ch  nhân c a danhớ ự ờ ấ ề ả ắ ồ ừ ướ ữ ủ ủ  

sách là ng i M  th ng tăng c ng cho danh sách c a h  nh ng thông tin nh  ng i mua,ườ ỹ ườ ườ ủ ọ ữ ư ườ  

m c đ  mua th ng xuyên, l n mua g n đây và giá tr  món hàng mà h  mua b ng đ ng đôla,ứ ộ ườ ầ ầ ị ọ ằ ồ  

nh ng nh ng nhà buôn tr c ti p v n quen v i thông l  đó có th  c m th y th t v ng v i nh ngư ữ ự ế ố ớ ệ ể ả ấ ấ ọ ớ ữ  

nhà môi gi i cho danh sách  Châu Âu (tr   Tây Đ c) b i vì tiêu chu n ch n l c c  b n  đóớ ở ừ ở ứ ở ẩ ọ ọ ơ ả ở  

th m chí còn không đ c đ t ra. Lu t cá nhân c a n c n c ngoài (privacy law) cũng kh t kheậ ượ ặ ậ ủ ướ ướ ắ  

nhi u h n lu t này c a M . Thí d , Tây Đ c ch  cho phép đ a ra hai tiêu chu n ch n l c duyề ơ ậ ủ ỹ ụ ứ ỉ ư ẩ ọ ọ  

nh t c a “hàng” đ c cung c p khi thuê m t danh sách.ấ ủ ượ ấ ộ

Lu t cá nhân c a n c ngoài cũng gây c n tr  nghiêm tr ng đ n vi c xây d ng và phát tri nậ ủ ướ ả ở ọ ế ệ ự ể  

danh sách. Pháp và Th y Đi n s p đ t danh sách và các d  li u cá nhân v  công dân c a h .ụ ể ắ ặ ữ ệ ề ủ ọ  

Nh t B n h n ch  nh ng danh sách đ c vi tính hoá ho c so n th o. Lu t cá nhân c a Tây Đ cậ ả ạ ế ữ ượ ặ ạ ả ậ ủ ứ  

và áo. Đó có th  là h u qu  c a nh ng năm d i th i Hitler. Thông tin cá  nhân v  tu i tác, tìnhể ậ ả ủ ữ ướ ờ ề ổ  

hình tài chính và tín d ng, nh ng m i liên h  v  chính tr  và tôn giáo, thông tin v  th  tín d ng,ụ ữ ố ệ ề ị ề ẻ ụ  

thói quen u ng và tình d c có th  không đ c ti t l  vì nh ng m c đích c a th  t . Khi nh ngố ụ ể ượ ế ộ ữ ụ ủ ư ừ ữ  

danh sách đ c cho thuê, các hãng có th  đ t hàng không đ c phép cung c p thông tin v  vi cượ ư ặ ượ ấ ề ệ  

mua s m, m c đ  mua th ng xuyên c a khách hàng c a h  cũng nh  b t kỳ m t d  li u cáắ ứ ộ ườ ủ ủ ọ ư ấ ộ ữ ệ  

nhân nào khác. M c d u nh ng nhà buôn tr c ti p đã và đang v n đ ng vì m t b  lu t thôngặ ầ ữ ự ế ậ ộ ộ ộ ậ  

thoáng h n thì h u h t các nhà buôn tr c ti p Tây Đ c và áo l i c m th y lu t hi n nay c a hơ ầ ế ự ế ứ ạ ả ấ ậ ệ ủ ọ 

cũng quá n i l ng r i. Nhà buôn tr c ti p ph i hi u r ng các quy đ nh v  danh sách nh n thớ ỏ ồ ự ế ả ể ằ ị ề ậ ư 

trong kinh doanh thay đ i t  qu c gia này đ n qu c gia khác. B ng 15-5 cho bi t các quy đ nh vổ ừ ố ế ố ả ế ị ề  

danh sách nh n th  trong kinh doanh  m t s  qu c gia.ậ ư ở ộ ố ố

 Châu á, vi c s  d ng trao đ i th  tr c ti p cũng đang h t s c phát tri n. V i s  xu t hi n c aở ệ ử ụ ổ ư ự ế ế ứ ể ớ ự ấ ệ ủ  

các nhà môi gi i danh sách trong khu v c, nhà buôn bây gi  có th  mua nh ng danh sách thíchớ ự ờ ể ữ  

h p v i th  tr ng Châu á. Tr ôc đây, nh ng nhà qu ng cáo tr c ti p b ng th  t  mu n h ngợ ớ ị ườ ứ ữ ả ự ế ằ ư ừ ố ướ  



t i các nhà kinh doanh châu á và ng i tiêu dùng gi u có ph i ph  thu c vào ho c danh sáchớ ườ ầ ả ụ ộ ặ  

qu c t  đ c xây d ng  M  và Châu âu ho c danh sách đ c so n trong khu v c. Chi phí thuêố ế ượ ự ở ỹ ặ ượ ạ ự  

danh sách có th  cao  m c trung bình 140$ cho 1000 tên. Nh ng ch  nhân danh sách đó nhể ở ứ ữ ủ ư 

Time và Newsweek đòi kho ng 250$ cho 1000 tên.  Nh ng tài  li u đó th ng đ c g i   tả ữ ệ ườ ượ ử ừ 

Singapore vì d ch v  in n có giá c  r t c nh tranh, s n có nh ng lá th  chuyên môn g i cho cácị ụ ấ ả ấ ạ ẵ ữ ư ử  

hãng, và nh ng kho n chi t kh u c c phí g i th  b ng máy bay. C c phí cho g i th  b ngữ ả ế ấ ướ ử ư ằ ướ ử ư ằ  

đ ng b  ho c đ ng bi n kho ng 45$ cho 1000 lá th   Singapore và Malaysia, và c c phíườ ộ ặ ườ ể ả ư ở ướ  

kho ng 75$  các n i khác. Indonesia là m t trong nh ng th  tr ng danh sách th  ph n ngả ở ơ ộ ữ ị ườ ư ả ứ  

nhanh nh y nh t trong khu v c và ti p đó là Malaysia đ ng th  hai. Ng i s  d ng th  trao đ iạ ấ ự ế ứ ứ ườ ử ụ ư ổ  

tr c ti p  Hong Kong và Singapore ph i n  l c cao b i vì thái đ   đó đ i v i “unk mail”. Đ iự ế ở ả ỗ ự ở ộ ở ố ớ ố  

v i Thailand, Đài Loan, Hàn Qu c và Nh t B n,  nh ng v n đ  ngôn ng  ti m n c n ph iớ ố ậ ả ữ ấ ề ữ ề ẩ ầ ả  

đ c xem xét k  l ng h n n aượ ỹ ưỡ ơ ữ

Qu ng cáo ngoài tr iả ờ

Qu ng cáo ngoài tr i g m áp phích, panô, t  b n tin, b ng hi u bên đ ng và  c a hàng vàả ờ ồ ờ ả ả ệ ườ ở ử  

bi n qu ng cáo đi n t  (bi n r ng, minh ho  các thông đi p qu ng cáo v i ánh sáng đ c bi t vàể ả ệ ử ể ộ ạ ệ ả ớ ặ ệ  

hình nh s ng đ ng). Qu ng cáo ngoài tr i mang l i nh h ng và n t ng m nh m  ho cả ố ộ ả ờ ạ ả ưở ấ ượ ạ ẽ ặ  

thông qua hình kh i và màu s c, cũng nh  tăng c ng vi c nh c nh  khác hàng v  nh ng s nố ắ ư ườ ệ ắ ở ề ữ ả  

ph m n i ti ng.ẩ ổ ế

Qu ng cáo ngoài tr i đ c s  d ng nhi u  n c ngoài vì chi phí nhân công cho s n và xoáả ờ ượ ử ụ ề ở ướ ơ  

nh ng bi n qu ng cáo nh  th  th p. Thêm vào đó, nó còn đ c coi nh  mi n phí b i vì m t nhàữ ể ả ư ế ấ ượ ư ễ ở ộ  

qu ng cáo có th  đ t nh ng t m áp phích  b t kỳ b c t ng tr ng, b n xe buýt, cây và hàngả ể ặ ữ ấ ở ấ ứ ườ ố ế  

rào m t cách đ n gi n mà không ph i tr  ti n đ  có đ c ch  đó. Do v y đã khuy n khích m tộ ơ ả ả ả ề ể ượ ỗ ậ ế ộ  

nhà qu ng cáo này thay th  áp phích c a nhà qu ng cáo khác b ng áp phích c a minh.ả ế ủ ả ằ ủ

Không nh  đ i v i các lo i hình qu ng cáo khác, trong lĩnh v c qu ng cáo ngoài tr i n c Mư ố ớ ạ ả ự ả ờ ướ ỹ 

d ng nh  phát tri n ch m ch p h n các n c khác xét v  chi phí bình quân đ u ng i và m cườ ư ể ậ ạ ơ ướ ề ầ ườ ứ  

đ  tinh vi. Đây là ph ông ti n qu ng cáo tiên ti n và có tính ch t chi ph i  Châu âu và Canada.ộ ư ệ ả ế ấ ố ở  

Qu ng cáo ngoài tr i cũng r t quan tr ng đ i v i nh ng n c không có truy n hình qu ng cáoả ờ ấ ọ ố ớ ữ ướ ề ả  

(nh  B  ).  Ar p xê-út, nh ng áp phíc di đ ng và  ngoài tr i chi m 27% t ng chi phí qu ngư ỷ ở ậ ữ ộ ở ờ ế ổ ả  

cáo cho t t c  các lo i hình qu ng cáo, đ i l p hoàn toàn v i M  v i ch  2.8%ấ ả ạ ả ố ậ ớ ỹ ớ ỉ

Qu ng cáo ngoài tr i không ph i là không thú v . M t nhà qu ng cáo thay đ i các minh ho  vàả ờ ả ị ộ ả ổ ạ  

các thông đi p qu ng cáo ngoài tr i th ng xuyên v i vi c thay đ i m t ph n b  ngoài c a m uệ ả ờ ườ ớ ệ ổ ộ ầ ề ủ ẫ  

m t b ng qu ng cáo đã đ i khác. M t nhà qu ng cáo khác làm cho nó có v  nh  t m áp phích bộ ả ả ổ ộ ả ẻ ư ấ ị 

nh ng con m i ăn d n ăn mòn.ữ ố ầ

Nh ng công ngh  m i mang l i nh ng s  l a ch n và thi t k  nh  h  th ng ánh sáng h u, sữ ệ ớ ạ ữ ự ự ọ ế ế ư ệ ố ậ ự 

b o v  , nh ng b c v  Day-Glo, không gian 3 chi u, s  m  r ng …S i quang cu i cùng có thả ệ ữ ứ ẽ ề ự ở ộ ợ ố ể 



thay th  Neon b i vì s i quang đ t hi u qu  năng l ng h n và nh  nhàng h n đèn ng thuế ở ợ ạ ệ ả ượ ơ ẹ ơ ố ỷ 

tinh Neon…M t s  nhà qu ng cáo đã chuy n sang nh ng áp phích b ng video có th  chi u m tộ ố ả ể ữ ằ ể ế ộ  

đo n phim qu ng cáo dài kho ng 20 giây l p đi l p l i.ạ ả ả ặ ặ ạ

Khi s  d ng qu ng cáo ngoài tr i, có m t s  quy t c nh t đ nh c n ph i tuân theo. Hình nhử ụ ả ờ ộ ố ắ ấ ị ầ ả ả  

minh ho  ph i r ng và t  ng  c n ph i ng n g n nh t. M t kinh nghi m th c t  là ph i nóiạ ả ộ ừ ữ ầ ả ắ ọ ấ ộ ệ ự ế ả  

“Cái ph i đ c nói” ch  không ph i là “ cái có th  đ c nói . Đ n gi n, nh ng màu t ng ph nả ượ ứ ả ể ượ ơ ả ữ ươ ả  

nên đ c s  d ng.(Tr ng k t h p v i đen ho c v i đ  d ng nh  đ t hi u qu  t t) Ki u chượ ử ụ ắ ế ợ ớ ặ ớ ỏ ườ ư ạ ệ ả ố ể ữ 

đúng mang tính quy t đ nh. Có m t s  ki u ch  khó đ c , nh vi c t t c  các ch  là ch  hoa vàế ị ộ ố ể ữ ọ ư ệ ấ ả ữ ữ  

nên tránh đi u đó.ề

R p hátạ

 M  ho t đ ng đi xem phim g n li n v i các khán gi  thi u niên.  các n c khác , thi u niênở ỹ ạ ộ ắ ề ớ ả ế ở ướ ế  

không ph i là nhóm ng i duy nh t thích phim nh. Đ i v i h u h t các n c r p chi u bóng làả ườ ấ ả ố ớ ầ ế ướ ạ ế  

n i a thích c a nh ng đám đông. Ng i ta háo h c đi xem b i vì s  h n ch  c a truy n hìnhơ ư ủ ữ ườ ứ ở ự ạ ế ủ ề  

và vì c  mong mu n t  nhiên c a con ng i là ra nh ng n i đông ng i t  t p.ả ố ự ủ ườ ẽ ơ ườ ụ ậ

R p chi u bóng ho c nhà hát – cách ng i ta g i  nhi u n i trên th  gi i , đ c chia thànhạ ế ặ ườ ọ ở ề ơ ế ớ ượ  

h ng 1 ho c h ng 2 và đôi khi th m chí có c  h ng 3 căn c  vào vi c các b  phim m i đ cạ ặ ạ ậ ả ạ ứ ệ ộ ớ ượ  

chi u  đó s m hay mu n. R p hát th ng m  c a vào lúc tr a vào ngày th ng và vào cu iế ở ớ ộ ạ ườ ở ử ư ườ ố  

tu n thì m  s m h n. Đ c qu n lý trên c  s  gi  ch  v i đ t ch  tr c đ c khuy n khíchầ ở ớ ơ ượ ả ơ ở ữ ỗ ớ ặ ỗ ướ ượ ế  

cao.  Nh t B n, vi c thi u r p hát cho phép các nhà kinh doanh trong nghành này l a ch n kở ậ ả ệ ế ạ ự ọ ỹ 

l ng các b  phim và mua nh ng b  phim s  đ c qu ng cáo r m r  hàng tháng tr i tr c khiưỡ ộ ữ ộ ẽ ượ ả ầ ộ ờ ướ  

chúng th c s  đ oc trình chi u, nh t klà nh ng thông báo đ c nh c đi nh c l i trên ti vi vàoự ự ự ế ấ ữ ượ ắ ắ ạ  

gi  mà nhi u ng i xem nh t .ờ ề ườ ấ

Cũng nh  qu ng cáo ngoài tr i, r p chi u bóng là m t ph ng ti n ch  ph  bi n  n c M  .ư ả ờ ạ ế ộ ươ ệ ỉ ổ ế ở ướ ỹ  

R p chi u bóng bán cho các nhà qu ng cáo m t chút th i gian qu ng cáo . Thông th ng , m tạ ế ả ộ ờ ả ườ ộ  

r p hát b t đ u ch ng trình c a mình v i vi c chi u hình nh c a s n ph m đ c qu ng cáo ,ạ ắ ầ ươ ủ ớ ệ ế ả ủ ả ẩ ượ ả  

và hình nh này đ c n i ti p b ng m t phim qu ng cáo. Sau đó r p hát có th  ti p t c chi uả ượ ố ế ằ ộ ả ạ ể ế ụ ế  

phim thi i s  ho c phim tài li ulà nh ng phim có nh ng m c tin t c đã đ c tr  ti n nh  vi cờ ự ặ ệ ữ ữ ụ ứ ượ ả ề ư ệ  

m  c a hàng. Sau đó ch  tr c khi trình chi u ph n chính có nh ng b  phim qu ng cáo ng nở ử ỉ ướ ế ầ ữ ộ ả ắ  

ho c phim gi i thi u m t b  phim m i s p đ c chi u. Th i gian t m ngh  có th  là m t c  h iặ ớ ệ ộ ộ ớ ắ ượ ế ờ ạ ỉ ể ộ ơ ộ  

khác cho qu ng cáo.ả

Qu ng cáo  r p chi u bóng có m t s  l i th . Nó có s  tác đ ng c a qu ng cáo ngoài tr i màả ở ạ ế ộ ố ợ ế ự ộ ủ ả ờ  

không b  tr  ng i c a s  không di chuy n .Nó có hình nh âm thanh, gi ng truy n hình nh ngị ở ạ ủ ự ể ả ố ề ư  

v i ch t l ng t t h n. H n n a, qu ng cáo r p hát có nh ng khán gi  b  liên giam chân l i đớ ấ ượ ố ơ ơ ữ ả ạ ữ ả ị ạ ể  

xem . M t b t l i là m t s  khán gi  có th  b c lên vì ph i xem qu ng cáo. Nh ng đó ch  là v nộ ấ ợ ộ ố ả ể ự ả ả ư ỉ ấ  

đ  nh  b i vì khán gi  th ng  tâm tr ng tho i mái r t đ  ti p nh  các qu ng cáo. V n đề ỏ ở ả ườ ở ạ ả ấ ẽ ế ậ ả ấ ề 



nghiêm tr ng h n là nh ng khách quen đã bi t tr c s  có s  phim qu ng cáo đ c chi u tr cọ ơ ữ ế ướ ẽ ố ả ượ ế ướ  

nh m tranh th  th i gian c a h  và có th  s  đi th  th n quanh và trong r p hát cho đ n khi bằ ủ ờ ủ ọ ể ẽ ơ ẩ ạ ế ộ 

phim chính b t đ u chi u.ắ ầ ế

Niên giám

Niên giám là quy n sách cung c p danh sách tên ng i , ngh  nghi p và n i làm vi c. Nh ngể ấ ườ ề ệ ơ ệ ữ  

quy n niên giám trang màu vàng v i r t nhi u danh sách c a r t nhi u công ty khcs nhau là m tể ớ ấ ề ủ ấ ề ộ  

ví d  đi n hình. Nh ng quy n sách này có th  đ c bán h c đ c phát mi n phí. B i vì  nhi uụ ể ữ ể ể ượ ặ ượ ễ ở ở ề  

n i đi n tho i không đ c s  d ng r ng rãi và thông tin không chính xác ph ng ti n này đãơ ệ ạ ượ ử ụ ộ ươ ệ  

đ c s  d ng không hi u qu  khi áp d ng  ngoài n c M .ượ ử ụ ệ ả ụ ở ướ ỹ

 m t s  qu c gia chính ph  và các t  ch c t  nhân xu t b n nh ng cu n niên giám th ng m iở ộ ố ố ủ ổ ứ ư ấ ả ữ ố ươ ạ  

v  các nhà xu t kh u trong n c và qu ng cáo c a h .ề ấ ẩ ướ ả ủ ọ

Ph ng ti n truy n thông nông thôn.ươ ệ ề

Khi bán hàng sang các n c ch m  phát tri n, các nhà kinh doanh c n ph i hi u đ c công d ngướ ậ ể ầ ả ể ượ ụ  

c a ph ng ti n truy n thông nông thôn. Thí d : nh ng ph ng ti n có th  đi l i đ c có thủ ươ ệ ề ụ ữ ươ ệ ể ạ ượ ể 

mang thông tin đi t  nh ng n i ít có s  ti p nh n t  các ph ng ti n thông tin đ i  chúng.ừ ữ ơ ự ế ậ ừ ươ ệ ạ

V i nh ng chi c xe nh  th  ng i ta có th  nghe nh c ho c các thông tin qu ng cáo qua nh ngớ ữ ế ư ế ườ ể ạ ặ ả ữ  

chi c loa đ c bu c trên nóc xe, Nhà kinh doanh cũng có th  h p d n khán gi  b ng vi c tế ượ ộ ể ấ ẫ ả ằ ệ ổ 

ch c qu ng cáo  l  h i,  đ n ho c tr ng h c. M t phim chi u ngoài tr i mi n phí su t trongứ ả ở ễ ộ ở ề ặ ườ ọ ộ ế ờ ễ ố  

l  h i trong khi m u qu ng cáo đ c phát ra t  loa t i nh ng khán gi  đang giam chân trong lễ ộ ẩ ả ượ ừ ớ ữ ả ễ 

h i. Theo cách này nh ng ph ng ti n thông tin nông thôn nh  th  không khác nhi u so v iộ ữ ươ ệ ư ế ề ớ  

nh ng cu c tri n lãm y h c di  chuy n t  n i này sang n i khác c a ng i M  tr c đây.ữ ộ ể ọ ể ừ ơ ơ ủ ườ ỹ ướ

Sân v n đ ngậ ộ

Qu ng cáo  sân v n đ ng cũng đ c đánh giá cao, đ c bi t  các sân bóng đá, b i vì bóng đá làả ở ậ ộ ượ ặ ệ ở ở  

môn th  thao đ c a chu ng và ph  bi n nh t th  gi i. Các b ng qu ng cáo có th  đ c đ tể ượ ư ộ ổ ế ấ ế ớ ả ả ể ượ ặ  

trên các b c t ng  sân v n đ ng và lúc này lu t qu ng cáo dành cho qu ng cáo ngoài tr iứ ườ ở ậ ộ ậ ả ả ờ  

đ c áp d ng. Trong su t World Cup 1986, các nhà qu ng cáo  m i qu c gia có th  mua 2ượ ụ ố ả ở ọ ố ể  

b ng qu ng cáo v i giá 7 tri u đô la . Hai b ng này đ c đ t  12 sân v n đ ng  Mexico vàả ả ớ ệ ả ượ ặ ở ậ ộ ở  

trong su t 117 tr n đ u s  k t và chung k t su t 4 năm gi a các k  World Cup. M c tiêu c aố ậ ấ ơ ế ế ố ữ ỹ ụ ủ  

qu ng cáo này là nh ng khán gi  xem truy n hình h n là các c  đ ng viên bóng đá có m t trênả ữ ả ề ơ ổ ộ ặ  

sân, m i b ng qu ng cáo v i bi u t ng Công ty đ c đ t trên t ng sân v n đ ng đ c 12 tỗ ả ả ớ ể ượ ượ ặ ườ ậ ộ ượ ỷ 

ng i xem truy n hình trên th  gi i v i trung bình 7,5 phút 1 tr n đ u. Trong khi NBC( hãngườ ề ế ớ ớ ậ ấ  

truy n hình các tr n vòng chung k t t i M  ) đã ph i c t b  t  các s  ki n cho t i các m cề ậ ế ớ ỹ ả ắ ỏ ừ ự ệ ớ ụ  

qu ng cáo, các hãng truy n hình khác không ph i c a M  v n có th  ti p t c chi u toàn b  tr nả ề ả ủ ỹ ẫ ể ế ụ ế ộ ậ  

đ u cùng v i vi c chi u các bi u t ng ho c các tr n đ u cùng v i các thông tin qu c gia ng nấ ớ ệ ế ể ượ ặ ậ ấ ớ ố ắ  



g n trên các c nh c a màn hình,  c nh trên ,c nh d i ,c nh bên ho c xung quanh, còn tr nọ ạ ủ ở ạ ạ ướ ạ ặ ậ  

đ u thì đ c chi u   gi a  màn hình.ấ ượ ế ở ữ

 Anh, các hãng buôn thuôc lá là nh ng nhà tài tr  chính trong các ch ng trình th  thao văn hoáở ữ ợ ươ ể  

(đó là Billard, đua ng a, bóng b u d c và giàn nh c giao h ng) b i vì nh ng ch ng trình nàyự ầ ụ ạ ưở ở ữ ươ  

đ c t ng thu t tr c ti p trên tivi r ng rãi. Th c t  vi c trình bày làm n i tên và bi u t ngượ ườ ậ ự ế ộ ự ế ệ ổ ể ượ  

cho phép công ty g n các nhãn hi u s n ph m c a h  v i s  quy n rũ, s c kho , s  thi t y uắ ệ ả ẩ ủ ọ ớ ự ế ứ ẻ ự ế ế  

và thành công.

K t h p ph ng ti nế ợ ươ ệ

Không có m t ph ng ti n qu ng cáo đ n l  nào thích h p cho t t c  các qu c gia và các s nộ ươ ệ ả ơ ẻ ợ ấ ả ố ả  

ph m. Vi c k t h p các ph ng ti n do đó ph i thay đ i th  tr ng m c tiêu này đ n th  tr ngẩ ệ ế ợ ươ ệ ả ổ ị ườ ụ ế ị ườ  

m c tiêu khác. M c dù v y, nh ng nguyên t c c  b n c a s  l a ch n ph ng ti n áp d ngụ ặ ậ ữ ắ ơ ả ủ ự ự ọ ươ ệ ụ  

trong t t c  các th  tr ng, nói chung, m t ph ng ti n qu ng cáo c n đ c l a ch n k  l ngấ ả ị ườ ộ ươ ệ ả ầ ượ ự ọ ỹ ưỡ  

và chi phí có hi u qu  nh m đ t đ c m t l ng l n các khán gi  đã đ nh. Nó ph i n m trongệ ả ằ ạ ượ ộ ượ ớ ả ị ả ằ  

kh  năng , đ c s  d ng th ng xuyên và có nh ng tác đ ng mong mu n v i gi   thi t r ngả ượ ử ụ ườ ữ ộ ố ớ ả ế ằ  

không có s  h n ch  đ c bi t nào v  m t pháp lu t.ự ạ ế ặ ệ ề ặ ậ

Tokyo Tôypet đã đ a ra m t minh ho  r t hay v  vi c , ph ng ti n qu ng cáo đ c l a ch nư ộ ạ ấ ề ệ ươ ệ ả ượ ự ọ  

nh  th  nào đ  thúc đ y vi c bán các s n ph m Ôtô. trong tr ng h p này là s n ph m này c aư ế ể ẩ ệ ả ẩ ườ ợ ả ẩ ủ  

Toyota ch  t p trung trên th  tr ng Tokyo. Th i gian qu ng cáo trên tivi không nhi u l i quá đ tỉ ậ ị ườ ờ ả ề ạ ắ  

. K t q  là, qu ng cáo trên Rađiô là m t s  l a ch n rõ ràng. Không ch  b i radio r t ph  bi nế ủ ả ộ ự ự ọ ỉ ở ấ ổ ế  

đ i v i ng i tiêu dùng. Nh t B n mà còn b i nó cho phép Tokyo Tôypet đ t t i th  tr ng m cố ớ ườ ậ ả ở ạ ớ ị ườ ụ  

tiêu  th i đi m thích h p ng i lái xe b  k t l i trong nh ng v  t c đ ng  Tokyo d  ti pở ờ ể ợ ườ ị ẹ ạ ữ ụ ắ ườ ở ễ ế  

nh n các m u tin qu ng cáo khuyên h  nên đ i nh ng chi c xe cũ không tho i mái c a mình.ậ ẩ ả ọ ổ ữ ế ả ủ

Tiêu chu n hoá qu c t  v  qu ng cáoẩ ố ế ề ả

Tiêu chu n hoá qu c t  v  qu ng cáo là vi c ti n hành qu ng cáo cùng m t s n ph m theo cùngẩ ố ế ề ả ệ ế ả ộ ả ẩ  

m t hình th c t i m i n i trên th  gi i. Hi n nay v n còn nh ng tranh cãi xung quanh v n độ ứ ạ ọ ơ ế ớ ệ ẫ ữ ấ ề 

tiêu chu n hoá gi a các trung tâm qu ng cáo toàn c u v  vi c l a ch n nh ng n i dung qu ngẩ ữ ả ầ ề ệ ự ọ ữ ộ ả  

cáo thích h p đ i v i t ng n c. Ph n k  thu t qu ng cáo cũng đã t o ra nh ng tranh lu n gayợ ố ớ ừ ướ ầ ỹ ậ ả ạ ữ ậ  

g t và sôi n i trên 20 năm ròng, nó v a nh n đ c s  đ ng tình đ ng th i c  s  ph n đ i mãnhắ ổ ừ ậ ượ ự ồ ồ ờ ả ự ả ố  

li t.ệ

Th c hi n nh ng nghiên c u v  v n đ  này là đi u không d  dàng k  t  chính đ nh nghĩa mùự ệ ữ ứ ề ấ ề ề ễ ể ừ ị  

m  v  tiêu chu n hoá. Nói m t cách chính xác thì m t qu ng cáo đã đ c tiêu chu n hoá là m tờ ề ẩ ộ ộ ả ượ ẩ ộ  

qu ng cáo đ c s  d ng trên kh p th  gi i nh ng g n nh  không có thay đ i gì  v  đ  tàiả ượ ử ụ ắ ế ớ ư ầ ư ổ ề ề  



qu ng cáo, b n sao hay minh ho  qu ng cáo. Khá g n đây l i xu t hi n m t b  ph n nh ngả ả ạ ả ầ ạ ấ ệ ộ ộ ậ ữ  

ng i ng h  vi c tiêu chu n hoá cho r ng m t qu ng cáo đã có s  thay đ i v  trong b n saoườ ủ ộ ệ ẩ ằ ộ ả ự ổ ề ả  

c a nó và minh ho . Ví d  m t qu ng cáo ra n c ngoài đã đ c chuy n th  t i n c đó thìủ ạ ụ ộ ả ướ ượ ể ể ạ ướ  

v n đ c coi là m t qu ng cáo đ c tiêu chu n hoá khi mà ch  đ  c a qu ng cáo này v n đ cẫ ượ ộ ả ượ ẩ ủ ề ủ ả ẫ ượ  

gi  nguyên. Đ nh nghĩa m i và đ c m  r ng này có th  càng làm cho v n đ  thêm r c r i b iữ ị ớ ượ ở ộ ể ấ ề ắ ố ở  

vì xu t hi n thêm m t thành ph n mang tính ch  quan. B i vì vi c tiêu chu n hoá là v n đ  ấ ệ ộ ầ ủ ở ệ ẩ ấ ề ở 

m c đ  ch  không ph i là vi c tiêu chu n hoá h t hay không tiêu chu n hoá gì cho nên m t đ nhứ ộ ứ ả ệ ẩ ế ẩ ộ ị  

nghĩa ng n g n h n v  qu ng cáo theo tiêu chu n c  v  m t đ nh nghĩa và th c t  s  làm thoắ ọ ơ ề ả ẩ ả ề ặ ị ự ế ẽ ả 

mãn h n trong vi c gi i quy t các r c r i gây b i các quan đi m khác nhau.ơ ệ ả ế ắ ố ở ể

Vi c tiêu chu n hoá qu ng cáo rõ ràng là đem l i l i ích. N u nó là m t chi n d ch thành côngệ ẩ ả ạ ợ ế ộ ế ị  

thì các nhà qu n tr  kinh doanh qu c t  ch c ch n thu l i t  nh ng hi u qu  đi kèm nh  đ nả ị ố ế ắ ắ ợ ừ ữ ệ ả ư ơ  

gi n hoá vi c quy t đ nh, gi m chi phí và tăng hi u qu . M t khác, n u vi c thu g n đ nh nghĩaả ệ ế ị ả ệ ả ặ ế ệ ọ ị  

mà sai l m thì vi c ng d ng tuỳ ti n qu ng cáo đã đ c tiêu chu n hoá trong th  tr ng s  cóầ ệ ứ ụ ệ ả ượ ẩ ị ườ ẽ  

h i nhi u h n có l i b i vì nó có th  d n đ n s  hi u nh m c a khách hàng v  thông tin đ nhạ ề ơ ợ ở ể ẫ ế ự ể ầ ủ ề ị  

truy n đ t. H u qu  là ch c năng quan tr ng c a qu ng cáo trong vi c làm thu n l i hoá quáề ạ ậ ả ứ ọ ủ ả ệ ậ ợ  

trình tìm hi u c a ng i tiêu dùng có th  l i th c hi n sai m t cách nghiêm tr ng.ể ủ ườ ể ạ ự ệ ộ ọ

V  v n đ  qu ng cáo theo tiêu chu n thì có ba l p suy nghĩ khác nhau. Đó là: tiêu chu n hoá, cáề ấ ề ả ẩ ớ ẩ  

nhân hoá và tho  thu n. Đ i v i l p suy nghĩ th  nh t: tiêu chu n hoá - hay cũng còn đ c g iả ậ ố ớ ớ ứ ấ ẩ ượ ọ  

là l i suy nghĩ v  qu ng cáo ph  bi n - ố ề ả ổ ế đ c qu c t  hoá chung hay đ ng b , đã nghi ng  quanượ ố ế ồ ộ ờ  

đi m truy n th ng cho v  m t th  tr ng pha t p và t m quan tr ng c a vi c đ a ph ng hóaể ề ố ề ộ ị ườ ạ ầ ọ ủ ệ ị ươ  

qu ng cáo.  ả L p suy nghĩ này cho r ng cho ph ng ti n truy n tin ngày càng nhi u h n và cóớ ằ ươ ệ ề ề ơ  

hi u qu n h n đã t o ra s  h i t  c a ngh  thu t, văn h c, nh ng ph ng ti n truy n tin s nệ ả ơ ạ ự ộ ụ ủ ệ ậ ọ ữ ươ ệ ề ẵ  

có, h ng v , suy nghĩ, tín ng ng tôn giáo, văn hoá, đi u ki n s ng, ngôn ng  và do đó cươ ị ưỡ ề ệ ố ữ ả 

qu ng cáo. Th m chí ngay có nh ng ngôn ng  khác nhau thì nh ng nhu c u tâm sinh lý c  b nả ậ ữ ữ ữ ầ ơ ả  

c a h  cũng đ c coi là nh  nhau. Do v y thành công trong th c hi n qu ng cáo ph  thu c vàoủ ọ ượ ư ậ ự ệ ả ụ ộ  

chính nh ng m u qu ng cáo ch  không ph i là khu v c đ a lý. Quan đi m này đ c th  hi nữ ẫ ả ứ ả ự ị ể ượ ể ệ  

trong Elinder, Roostal, Fatt, Strorose và Lewitt thu c s  nh ng qu ng cáo có hình nh v  Britishộ ố ữ ả ả ề  

Airways, nh ng qu ng cáo mà do Saatchi thi t k  nh m th i ph ng hãng British Airways oai vữ ả ế ế ằ ổ ồ ệ 

m i đã và đang đ c coi nh  m t minh ch ng cho m t chi n d ch qu ng cáo đ c tiêu chu nớ ượ ư ộ ừ ộ ế ị ả ượ ẩ  

hoá m t cáh thành công.ộ

Quan đi m đ i ngh ch v i l p suy nghĩ tiêu chu n là l p suy nghĩ v  t  nhân hoá hay cũng cònể ố ị ớ ớ ẩ ớ ề ư  

đ c hi u là l i suy nghĩ v  vi c tránh tiêu chu n hoá, c  th  hoá, đ a ph ng hoá hay phongượ ể ố ề ệ ẩ ụ ể ị ươ  

t c hoá qu ng cáo. L p suy nghĩ theo thông l  này kh ng đ nh r ng các hãng qu ng cáo ph i đ cụ ả ớ ệ ẳ ị ằ ả ả ặ  

bi t l u tâm đ n s  khác nhau gi a các qu c gia (nh  văn hoá, kh u v , ph ng ti n truy nệ ư ế ự ữ ố ư ẩ ị ươ ệ ề  

thông và thu nh p có th  s  d ng). Nh ng s  khác nhau này khi n ta d  dàng phát tri n đ cậ ể ử ụ ữ ự ế ễ ể ượ  



nh ng ch ng trình qu ng cáo c  th  đ  gây đ c n t ng t i các khu v c th  tr ng khácữ ươ ả ụ ể ể ượ ấ ượ ạ ự ị ườ  

nhau.  Các  tác  gi  đ i  di n  cho quan  đi m này bao  g m:  Nielsen,  Lenormand và  Lipson  &ả ạ ệ ể ồ  

Lamont.

M t minh ch ng đáng thuy t ph c v  t m quan tr ng c a vi c t  nhân hoá đó là tr ng h pộ ứ ế ụ ề ầ ọ ủ ệ ư ườ ợ  

c a Shiseido. Công ty này – m t công ty m  ph m l n nh t trên th  gi i - đã t ng ch u th t b iủ ộ ỹ ẩ ớ ấ ế ớ ừ ị ấ ạ  

th m h i khi công ty c  g ng thâm nh p th  tr ng M  do nh ng qu ng cáo c a h  có thiênả ạ ố ắ ậ ị ườ ỹ ữ ả ủ ọ  

h ng theo các m u qu ng cáo t i Nh t. M t d n ch ng khác đó là t p đoàn Levi’s Strauss. N iướ ẫ ả ạ ậ ộ ẫ ứ ậ ổ  

ti ng trên toàn th  gi i tuy v y, t p đoàn này không h  b  qua vi c ti n hành các chi n d ch xúcế ế ớ ậ ậ ề ỏ ệ ế ế ị  

ti n theo t ng đ a ph ng. Nh ng m c qu ng cáo trên ti-vi c a hãng t i châu Âu đã s  d ngế ừ ị ươ ữ ụ ả ủ ạ ử ụ  

nh ng hình t ng h p d n v  gi i tính đ  thu hút ng i xem. Còn t i Anh, thông tin trongữ ượ ấ ẫ ề ớ ể ườ ạ  

qu ng cáo c a hãng l i nh n m nh r ng Levi’s Strauss là m t nhãn hi u c a M  và các qu ngả ủ ạ ấ ạ ằ ộ ệ ủ ỹ ả  

cáo đ u là hình n c a các v  anh hùng M  (cao b i) trong m t khung c nh hoang dã hoành tráng.ề ả ủ ị ỹ ồ ộ ả  

Tuy nhiên, hãng này không th  s  d ng m t chi n thu t gi ng th  t i Nh t b i các công ty s nể ử ụ ộ ế ậ ố ế ạ ậ ở ả  

xu t qu n Jeans t i Nh t cũng đã t ng đ t đ a v  c a mình vào v i t  cách là ng i M . Đ  chấ ầ ạ ậ ừ ặ ị ị ủ ớ ư ườ ỹ ể ỉ 

rõ đ c s  khác bi t c a mình đ i v i nh ng nhà s n xu t c a Nh t, hãng đã nh n m nh vàoượ ự ệ ủ ố ớ ữ ả ấ ủ ậ ấ ạ  

đi m Levi’s là m t huy n tho i và ch  đ  “ nh ng anh hùng m c qu n c a Levi’s” c a hãng l iể ộ ề ạ ủ ề ữ ặ ầ ủ ủ ạ  

l a ch n James Dean và các nhân v t đ c a chu ng khác. Chi n d ch này thành công đ n m cự ọ ậ ượ ư ộ ế ị ế ứ  

s  nh n bi t v  nhãn hi u t i Nh t đã tăng v t t  35% đ n 95%. T i úc, hãng đã t o ra đ c sự ậ ế ề ệ ạ ậ ọ ừ ế ạ ạ ượ ự 

nh n bi t v  s n ph m đ ng th i t p trung vào qu ng cáo nh ng l i ích c a s n ph m thôngậ ế ề ả ẩ ồ ờ ậ ả ữ ợ ủ ả ẩ  

qua các dòng ch  “v a v n song có v  ch t nh ng s  không th y ch t mà r t tho i mái k  cữ ừ ặ ẻ ậ ư ẽ ấ ậ ấ ả ể ả 

ngay khi đi ng ” và “s  n i ti ng không tách r i nh ng đ ng may”. Trái l i, t i th  tr ngủ ự ổ ế ờ ữ ườ ạ ạ ị ườ  

Braxin thì tr  ng i đã phát sinh vì th  tr ng này ch u nh h ng b i khuynh h ng th i trangở ạ ị ườ ị ả ưở ở ướ ờ  

c a châu Âu nhi u h n c a M , do v y Levi’s đã t o ra phù h p c n thi t và hãng này đã d ngủ ề ơ ủ ỹ ậ ạ ợ ầ ế ự  

phim qu ng cáo c a mình  Pari. N i dung c a phim qu ng cáo là nói v  nh ng thanh niên Pariả ủ ở ộ ủ ả ề ữ  

c m th y s  mát m  và tho i mái trong m t khung c nh đ ng ph  c a Pari v ng v .ả ấ ự ẻ ả ộ ả ườ ố ủ ắ ẻ

Đ ng gi a hai l p suy nghĩ trái ng c h n nhau này là m t l p suy nghĩ trungh gian. Trong khiứ ữ ớ ượ ẳ ộ ớ  

công nh n s  khác nhau gi a các n c và c nh báo v  vi c s  d ng đ ng lo t hay t  đ ng tiêuậ ự ữ ướ ả ề ệ ử ụ ồ ạ ự ộ  

chu n hoá v  qu ng cáo thì quan đi m này cũng đ ng th i cho r ng có th  s  d ng ph ngẩ ề ả ể ồ ờ ằ ể ử ụ ươ  

pháp này. Trong nh ng tr ng h p c  th , vi c s  d ng các k  thu t marketing c a M  d iữ ườ ợ ụ ể ệ ử ụ ỹ ậ ủ ỹ ướ  

nh ng đi u ki n nh t đ nh l i đem l i s  ham thích.ữ ề ệ ấ ị ạ ạ ự

Keegan đã đ a ra m t lo t các chi n l c đ  xác đ nh đ c khi nào s  d ng qu ng cáo đ cư ộ ạ ế ượ ể ị ượ ử ụ ả ượ  

tiêu chu n hoá là thích h p nh t. Theo Keegan có 5 chi n l c v  s n ph m và xúc ti n qu c t .ẩ ợ ấ ế ượ ề ả ẩ ế ố ế  

Vi c l a ch n các chi n l c l i ph  thu c vào các nhân t  nh  chi phí, nhu c u và các đi uệ ự ọ ế ượ ạ ụ ộ ố ư ầ ề  

ki n s  d ng. M t s n ph m nào đó đ c tiêu th  r ng n u các đi u ki n s  d ng là gi ngệ ử ụ ộ ả ẩ ượ ụ ộ ế ề ệ ử ụ ố  

nhau t i các th  tr ng. Cũng v y, có th  s  d ng m t chi n d ch xúc ti n đã đ c tiêu chu nạ ị ườ ậ ể ử ụ ộ ế ị ế ượ ẩ  



hoá và theo quy mô r ng khi nhu c u c a khách hàng v  s n ph m c  th  này là mang tính toànộ ầ ủ ề ả ẩ ụ ể  

c u. Khi m t công ty chuy n t  chi n d ch đ u tiên đ n chi n d ch cu i cùng s  ph i ch u m tầ ộ ể ừ ế ị ầ ế ế ị ố ẽ ả ị ộ  

chi phí tăng t ng ng. Chi n l c s n ph m và xúc ti n qu c t  đ u tiên đó là chi n l cươ ứ ế ượ ả ẩ ế ố ế ầ ế ượ  

“m t s n ph m, m t qu ng cáo trên toàn th  gi i”. Chi n l c này đ c áp d ng khi nhu c uộ ả ẩ ộ ả ế ớ ế ượ ượ ụ ầ  

và các đi u ki n s  d ng đ i v i s n ph m này là nh  nhau  các n c. M c d u Coca-Cola vàề ệ ử ụ ố ớ ả ẩ ư ở ướ ặ ầ  

Pepsi th ng coi là m t ví d  đi n hình cho chi n l c này thì cũng không nhi u nh ng s nườ ộ ụ ể ế ượ ề ữ ả  

ph m có th  tho  mãn đ c nh ng tiêu chu n này. Nh ng s n ph m khác th o mãn đi u ki nẩ ể ả ượ ữ ẩ ữ ả ẩ ả ề ệ  

này có: kim c ng, r u Whisky c a Chivas Regal và ôtô c a BMW. Khi khôi hài m t s  tác giươ ượ ủ ủ ộ ố ả 

còn đ  c p đ n c  nh ng s n ph m mà th m chí mang tính toàn c u h n đó là: súng máy lo iề ậ ế ả ữ ả ẩ ậ ầ ơ ạ  

U2I c a Ixrael, tên l a Exocer c a Pháp, súng tr ng Kalashs kov c a Nga và các lo i vũ khíủ ử ủ ườ ư ủ ạ  

h t nhân. Thay đ i thông tin v  cùng s n ph m đ  t o ra s  phù h p. Theo chi n l c này, m tạ ổ ề ả ẩ ể ạ ự ợ ế ượ ộ  

s n ph m có th  đ c tr ng ra  nhi u th  tr ng do đi u ki n s  d ng là nh  nhau nh ng n iả ẩ ể ượ ư ở ề ị ườ ề ệ ử ụ ư ư ộ  

dung c a chién d ch xúc ti n r t có kh  năng là ph i thay đ i b i vì nhu c u đã thay đ i. Ví d ,ủ ị ế ấ ả ả ổ ở ầ ổ ụ  

kem đánh răng ph m ch t nh  nhau và có th  đ c s  d ng  kh p n i nh ng s  d ng vìẩ ấ ư ể ượ ử ụ ở ắ ơ ư ử ụ  

nh ng lý do khác nhau. Ng i dân  mi n B c n c Anh và  nh ng khu v c nói ti ng Phápữ ườ ở ề ắ ướ ở ữ ự ế  

trên đ t Canada s  d ng kem đánh răng ch  y u là đ  gi  h i th  th m tho, do v y thông tinấ ử ụ ủ ế ể ữ ơ ở ơ ậ  

qu ng cáo nên đ  c p nhi u đ n m t lo i kem đánh răng có ch a nhi u flour. Các nhà s n xu tả ề ậ ề ế ộ ạ ứ ề ả ấ  

bia Ankeuser-Busch và đ i th  c a hãng s n xu t cùng m t lo i bia nh ng tiêu th  t i nhi uố ủ ủ ả ấ ộ ạ ư ụ ạ ề  

n c đã t p quán hoá qu ng cáo c a mình d a trên nh ng đ  tài c a M  đ i v i th  tr ng cácướ ậ ả ủ ự ữ ề ủ ỹ ố ớ ị ườ  

n c.ướ

“T o ra chi n l c phù h p v  s n ph m và lan truy n r ng rãi thông tin v  nó” là chi n l cạ ế ượ ợ ề ả ẩ ề ộ ề ế ượ  

th  ba. Khi các đi u ki n s  d ng khác nhau nh ng nhu càu thì nh  nhau  các qu c gia thì ph iứ ề ệ ử ụ ư ư ở ố ả  

đi u ch nh s n ph m nh ng không c n đi u ch nh chính sách xúc ti n. Vì mu n toàn c u hoáề ỉ ả ẩ ư ầ ề ỉ ế ố ầ  

d ng c  đi n c a mình mà Black&Decker đã ph i đi u ch nh s n ph m c a mình cho phù h pụ ụ ệ ủ ả ề ỉ ả ẩ ủ ợ  

v i th  hi u c a các th  tr ng khác nhau. Nh ng d ng c  đi n c a hãng nhìn b  ngoài có vớ ị ế ủ ị ườ ữ ụ ụ ệ ủ ề ẻ 

gi ng nhau  các th  tr ng mà có s  đa d ng v  bi n th  và ngu n đi n thì đòi h i ph i có dâyố ở ị ườ ự ạ ề ế ế ồ ệ ỏ ả  

và m ch đi n khác nhau. Ví d  khác, ng i dân trên kh p th  gi i s  d ng máy x  lý t  v  cạ ệ ụ ườ ắ ế ớ ử ụ ử ừ ề ơ  

b n là cùng m t lý do. Do đó, ch  chính chi c máy này ph i có s  đi u ch nh cho phù h p v i cácả ộ ỉ ế ả ự ề ỉ ợ ớ  

đi u ki n s  d ng  t ng n i. Ví d , máy x  lý ti ng Nh t khá ph c t p b i vì bàn phím ph iề ệ ử ụ ở ừ ơ ụ ử ế ậ ứ ạ ở ả  

ch a đ c trên 2000 ký t  Kauji c ng v i hai b ng ng  âm Kana 48 ký t  n a. Interbras – m tứ ượ ự ộ ớ ả ữ ự ữ ộ  

hãng s n xu t giày c a Braxin đã ph i mang v  trên 100.000 đôi giày đ c bán  Liên Xô b i vìả ấ ủ ả ề ượ ở ở  

hãng này đã bán lo i giày nhi t đ i m ng manh t i mi n B c Liên Xô n i có khí h u l nh giá.ạ ệ ớ ỏ ạ ề ắ ơ ậ ạ  

Lo i xe Cherolet Malileus cũng không phù h p v  m t đ ng c  đ i v i khí h u nóng và b i c aạ ợ ề ặ ộ ơ ố ớ ậ ụ ủ  

Ir c. Nh ng ph u l c không khí có v  nh  ph i đ ng đ u v i b i còn nh ng chi c xe thì ch tắ ữ ễ ọ ẻ ư ả ươ ầ ớ ụ ữ ế ậ  

v t trong th i ti t nóng b c. Máy phôtôcopy c a hãng Clark Copy International thì ch u th t b iậ ờ ế ứ ủ ị ấ ạ  



th m h i  Trung Qu c. Nhi t đ  và đ  m cao đã làm cho gi y phôtô b  t c l i trong máy c ngả ạ ở ố ệ ộ ộ ẩ ấ ị ắ ạ ộ  

v i nh ng r c r i khác v  s  tin t ng.ớ ữ ắ ố ề ự ưở

“T o ra s  phù h p v  c  hai” là chi n l c th  t . Theo chi n l c này thì c  s n ph m vàạ ự ợ ề ả ế ượ ứ ư ế ượ ả ả ẩ  

chính sách xúc ti n đ u ph i đ c đi u ch nh cho phù h p v i th  tr ng n c ngoài do có s  đaế ề ả ượ ề ỉ ợ ớ ị ườ ướ ự  

d ng v  nhu c u cũng nh  các đi u ki n s  d ng  m i n c có khác nhau. Ví d , nh ng chi cạ ề ầ ư ề ệ ử ụ ở ỗ ướ ụ ữ ế  

t  l nh c a M  s  ph i đ c đi u ch nh cho phù h p v i dòng đi n 220V và 50 chu kỳ  cácủ ạ ủ ỹ ẽ ả ượ ề ỉ ợ ớ ệ ở  

n c khác. M t chi c t  l nh l n có 1 ngăn r ng mà đ  l nh cao s  không thu hút đ c ng iướ ộ ế ủ ạ ớ ộ ộ ạ ẽ ượ ườ  

tiêu dùng  các n c n i mà vi c mua s m đ  ăn t i di n ra hàng ngày và n i mà vi c s  d ngở ướ ơ ệ ắ ồ ươ ễ ơ ệ ử ụ  

t  l nh ch  y u đ  ch a đ  ăn trong m t kho ng th i gian ng n. T ng t  nh  v y, do chi phíủ ạ ủ ế ể ứ ồ ộ ả ờ ắ ươ ự ư ậ  

s  d ng đi n  các qu c gia khác th c s  là r t cao chính vì v y m t qu ng cáo thu hut s  ph iử ụ ệ ở ố ự ự ấ ậ ộ ả ẽ ả  

d a trên thông tin v  vi c tiêu hao đi n năng th p, tu i th  cao, tin t ng và năng su t cao.ự ề ệ ệ ấ ổ ọ ưở ấ

Chi n l c cu i cùng là chi n l c “T o ra s n ph m m i”. Chi n l c này có th  đ c sế ượ ố ế ượ ạ ả ẩ ớ ế ượ ể ượ ử 

d ng khi s n ph m hi n h u là quá đ t đ i v i ng i tiêu dùng n c ngoài. Ph i t o ra đ cụ ả ẩ ệ ữ ắ ố ớ ườ ướ ả ạ ượ  

m t nhãn hi u s n ph m m i v i các đ c tính s  d ng khác tr c đ  nó phù h p v i túi ti nộ ệ ả ẩ ớ ớ ặ ử ụ ướ ể ợ ớ ề  

c a ng i tiêu dùng n c ngoài.ủ ườ ướ

Nh ng chi n l c trên c a Keegan m c dù r t có ích nh ng v n còn khá chung chung. Vì v y,ữ ế ượ ủ ặ ấ ư ẫ ậ  

khi s  d ng ph i xem xét đ n các y u t  có liên quan káhc và phân tích chúng m t cách kử ụ ả ế ế ố ộ ỹ 

l ng. Đ i v i m t qu n đ c qu ng cáo qu c t , quy t đ nh c a anh ta ch u nh h ng b i khưỡ ố ớ ộ ả ố ả ố ế ế ị ủ ị ả ưở ở ả 

năng nh n bi t r ng li u vi c ti n hành tiêu chu n hoá qu ng cáo có kh  thi nh  mong đ i hayậ ế ằ ệ ệ ế ẩ ả ả ư ợ  

không. Trong m t s  tr ng h p vi c s  d ng m t qu ng cáo đã đ c tiêu chu n hoá là kh  thiộ ố ườ ợ ệ ử ụ ộ ả ượ ẩ ả  

nh ng không n t ng. Còn trong nh ng tr ng h p khác thì ng c l i. Do v y, vi c áp d ngư ấ ượ ữ ườ ợ ượ ạ ậ ệ ụ  

tiêu chu n hoá qu ng cáo l i ph  thu c vào hai đi u ki n này.ẩ ả ạ ụ ộ ề ệ

Tính kh  thi  đây liên quan đ n vi c gi i quy t nh ng h n ch  v  môi tr ng và các tr  ng iả ở ế ệ ả ế ữ ạ ế ề ườ ở ạ  

khác mà có th  s  ngăn c n vi c ng d ng chi n d ch đã đ c tiêu chu n hoá. Ba tr  ng iể ẽ ả ệ ứ ụ ế ị ượ ẩ ở ạ  

th ng g p ph i đó là nh ng quy đ nh c a lu t pháp các n c, nh ng ph ng ti n truy n thông,ườ ặ ả ữ ị ủ ậ ướ ữ ươ ệ ề  

các đ i lý s n có và s  b t đ ng ngôn ng  (đ i v i các qu ng cáo có in ch ). Ví d , tr c kiaạ ẵ ự ấ ồ ữ ố ớ ả ữ ụ ướ  

Nh t B n không cho phép các nhãn hi u thu c lá n c ngoài đ c qu ng cáo trên tivi cho đ nậ ả ệ ố ướ ượ ả ế  

vaì năm tr  l i đây. Ngay c  khi l nh c m đ c bãi b  thì nó cũng ch  đ c áp d ng cho m t vàiở ạ ả ệ ấ ượ ỏ ỉ ượ ụ ộ  

nhãn hi u. M t vài n c thì l i h n ch  vi c nh p kh u các tài li u văn hoá thông tin.  n Đ ,ệ ộ ướ ạ ạ ế ệ ậ ẩ ệ ở ấ ộ  

nh ng quy đ nh v  phong t c t p quán l i ch  cho phép bán cái văn hoá ph m d i d ng các tữ ị ề ụ ậ ạ ỉ ẩ ướ ạ ờ 

r i r c ch  không đ c bán d i d ng m t quy n sách. T ng t  nh  v y, m t s  n c l i cóờ ạ ứ ượ ướ ạ ộ ể ươ ự ư ậ ộ ố ướ ạ  

c  lu t đ t ra nh ng h n ch  v  b n ch t, n i dung, cách th c c a các thông tin qu ng cáo.ả ậ ặ ữ ạ ế ề ả ấ ộ ứ ủ ả  

Lu t Tây Đ c v  c nh tranh bình đ ng đã không cho phép các đ i th  c nh tranh nói x u nhauậ ứ ề ạ ẳ ố ủ ạ ấ  

trong các qu ng cáo. K t qu , các nhà qu ng cáo ph i r t t nh táo trong vi c s  d ng các tính tả ế ả ả ả ấ ỉ ệ ử ụ ừ 

so sánh h n (nh  t t h n, h o h ng h n) và các tính t  so sánh h n nh t (nh  t t nh t, h oơ ư ố ơ ả ạ ơ ừ ơ ấ ư ố ấ ả  



h ng nh t). Qu ng cáo c a nhãn hi u thu c lá Malboro có chàng cao b i cũng b  c m t i m t sạ ấ ả ủ ệ ố ồ ị ấ ạ ộ ố 

vùng  Anh n i mà s  hâm m  dân cao b i c a h  s  có th  khuy n khích dân chúng hút thu c.ở ơ ự ộ ồ ủ ọ ẽ ể ế ố  

Vi c thay th  hình nh cao b i b ng m t b  d ng c  g m yên ng a và dây c ng cũng khôngệ ế ả ồ ằ ộ ộ ụ ụ ồ ự ươ  

đ c chính ph  Anh ch p nh n. Cu i cùng, công ty Philip Morris đã không s  d ng hình nhượ ủ ấ ậ ố ử ụ ả  

cao b i mà m t hình t ng khác đi vòng quanh vùng Marlboro trong m t chi c xe Jeep.ồ ộ ượ ộ ế

Trên th c t  thì kh  thi l i ph  thu c vào t ng n i.  m t s  n c, vi c ng d ng tiêu chu nự ế ả ạ ụ ộ ừ ơ ở ộ ố ướ ệ ứ ụ ẩ  

chu n hoá r t thu n l i còn  các n i khác l i gây ra r c r i. Không k  đ n vi c môi tr ng cóẩ ấ ậ ợ ở ơ ạ ắ ố ể ế ệ ườ  

th  thay đ i t o ra nhi u h n hay ít h n các c  h i cho vi c tiêu chu n hoá trong t ng l i. Doể ổ ạ ề ơ ơ ơ ộ ệ ẩ ươ ạ  

v y, tính kh  thi ph  thu c vào t ng hoàn c nh và nó không ng h  hoàn toàn cho c  hai quanậ ả ụ ộ ừ ả ủ ộ ả  

đi m tiêu chu n hoá và không tiêu chu n hoá trong qu ng cáo.ể ẩ ẩ ả

Có hai tiêu chu n c  b n đ  đánh giá m c đ  a thích nh ng qu ng cáo đ c tiêu chu n hoá.ẩ ơ ả ể ứ ộ ư ữ ả ượ ẩ  

Đ u tiên đó là m c ti t ki m chi phí có đ c t  vi c s  d ng. Do đó, tiêu chu n hoá ch  đ cầ ứ ế ệ ượ ừ ệ ử ụ ẩ ỉ ượ  

quan tâm khi vi c s  d ng nó ti t ki m khá nhi u. Tiêu chí th  hai đó là m c đ  đ ng nh t c aệ ử ụ ế ệ ề ứ ứ ộ ồ ấ ủ  

ng i tiêu dùng, cái mà th ng đ c xem là căn c  chính c a quan đi m v  s  đ ng b . N uườ ườ ượ ứ ủ ể ề ự ồ ộ ế  

ng i tiêu dùng mà khá đ ng nh t gi a các n c, tranh lu n l i phát sinh b i vì ng i tiêu dùngườ ồ ấ ữ ướ ậ ạ ở ườ  

khi đó có th  cùng đ c thu hút theo m t cách. Li u r ng ng i tiêu dùng có đ ng nh t? Nh ngể ượ ộ ệ ằ ườ ồ ấ ữ  

ng i ng h  c a m i quan đi m đ u đ a ra nh ng ví d  th c t  mang tính ch  quan và đ cườ ủ ộ ủ ỗ ể ề ư ữ ụ ự ế ủ ượ  

l a ch n k  l ng. Ng i tiêu dùng đ c ph c v  chu đáo h n n u các d  li u th c t  thu th pự ọ ỹ ưỡ ườ ượ ụ ụ ơ ế ữ ệ ự ế ậ  

đ c d a trên các nghiên c u đã lo i b  các kh  năng ng u nhiên. Vi c xem xét các tài li uượ ự ứ ạ ỏ ả ẫ ệ ệ  

nghiên c u v  ph n ánh c a nhà qu n tr , đ c tính c a khách hàng và ph n ng c a khách hàngứ ề ả ủ ả ị ặ ủ ả ứ ủ  

ch ng t  r ng ch ng có m t b ng ch ng lý thuy t cũng nh  th c t  nào ng h  cho vi c tiêuứ ỏ ằ ẳ ộ ằ ứ ế ư ự ế ủ ộ ệ  

chu n hoá trong t ng lai d i hình th c hi n đ i c a nó.ẩ ươ ướ ứ ệ ạ ủ

S  thi u đ ng b  c a ng i tiêu dùng gi i thích t i sao các ch ng trình qu ng cáo l i khácự ế ồ ộ ủ ườ ả ạ ươ ả ạ  

nhau t i các n c khác nhau. M t đ i lý qu ng cáo l n và khá n i ti ng  Nh t đã rút ra đ cạ ướ ộ ạ ả ớ ổ ế ở ậ ượ  

r ng, nh ng qu ng cáo c a các n c ph ng Tây th ng dùng l i nhi u h n, tr c ti p và lôgíc;ằ ữ ả ủ ướ ươ ườ ờ ề ơ ự ế  

trái l i, nh ng qu ng cáo c a ng i Nh t l i khá xúc tích, gián ti p, g i m  và s  d ng nh cạ ữ ả ủ ườ ậ ạ ế ợ ở ử ụ ạ  

đ m nh  nhàng. Nh ng nhà làm qu ng cáo  Nh t th ng d a vào các y u t  thông tin v  vănệ ẹ ữ ả ở ậ ườ ự ế ố ề  

hoá xã h i (hình nh, tranh nh, gi ng đi u và tính cách) đ  có th  phát tri n d a theo nh ngộ ả ả ọ ệ ể ể ể ự ữ  

hi u bi t có s n. Nh ng y u t  không mang l i nh  th  g i m  nh ng suy đoán nhi u h n làể ế ẵ ữ ế ố ờ ư ế ợ ở ữ ề ơ  

hi u ngay. M t qu ng cáo đ c th c hi n theo cách này đôi khi đ c cho là không ph i c aể ộ ả ượ ự ệ ượ ả ủ  

ng i ph ng Tây nh ng nó đ c ti p thu khá t t t i Nh t.ườ ươ ư ượ ế ố ạ ậ

Nhi u nhà qu ng cáo M  không đ ng tình v i cách qu ng cáo c a ng i Nh t và cho r ng nóề ả ỹ ồ ớ ả ủ ườ ậ ằ  

nh  là m t ngh  thu t nhi u h n là m t công c  xúc ti n bán hàng. H  ch  trích nh ng qu ngư ộ ệ ậ ề ơ ộ ụ ế ọ ỉ ữ ả  

cáo c a ng i Nh t và cho r ng nó ch  t o ra c m xúc mà không có n i dung. L i ch  trích nàyủ ườ ậ ằ ỉ ạ ả ộ ờ ỉ  

th t sai l m b i vì ng i tiêu dùng Nh t nói chung khi xem các qu ng cáo c a M  đ u th y r tậ ầ ở ườ ậ ả ủ ỹ ề ấ ấ  



khó hi u và c m th y b  xúc ph m nó gi ng nh  đi giày vào nhà c a h  v y. Đ i v i ng iể ả ấ ị ạ ố ư ủ ọ ậ ố ớ ườ  

Nh t, phong cách và ph m ch t là r t quan tr ng và vi c s  d ng nh ng tâm tr ng và âm đi uậ ẩ ấ ấ ọ ệ ử ụ ữ ạ ệ  

d n nén cũng nh  là s  tinh t  c a thông tin đ c đánh giá cao. Do v y, nh ng qu ng cáo t iồ ư ự ế ủ ượ ậ ữ ả ạ  

Nh t nên ít cá nhân, riêng t  mà t p trung vào s n ph m h n là vào khách hàng. Ví d , vi c nóiậ ư ậ ả ẩ ơ ụ ệ  

v  nh ng khách hàng có m t hàm răng không s ch là không h p lý. Mà t t h n là thông tin nênề ữ ộ ạ ợ ố ơ  

nh n m nh vào tính năng c a s n ph m h n.ấ ạ ủ ả ẩ ơ

Ng i làm tiêu chu n nên quan tâm đ n t t c  các hình th c tiêu chu n hoá qu ng cáo. Đây làườ ẩ ế ấ ả ứ ẩ ả  

m t k  thu t có th  s  thích h p trên m t quy mô nh  m c dù ch c ch n nó s  không thích h pộ ỹ ậ ể ẽ ợ ộ ỏ ặ ắ ắ ẽ ợ  

cho toàn c u. S  đ ng nh t  m c đ  nào đó xu t hi n  nhi u n n văn hoá trên th  gi i. Vìầ ự ồ ấ ở ứ ộ ấ ệ ở ề ề ế ớ  

th , s  là m t ý t ng hay trong vi c tìm ra khi nào và  đâu có s  đ ng nh t h n ch  này đế ẽ ộ ưở ệ ở ự ồ ấ ạ ế ể 

quan tâm h n đ n vi c tiêu chu n hoá qu ng cáo  m t m c đ  nào đó.ơ ế ệ ẩ ả ở ộ ứ ộ

Đ i v i m c đích ra quy t đ nh thì các khu v c th  tr ng có th  t o ra đ c m t khung nh ngố ớ ụ ế ị ự ị ườ ể ạ ượ ộ ữ  

công vi c c n làm đ  s  d ng qu ng cáo đ c tiêu chu n hoá. N u c  th  gi i là m t thệ ầ ể ử ụ ả ượ ẩ ế ả ế ớ ộ ị 

tr ng l n thì có th  s  d ng qu ng cáo đã đ c tiêu chu n hoá. Nh ng n u th  gi i đ c chiaườ ớ ể ử ụ ả ượ ẩ ư ế ế ớ ượ  

thành nhi u khu v c ( đó là các vùng, các qu c gia) thì m i khu v c có th  s  uyên c u m tề ự ố ỗ ự ể ẽ ầ ộ  

chi n l c marketing h n h p riêng theo t ng vùng ( đó g i là qu ng cáo đ c đ a ph ng hoá)ế ượ ỗ ợ ừ ọ ả ượ ị ươ

M t th  tr ng nên đ c phân đo n khi 5 yêu c u sau đ c đáp ng: s  xác đ nh, kh  năng thâmộ ị ườ ượ ạ ầ ượ ứ ự ị ả  

nh p, s  ph n ng khác nhau, quy mô khu v c và chi phí/l i nhu n. M i n c (hay m i vùng)ậ ự ả ứ ự ợ ậ ỗ ướ ỗ  

nên đ c xem nh  m t khu v c khác nhau n u:ượ ư ộ ự ế

 Ng i làm th  tr ng có th  xác đ nh đ c các đ c tr ng v  nhân ch ng h c duy nh t cóườ ị ườ ể ị ượ ặ ư ề ủ ọ ấ  

c a n c đóủ ướ

 Có th  thâm nh p và n c này qua các ph ng ti n qu ng cáo ch n l c s n có v i khể ậ ướ ươ ệ ả ọ ọ ẵ ớ ả 

năng lãng phí trong xúc ti n đ u là r t nh .ế ề ấ ỏ

 S  ph n h i c a khách hàng n c này v  m t chi n d ch marketing h n h p duy nh t sự ả ồ ủ ướ ề ộ ế ị ỗ ợ ấ ẽ 

khác  các n c khác nhau.ở ướ

 Quy mô dân s  c a n c này đ  l n đ  phù h p v i chi n d ch marketing đã đ c thi t kố ủ ướ ủ ớ ể ợ ớ ế ị ượ ế ế 

dành riêng.

 Chi phí gia tăng do vi c phân đo n ph i nh  h n l i nhu n gia tăng.ệ ạ ả ỏ ơ ợ ậ

Khi t t c  các tiêu chu n này đã đ c tho  mãn thì có th  ti n hành vi c phân đo n th  tr ngấ ả ẩ ượ ả ể ế ệ ạ ị ườ  

nh ng tiêu chu n hoá vi c qu ng cáo thì ch a.ư ẩ ệ ả ư

Th t d  hi u khi M  là m t khu v c th  tr ng c a chính mình b i vì nh ng đ c tr ng trong sậ ễ ể ỹ ộ ự ị ườ ủ ở ữ ặ ư ự 

ph n h i đ ng nh t c a nó, các ph ng ti n truy n thông s n có, quy  mô th  tr ng và ti mả ồ ồ ấ ủ ươ ệ ề ẵ ị ườ ề  

năng l i nhu n l n. Chính vì th  mà các nhà làm th  tr ng c a châu á và các hãng châu Âu (baoợ ậ ớ ế ị ườ ủ  



g m c  Anh qu c) thi t k  các m u qu ng cáo dành riêng cho th  tr ng M . Trong khi đó,ồ ả ố ế ế ẫ ả ị ườ ỹ  

nh ng nhà làm th  tr ng này l i th ng gi i thi u  châu á (ngoài Nh t) nh ng m u qu ng cáoữ ị ườ ạ ườ ớ ệ ở ậ ữ ẫ ả  

mà h  đã phát t i n c mình. Hành đ ng này có l  là do h  tin r ng nh ng th  tr ng  châu áọ ạ ướ ộ ẽ ọ ằ ữ ị ườ ở  

này ho c là t ng t  nhau ho c là không đ  l n đ  th c hi n vi c qu ng cáo không đ c tiêuặ ươ ự ặ ủ ớ ể ự ệ ệ ả ượ  

chu n hoá.ẩ

Nh ng nhà ho t đ ng th  tr ng nên hi u r ng tiêu chu n hoá không ph i là m t công c  mangữ ạ ộ ị ườ ể ằ ẩ ả ộ ụ  

tính toàn c u mà có th  s  d ng m t cách tuỳ thích mà không có s  cân nh c h p lý. Vi c áp đ tầ ể ử ụ ộ ự ắ ợ ệ ặ  

s  đ ng b  và khuôn m u trên toàn th  gi i cho ti n vi c qu n lý s  gây ra s  khó hi u khi màự ồ ộ ẫ ế ớ ệ ệ ả ẽ ự ể  

khách hàng đang tìm ki m s  đa d ng và s  đ c đáo. Tiêu chu n hoá và qu ng cáo là hai thu tế ự ạ ự ộ ẩ ả ậ  

ng  khác nhau.ữ

Qu ng cáo đ c cho là vi c thông báo thuy t ph c khách hàng m t các hi u qu . Còn tiêuả ượ ệ ế ụ ộ ệ ả  

chu n hoá có th  không th c hi n đ c b t c  m t m c tiêu nào trong s  trên. Vì v y vi c thẩ ể ự ệ ượ ấ ứ ộ ụ ố ậ ệ ử  

ngi m tr c m t m u qu ng cáo trong b i c nh qu c t  đ  xác đ nh tính hi u qu  c a các chệ ướ ộ ẫ ả ố ả ố ế ể ị ệ ả ủ ỉ 

tiêu thu hút s  quan tâm, d  hi u và thuy t ph c còn gây nhi u tranh cãi.ự ễ ể ế ụ ề

Nh ng l i ch  trích vi c tiêu chu n hoá thi n c n không có nghĩa là tán thành v i cách qu ng cáoữ ờ ỉ ệ ẩ ể ậ ớ ả  

tr ng tâm vào tính đa d ng mà yêu c u có các chi n d ch đ c th c hi n d a trên phong t c t pọ ạ ầ ế ị ượ ự ệ ự ụ ậ  

quán c a m i khu v c th  tr ng riêng bi t. S  đ a ph ng hoá đ c ti n hành ch  vì m c đíchủ ỗ ự ị ườ ệ ự ị ươ ượ ế ỉ ụ  

t  thân thì ch  là thi n c n. Cái đ c mong ch   đây đó là nói v  khu v c đ a lý là ch  y u, cáiự ỉ ể ậ ượ ờ ở ề ự ị ủ ế  

mà không ph i là m t th  gi ng nhau nh  vi c tiêu chu n hoá.ả ộ ứ ố ư ệ ẩ

Tiêu chu n hoá v  c  b n là m t chi n d ch đ c thi t k  cho m t th  tr ng nh ng s  d ngẩ ề ơ ả ộ ế ị ượ ế ế ộ ị ườ ư ử ụ  

nó cho nhi u th  tr ng khác mà không quan tâm đ n s  tho  mãn các đi u ki n hay không. Tráiề ị ườ ế ự ả ề ệ  

l i, m t chi n d ch chú tr ng đ n khu v c đ a lý đòi h i m t m u qu ng cáo đ c d ng choạ ộ ế ị ọ ế ự ị ỏ ộ ẫ ả ượ ự  

khán thính gi  trên toàn th  gi i xem ngay t  đ u đ  thu hút đ c quan đi m v i t ng th  tr ngả ế ớ ừ ầ ể ượ ể ớ ừ ị ườ  

c  th . Ph ng pháp này k t h p đ c t t c  các u đi m t o ra s  phù h p v i t ng khu v cụ ể ươ ế ợ ượ ấ ả ư ể ạ ự ợ ớ ừ ự  

và thu hút đ c các cá nhân m t cách hi u qu . Ví d , hãng Levi’s Strauss đã t ng đi u ch nh t tượ ộ ệ ả ụ ừ ề ỉ ấ  

c  các qu ng cáo đã đ c khu v c hoá thành m t m u chi n d ch qu ng cáo mà t o ra m t lo tả ả ượ ự ộ ẫ ế ị ả ạ ộ ạ  

các n i dung chính nh ng ch a có các chi ti t c a chi n d ch.ộ ư ư ế ủ ế ị

Ngoài ra m t m u qu ng cáo toàn c u không h  d . Theo kinh nghi m c a Playtex v  lo iộ ẫ ả ầ ề ễ ệ ủ ề ạ  

chi n d ch này cho th y r ng có r t nhi u khó khăn, tr  ng i ph i tr i qua. Khi đã có đ c 40ế ị ấ ằ ấ ề ở ạ ả ả ượ  

b n d ch qu ng cáo khác nhau trên kh p th  gi i, Playtex quy t đ nh ti n hành m t chi n d chả ị ả ắ ế ớ ế ị ế ộ ế ị  

toàn c u cho s n ph m Wowbra c a mình vì 2 lý do chính. Th  nh t, chi phí chu n b  các qu ngầ ả ẩ ủ ứ ấ ẩ ị ả  

cáo  12 n c ch  có 25.000 đôla (so v i 100.000 đôla chi phí cho m t m u qu ng cáo ch  dànhở ướ ỉ ớ ộ ẫ ả ỉ  

riêng cho th  tr ng M ). Th  hai, đ c tính m m m i tho i mái c a s n ph m ch c ch n cũngị ườ ỹ ứ ặ ề ạ ả ủ ả ẩ ắ ắ  

đã có m t s  thu hút toàn c u.ộ ự ầ



Đ  đ t đ c m c tiêu c a mình, đ u tiên, Playtex ph i có đ c s  c ng tác và ni m tin c aể ạ ượ ụ ủ ầ ả ượ ự ộ ề ủ  

chính quy n đ a ph ng nh ng ng i mà lo ng i r ng m t m u qu ng cáo t p trung s  làmề ị ươ ữ ườ ạ ằ ộ ẫ ả ậ ẽ  

gi m b t quy n l c và uy tín ngh  nghi p c a h . Hàng tá các m u qu ng cáo d i d ng cácả ớ ề ự ề ệ ủ ọ ẫ ả ướ ạ  

băng video đ c chi u cho các nhà qu n lý c a n c ngoài xem đ  có đ c s  cho phép tr cượ ế ả ủ ướ ể ượ ự ướ  

khi h  đ ng ý m t cô gái tóc vàng hay hai cô tóc nâu nh ng ng i mà theo d  đoán không có s cọ ồ ộ ữ ườ ự ứ  

thu hút trên toàn th  gi i. Ti p theo công ty đ n úc đ  d ng phim m t lo t các b n d ch c a m uế ớ ế ế ể ự ộ ạ ả ị ủ ẫ  

qu ng cáo b i vì ch  nh ng qu ng cáo đ c s n xu t t i đây m i có th  phát đi  n c đó.ả ở ỉ ữ ả ượ ả ấ ạ ớ ể ở ướ  

Đi u ki n này đòi h i ph i chuyên ch  150 chi c áo n t sang úc và có gi i thích t i sao l i c nề ệ ỏ ả ở ế ị ả ạ ạ ầ  

nhi u nh  th  cho h i quan úc. Nhi u áo đ c ch  đ n b i vì s  đa d ng v  ki u dáng đ c aề ư ế ả ề ượ ở ế ở ự ạ ề ể ượ ư  

thích trên kh p đ t n c. Ví d , ph  n  Pháp thích áo ren, ng c l i, ph  n  M  l i thích áoắ ấ ướ ụ ụ ữ ượ ạ ụ ữ ỹ ạ  

ki u tr n và kín.ể ơ

Playtex cũng ph i đ ng đ u v i m t lo t các quy đ nh và tiêu chu n công nghi p c a các chínhả ươ ầ ớ ộ ạ ị ẩ ệ ủ  

ph . Các tiêu chu n v  truy n hình  M  và Nam M  không cho phép ph  n  qu ng cáo cácủ ẩ ề ề ở ỹ ỹ ụ ữ ả  

m u áo n t và các m u qu ng cáo trên tivi t i hai n c này ph i s  d ng nh ng ng i m u m cẫ ị ẫ ả ạ ướ ả ử ụ ữ ườ ẫ ặ  

c  qu n áo và gi i thi u các m u áo n t đ c treo m c. Vi c biên t p m u qu ng cáo cũng cóả ầ ớ ệ ẫ ị ượ ắ ệ ậ ẫ ả  

tr  ng i b i vì đ  dài c a m t qu ng cáo là t  20 – 30 giây và b i vì m t vài b n d ch đ c yêuở ạ ở ộ ủ ộ ả ừ ở ộ ả ị ượ  

c u không có âm thanh  giây đ u tiên. Đi u thú v  là m c dù thông tin qu ng cáo đã đ c tiêuầ ở ầ ề ị ặ ả ượ  

chu n hoá nh ng hãng v n không có d  đ nh gì trong vi c tiêu chu n hoá s n ph m c a mìnhẩ ư ẫ ự ị ệ ẩ ả ẩ ủ  

b i vì không th  tiêu chu n hoá nh ng đ c tr ng v  th  ch t nh  các h c ng c, c  l ng và vòngở ể ẩ ữ ặ ư ề ể ấ ư ố ự ỡ ư  

ng c c a ph  n   các n c khác nhau.ự ủ ụ ữ ở ướ

Các m u qu ng cáo c a hãng IBM là m t d n ch ng khá hay, cho bi t làm th  nào các nhàẫ ả ủ ộ ẫ ứ ế ế  

qu ng cáo có th  v a gi  đ c s  cân b ng h p lý gi a tính ki m đ nh và s  ti t ki m l i v aả ể ừ ữ ượ ự ằ ợ ữ ể ị ự ế ệ ạ ừ  

có đ c s  phù h p v i t ng khu v c c  th . Hãng này đã có hai chi n d ch xúc ti n qu c t  vàượ ự ợ ớ ừ ự ụ ể ế ị ế ố ế  

qu c gia (đ a ph ng). M t chi nhánh c a IBM t i m t khu v c có th  có riêng m t ch ngố ị ươ ộ ủ ạ ộ ự ể ộ ươ  

trình qu ng cáo c a mình d a trên các m c tiêu t i khu v c đó và có th  không c n đ n các côngả ủ ự ụ ạ ự ể ầ ế  

c  xúc ti n mà do chính hãng cung c p. Theo cách này, chi nhánh s  bu c ph i t  ch u tráchụ ế ấ ẽ ộ ả ự ị  

nhi m v  quy t đ nh c a mình đ ng th i ph i g i thông tin ph n h i t  phía khách hàng cho trệ ề ế ị ủ ồ ờ ả ử ả ồ ừ ụ 

s  chính. Tuy nhiên, ch a t ng có chi nhánh nào t  ch i nh n các ch ng trình qu ng cáo qu cở ư ừ ừ ố ậ ươ ả ố  

t  c a IBM vì khi nh ng ch ng trình đó đ c s  d ng cho c  các chi n d ch chung v i cácế ủ ữ ươ ượ ử ụ ả ế ị ớ  

m c tiêu qu c t  và doanh nghi p hay c  đ  gi i thi u s n ph m m i. Nh ng chi n d ch nàyụ ố ế ệ ả ể ớ ệ ả ẩ ớ ữ ế ị  

d a vào các thông tin c a các giám đ c các chi nhánh khu v c và c a c  giám đ c t i tr  sự ủ ố ự ủ ả ố ạ ụ ở 

chính cũng nh  nói r ng h n là s  tán thành c a các chi nhánh l n  h i ngo i. Nh ng, ph ngư ộ ơ ự ủ ớ ở ả ạ ư ươ  

pháp c a IBM khá linh ho t theo hi u bi t là m i ch ng trình qu c t  l i đ a ra m t vài qu ngủ ạ ể ế ỗ ươ ố ế ạ ư ộ ả  

cáo nh  nó các qu n đ c có th  l a ch n m u phù h p nh t.ờ ả ố ể ự ọ ẫ ợ ấ

K t lu nế ậ



T i các n c kém phát tri n, qu ng cáo th ng đ c xem là m t cái gì đó lãng phí và không ănạ ướ ể ả ườ ượ ộ  

nh p gì v i các m c tiêu mang tính chính tr   các n c XHCN. Không th  không th a nh n cóậ ớ ụ ị ở ướ ể ừ ậ  

m t s  cách th c qu ng cáo có n i dung l a b p và lãng phí. Tuy nhiên cũng ph i th a nh nộ ố ứ ả ộ ừ ị ả ừ ậ  

qu ng cáo có vai trò quan tr ng trong vi c cung c p cho ng i tiêu dùng nh ng thông tin thíchả ọ ệ ấ ườ ữ  

h p đ  đ a ra các quy t đ nh đúng đ n. M c dù không ph i t t c  các ph ng th c qu ng cáoợ ể ư ế ị ắ ặ ả ấ ả ươ ứ ả  

theo ki u M  là phù h p v i các qu c gia khác, nh ng nó đã có đóng góp to l n t i vi c nâng caoể ỹ ợ ớ ố ư ớ ớ ệ  

m c s ng  M .ứ ố ở ỹ

Các hãng qu ng cáo c a M  c n ph i nh n th c rõ và hi u r ng không ph i lúc nào các ph ngả ủ ỹ ầ ả ậ ứ ể ằ ả ươ  

ti n truy n thông  n c ngoài cũng s n có. R t nhi u ph ng ti n truy n thông,đ c bi t làệ ề ở ướ ẵ ấ ề ươ ệ ề ặ ệ  

ph ng ti n phát thanh, là do chính ph  ki m soát và đi u hành vì nh ng lý do an ninh. Ph ngươ ệ ủ ể ề ữ ươ  

ti n truy n thanh d c coi là m t ph ng ti n nh y c m b i vì nó có th  đ c s  d ng đ  ti nệ ề ượ ộ ươ ệ ạ ả ở ể ượ ử ụ ể ế  

hành các ho t đ ng gián đi p ho c đ  ph c v  cho các âm m u l t đ .  Khi ti n hành các cu cạ ộ ệ ặ ể ụ ụ ư ậ ổ ế ộ  

Cách m ng ho c đ o chính ng i ta th ng tìm cách chi m gi  tr  s  đài phát thanh và truy nạ ặ ả ườ ườ ế ữ ụ ở ề  

hình nh m th c hi n chi n tranh tâm lý và do nh ng l i th  khác c a nó.ằ ự ệ ế ữ ợ ế ủ

Th m chí ngay c  khi các ph ng ti n truy n thông n c ngoài có th  s  d ng đ c thì cácậ ả ươ ệ ề ướ ể ử ụ ượ  

hãng qu ng cáo c a M  v n ph i đánh giá đúng đ n phong cách khác bi t và cách th c ti p c nả ủ ỹ ẫ ả ắ ệ ứ ế ậ  

c a mình. Các ph ng ti n truy n thông ngoài tr i, r p chi u phim, qu ng cáo  vùng nông thônủ ươ ệ ề ờ ạ ế ả ở  

đ c s  d ng r ng rãi  bên ngoài n c M .Thêm n a các hãng qu ng cáo  nhi u n i trên thượ ử ụ ộ ở ướ ỹ ữ ả ở ề ơ ế  

gi i l i th ng chú tr ng t i tác đ ng l p đi l p l i c a m t thông đi p qu ng cáo h n là sớ ạ ườ ọ ớ ộ ặ ặ ạ ủ ộ ệ ả ơ ự 

tinh t  c a nó. Ph ng th c qu ng cáo tác đ ng tr c ti p và cách ti p c n nh i nhét có th  sế ủ ươ ứ ả ộ ự ế ế ậ ồ ể ẽ  

ph i nh ng ch  cho cách ti p c n gián ti p, nh n m nh vào danh ti ng và hình nh c a côngả ườ ỗ ế ậ ế ấ ạ ế ả ủ  

ty ho c nhãn hi u cho dù đi u này th ng không đ a đ n s  bán hàng ngay t c thì.ặ ệ ề ườ ư ế ự ứ

Do s  bi n đ i trong các nguyên t c qu ng cáo, tính s n có c a các ph ng ti n truy n thông,ự ế ổ ắ ả ẵ ủ ươ ệ ề  

cách ti p c n c a chúng và đ c đi m c a ng i tiêu dùng nên r t khó áp d ng m t ph ng th cế ậ ủ ặ ể ủ ườ ấ ụ ộ ươ ứ  

qu ng cáo th ng nh t trên toàn th  gi i. M c dù m t ph ng th c qu ng cáo toàn c u có thả ố ấ ế ớ ặ ộ ươ ứ ả ầ ể 

làm gi m chi phí, nh ng vi c đó không ph i lúc nào cũng là đ ng l c quan tr ng nh t. Các hãngả ư ệ ả ộ ự ọ ấ  

qu ng cáo c n gi m tính v  và ph i t  rõ s  quan tâm và tôn tr ng t i khách hàng  n c ngoài.ả ầ ả ị ả ỏ ự ọ ớ ở ướ  

T t c  các ph ng th c qu ng cáo dù đ c tiêu chu n hoá hay không đ u ph i đ c ki m traấ ả ươ ứ ả ượ ẩ ề ả ượ ể  

tính phù h p đ i v i các khách hàng m c tiêu tr c khi đ c s  d ng trên th  tr ng.ợ ố ớ ụ ướ ượ ử ụ ị ườ

Câu h i ỏ

1. Trong m t s  qui t c c a các n c khác mà h n ch  vi c s  d ng ho c các ph ng th cộ ố ắ ủ ứơ ạ ế ệ ử ụ ặ ươ ứ  

qu ng cáo noí chung ho c m t đo n qu ng cáo c  th . Tuy nhiên l i đ a ra lý do cho cácả ặ ộ ạ ả ụ ể ạ ư  

qui t c này ?ắ



2. T i sao  nhi u n c r t khó khăn khi mua (a) m t chi c TV (b) m t t  báo?ạ ở ề ướ ấ ộ ế ộ ờ

3. T i sao,  ngoài n c M , đài phát thanh l i là ph ng ti n truy n thông c n thi t nh tạ ở ướ ỹ ạ ươ ệ ề ầ ế ấ  

c a qu c gia?ủ ố

4. M c dù n c M  n i ti ng vì đã t o ra nhi u ph ng th c truy n thông khác nhau,ặ ướ ỹ ổ ế ạ ề ươ ứ ề  

nh ng nh ng ph ng th c truy n thông nào l i đ c s  d ng r ng rãi  n c ngoài h nư ữ ươ ứ ề ạ ươ ử ụ ộ ở ướ ơ  

là  M ?ở ỹ

5. Hãy đ a ra nh ng lý l  đ  ng h  cho nh ng xu th  sau trong lĩnh v c qu ng cáo:ư ữ ẽ ể ủ ộ ữ ế ự ả

- Tiêu chu n hoá                                           -  Trung l p (k t h p c  hai xu th  trên)ẩ ậ ế ợ ả ế

- Cá nhân hoá

6. Có ví  d  th c  t  nào  ng h  cho  ph ng th c  qu ng cáo  đã  đ c  tiêu  chu n  hoáụ ự ế ủ ộ ươ ứ ả ượ ẩ  

(            ho c tính đ ng nh t c a nó ) hay khôngặ ồ ấ ủ

7. Li u vi c tiêu chu n hoá và vi c phân đo n th  tr ng có ph i là nh ng chi n    l c phùệ ệ ẩ ệ ạ ị ườ ả ữ ế ượ  

h p v i nhau hay không?ợ ớ

Th o lu n, bài t p và nh ng tình hu ng th c tả ậ ậ ữ ố ự ế

1. Các có đáp ng cho nh ng m c đích h u ích  các n c kém phát tri n và các n cứ ữ ụ ữ ở ướ ể ướ  

XHCN hay không?

2. Hãy gi i thích cách ti p c n công chúng c a ngành công nghi p truy n hình M  khác soả ế ậ ủ ệ ề ỹ  

v i các n c khác nh  th  nào?ớ ướ ư ế

3. B n có nghĩ r ng s  có m t th  tr ng báo chí toàn th  gi i hay báo chí qu c t ?ạ ằ ẽ ộ ị ườ ế ớ ố ế

4. R t nhi u ng i M  coi nh ng "Direct mail" là th  b  đi, m t thu t ng  đ  ph n đ iấ ề ườ ỹ ữ ứ ỏ ộ ậ ữ ể ả ố  

ph ng th c Marketing tr c ti p. Hi n nay, ph ng th c này đã không còn đ c sươ ứ ự ế ệ ươ ứ ượ ử 

d ng nhi u  bên ngoài n c M . B n đánh giá nh  th  nào v  tri n v ng c a "Directụ ề ở ướ ỹ ạ ư ế ề ể ọ ủ  

mail"  bên ngoài n c M ?ở ướ ỹ

5. V i t  cách là m t giám đ c qu ng cáo li u b n có đ nh s  d ng ph ng th c qu ng cáoớ ư ộ ố ả ệ ạ ị ử ụ ươ ứ ả  

đã đ c tiêu chu n hoá hay không?ượ ẩ

6. Nh ng s n ph m dàn âm thanh và đ u Video Harman Kardon đ c t p trung vào cácữ ả ẩ ầ ượ ậ  

đo n th  tr ng. Theo m t bài báo trên s  báo ra ngày 15\10\1982 c a t  t p chí DM Newạ ị ườ ộ ố ủ ờ ạ  

thì Harman Kardon đã quy t đ nh qu ng cáo s n ph m c a mình v i cùng m t hình nhế ị ả ả ẩ ủ ớ ộ ả  

trên toàn th  gi i. Thông qua vi c thi t k  m t m u qu ng cáo th ng nh t s  d ng 6 thế ớ ệ ế ế ộ ẫ ả ố ấ ử ụ ứ 

ti ng ( Anh, Pháp, Hà lan, Đ c, Italia và Nh t b n), công ty hy v ng s  ti t ki m đ c ítế ứ ậ ả ọ ẽ ế ệ ượ  

nh t 200000 $. Nhóm Zagoren đ c giao nhi m v  th c hi n vi c này. M t b n phóngấ ượ ệ ụ ự ệ ệ ộ ả  



tác xu t hi n trên t p chí Audio& Stereo Review v  phác m t b  khu ch đ i Harmanấ ệ ạ ẽ ộ ộ ế ạ  

Kardon  trên m t chi c Piano cánh trên n n màu đen cùng v i m t tiêu đ  :"Thành ph nở ộ ế ề ớ ộ ề ầ  

không th  thi u c a các bu i bi u di n l n". Đ  s  d ng đ c m u qu ng cáo này ể ế ủ ổ ể ễ ớ ể ử ụ ượ ẩ ả ở 

n c ngoài thì c n ph i thay đ i nh ng gì  ph n trình bày và nh ng yêu c u khác?ướ ầ ả ổ ữ ở ầ ữ ầ

16. Chi n l c giáế ượ

Minh ho  v  marketing : M c giá h p lýạ ề ứ ợ

Giá hàng tiêu dùng đi n t  do các nhà s n xu t n c ngoài s n xu t bán trên th  tr ng M  làệ ử ả ấ ướ ả ấ ị ườ ỹ  

m t minh ho  rõ ràng v  vi c làm th  nào đ  nh n bi t và xem xét các nhân t  liên quan đ nộ ạ ề ệ ế ể ậ ế ố ế  

giá. Nh ng công ty c a Hàn Qu c, trong đó Samsung và GoldStar là nh ng hãng hàng đ u, đãữ ủ ố ữ ầ  

không mu n s  d ng ố ử ụ m c giá tho  thu n căn b n (bargain-basement)ứ ả ậ ả  đ i v i s n ph m đ uố ớ ả ẩ ầ  

video c a mình vì h  mu n làm n i b t hình nh c a công ty  m t m c đ  nào đó. Do đóủ ọ ố ổ ậ ả ủ ở ộ ứ ộ  

nh ng công ty này đã đ a ra m c giá cho đ u video th p h n m t chút so v i nh ng s n ph mữ ư ứ ầ ấ ơ ộ ớ ữ ả ẩ  

n i ti ng c a Nh t B n nh ng l i cao h n m c giá c a nh ng s n ph m đã l i th i. Giá luônổ ế ủ ậ ả ư ạ ơ ứ ủ ữ ả ẩ ỗ ờ  

đ c gi / duy trì  m c cao h n đ  tránh lu t ch ng bán phá giá hàng hoá, tr ng h p đã x y raượ ữ ở ứ ơ ể ậ ố ườ ợ ả  

tr c đó đ i v i s n ph m ti vi màu c a Hàn Qu c. Tuy nhiên, nh ng nhà buôn c a M  cũngướ ố ớ ả ẩ ủ ố ữ ủ ỹ  

không s n sàng trong vi c phân ph i hàng hoá c a Hàn Qu c, vì giá c  c a nh ng hàng hoá nàyẵ ệ ố ủ ố ả ủ ữ  

cũng không th p h n nhi u so v i s n ph m c a Nh t B n trong khi đó ch t l ng l i kémấ ơ ề ớ ả ẩ ủ ậ ả ấ ượ ạ  

h n. Nh ng công ty c a Nh t B n đã d  đoán tr c đ c vi c Hàn Qu c đ a ra m c giá th pơ ữ ủ ậ ả ự ướ ượ ệ ố ư ứ ấ  

h n nên đã chu n b  s n sàng h  giá đ i v i s n ph m đ u video đ  c nh tranh v i s n ph mơ ẩ ị ẵ ạ ố ớ ả ẩ ầ ể ạ ớ ả ẩ  

c a Hàn Qu c.ủ ố

Laker Airways là ví d  khác cho th y nh ng nhân t  nào c n ph i xem xét khi đ a ra m c giá.ụ ấ ữ ố ầ ả ư ứ  

Laker Airways đã đ a ra chi n l c giá c  Skystrain vào năm 1977. Chi n l c này đ c g i làư ế ượ ả ế ượ ượ ọ  

chi n l c h  giá d a trên nh ng chuy n đi không tr n gói (đó là nh ng chuy n bay đi, vế ượ ạ ự ữ ế ọ ữ ế ề  

đ c tính chi t kh u đ i v i đ  ăn và đ  u ng). (ượ ế ấ ố ớ ồ ồ ố by the unbundling for product – e.g: walk on,  

walk of discount flight that charged for food and frills). Ông Freddie Laker bi n minh cho s  pháệ ự  

s n c a công ty này m t vài năm sau đó là do các hãng hàng không khác thông đ ng v i nhau.ả ủ ộ ồ ớ  

Tuy nhiên, nguyên nhân d n đ n s  phá s n c a Laker Airways là do không chú tr ng s n ph mẫ ế ự ả ủ ọ ả ẩ  

truy n th ng. V i vi c đ a ra hàng lo t các m c giá khác nhau hai năm sau khi đ a ra s nề ố ớ ệ ư ạ ứ ư ả  

ph m thông th ng, Laker Airways tr  thành nhà cung c p t t  c  các d ch v  hàng không,ẩ ườ ở ấ ấ ả ị ụ  

nh ng không m c giá nào đem l i l i ích cho khách hàng h n so v i nh ng đ i th  c nh tranh.ư ứ ạ ợ ơ ớ ữ ố ủ ạ  

Hành khách đã c m th y r ng  h  không còn đ c bay trên nh ng chuy n bay “r  và vui v ”ả ấ ằ ọ ượ ữ ế ẻ ẻ  

n a, giá c  và nh ng d ch v  h  nh n đ c cũng t ng t  nh  khi bay v i các hãng hàng khôngữ ả ữ ị ụ ọ ậ ượ ươ ự ư ớ  

n i ti ng khác.ổ ế

Nh ng tr ng h p trên mô t  s  minh ho  v  marketing, cho th y s  ph c t p khi đ a raữ ườ ợ ả ự ạ ề ấ ự ứ ạ ư  

quy t đ nh v  m c giá. Trong tr ng h p các công ty Nh t B n, vi c làm cho m c giá phù h pế ị ề ứ ườ ợ ậ ả ệ ứ ợ  



xu t phát t  n  l c làm ấ ừ ỗ ự cô l pậ  (neutralize) nh ng m i đe do  t  phía các công ty c a Hàn Qu cữ ố ạ ừ ủ ố  

m i xu t hi n trên th  tr ng. Nh ng công ty c a Hàn Qu c s  d ng chi n l c đ a ra m c giáớ ấ ệ ị ườ ữ ủ ố ử ụ ế ượ ư ứ  

th p h n là đ  d  dàng thâm nh p vào th  tr ng M  và do ch t l ng c a nh ng hàng hoá nàyấ ơ ể ễ ậ ị ườ ỹ ấ ượ ủ ữ  

ch a đ c ng i tiêu dùng M  bi t đ n. Tuy nhiên m c giá th p nh  v y v n cho phép cácư ượ ườ ỹ ế ế ứ ấ ư ậ ẫ  

công ty c a Hàn Qu c thu đ c l i nhu n c n biên do chi phí nhân công r  h n. Trong c  haiủ ố ượ ợ ậ ậ ẻ ơ ả  

tr ng h p trên, chính sách giá ph n nào b  h n ch  b i lu t pháp c a nh ng n c nh p kh u,ườ ợ ầ ị ạ ế ở ậ ủ ữ ướ ậ ẩ  

ví d  nh  lu t ch ng bán phá giá hàng hoá. Cu i cùng là qua thành công cũng nh  th t b i c aụ ư ậ ố ố ư ấ ạ ủ  

hãng Laker Airways ta th y giá hàng hoá ph i ph n ánh đ c giá tr  th c (ấ ả ả ượ ị ự proper value) c aủ  

hàng hoá đó đ i v i ng i tiêu dùng.ố ớ ườ

 Ch ng này xem xét vi c đ a ra quy t đ nh giá trong giao d ch qu c t . Ch ng này s  đ cươ ệ ư ế ị ị ố ế ươ ẽ ượ  

b t đ u b ng vi c xem xét m t cách t ng quát vai trò c a giá  và đ ng th i s  xem xétắ ầ ằ ệ ộ ổ ủ ồ ờ ẽ  

l n l t nh ng nhân t  nh h ng đ n giá hàng hoá, trong đó đ c bi t chú tr ng đ nầ ượ ữ ố ả ưở ế ặ ệ ọ ế  

nh ng chi phí bi n đ i ch  có trong marketing qu c t  ( t  giá h i đoái, gi m giá và ki mữ ế ổ ỉ ố ế ỉ ố ả ể  

soát giá). Cách th c đ  đ i phó v i l m phát phi mã  th  tr ng n c ngoài và chínhứ ể ố ớ ạ ở ị ườ ướ  

sách truy n giá cũng đ c bàn đ n. M t ph n c a ch ng này nói v  đ i tác và nh ngề ượ ế ộ ầ ủ ươ ề ố ữ  

các lo i đ i tác khác nhau. K t thúc ch ng này là th i h n giá c  đ c s  d ng trongạ ố ế ươ ờ ạ ả ượ ử ụ  

các báo giá qu c t  và trong các ph ng th c thanh toán. ố ế ươ ứ

Vai trò c a giáủ

Giá là m t b  ph n c u thành hàng hoá, và là m t b  ph n không th  tách r i c a hàng hoá. Khóộ ộ ậ ấ ộ ộ ậ ể ờ ủ  

mà có th  xem xét m t hàng hoá mà l i không xem xét đ n giá c  c a nó. Giá quan tr ng vì nóể ộ ạ ế ả ủ ọ  

nh h ng đ n nhu c u, và  m i quan h  t  l  ngh ch gi a hai nhân t  này. Giá cũng nh h ngả ưở ế ầ ố ệ ỉ ệ ị ữ ố ả ưở  

nhi u h n đ n n n kinh t  vì giá c  tăng nhanh chính là nguyên nhân gây ra l m phát.ề ơ ế ề ế ả ạ

Khi yêu c u các nhà qu n tr  marketing qu c t  s p x p m c đ  quan tr ng c a nh ng thànhầ ả ị ố ế ắ ế ứ ộ ọ ủ ữ  

ph n khác nhau trong marketing h n h p  th  tr ng n c ngoài, thì câu tr  l i căn c  vào m cầ ồ ợ ở ị ườ ướ ả ờ ứ ứ  

đ  quan tr ng gi m d n c a các nhân t : ch t l ng, giá c , đ i lý phân ph i, ph ng th c tínộ ọ ả ầ ủ ố ấ ượ ả ạ ố ươ ứ  

d ng, bao gói và qu ng cáo. Trong đó, giá  đ c xem là m t nhân t  quan tr ng đ i v i nh ngụ ả ượ ộ ố ọ ố ớ ữ  

ng i hi u rõ v  nó, và m c đ  quan tr ng c a giá cũng đ c th  hi n rõ h n trong chính sáchườ ể ề ứ ộ ọ ủ ượ ể ệ ơ  

tín d ng - m t trong nh ng khía c nh c a giá c . Tuy nhiên, đi u đó không có nghĩa là giá quanụ ộ ữ ạ ủ ả ề  

tr ng h n 3 nhân t  còn l i trong marketing h n h p. Ph i luôn nh  r ng giá không th  tách r iọ ơ ố ạ ỗ ợ ả ớ ằ ể ờ  

các nhân t  còn l i trong marketing h n h p. Giá không bao gi  là m t nhân t  đ c l p.ố ạ ồ ợ ờ ộ ố ộ ậ

Giá đôi khi b  hi u sai, đ c bi t là đ i v i m t s  nhà qu n lý. Khách hàng th ng không quanị ể ặ ệ ố ớ ộ ố ả ườ  

tâm đ n giá. Cái mà h  quan tâm là m i quan h  thi u ch t ch  gi a giá tr  th c c a hàng hoá vàế ọ ố ệ ế ặ ẽ ữ ị ự ủ  

giá c a hàng hoá đó. Khách hàng mu n mua  m t m c giá phù h p, và m c giá có th  cao ho củ ố ở ộ ứ ợ ứ ể ặ  

th p tuỳ thu c vào giá tr  th c c a hàng hoá mà nó ph n ánh. M t m c giá quá cao khi n choấ ộ ị ự ủ ả ộ ứ ế  



ng i mua không mu n mua hàng, b i vì nó không ph n ánh đúng giá tr  th c. M t s  kháchườ ố ở ả ị ự ộ ố  

hàng c m th y nh  v y khi mua ô tô s n xu t t i M . M t khác, m t m c giá quá th p cũngả ấ ư ậ ả ấ ạ ỹ ặ ộ ứ ấ  

không có ích gì đ i v i s n ph m có giá tr  th p. Th m chí v i m t m c giá th p h n n a thìố ớ ả ẩ ị ấ ậ ớ ộ ứ ấ ơ ữ  

Laker Skytrain v n không có kh  năng thu hút các hành khách là doanh nhân bay theo l  trìnhẫ ả ộ  

London-NewYork vì không đáp ng đ c vi c chuy n ch  hành lý.ứ ượ ệ ể ở

Giá có th  r t cao so v i chi phí b  ra nh ng cũng có th  r t th p so v i nhu c u, trong m iể ấ ớ ỏ ư ể ấ ấ ớ ầ ố  

quan h  gi a giá tr  c a nó và các nhân t  khác. Do đó giá ph i th p h n m c giá tr  th cệ ữ ị ủ ố ả ấ ơ ứ ị ự  

(perceived value) ho c ph i ph n ánh chính xác giá tr  th c. Ví d  nh , s  gi m giá là c n thi tặ ả ả ị ự ụ ư ự ả ầ ế  

đ i v i hàng hoá b  h  h ng ho c đã l i th i.  Nh ng m t m c giá cao là hoàn toàn h p lý khiố ớ ị ư ỏ ặ ỗ ờ ư ộ ứ ợ  

hàng hoá đ c tăng thêm giá tr . M i khách hàng đ u s n sàng tr  m c giá cao h n n u h  th cượ ị ọ ề ẵ ả ứ ơ ế ọ ự  

s  “c n cái mà h  s  mua”. Tuy nhiên, tr ng h p hi m hoi đó l i không ph i là tr ng h pự ầ ọ ẽ ườ ợ ế ạ ả ườ ợ  

này.

Asia Cable minh ho  đi m giao nhau gi a giá và giá tr  th c. Asia Cable là m t t  báo cung c pạ ể ữ ị ự ộ ờ ấ  

các thông tin kinh t , chính tr  và văn hoá v  vùng Vi n Đông. Đ u tiên m c giá bán ra c a tế ị ề ễ ầ ứ ủ ờ 

báo này là 59 USD, toà so n đã th y r ng không ai mu n đ t mua c . Sau đó, Asia Cable đã phátạ ấ ằ ố ặ ả  

hi n ra r ng đ a ra m t m c giá cao h n có th  hi u qu  h n. K t qu  là, giá c  đ c đ a ra làệ ằ ư ộ ứ ơ ể ệ ả ơ ế ả ả ượ ư  

495USD m t năm. Toà so n đ a ra l i gi i thích là “nó ph n ánh giá tr  th c”. ộ ạ ư ờ ả ả ị ự

Quy t đ nh m c giá ế ị ứ

Giá là m t b  ph n ít đ c quan tâm nh t trong 4P c a marketing, đ c bi t là trên ph mộ ộ ậ ượ ấ ủ ặ ệ ạ  

vi qu c t . Vi c xem xét quy t đ nh giá g p khó khăn do nh ng h c thuy t v  nó r t ít vàố ế ệ ế ị ặ ữ ọ ế ề ấ  

m  h . H u h t các h c thuy t đang có hi n nay đ u gi m m t s  l ng l n các nhân tơ ồ ầ ế ọ ế ệ ề ả ộ ố ượ ớ ố 

bi n đ i nh h ng đ n giá,  thành đi m g p nhau gi a cung và c u. Do nh ng h cế ổ ả ưở ế ể ặ ữ ầ ữ ọ  

thuy t này đ u không đ y đ  nên m t s  quy t đ nh v  giá đã đ c đ a ra d a trên c mế ề ầ ủ ộ ố ế ị ề ượ ư ự ả  

nh n tr c giác, nh ng quan đi m sai l m và routine procedures (nh  chi phí thêm hay giáậ ự ữ ể ầ ư  

b t ch c)ắ ướ

Cung và c uầ

Qui lu t cung c u là căn c  lý gi i vi c đ a ra m c giá c a các công ty. Th c t  cho th y là m tậ ầ ứ ả ệ ư ứ ủ ự ế ấ ộ  

s  l ng l n các nhân t  nh h ng đ n giá đ c gi m b t, cu i cùng còn 2 nhân t  c  b n làố ượ ớ ố ả ưở ế ượ ả ớ ố ố ơ ả  

cung và c u. Trong n n kinh t  đ nh h ng th  tr ng, c u ch u nh h ng c a các ho t đ ngầ ề ế ị ướ ị ườ ầ ị ả ưở ủ ạ ộ  

c nh tranh, và ng i tiêu dùng có th  đ a ra nh ng quy t đ nh mang tính ch t thông báo. Giá c ,ạ ườ ể ư ữ ế ị ấ ả  

th c đo c a l i nhu n, là đi m mà t i đó cung c u cân b ng. V  cung hàng hoá, các nhà cungướ ủ ợ ậ ể ạ ầ ằ ề  

c p c nh tranh v i nhau đ  giành v  mình qu  tiêu dùng h n ch  c a khách hàng b ng vi c c tấ ạ ớ ể ề ỹ ạ ế ủ ằ ệ ắ  

gi m chí phí c  đ nh và nâng cao giá tr  hàng hoá. Còn v  phía nhu c u c a khách hàng thì b t kỳả ố ị ị ề ầ ủ ấ  

s  tăng lên nào c a nhu c u cũng khi n cho giá c  c a hàng hoá tăng lên theo. Tuy nhiên khi giáự ủ ầ ế ả ủ  

c  tăng cao thì nh ng nhà cung c p th ng có khuynh h ng tăng cung hàng hoá và khi hàng hoáả ữ ấ ườ ướ  



đ c cung c p nhi u h n thì  s  d n đ n s  gi m giá, do đó s  kích c u m t l n n a. Ví dượ ấ ề ơ ẽ ẫ ế ự ả ẽ ầ ộ ầ ữ ụ 

nh , vào năm 1982, các công ty s n xu t đ u video c a Nh t B n d ng nh  đã m t quy nư ả ấ ầ ủ ậ ả ườ ư ấ ề  

ki m soát đ i hàng hoá, và đ u video đã tràn ng p trên th  tr ng Châu Âu. H u qu  là, m t sể ố ầ ậ ị ườ ậ ả ộ ố 

l ng l n đ u video đ c bán ra đã khi n cho giá c  gi m m t cách nhanh chóng. ượ ớ ầ ượ ế ả ả ộ

Mô hình cung c u v  giá d ng nh  ho t đ ng có hi u qu  nh t đ i v i hàng hoá đ c quy n.ầ ề ườ ư ạ ộ ệ ả ấ ố ớ ộ ề  

OPEC, m t cartel l n v  d u l a, đã t ng ki m soát cung d u l a trên th  gi i ch t ch  đ nộ ớ ề ầ ử ừ ể ầ ử ế ớ ặ ẽ ế  

m c có th  đ y giá d u tăng lên m t cách nhanh chóng. Nhu c u v  d u đ c duy trì  m c caoứ ể ẩ ầ ộ ầ ề ầ ượ ở ứ  

trong m t th i gian dài do ng i tiêu dùng ch a th  đi u ch nh đ c thói quen đi l i c a mình.ộ ờ ườ ư ể ề ỉ ượ ạ ủ  

Tuy nhiên, trong dài h n, m t m c giá cao đã làm h n ch  nhu c u tiêu dùng, và giá d u đã gi mạ ộ ứ ạ ế ầ ầ ả  

trong su t th p niên 80. Trong tình hu ng này, qui lu t cung-c u đã có tác d ng trong vi c dố ậ ố ậ ầ ụ ệ ự 

đoán. Ph ng châm đ c đ a ra là th m chí nhà đ c quy n cũng không th  ti p t c tăng giá khiươ ượ ư ậ ộ ề ể ế ụ  

không có s  gi m v  nhu c u. ự ả ề ầ

21 qu c gia trong Liên hi p thi c qu c t , m t cartel v  thi c, đã g p ph i tình tr ng t ng t .ố ệ ế ố ế ộ ề ế ặ ả ạ ươ ự  

Kh i đ u, cartel này đã thành công trong vi c thi t l p m c giá sàn b ng vi c mua l i kh iở ầ ệ ế ậ ứ ằ ệ ạ ố  

l ng thi c th a. T i th i đi m đó, Malaixia, Thái Lan, Inđônêxia và Nigiêria đã ki m soát 80%ượ ế ừ ạ ờ ể ể  

kh i l ng thi c s n xu t ra trên toàn th  gi i. Khi giá c  tăng lên, không m t thành viên nào kố ượ ế ả ấ ế ớ ả ộ ể 

trên tăng kh i l ng s n xu t và do đó ch  đáp ng đ c 40% nhu c u c a th  tr ng, trong khiố ượ ả ấ ỉ ứ ượ ầ ủ ị ườ  

đó nh ng qu c gia c n nh p kh u thi c thì l i không h  mu n tr  m t m c giá cao h n choữ ố ầ ậ ẩ ế ạ ề ố ả ộ ứ ơ  

nh ng s n ph m đ c s n xu t v i chi phí th p. Hai chín năm sau, cartel này đã th t b i trongữ ả ẩ ượ ả ấ ớ ấ ấ ạ  

vi c s  d ng h n ng ch xu t kh u và c t gi m s n xu t đ  gi  nguyên m c giá và cu i cùngệ ử ụ ạ ạ ấ ẩ ắ ả ả ấ ể ữ ứ ố  

thì cartel này đã tr  nên ki t qu  trong khi v n không bán ra m t kh i l ng thi c d  tr  đ  cóở ệ ệ ẫ ộ ố ượ ế ự ữ ể  

th  gi  nguyên m c giá.  S  s p đ  c a cartel này đ  khi n cho trung tâm giao d ch  kim lo i ể ữ ứ ự ụ ổ ủ ể ế ị ạ ở 

Luân Đôn ph i đóng c a, nh ng giao d ch thi c b  ng ng tr .  Giá thi c s t gi m còn 11.721ả ử ữ ị ế ị ư ệ ế ụ ả  

USD m t t n. Bài h c thu đ c t  Liên hi p thi c qu c t  th t đáng chú ý. Nh ng giao d ch vộ ấ ọ ượ ừ ệ ế ố ế ậ ữ ị ề  

đ ng, cao su, và cà phê cũng đ u g p ph i nh ng v n đ  t ng t .ườ ề ặ ả ữ ấ ề ươ ự

Rõ ràng là vi c quy t đ nh m c giá ph  thu c vào cung – c u hàng hoá thì quá đ n gi n. M iệ ế ị ứ ụ ộ ầ ơ ả ố  

quan h  gi a cung-c u hàng hoá ch u nh h ng c a nhi u nhân t  khác. M t s  l ng l nệ ữ ầ ị ả ưở ủ ề ố ộ ố ượ ớ  

hàng hoá đ c khác bi t hoá đ n m c mà cung t n t i nh  m t nhân t  đ c l p. N u m t hàngượ ệ ế ứ ồ ạ ư ộ ố ộ ậ ế ộ  

hoá có uy tín nh t đ nh trên th  tr ng, giá s  tr  thành nhân t  quan tr ng th  hai. Đ i v i s nấ ị ị ườ ẽ ở ố ọ ứ ố ớ ả  

ph m nh  v y, cung v  hàng hoá s  gi m và giá có th  tăng mà không c n ph i gi m c u.ẩ ư ậ ề ẽ ả ể ầ ả ả ầ  

Waterford Glass tr  thành hãng bán đ  pha lê ch y nh t  M  do th n tr ng trong vi c t o d ngở ồ ạ ấ ở ỹ ậ ọ ệ ạ ự  

nên hình nh c a hãng mình cũng nh  trong vi c ki m soát cung hàng hoá. Waterford đã gi m sả ủ ư ệ ể ả ố 

l ng hàng hoá bán ra trong khi v n gi  nguyên m c giá. Theo công ty này thì s  ch ng thu đ cượ ẫ ữ ứ ẽ ẳ ượ  

l i ích gì n u bán m t s n ph m mà  không ai mu n mua c .ợ ế ộ ả ẩ ố ả



Khi nh ng phân tích v  cung-c u hàng hoá ch  có th  gi i thích đ c quy t đ nh giá c a cácữ ề ầ ỉ ể ả ượ ế ị ủ  

công ty theo nghĩa r ng, do đó c n ph i xem xét c  nh ng nhân t  liên quan khác, nh ng nhân tộ ầ ả ả ữ ố ữ ố 

có th  nh h ng đ n c u hàng hoá ho c cung hàng hoá ho c c  cung và c u cũng nh  nhể ả ưở ế ầ ặ ặ ả ầ ư ả  

h ng đ n vi c quy t đ nh m c giá. Nh ng nhà kinh doanh qu c t  c a M  và Canada đã đ aưở ế ệ ế ị ứ ữ ố ế ủ ỹ ư  

ra câu tr  l i cho v n đ  trên d a vào 5 nhân t  c  b n sau: t ng l i nhu n (4.7), tái đ u tả ờ ấ ề ự ố ơ ả ổ ợ ậ ầ ư 

(4.41), th  ph n (4.13), doanh s  bán hàng (4.06) và kh  năng thanh kho n (2.19).ị ầ ố ả ả

Chi phí 

Chi phí luôn đ c tính đ n khi đ a ra giá cho m t s n ph m. Bristish Airways đã t ng sai l mượ ế ư ộ ả ẩ ừ ầ  

khi so sánh m c giá c nh tranh mà không xem xét c n th n c  c u chi phí. Do không xem xét kứ ạ ẩ ậ ơ ấ ỹ 

l ng vi c gi m giá vé, công ty này đã không th  tăng đ c l i nhu n c n thi t.ưỡ ệ ả ể ượ ợ ậ ầ ế

Câu h i đ c đ t ra  đây không ph i là li u có c n ph i xem xét chi phí hay không mà là xemỏ ượ ặ ở ả ệ ầ ả  

xét lo i chi phí nào và xem xét trên ph m vi nào. Có quan đi m cho r ng toàn b  chi phí nênạ ạ ể ằ ộ  

đ c tính vào giá bán s n ph m  th  tr ng n c ngoài. T t c  các chi phí đó, bao g m cượ ả ẩ ở ị ườ ướ ấ ả ồ ả 

nh ng chi phí cho marketing  th  tr ng n i đ a (nh  chi phí qu ng cáo và bán hàng, chi phíữ ở ị ườ ộ ị ư ả  

nghiên c u marketing) và các chi phí c  đ nh (nh  chi phí nghiên c u, chi phí phát tri n và s nứ ố ị ư ứ ể ả  

xu t) - đ u ph i đ c chi tr  b i t t c  các qu c gia khác. Nh  v y, m t công ty đ a ra m c giáấ ề ả ượ ả ở ấ ả ố ư ậ ộ ư ứ  

bán  th  tr ng trong n c và sau đó tính thêm các chi phí khác khi bán  th  tr ng n c ngoàiở ị ườ ướ ở ị ườ ướ  

( bao g m chi phí v n chuy n, đóng gói, b o hi m và thu  quan). M t m c giá th c t , v i c pồ ậ ể ả ể ế ộ ứ ự ế ớ ấ  

đ  t p trung cao h n, s  mang tính v  ch ng h n. H  qu  là b ng s  th a nh n chi phí v n t iộ ậ ơ ẽ ị ủ ơ ệ ả ằ ự ừ ậ ậ ả  

và thu  quan, m t m c giá th ng nh t đã đ c trên toàn th  gi i. Các công ty xu t kh u hàngế ộ ứ ố ấ ượ ế ớ ấ ẩ  

đ u c a M  có xu h ng đ a ra m t m c giá chung cho t t c  các th  tr ng. M c dù ph ngầ ủ ỹ ướ ư ộ ứ ấ ả ị ườ ặ ươ  

th c này đ n gi n và d  hi u nh ng nó không ph i là ph ng th c lý t ng vì th t d  đ  cóứ ơ ả ễ ể ư ả ươ ứ ưở ậ ễ ể  

th  đ y giá hàng hoá lên cao.ể ẩ

M t s  nhà nghiên c u th  tr ng khác s  d ng m c giá ph  thu c vào chi phí c n biên, m c giáộ ố ứ ị ườ ử ụ ứ ụ ộ ậ ứ  

đa tâm và phân quy n h n. Ph ng th c tính giá này h ng t i chi phí tính lãi . Ph i th a nh nề ơ ươ ứ ướ ớ ả ừ ậ  

r ng m t s  chi phí cho s n ph m nh  chi phí qu n lý và chi phí qu ng cáo trong n c khôngằ ộ ố ả ẩ ư ả ả ướ  

liên quan gì đ n các chi phí  th  tr ng n c ngoài. T ng t  nh  v y, d ng nh   chi phíế ở ị ườ ướ ươ ự ư ậ ườ ư  

nghiên c u và phát tri n và chi phí k  thu t đã đ c tính khi bán  th  tr ng trong n c và doứ ể ỹ ậ ượ ở ị ườ ướ  

đó s  không b  tính l i m t l n n a khi bán  th  tr ng n c ngoài. Chi phí s n xu t th c tẽ ị ạ ộ ầ ữ ở ị ườ ướ ả ấ ự ế  

c ng v i chi phí marketing  th  tr ng n c ngoài đ c tính là m c giá sàn mà d i m c giáộ ớ ở ị ườ ướ ượ ứ ướ ứ  

đó không có m c giá nào đ c thi t l p mà l i không gây ra t n th t, các công ty c a Nh t B nứ ượ ế ậ ạ ổ ấ ủ ậ ả  

tin t ng vào chính sách giá c  này khi thâm nh p vào thì tr ng n c ngoài cũng nh  trongưở ả ậ ườ ướ ư  

vi c gi  th  ph n. Đ i v i các công ty c a Nh t B n thì hoà v n cũng là m t thành công. Cácệ ữ ị ầ ố ớ ủ ậ ả ố ộ  

công ty c a Nh t B n s n sàng hi sinh l i nhu n đ  gi  v ng s n xu t, đ c minh ho  b ngủ ậ ả ẵ ợ ậ ể ữ ữ ả ấ ượ ạ ằ  

chính sách giá h n h p đ i v i  s n ph m camera 35mm (ỗ ợ ố ớ ả ẩ a point illustrated by the chaotic 



pricing practicé associated with their camera 35mm). T i th i đi m, m c giá c a nh ng côngạ ờ ể ứ ủ ữ  

ty th p h n nhi u so v i m c giá đ c đ a ra tr c đó vài năm, chi phí c n biên gi m xu ngấ ơ ề ớ ứ ượ ư ướ ậ ả ố  

còn 5% ho c ít h n. Ví d  nh  Nikon EM đã đ c bán v i m c giá h n 100$, cao h n hai l n soặ ơ ụ ư ượ ớ ứ ơ ơ ầ  

v i m c giá 3 năm tr c.ớ ứ ướ

Ph ng th c tăng chi phí có nh ng u đi m tích c c  đ i v i đi u ki n c a th  tr ng n i đ a.ươ ứ ữ ư ể ự ố ớ ề ệ ủ ị ườ ộ ị  

Nh ng công ty con đ c phép đ a ra m c giá riêng.  ữ ượ ư ứ A potential shortcoming  đ c s  d ngượ ử ụ  

trong ph ng th c này là do chi phí nghiên c u và phát tri n cũng nh  chi phí đi u hành ho tươ ứ ứ ể ư ề ạ  

đ ng c a tr  s  chính ch  đ c tính vào chi phí  th  tr ng n i đ a, toàn b  nh ng chi phí đóộ ủ ụ ở ỉ ượ ở ị ườ ộ ị ộ ữ  

không đ c tính vào chi phí c a nh ng chi nhánh c a công ty  th  tr ng n c ngoài.ượ ủ ữ ủ ở ị ườ ướ

Trong dài h n, vi c đ a giá m c giá c nh tranh mà l i không tính đ n chi phí c a nó thì th tạ ệ ư ứ ạ ạ ế ủ ậ  

đáng lo ng i. Ví d  nh , Grundig đã tìm m i cách đ  tăng th  ph n trên th  tr ng đ u videoạ ụ ư ọ ể ị ầ ị ườ ầ  

b ng vi c đ a ra m c giá th p h n đ i v i nh ng s n ph m l  ra ph i bán v i m c giá cao,ằ ệ ư ứ ấ ơ ố ớ ữ ả ẩ ẽ ả ớ ứ  

công ty này ch  nh n ra sai l m khi nh n th y mình b  thua l  40USD đ i v i m i đ n v  s nỉ ậ ầ ậ ấ ị ỗ ố ớ ỗ ơ ị ả  

ph m đ c bán ra. Tuy nhiên, cũng có nh ng gi i pháp kh  thi đ i v i nh ng công ty có chi phíẩ ượ ữ ả ả ố ớ ữ  

s n xu t cao do ch u m c thu  cao, do chi phí chuyên ch  cao ho c do chi phí s n xu t  thả ấ ị ứ ế ở ặ ả ấ ở ị 

tr ng n c ngoài cũng cao.  Nh ng công ty này ph i l a ch n gi a vi c s n xu t s n ph m ườ ướ ữ ả ự ọ ữ ệ ả ấ ả ẩ ở 

th  tr ng n c ngoài ho c c p gi y phép s n xu t cho nh ng công ty đ a ph ng .ị ườ ướ ặ ấ ấ ả ấ ữ ị ươ

N u m t công ty không có kh  năng ki m soát chi phí ho c tăng giá bán lên cáo đ  bù đ p chiế ộ ả ể ặ ể ắ  

phí s n xu t không s m thì mu n nh ng công ty này cũng b  lo i ra kh i th  tr ng. Sinclair làmả ấ ớ ộ ữ ị ạ ỏ ị ườ  

m t ví d , đã bu c ph i ng ng vi c cung c p s n ph m máy tính Timex Sinclair vào th  tr ngộ ụ ộ ả ừ ệ ấ ả ẩ ị ườ  

M  sau cu c c nh tranh đã bu c công ty này ph i gi m ra s n ph m xu ng còn 29USD, m tỹ ộ ạ ộ ả ả ả ẩ ố ộ  

m c giá không có kh  năng thu đ c l i nhu n.ứ ả ượ ợ ậ

Li u có nên th ng nh t giá c  trên toàn th  gi i không? đây làm m t v n đ  còn nhi u tranh cãi.ệ ố ấ ả ế ớ ộ ấ ề ề  

M t tr ng phái cho r ng theo quan đi m qu n lý thì không có lí do gì đ  có s  khác bi t vộ ườ ằ ể ả ể ự ệ ề  

m c giá xu t kh u và m c giá trên th  tr ng n i đ a. Nh ng nhà kinh t  h c cũng cho r ng c nứ ấ ẩ ứ ị ườ ộ ị ữ ế ọ ằ ầ  

ph i xoá b  s  ph n bi t v  giá c a cũng m t lo i hàng hoá trên các th  tr ng khác nhau. M tả ỏ ự ầ ệ ề ủ ộ ạ ị ườ ộ  

tr ng phái khác l i cho r ng giá xu t kh u ph i th p h n giá c  trên th  tr ng n i đ a do thườ ạ ằ ấ ẩ ả ấ ơ ả ị ườ ộ ị ị  

tr ng n i đ a đã thu đ c l i t  nh ng chi phí b  ra do nh ng chi phí này đ c dàn tr i trênườ ộ ị ượ ợ ừ ữ ỏ ữ ượ ả  

m i đ n v  s n ph m s n xu t thêm. Cũng có m t s  quan đi m cho r ng giá xu t kh u nên caoỗ ơ ị ả ẩ ả ấ ộ ố ể ằ ấ ẩ  

h n giá bán trên th  tr ng n i đ a vì vi c ki m soát giá đã gi  cho m c giá trên th  tr ng n iơ ị ườ ộ ị ệ ể ữ ứ ị ườ ộ  

đ a th p h n, nh  trong tr ng h p  th  tr ng Anh.ị ấ ơ ư ườ ợ ở ị ườ

T  đó có th  th y r ng không ch c nh ng quan đi m trên đúng v i t t c  các tr ng h p trênừ ể ấ ằ ắ ữ ể ớ ấ ả ườ ợ  

t t c  các th  tr ng, ng i ta mong mu n có th  xác đ nh đ c các nhân t  liên quan đ  có thấ ả ị ườ ườ ố ể ị ượ ố ể ể 

thi t l p đ c m c giá th ng nh t. Theo Piercy “m c giá th ng nh t  s  đ c ch p nh n nh ngế ậ ượ ứ ố ấ ứ ố ấ ẽ ượ ấ ậ ữ  

th  tr ng không có s  khác bi t v  nhu c u ; s n ph m đ c đ c đ nh hoá so v i nh ng s nị ườ ự ệ ề ầ ả ẩ ượ ặ ị ớ ữ ả  



ph m khác c a đ i th  c nh tranh và d  dàng thay th  ; s n ph m đ c bán và đ c chuy nẩ ủ ố ủ ạ ễ ế ả ẩ ượ ượ ể  

đ n th  tr ng c a nhi u qu c gia khác nhau ; khách hàng có th  mua đ c v i m c giá th ngế ị ườ ủ ề ố ể ượ ớ ứ ố  

nh t trên toàn th  gi i ; khách hàng có th  mua  th  tr ng bán v i m c giá r  r i bán l i  thấ ế ớ ể ở ị ườ ớ ứ ẻ ồ ạ ở ị 

tr ng khác v i m c giá đ t h n;  ho c ườ ớ ứ ắ ơ ặ public authorities and monitoring prices. M t khác, sặ ự 

khác bi t v  m c giá ch c ch n s  đ c a chu ng và th ng đ c áp d ng  nh ng thệ ề ứ ắ ắ ẽ ượ ư ộ ườ ượ ự ở ữ ị 

tr ng mà chi phí khai thác khác nhau, s n ph m đ c phân bi t hoá và không d  gì b  thay thườ ả ẩ ượ ệ ễ ị ế 

b i các đ i th  c nh tranh;  đó có nh ng rào c n đ i v i vi c chuy n hàng hoá gi a các qu cở ố ủ ạ ở ữ ả ố ớ ệ ể ữ ố  

gia, khách hàng không d  gì bi t đ c giá ph i tr  cho hàng hoá đó  n i khác, và giá ít nh nễ ế ượ ả ả ở ơ ậ  

đ c s  quan tâm t  phía chính quy n ho c các ph ng ti n thông tin đ i chúng.ượ ự ừ ề ặ ươ ệ ạ

S  co giãn và tính co giãn c a đ ng c uự ủ ườ ầ

Do s  tính ch t co giãn c a đ ng c u, m t công ty ít có c  h i gi  nguyên ho c thay đ i m cự ấ ủ ườ ầ ộ ơ ộ ữ ặ ổ ứ  

giá đ u đ n, đ c l p đ i v i nh ng ho t đ ng c a đ i th  c nh tranh. Nh ng nhà s n xu tề ặ ộ ậ ố ớ ữ ạ ộ ủ ố ủ ạ ữ ả ấ  

đ ng h  Thu  S  không có cách gì ngăn ch n đ c th  ph n c a mình gi m t  80% cu i th pồ ồ ỵ ỹ ặ ượ ị ầ ủ ả ừ ố ậ  

niên 40 xu ng còn 22% trong th p niên 80 do m c giá t n công c a nh ng hãng s n xu t đ ngố ậ ứ ấ ủ ữ ả ấ ồ  

h  c a Nh t B n, đ c bi t là ch ng lo i đ ng h  có m c giá v a ph i. Công ty Ford cho r ngồ ủ ậ ả ặ ệ ủ ạ ồ ồ ứ ừ ả ằ  

mình gi  v  trí hàng đ u  Anh là đi u hi n nhiên nên đã đ n ph ng k t thúc chi n tranh giá cữ ị ầ ở ề ể ơ ươ ế ế ả 

b ng vi c  lo i b  chi t kh u và nh ng kho n khuy n khích khác. Đ ng thái này đã  cho th yằ ệ ạ ỏ ế ấ ữ ả ế ộ ấ  

m t sai l m mang tính ch t chi n l c vì nh ng đ i th  c nh tranh đã không làm theo đi u đó,ộ ầ ấ ế ượ ữ ố ủ ạ ề  

và th  ph n chi ph i c a Ford đã gi m t  32% xu ng còn 27%. Ph i luôn nh  r ng th  tr ng chị ầ ố ủ ả ừ ố ả ớ ằ ị ườ ỉ 

c n m t công ty b t đ u ho c ti p t c chi n tranh giá c .ầ ộ ắ ầ ặ ế ụ ế ả

Đ a ra m c giá c nh tranh không có nghĩa là m c giá c a công ty ph i b ng ho c th p h n m cư ứ ạ ứ ủ ả ằ ặ ấ ơ ứ  

giá th  tr ng. M t s n ph m có ch t l ng cao ho c đ c nh t có th  có m c giá cao h n, th tị ườ ộ ả ẩ ấ ượ ặ ộ ấ ể ứ ơ ị  

bò c a M  th ng đ c ch  bi n t  gia súc ăn ngũ c c, bán ch y h n so v i th t bò c a úC  vàủ ỹ ườ ượ ế ế ừ ố ạ ơ ớ ị ủ  

Niu Zealand trên th  tr ng Nh t B n vì gia súc c a nh ng n c này đ c chăn nuôi b ng c  vàị ườ ậ ả ủ ữ ướ ượ ằ ỏ  

yield leaner meat. Vào gi a th p niên 80, nh ng m u thi t k  trang ph c c a Anh, trông có vữ ậ ữ ẫ ế ế ụ ủ ẻ 

kì quái (c  v  màu s c và hình dáng) đã đ c bán v i m c giáả ề ắ ượ ớ ứ  (premium prices ). Ví d  nhụ ư 

áo s  mi đ c bán v i m c giá là 90USD. M t s n ph m đ c thi t k  h p th i trang có thơ ượ ớ ứ ộ ả ẩ ượ ế ế ợ ờ ể 

đ c bán v i m c giá cao h n th  tr ng. Đó chính là chi n l c c a Sony, Sony đã không thamượ ớ ứ ơ ị ườ ế ượ ủ  

gia vào chi n tranh giá c  vì nh  th  s  nh h ng đ n hình nh c a công ty này. Tuy nhiên,ế ả ư ế ẽ ả ưở ế ả ủ  

Sony cũng đã t ng ph i gi m giá khi mà các đ i th  c nh tranh th c hi n k  ho ch gi m giáừ ả ả ố ủ ạ ự ệ ế ạ ả  

bán, nh  th  s  làm cho chênh l ch giá c  gi a Sony và các đ i th  c nh tranh đ c n i r ngư ế ẽ ệ ả ữ ố ủ ạ ượ ớ ộ  

(?).

M t công ty có th  t  cô l p mình b ng cách s  d ng chi n l c gi m giá m nh b ng cách t pộ ể ự ậ ằ ử ụ ế ượ ả ạ ằ ậ  

trung vào t o ra hình nh đ c tôn cho s n ph m c a mình. Uy tín c a s n ph m cho phép côngạ ả ộ ả ẩ ủ ủ ả ẩ  

ty tr  thành nhà đ c quy n và thu đ c ph n giá ph  thêm. Cartier đã thu đ c r t nhi u l iở ộ ề ượ ầ ụ ượ ấ ề ợ  



nhu n t  danh ti ng c a công ty.  M t chi c đ ng h  đ c công ty này thuê s n xu t  h tậ ừ ế ủ ộ ế ồ ồ ượ ả ấ ế  

125USD, thì đ c Cartier bán ra v i giá g p 5 l n. ượ ớ ấ ầ

M t nghiên c u v  các công ty xu t kh u c a Pháp, Tây Đ c, và V ng qu c Anh cho th y:ộ ứ ề ấ ẩ ủ ứ ươ ố ấ  

m t s  hãng cho r ng c nh tranh v i m c giá c  b n là không th c t  th m chí còn mang l iộ ố ằ ạ ớ ứ ơ ả ự ế ậ ạ  

nguy hi m đ i v i các hãng. S  c nh tranh v  giá xu t kh u c a các hãng b  cho là ph ng th cể ố ớ ự ạ ề ấ ẩ ủ ị ươ ứ  

c nh tranh “thô”, và ph ng th c c nh tranh này ch  đ c áp d ng đ i v i hàng tiêu dùng thôngạ ươ ứ ạ ỉ ượ ụ ố ớ  

th ng có ch t l ng và hàm l ng k  thu t không cao. Cũng theo báo cáo này, “ườ ấ ượ ượ ỹ ậ Only the 

primitives sell on price as a continuing policy”.

T  giá h i đoáiỷ ố

M t nhân t  mà nhìn chung không nh h ng đ n th  tr ng n i đ a nh ng l i nh h ng đ nộ ố ả ưở ế ị ườ ộ ị ư ạ ả ưở ế  

th  tr ng marketing qu c t  là t  giá h i đoái. T  tháng 3 năm 1985, khi đ ng đô la M  gi m giáị ườ ố ế ỉ ố ừ ồ ỹ ả  

đáng k  đ  ch ng l i các đ ng ti n m nh khác đã t o đi u ki n thu n l i cho các công ty đaể ể ố ạ ồ ề ạ ạ ề ệ ậ ợ  

qu c gia c a M  thu đ c các kho n l i nhu n kh ng l  do l i nhu n  th  tr ng n c ngoàiố ủ ỹ ượ ả ợ ậ ổ ồ ợ ậ ở ị ườ ướ  

c a các công ty này khi qui đ i ra đô la M  đ c nhi u h n do t  giá h i đoái gi m. Ng c l i,ủ ổ ỹ ượ ề ơ ỉ ố ả ượ ạ  

s  gi m giá c a đ ng đô la M  ch ng đem l i l i ích gì cho các nhà xu t kh u Nh t B n. Do sự ả ủ ồ ỹ ẳ ạ ợ ấ ẩ ậ ả ự  

tăng giá c a đ ng yên, công ty Komatsu đã bu c ph i 3 l n tăng giá s n ph m vào năm 1985 vàủ ồ ộ ả ầ ả ẩ  

1986. L n đ u tiên tăng 5% vào tháng 11, l n th  hai tăng 13% vào tháng 4. Hai tháng sau đóầ ầ ầ ứ  

công ty này đã ph i tăng giá l n th  3 thêm t   2% đ n 10%. Nh ng t n th t do tăng giá đã bu cả ầ ứ ừ ế ữ ổ ấ ộ  

công ty này ph i m  m t chi nhánh  M  năm 1986. Nh ng công ty khác nh  Nissan, Honda vàả ở ộ ở ỹ ữ ư  

Toyota cũng đã nhi u l n ph i tăng giá. M c tăng giá l n nh t trên th  tr ng đ ng nhiên thu cề ầ ả ứ ớ ấ ị ườ ươ ộ  

v  các công ty c a Nh t B n (nh  hàng đi n t  đ t ti n : đ u CD, đ u video). Tuy nhiên, khề ủ ậ ả ư ệ ử ắ ề ầ ầ ả 

năng tăng giá c a các công ty này cũng b  h n ch  t i th  tr ng có m c giá th p do Hàn Qu củ ị ạ ế ạ ị ườ ứ ấ ố  

n m gi . ắ ữ

M t v n đ  v  giá c  khác đòi h i đ ng ti n ph i đ c s  d ng đúng m c đích. Thông th ngộ ấ ề ề ả ỏ ồ ề ả ượ ử ụ ụ ườ  

ng i bán th ng yêu c u thanh toán b ng đ ng ti n m nh, trong khi ng i mua l i mu n trườ ườ ầ ằ ồ ề ạ ườ ạ ố ả 

b ng đ ng ti n y u. Nh ng công ty c a Châu Âu cũng có th  gi m thi u r i ro b ng cách sằ ồ ề ế ữ ủ ể ả ể ủ ằ ử 

d ng đ ng ECU vàng thay cho đ ng ti n riêng c a m i qu c gia đ i v i giá hàng hoá trong b ngụ ồ ồ ề ủ ỗ ố ố ớ ả  

báo giá (xem bi u đ  18). Nh ng nh ng lu t l  mang tính ch t đ a ph ng cũng c n ph i đ cể ồ ư ữ ậ ệ ấ ị ươ ầ ả ượ  

xem xét. Hi l p là m t n c qu n lý r t ch t ch  t  giá h i đoái. T t c  nh ng h p đ ng v i b tạ ộ ướ ả ấ ặ ẽ ỉ ố ấ ả ữ ợ ồ ớ ấ  

kì công dân nào c a Hi l p đ u ph i thanh toán b ng đ ng drachmae. B t kì đi u kho n nào c aủ ạ ề ả ằ ồ ấ ề ả ủ  

h p đ ng không tho  mãn yêu c u trên thì h p đ ng s  b  ch m d t. Lu t pháp Hi l p cũngợ ồ ả ầ ợ ồ ẽ ị ấ ứ ậ ạ  

không cho phép n đ nh giá hàng hoá b ng đ ng drachma – giá trên s  đ c niêm y t theo t  giáấ ị ằ ồ ẽ ượ ế ỉ  

h i đoái c a đ ng ti n n c ngoài t i th i đi m nào đó trong t ng lai.ố ủ ồ ề ướ ạ ờ ể ươ



Doanh s  bán hàngố

Doanh s  bán hàng có nh h ng l n đ n m c giá: nó th  hi n m i quan h  t  l  ngh ch gi aố ả ưở ớ ế ứ ể ệ ố ệ ỉ ệ ị ữ  

hai nhân t . Nhìn chung, m t công ty s  không mu n có th p h n khi mà doanh s  cao. Có nhi uố ộ ẽ ố ấ ơ ố ề  

lí do có th  gi i thích cho s  t n t i c a m i quan h  này. K  t  khi nh ng hàng hoá có khể ả ự ồ ạ ủ ố ệ ể ừ ữ ả  

năng quay vòng cao đ c bán ra, ng i mua có xu h ng thích tiêu dùng hàng hoá v i m c giáượ ườ ướ ớ ứ  

a thích. Cũng nh  v y, nh ng hàng hoá đó m t chi phí c  h i th p h n do chúng đã nhanhư ư ậ ữ ấ ơ ộ ấ ơ  

chóng chi m lĩnh th  tr ng. H n th  n a, chi phí bán hàng th p h n do nh ng hàng hoá nàyế ị ườ ơ ế ữ ấ ơ ữ  

đ c bán ra mà không c n nhi u n  l c bán hàng. Tuy nhiên, ng i đ a ra quy t đ nh không thượ ầ ề ỗ ự ườ ư ế ị ể 

t  nhiên đ t đ c k t qu  đó mà s  quay vòng c a hàng hoá là m t nhân t  nhân qu . Đi u đóự ạ ượ ế ả ự ủ ộ ố ả ề  

là hoàn toàn có th  khi mà s  quay vòng c a hàng hoá là  nhân t  nh h ng. Giá c  hàng hoáể ự ủ ố ả ưở ả  

th p h n khi t c đ  quay vòng c a hàng hoá cao, đi u đó là có th  nh ng đ i v i hàng d  tr  thìấ ơ ố ộ ủ ề ể ư ố ớ ự ữ  

không hoàn toàn đúng.

Doanh s  cao liên quan đ n 2 thu t ng  là  ố ế ậ ữ learning curve effect ho c forwarding pricingặ . 

Ph ng th c giá này ph  thu c vào kh i l ng l n hàng hoá đ c bán ra, t i th i đi m hi n t iươ ứ ụ ộ ố ượ ớ ượ ạ ờ ể ệ ạ  

ho c trong t ng lai, s  làm gi m chi phí s n xu t và chi phí gi m ch ng minh cho s  ch pặ ươ ẽ ả ả ấ ả ứ ự ấ  

nh n m t m c giá kh i đi m th p. S  gi m chi phí s n xu t là c n thi t cân b ng hi u quậ ộ ứ ở ể ấ ự ả ả ấ ầ ế ằ ệ ả 

kinh t  t o đi m có m c s n xu t cao và vì hi u qu  s n xu t cao xu t phát t   kh  năng sế ạ ể ứ ả ấ ệ ả ả ấ ấ ừ ả ử 

d ng, v n hành máy móc đ  nâng cao kh  năng s n xu t c a ng i công nhân. H  qu  là, cáchụ ậ ể ả ả ấ ủ ườ ệ ả  

th c này đòi h i m c giá kh i đ u ph i đ c xác đ nh cao h n do kh i l ng d  tính trongứ ỏ ứ ở ầ ả ượ ị ơ ố ượ ự  

t ng lai, ch  không ph i do kh i l ng hi n t i. Cách th c này đ c áp d ng đ i v i s  bi nươ ứ ả ố ượ ệ ạ ứ ượ ụ ố ớ ự ế  

đ i trong hai th p k  g n đây c a nh ng máy tính kh ng l  tr  giá hàng trăm nghìn đô la thànhổ ậ ỷ ầ ủ ữ ổ ồ ị  

nh ng đ n v  hàng hoá (ữ ơ ị portable unit) tr  giá ch  vài đô la. Nh ng thành công và th t b i c aị ỉ ữ ấ ạ ủ  

Texas Instrument đ u do h  th ng giá c  và s n xu t. TI có th  gi m giá đ u đ n cũng nh  đ tề ệ ố ả ả ấ ể ả ề ặ ư ặ  

m c s n xu t ngày càng cao h n. Nh ng nhi u l n trong quá trình này, TI đã gi m giá nhanhứ ả ấ ơ ư ề ầ ả  

h n gi m chi phí s n xu t, và cu i cùng thi t h i đã bu c công ty này ph i rút lui kh i thơ ả ả ấ ố ệ ạ ộ ả ỏ ị  

tr ng đ ng h  k  thu t s  và máy tính gia đình.ườ ồ ồ ỹ ậ ố

Th  ph nị ầ

Th  ph n có m i quan h  ch t ch  v i doanh s  và giá c tính. Chi m m t th  ph n l n giúpị ầ ố ệ ặ ẽ ớ ố ướ ế ộ ị ầ ớ  

công ty có đ c s  linh ho t v  m c giá vì công ty đó có đ c nh ng l i th  h n h n nh ng đ iượ ự ạ ề ứ ượ ữ ợ ế ơ ẳ ữ ố  

th  khác trên th  tr ng. Công ty đó cũng có th  ch n m c giá th p h n vì s  cân b ng v  kinhủ ị ườ ể ọ ứ ấ ơ ự ằ ề  

t  t t nh t xu t phát t  chi phí s n xu t và chi phí marketing th p h n.  Th m chí th  ph n cònế ố ấ ấ ừ ả ấ ấ ơ ậ ị ầ  

more critical đ i v i nh ng nhà s n xu t th m nh p vào th  tr ng mu n, ho t đ ng gi  thố ớ ữ ả ấ ậ ậ ị ườ ộ ạ ộ ữ ị 

ph n là m t rào c n. Đi u đó có nghĩa là n u m t công ty không có th  ph n thì công ty đó sầ ộ ả ề ế ộ ị ầ ẽ  

không th  đ t đ c doanh s   m c cao c n thi t đ  nâng cao hi u qu  ho t đ ng c a công ty.ể ạ ượ ố ở ứ ầ ế ể ệ ả ạ ộ ủ  

Đi u này gi i thích t i sao Hyundai l i mu n bán máy tính cá nhân c a mình v i nhãn hi u c aề ả ạ ạ ố ủ ớ ệ ủ  



Blue Chip trên th  tr ng M  t i m c giá mà l i nhu n thu đ c th p. Chi n l c c a công tyị ườ ỹ ạ ứ ợ ậ ượ ấ ế ượ ủ  

này chính là b c đ u mua th  ph n r i sau đó có th  bán nh ng s n ph m đ t ti n h n.ướ ầ ị ầ ồ ể ữ ả ẩ ắ ề ơ

Th  ph n có th  đ c mua v i m t m c giá th p t iị ầ ể ượ ớ ộ ứ ấ ạ  exoense of profit. Michelin là m t ví d ,ộ ụ  

công ty này đã th c hi n vi c c t gi m giá khi c m th y không đ t đ c hi u qu  đói v i sự ệ ệ ắ ả ả ấ ạ ượ ệ ả ớ ố 

l ng s n ph m bán ra. Công ty này đã tr  thành nhà phân ph i săm l p cho hai hãng s n xu tượ ả ẩ ở ố ố ả ấ  

xe h i là Ford Escort và Mercury Lyxn vì m c giá mà công ty này đ a ra r , Do giá c  bán ra rơ ứ ư ẻ ả ẻ 

nên Michelin đã thua l  đ i v i m i chi c săm l p đ c bán ra. M t ví d  khác là chi nhánh c aỗ ố ớ ỗ ế ố ượ ộ ụ ủ  

General Motor  Đ c (Adam Opel) và  Anh (Vauxhall) đã s  d ng chính sách giá t n công đở ứ ở ử ụ ấ ể 

lo i b  nh ng đ i th  s n xu t xe h o khác  Châu Âu. Chi n l c này là c n thi t đ i v iạ ỏ ữ ố ủ ả ấ ơ ở ế ượ ầ ế ố ớ  

vi c tăng th  ph n, nh ng l i không t t đ i v i m c tiêu l i nhu n. Doanh s  bán hàng c a GMệ ị ầ ư ạ ố ố ớ ụ ợ ậ ố ủ  

đã gi m, d n đ n thi t h i v  l i nhu n. Do đó, vi c chi m nhi u th  ph n đôi khi có th  huả ẫ ế ệ ạ ề ợ ậ ệ ế ề ị ầ ể ỷ 

ho i ho c th m chí là m t r i ro đ i v i công ty.ạ ặ ậ ộ ủ ố ớ

Thu  quan và chi phí phân ph i ế ố

Theo nguyên t c, khi mà gi m giá ho c tr  c p không cho phép, m t hàng hoá bán trên thắ ả ặ ợ ấ ộ ị  

tr ng n c ngoài ph i cao h n giá bán trên th  tr ng n c ng i s n xu t. Đó là tr ng h pườ ướ ả ơ ị ườ ướ ườ ả ấ ườ ợ  

này vì giá bán trên th  tr ng n c ngoài bao g m c  thu  và các chi phí phân ph i khác.  Nh tị ườ ướ ồ ả ế ố ở ậ  

B n, thu  quan và h n ng ch đ c áp d ng đ  h n ch  nh p kh u, khi n cho giá c a hàng hoáả ế ạ ạ ượ ụ ể ạ ế ậ ẩ ế ủ  

nh p kh u th ng cao h n giá c a hàng hoá trong n c. Cũng nh  v y, m t kênh phân ph iậ ẩ ườ ơ ủ ướ ư ậ ộ ố  

nhi u c p (có nhi u trung gian), khá ph  bi n  nhi u n c trên th  gi i, khi n cho m c giá l iề ấ ề ổ ế ở ề ướ ế ớ ế ứ ạ  

tăng thêm., th ng không có n  l c trong vi c tăng hi u qu  c a kênh phân ph i. Nh ng công tyườ ỗ ự ệ ệ ả ủ ố ữ  

n c ngoài đã hoàn toàn b t ng  khi bi t r ng m t đ n đ t hàng đ i v i (không có cà phê) ch  trướ ấ ờ ế ằ ộ ơ ặ ố ớ ỉ ị 

giá vài đô la.

Văn hoá

Nh ng nhà s n xu t c a M  có suy nghĩ r ng, không có chính sách giá c  và m c giá nào thíchữ ả ấ ủ ỹ ằ ả ứ  

h p trên nhi u th  tr ng. M t ví d  th c ti n đ i nhà kinh doanh  th  tr ng M  là bán cho t tợ ề ị ườ ộ ụ ự ễ ố ở ị ườ ỹ ấ  

c  ng i mua v i cùng m t m c giá và trong đi u ki n mua bán t ng t  nh  nhau.  ph n l nả ườ ớ ộ ứ ề ệ ươ ự ư ở ầ ớ  

các n c khác, m c giá linh ho t ho c giá tho  thu n thì ph  bi n h n và ng i mua cũng nhướ ứ ạ ặ ả ậ ổ ế ơ ườ ư 

ng i bán th ng m t nhi u th i gian đ  m c c  giá. Do đó, có th  th y ngã giá là m t nghườ ườ ấ ề ờ ể ặ ả ể ấ ộ ệ 

thu t, và ng i mua nào có kĩ năng th ng l ng giá cao h n s  m c c  giá t t h n nh ngậ ườ ươ ượ ơ ẽ ặ ả ố ơ ữ  

ng i khác.ườ

Chi n l c đ nh giá thay đ iế ượ ị ổ

Vi c đ nh giá  không ch  đ n thu n là  tăng giá  hay gi m giá,  và  giá  c  tăng hay gi mệ ị ỉ ơ ầ ả ả ả  

không ph i là câu tr  l i duy nh t cho vi c thay đ i m t s n ph m . Có m t s  cách l aả ả ờ ấ ệ ổ ộ ả ẩ ộ ố ự  

ch n khác đ  thay đ i giá c  mà chúng ta nên xem xét t i.   Nh ng chi n l c này baoọ ể ổ ả ớ ữ ế ượ  



g m vi c l a ch n th i đi m thay đ i giá, m c đ  thay đ i, kho ng th i gian áp d ng,ồ ệ ự ọ ờ ể ổ ứ ộ ổ ả ờ ụ  

s m c c n thay đ i,vi c s  d ng chi t kh u và tác d ng, thay đ i giá tr n gói và t ngố ụ ầ ổ ệ ử ụ ế ấ ụ ổ ọ ừ  

ph n. Nh ng nhà s n xu t xe h i c a M  đã r t  khôn ngoan khi áp d ng nh ng chi nầ ữ ả ấ ơ ủ ỹ ấ ụ ữ ế  

l c này. H  thay đ i giá d n d n qua m t s  l n qua các năm. B ng s  thayđ i đáng kượ ọ ổ ầ ầ ộ ố ầ ằ ự ổ ể 

v  giá c  vào cu i năm m u hi n t i, tr c khi ti n hành l i vi c này cho năm m u m iề ả ố ẫ ệ ạ ướ ế ạ ệ ẫ ớ  

m t tháng sau đó, Công ty có th  ch ng minh r ng giá c  tăng r t ít trong năm m u m iộ ể ứ ằ ả ấ ẫ ớ  

v i các tính toán v  l ng tăng d a trên m c giá cu i cùng c a năm m u hi n t i. Khôngớ ề ượ ự ứ ố ủ ẫ ệ ạ  

ng c nhiên v  vi c GM ti t ki m đ c m t kho n tăng giá l n vào cu i năm đ  d  dàngạ ề ệ ế ệ ượ ộ ả ớ ố ể ễ  

đ t m c giá cao cho các m u hàng m i s p đ c gi i thi uặ ứ ẫ ớ ắ ượ ớ ệ  

Tác đ ng c a giá có th  bộ ủ ể ị che đ y và gi m r t nhi u do các đi u ki n v  tài chính hayậ ả ấ ề ề ệ ề  

tín d ng. Airbus, m t t p đoàn đ c quy n l p   c a Châu Âu thu c s  h u c a 4 Công tyụ ộ ậ ộ ề ắ ủ ộ ở ữ ủ  

t   Pháp, Tây Đ c , Anh và Tây Ban Nha l p ráp và bán máy bay nh  m t s  l a ch n choừ ứ ắ ư ộ ự ự ọ  

nh ng ng i chuyên ch  không thích dùng máy bay c a M . V i tham v ng xâm nh pữ ườ ở ủ ỹ ớ ọ ậ  

vào th  tr ng M , t p đoàn này đã cung c p tài chính tr  c p xu t kh u tr  giá trên 100ị ườ ỹ ậ ấ ợ ấ ấ ẩ ị  

nghìn USD cho Eastern Airline. Đ i v i Boeing, t p đoàn đã tham d  vào v n đ  tài chínhố ớ ậ ự ấ ề  

dành cho xu t kh u (predatory) ch  đ  đ t đ c doanh thu cao. Frank Borman, th ng đ cấ ẩ ỉ ể ạ ượ ố ố  

c a Mi n Đông, đã nh n th y đó là 1........................ đ n m c ông đã bình lu n "N u b nủ ề ậ ấ ế ứ ậ ế ạ  

không hôn lá c  Pháp b t c   khi nào b n th y nó, thì ít nh t cũng nên chào nó".ờ ấ ứ ạ ấ ấ

Các kho n chi t kh u (ti n m t, s  l ng,...) có th  đ c s  d ng đ  gián ti p đi u ch nhả ế ấ ề ặ ố ượ ể ượ ử ụ ể ế ề ỉ  

giá c  . Nh ng khách hàng l n đ u có th  yêu c u kho n chi t kh u l n h n n u đi u đó đ cả ữ ớ ề ể ầ ả ế ấ ớ ơ ế ề ượ  

th a nh n m t cách h p pháp. M c dù m t kho n chi t kh u s  l ng có th  t o ra đ ng cừ ậ ộ ợ ặ ộ ả ế ấ ố ượ ể ạ ộ ơ 

thúc đ y nh ng nhà phân ph i làm vi c c n m n h n, nh ng nó cũng th ng t o nên s  phânẩ ữ ố ệ ầ ẫ ơ ư ườ ạ ự  

bi t đ i x  đ i v i nh ng ng i buôn bán trung gian nh  h n. Ricoh, v i k t lu n r ng đóệ ố ử ố ớ ữ ườ ỏ ơ ớ ế ậ ằ  

không ph i là m t ph ng pháp đáng tin c y đ  c nh tranh v  giá, đã quy t đ nh bác b  vi cả ộ ươ ậ ể ạ ề ế ị ỏ ệ  

đ nh giá theo nhi u m c th ng cho các nhà phân ph i có nh ng đ n đ t hàng l n. Ricoh ch  sị ề ứ ưở ố ữ ơ ặ ớ ỉ ử 

d ng nh ng m c giá  m t b ng chung, và nh ng nhà phân ph i nh  s  tr  m c giá t ngụ ữ ứ ở ặ ằ ữ ố ỏ ẽ ả ứ ươ  

đ ng v i nh ng nhà phân ph i l n.ươ ớ ữ ố ớ

M t ph ng th c khác đã đ c dùng đ  đi u ti t nh ng tác đ ng c a giá c  là bán s nộ ươ ứ ượ ể ề ế ữ ộ ủ ả ả  

ph m tr n gói hay t ng ph n . Giá c  ph n ánh tính tr n gói hay t ng ph n c a s n ph mẩ ọ ừ ầ ả ả ọ ừ ầ ủ ả ẩ . 

S n ph m tr n gói th ng có 3 m c đích: tăng giá tr , duy trì m cả ẩ ọ ườ ụ ị ứ  đ  tăng chi phí ít, vàộ  

tăng giá ít ho c không tăng cho ph n giá tr  tăng thêm. Đây chính là chi n l c đã đ c ápặ ầ ị ế ượ ượ  

d ng b i các nhà s n xu t xe h i c a Nh t B n - nh ng ng i đã tăng giá c  b n s nụ ở ả ấ ơ ủ ậ ả ữ ườ ơ ả ả  

ph m xe h i c a h  ch  đ  đ  trang tr i nh ng chi phí th c t . Ng i Nh t cũng bán xeẩ ơ ủ ọ ỉ ủ ể ả ữ ự ế ườ ậ  

h i  M  v i nhi u thi t b   đ c tiêu chu n  hoá và ít s  l a ch n h n, chi n l c nàyơ ở ỹ ớ ề ế ị ượ ẩ ự ự ọ ơ ế ượ  

r t có ý nghĩa b i s n ph m xe h i c a h  ph i đ c chuyên ch  t  nh ng nhà máy ấ ở ả ẩ ơ ủ ọ ả ượ ở ừ ữ ở 



n c ngoài, và b t c  nh ng đ n đ t hàng nào cũng đ c dùng đ  trì hoãn vi c s n xu tướ ấ ứ ữ ơ ặ ượ ể ệ ả ấ  

và chuyên ch . H n n a, giá đã tính bao g m tr n gói nh ng thi t b  tiêu chu n và đ iở ơ ữ ồ ọ ữ ế ị ẩ ạ  

di n cho m t giá tr  cao đ i v i ng i mua. Hình 16 -1 đã đ a ra s n ph m tr n gói c aệ ộ ị ố ớ ườ ư ả ẩ ọ ủ  

Nissan.

Detroit đi theo con đ ng ng c l i. N u nhà s n xu t xe h i c a M  duy trì m c giá th pườ ượ ạ ế ả ấ ơ ủ ỹ ứ ấ  

b ng cách đ a ra m t m c giá c  s  cho m t s n ph m c  b n. B t c  thi t b  khác nào đ u làằ ư ộ ứ ơ ở ộ ả ẩ ơ ả ấ ứ ế ị ề  

tuỳ ch n và t i cùng m t m c chi phí tăng thêm. Các nhà s n xu t xe h i c a M  nh  đó đã đ aọ ạ ộ ứ ả ấ ơ ủ ỹ ờ ư  

ra m t chi c xe h i v i hàng trăm s  l a ch n. B ng vi c cho phép m t ng i mua l a ch nộ ế ơ ớ ự ự ọ ằ ệ ộ ườ ự ọ  

b t kỳ s  k t h p thi t b  nào t i m c chi phí t ng thêm cho m i s  l a ch n, m t chi c xe h iấ ự ế ợ ế ị ạ ứ ặ ỗ ự ự ọ ộ ế ơ  

M  v i đ y đ  trang thi t b  có th  tr  nên th c s  đ t, k  t  khi Detroit tính giá và tìm ki mỹ ớ ầ ủ ế ị ể ở ự ự ắ ể ừ ế  

đ  t o nên l i nhu n t  m i kho n tăng thêm trong vi c k t h p các s  l ach n. Ford b t đ uể ạ ợ ậ ừ ỗ ả ệ ế ợ ự ự ọ ắ ầ  

th   nghi m v i vi c ti p c n s n ph m tr n gói b ng cách t o ra 3 m c s n ph m tr n gói s nử ệ ớ ệ ế ậ ả ẩ ọ ằ ạ ứ ả ẩ ọ ẵ  

có , m i m c bao g m nhi u m c nh  trang thi t b  tiêu chu n. S  ti p c n này đem l i m t sỗ ứ ồ ề ụ ư ế ị ẩ ự ế ậ ạ ộ ố 

l i ích. Nó đ n gi n hoá h  th ng s n xu t và l p ráp trong khi c t gi m chi phí và tăng nhanhợ ơ ả ệ ố ả ấ ắ ắ ả  

t c đ  v n chuy n. Không ...................................ố ộ ậ ể

V i ít s  k t h p s n có h n, vi c ki m soát ch t l ng cũng c n đ c c i ti n. Tuyớ ự ế ợ ẵ ơ ệ ể ấ ượ ầ ượ ả ế  

nhiên, ph ng pháp này cũng đem l i m t hình nh rõ ràng h n trên th  tr ng cho nhãnươ ạ ộ ả ơ ị ườ  

hi u đó.ệ

Nova ,  m t s n ph m xe h i  liên doanh gi a GM và Toyota đã đ n gi n hoá r t  nhi uộ ả ẩ ơ ữ ơ ả ấ ề  

nh ng quy t đ nh c a ng i mua b ng vi c t o 6 m c s n có khác nhau , m i m c baoữ ế ị ủ ườ ằ ệ ạ ứ ẵ ỗ ứ  

g m m t b  c  th  các  h ng m c thi t b  tiêu chu n .  khía c nh này, ng i mua có thồ ộ ộ ụ ể ạ ụ ế ị ẩ ở ạ ườ ể  

có đ c m t chi c xe h i r t g n v i chi c xe theo đ n đ t hàng c a Nh t mà không c nượ ộ ế ơ ấ ầ ớ ế ơ ặ ủ ậ ầ  

tho  mãn, trên nh ng h ng m c trang thi t b  tiêu chu n.ả ữ ạ ụ ế ị ẩ

Không th  nói r ng m t chi n l c tr n gói luôn luôn u vi t h n hay kém u vi t h n,ể ằ ộ ế ượ ọ ư ệ ơ ư ệ ơ  

m t chi n l c t ng ph n. Chi n l c tr n gói đem l i cho ng i mua nhi u s n ph mộ ế ượ ừ ầ ế ượ ọ ạ ườ ề ả ẩ  

h n b ng s  ti n ít h n nh  đ n gi n hoá nh ng ho t đ ng Marketing và s n xu t.  Dĩơ ằ ố ế ơ ờ ơ ả ữ ạ ộ ả ấ  

nhiên là tr n gói toàn b  có v  không hoàn toàn phù h p v i nhu c u c a ng i mua. M tọ ộ ẻ ợ ớ ầ ủ ườ ặ  

khác, m t s n ph m có th  đ c cung c p t ng ph n, do đó ng i mua không ph i trộ ả ẩ ể ượ ấ ừ ầ ườ ả ả 

cho b t kỳ kho n ph  thêm không mong mu n nào h t. K t qu  là giá c  có th  tr  nênấ ả ụ ố ế ế ả ả ể ở  

phù h p v i túi  ti n ng i tiêu dùng h n nh  vi c cung c p t ng ph n s n ph m. Khiợ ớ ề ườ ơ ờ ệ ấ ừ ầ ả ẩ  

m t Công ty đ i m t v i vi c giá xu t kh u tăng do s  tăng lên c a chi phí v n chuy n,ộ ố ặ ớ ệ ấ ẩ ự ủ ậ ể  

th  t c h i quan, chi phí đóng gói..., thì công ty đó nên xem xét t i nh ng chi n l c  làmủ ụ ả ớ ữ ế ượ  

gi m đi nh ng nh h ng c a s  tăng giá. Theo Becker, thì có m t s  cách ti p c n phùả ữ ả ưở ủ ự ộ ố ế ậ  

h p. Tr c tiên, Công ty đó có th  c  g ng rút ng n kênh phân ph i qu c t  đ  gi m sợ ướ ể ố ắ ắ ố ố ế ể ả ố 

l n l p l i các ch c năng marketing. Cách này cũng có th  làm tăng m c đ  ki m soát giáầ ặ ạ ứ ể ứ ộ ể  



c  th  tr ng cu i cùng. Th  hai, Công ty đó có th  gi m giá xu t kh u b ng cách dùngả ị ườ ố ứ ể ả ấ ẩ ằ  

chi phí bi n đ i làm giá sàn. Chi n l c này ch  phù h p khi không có v n đ  gì v i vi cế ổ ế ượ ỉ ợ ấ ề ớ ệ  

bán phá giá  và thu  cân b ng đánh vào ph n tăng thêm. Th  ba, Công ty có th  xem xétế ằ ầ ứ ể  

t i  vi c c i ti n s n ph m c a mình (ví d  nh  gi m ch t l ng th p h n, ít thay đ iớ ệ ả ế ả ẩ ủ ụ ư ả ấ ượ ấ ơ ổ  

m u mã, gi m s  l a ch n, và đ n gi n hoá thi t k ) nh  đó có th  đ t đ c m c giáẫ ả ự ự ọ ơ ả ế ế ờ ể ạ ượ ứ  

th p h n. Cu i cùng, Công ty có th  mu n xu t kh u các b  ph n đ  l p ráp ho c l pấ ơ ố ể ố ấ ẩ ộ ậ ể ắ ặ ắ  

đ t các thi t b  s n xu t t i n c ngoài. Chi n l c cu i cùng này, nh  gi m vi c nh pặ ế ị ả ấ ạ ướ ế ượ ố ờ ả ệ ậ  

kh u lao đ ng và nguyên v t li u s  làm gi m s  tăng giá xu t kh u.ẩ ộ ậ ệ ẽ ả ự ấ ẩ

Bán phá giá

Bán phá giá, m t hình th c phân bi t đ i x  v  giá, là ph ng pháp tr  nh ng m c giáộ ứ ệ ố ử ề ươ ả ữ ứ  

khác nhau cho cùng 1 s n ph m  nh ng th  tr ng t ng t  nhau. K t qu  là hàng hoáả ẩ ở ữ ị ườ ươ ự ế ả  

nh p kh u đ c bán  m c giá th p gây thi t h i cho nh ng nhà s n xu t nh ng hàngậ ẩ ượ ở ứ ấ ệ ạ ữ ả ấ ữ  

hoá cùng lo i. Ví d  nh  hàng Boeing, McDonnell Douglas, t  cáo hàng Airbus đã nh n 9ạ ụ ư ố ậ  

t  USD ti n tr  giá t  t p đoàn đ c quy n c a Chính ph , có kh  năng hàng này đã đ nhỷ ề ợ ừ ậ ộ ề ủ ủ ả ị  

giá m i chi c máy bay  m c giá th p h n chi phí th c t  15 đ n 20 tri u USD. Bán pháỗ ế ở ứ ấ ơ ự ừ ế ệ  

giá cũng đ c áp d ng trong ngành d ch v . Các ngân hàng Nh t B n  California đã b  tượ ụ ị ụ ậ ả ở ị ố 

cáo là bán phá giá ti n t   th  tr ng M  b ng cách đ nh giá các kho n vay c a h  ề ệ ở ị ườ ỹ ằ ị ả ủ ọ ở  

m t m c lãi su t th p h n m c lãi su t c a các Ngân hàng Mộ ứ ấ ấ ơ ứ ấ ủ ỹ

Các hình th c bán phá giá.ứ

Có m t s  hình th c bán phá giá nh  bán phá giá tình th , bán phá giá t n công , bán pháộ ố ứ ư ế ấ  

giá liên t c và bán phá giá ngh ch.ụ ị

Bán phá giá tình th  x y ra khi m t nhà s n xu t v i m t s  nh ng hàng hoá ch a bánế ả ộ ả ấ ớ ộ ố ữ ư  

đ c mu n t  b  nh ng hàng hoá d  th a đã khi n h  m t m i. Đ  duy trì v  th  c nhượ ố ừ ỏ ữ ư ừ ế ọ ệ ỏ ể ị ế ạ  

tranh  th  tr ng n i đ a, nhà s n xu t ph i tránh vi c gây ra chi n tranh giá c  vì đi uở ị ườ ộ ị ả ấ ả ệ ế ả ề  

đó có th  gây h i cho th  tr ng trong n c. M t trong nh ng gi i pháp đòi h i ph i huể ạ ị ườ ướ ộ ữ ả ỏ ả ỷ 

nh ng hàng hoá d  th a, ví d  nh  nh ng nông dân Châu áữ ư ừ ụ ư ữ  đã ph I v t b  gà con trên bi nả ứ ỏ ể  

ho c thiêu chúng. M t con đ ng khác đ  gi i quy t v n đ  này là gi m nh ng thi t h i b ngặ ộ ườ ể ả ế ấ ề ả ữ ệ ạ ằ  

cách bán v i b t c  m c giá nào. Nh ng hàng hoá d  th a, do đó s  đ c bán phá giá ra n cớ ấ ứ ứ ữ ư ừ ẽ ượ ướ  

ngoài t i nh ng th  tr ng mà hàng hoá đó không đ c bán r ng rãi.ạ ữ ị ườ ượ ộ

Bán phá giá t n công thì lâu dài h n bán phá giá l .Chi n l c này đòi h i ph i bán hàng  m cấ ơ ẻ ế ượ ỏ ả ở ứ  

giá thua l  đ  ti p c n đ c th  tr ng và có th  đánh b t các đ i th  c nh tranh ra kh i thỗ ể ế ậ ượ ị ườ ể ậ ố ủ ạ ỏ ị 

tr ng .Ho c các đ i th  c nh tranh ph i ra kh i th  tr ng ho c th  tr ng m i đ c thi t l p,ườ ặ ố ủ ạ ả ỏ ị ườ ặ ị ườ ớ ượ ế ậ  

công ty đó s  s  d ng v  th  đ c quy n c a mình đ  tăng giá. M t s  nhà bình lu n đ t câu h iẽ ử ụ ị ế ộ ề ủ ể ộ ố ậ ặ ỏ  



cho ý ki n r ng bán phá t n công là có h i b ng cách ch  ra n u k t c c  công ty ti n hành pháế ằ ấ ạ ằ ỉ ế ế ụ ế  

giá l I tăng giá lên thì nh ng đ i th  c nh tranh cũ có th  tham gia tr  l i th  tr ng khi vi c đóạ ữ ố ủ ạ ể ở ạ ị ườ ệ  

l i tr  nên có l i h n.ạ ở ợ ơ

Hitachi b  t  cáo là đã áp d ng bán phá giá t n công s n ph m con chip EPROM c a hãng (bị ố ụ ấ ả ẩ ủ ộ 

nh  ch  đ c…………). Hãng này đã đ a ra thông báo  khuy n khích các nhà phân ph i c a M  làớ ỉ ọ ư ế ố ủ ỹ  

"hãng s  đ nh giá th p h n 10% so v i các đ i th  c nh tranh cho t i khi vi c đ u th u ch mẽ ị ấ ơ ớ ố ủ ạ ớ ệ ấ ầ ấ  

d t khi hãng Hitachi tr  thành ng i chi n th ng . Văn phòng lu t pháp , sau m t năm dài ti nứ ở ườ ế ắ ậ ộ ế  

hành nghiên c u, đã ng ng vi c đi u tra vì th y không đ  b ng ch ng đ  ki n hãng này.ứ ừ ệ ề ấ ủ ằ ứ ể ệ

Zenith trong m t th i gian dài đã t  cáo các nhà s n xu t vô tuy n truy n hình c a Nh t  sộ ờ ố ả ấ ế ề ủ ậ ử 

d ng bán phá giá t n công. Hãng này trong khi ti n hành t  t ng ch ng hi p h i ch  đã bu c t iụ ấ ế ố ụ ố ệ ộ ế ộ ộ  

các nhà s n xu t chính c a Nh t B n thông qua các hoá đ n sai và vi c h  giá bí m t, đã có âmả ấ ủ ậ ả ơ ệ ạ ậ  

m u đ t ra các m c giá t n công th p cho m t hàng vô tuy n truy n hình  th  tr ng M  v iư ặ ứ ấ ấ ặ ế ề ở ị ườ ỹ ớ  

m c đích đánh b t các công ty c a M  đ  giành l y v  th  đ c quy n. C  chính ph  Nh t B nụ ậ ủ ỹ ể ấ ị ế ộ ề ả ủ ậ ả  

và M  đ u ch ng l i hi p h i các công ty Nh t này trên l p tr ng "c ng ch  tuy t đ i". Nóiỹ ề ố ạ ệ ộ ậ ậ ườ ưỡ ế ệ ố  

cách khác, hi p h i b  ki n này là k t qu  c a s  nh ng b  đ i v i chính sách xu t kh u c aệ ộ ị ệ ế ả ủ ự ượ ộ ố ớ ấ ẩ ủ  

Chính ph  Nh t B n. Sau 16 năm đi u tra v  m t pháp lý , Toà án t i cao đã bác b  nh ng lýủ ậ ả ề ề ặ ố ỏ ữ  

lu n c a ho t đ ng phi pháp này nh ng yêu c u ph i có s  xét x  liên quan đ n l i bu c t i bánậ ủ ạ ộ ư ầ ả ự ử ế ờ ộ ộ  

phá giá này.

Bán phá giá liên t c là lo i bán phá giá lâu dài nh t, đòi h i vi c bán hàng kéo dài  1 th  tr ngụ ạ ấ ỏ ệ ở ị ườ  

t i các m c giá th p h n so v i các th  tr ng khác. Ph ng th c này có l  xu t phát t  s  th aạ ứ ấ ơ ớ ị ườ ươ ứ ẽ ấ ừ ự ừ  

nh n c a 1 công ty r ng các th  tr ng thì khác nhau v  nh ng đi u ki n v  t ng chi phí và cácậ ủ ằ ị ườ ề ữ ề ệ ề ổ  

đ c tr ng v  nhu c u. Ví d , m t công ty có th  cho r ng nhu c u n c ngoài thì linh ho t h nặ ư ề ầ ụ ộ ể ằ ầ ướ ạ ơ  

là nhu c u n i đ a ch ng h n. D a  trên nh n th c này, công ty đó có th  quy t đ nh dùng vi cầ ộ ị ẳ ạ ự ậ ứ ể ế ị ệ  

đ nh giá chi phí nh  ho c gia tăng  n c ngoài trong khi dùng vi c đ nh giá chi phí đ y đ  đị ỏ ặ ở ướ ệ ị ầ ủ ể 

trang tr i các chi phí c  đ nh trong n c. Ph ng th c này mang l i l i ích cho ng i tiêu dùngả ố ị ướ ươ ứ ạ ợ ườ  

n c ngoài, nh ng l i b t l i đ i v i ng i tiêu dùng trong n c .L y ví d  nh  Nh t B n cóướ ư ạ ấ ợ ố ớ ườ ướ ấ ụ ư ậ ả  

th  duy trì m c giá cao  th  tr ng n i đ a, đ c bi t đ i v i các m t hàng đi n t , b  vì khôngể ứ ở ị ườ ộ ị ặ ệ ố ớ ặ ệ ử ở  

có s  c nh tranh t  n c ngoài nào  đây nh ng n c này l i s n sàng gi m giá  th  tr ngự ạ ừ ướ ở ư ướ ạ ẵ ả ở ị ườ  

M  đ  giành l y ho c duy trì th  ph n. K t qu  là ng i tiêu dùng Nh t B n ph i ch u thi t doỹ ề ấ ặ ị ầ ế ả ườ ậ ả ả ị ệ  

ph i tr  m c giá cao h n cho các s n ph m c a Nh t đ c đ nh giá th p h n r t nhi u t i cácả ả ứ ơ ả ẩ ủ ậ ượ ị ấ ơ ấ ề ạ  

th  tr ng khác.ị ườ

Ba lo i bán phá giá trên thông th ng có chung 1 đ c tr ng: đó là đ u đòi h i ph i đ nh nh ngạ ườ ặ ư ề ỏ ả ị ữ  

m c giá th p h n  th  tr ng ngoài n c so v i th  tr ng n i đ a. Tuy nhiên, có th  có m tứ ấ ơ ở ị ườ ướ ớ ị ườ ộ ị ể ộ  

ph ng th c ng c l i, bán phá giá ngh ch. Đ  ti n hành đ c ph ng th c này, nhu c u n cươ ứ ượ ạ ị ể ế ượ ươ ứ ầ ướ  

ngoài ph i kém linh ho t h n và th  tr ng đó ph i ch u m t m c giá cao h n. Nh  v y, b t kỳả ạ ơ ị ườ ả ị ộ ứ ơ ư ậ ấ  



hình th c bán phá giá nào cũng s  đ c th c hi n  th  tr ng n i đ a c a các nhà s n xu tứ ẽ ượ ự ệ ở ị ườ ộ ị ủ ả ấ  

thông qua vi c bán v i m c giá th p h n t i đ a ph ng.ệ ớ ứ ấ ơ ạ ị ươ

Ph ng di n pháp lý c a bán phá giá.ươ ệ ủ

Vi c bán phá giá có b t h p pháp hay không là tuỳ thu c vào vi c ph ng th c này có đ cệ ấ ợ ộ ệ ươ ứ ượ  

ch p nh n  t ng th  tr ng hay không . Thu  Sĩ không có lu t ch ng phá riêng. Tuy v y ph nấ ậ ở ừ ị ườ ỵ ậ ố ậ ầ  

l n các qu c gia đ u có các quy đ nh v  bán phá giá đ t ra m t m c giá th p nh t hay giá sàn cóớ ố ề ị ề ặ ộ ứ ấ ấ  

th  áp d ng trên th  tr ng.ể ụ ị ườ

Vi c bán phá giá b t h p pháp di n ra khi giá đã tính th p h n m c giá quy đ nh. Năm 1987, Bệ ấ ợ ễ ấ ơ ứ ị ộ  

th ng m i c a M  đã quy t đ nh r ng s n ph m ng màu v  t  Nh t B n, Nam Tri u Tiên,ươ ạ ủ ỹ ế ị ằ ả ẩ ố ẽ ừ ậ ả ề  

Singapor và Canada đã đ c bán phá giá  th  tr ng M   nh ng m c giá th p h n m c giá thượ ở ị ườ ỹ ở ữ ứ ấ ơ ứ ị 

tr ng, và các đ i lý đó đã b  ph t.ườ ạ ị ạ

Th  nào là m c giá không h p lý hay b t h p pháp, và lo i b ng ch ng nào c n đ  ch ng minhế ứ ợ ấ ợ ạ ằ ứ ầ ể ứ  

l i t  cáo vi c bán phá giá. Hình 16.2 đã đ a ra các nhân t  đ c phòng Th ng M i Qu c t  sờ ố ệ ư ố ượ ươ ạ ố ế ử 

d ng đ  so sánh các m c giá nh m xác đ nh xem li u các m t hàng nh p kh u có đ c bán t iụ ể ứ ằ ị ệ ặ ậ ẩ ượ ạ  

m c giá th p h n giá tr  h p lý không.ứ ấ ơ ị ợ

Tr ng h p c a xe golf Melex t  Ph n Lan là m t ví d  ch  ra nh ng khó khăn trong vi c xácườ ợ ủ ừ ầ ộ ụ ỉ ữ ệ  

đ nh m c giá h p lý. S  thành công c a Melex  M  đã d n đ n l i bu c t i hãng bán phá giá.ị ứ ợ ự ủ ở ỹ ẫ ế ờ ộ ộ  

B  Tài chính đã không th  xác đ nh đ c li u m c giá  M  c a Melex có th p h n m c giá n iộ ể ị ượ ệ ứ ở ỹ ủ ấ ơ ứ ộ  

đ a t i Ph n Lan hay không b i Ph n Lan không h  có b t kỳ khoá hu n luy n nào v  ch i golfị ạ ầ ở ầ ề ấ ấ ệ ề ơ  

và do v y cũng không h  có nhu c u v  s n ph m này. Chi phí s n xu t không phù h p đ  xácậ ề ầ ề ả ẩ ả ấ ợ ể  

đ nh giá h p lý c a s n ph m này.ị ợ ủ ả ẩ

N n kinh t  xã h i c a Ph n Lan, không cho phép nh ng chi phí c a các nhân t  s n xu t b  ápề ế ộ ủ ầ ữ ủ ố ả ấ ị  

đ t b i th  tr ng. Vì nguyên nhân này, Lu t th ng m i năm 1974 không cho phép dùng các chiặ ở ị ườ ậ ươ ạ  

phí s n xu t t i các n c XHCN/xã h i vào m c đích so sánh.ả ấ ạ ướ ộ ụ

Đ  xác đ nh các chi phí h p lý, B  tài chính đã b t đ u s  d ng các chi phí c a các nhà s n xu tể ị ợ ộ ắ ầ ử ụ ủ ả ấ  

nh  Canada làm các m c giá tham kh o, ch  khi th y các Công ty Canada d ng vi c ch  t o xeỏ ứ ả ỉ ấ ừ ệ ế ạ  

golf. Ngoài ra, Ph n Lan đã ph n đ i r ng các chi phí s n xu t c a các Công ty Canada là quáầ ả ố ằ ả ấ ủ  

cao và không thích h p đ  đem ra so sánh. B c ti p theo c a B  tài chính là d a vào các m cợ ể ướ ế ủ ộ ự ứ  

giá tham kh o c a m t s n ph m có th  so sánh đ c t  các qu c gia có th  tr ng t  do.ả ủ ộ ả ẩ ể ượ ừ ố ị ườ ự  

Mehico và Tây Ban Nha đã đ c ch n b i hai n c này đ c xem là có đi u ki n phát tri nượ ọ ở ướ ượ ề ệ ể  

kinh t  t ng t  nh  Ph n Lan. M c dù c  Mehico và Tây Ban Nha đ u không s n xu t xe golf,ế ươ ự ư ầ ặ ả ề ả ấ  

c  2 n c đ u đ c dùng đ  xác đ nh xem li u chi phí s n xu t c a h  s  là bao nhiêu n u hả ướ ề ượ ể ị ệ ả ấ ủ ọ ẽ ế ọ 

s n xu t m t s n ph m nh  v y . Sau r t nhi u tranh cãI và xem xét , k t lu n đ a ra là giá trả ấ ộ ả ẩ ư ậ ấ ề ế ậ ư ị 

ch  t o không khác m y so v i giá th c t  c a Melex .ế ạ ấ ớ ự ế ủ



B ng ch ng c a vi c bán phá giá là khi m t s n ph m đ c bán v i m c giá th p h n giá  trằ ứ ủ ệ ộ ả ẩ ượ ớ ứ ấ ơ ị 

h p lý, năm 1986, B  Th ng M i đã phán quy t r ng  các nhà s n xu t ch t bán d n c a Nh tợ ộ ươ ạ ế ằ ả ấ ấ ẫ ủ ậ  

đã th c s  bán phá giá con chip EPROM  256 K DRAMS, 64 K DRAMS  th  tr ng M  . NECự ự ở ị ườ ỹ  

đ c xem là d n đ u trong s  nh ng công ty vi ph m, đã bán các con chip c a mình  m c giáượ ẫ ầ ố ữ ạ ủ ở ứ  

th p h n 108% và 180% so v i  giá tr  h p lý.ấ ơ ớ ị ợ

M t ví d   khác v  b ng ch ng bán phá giá là m t s n ph m đã đ c bán  m t m c giá th pộ ụ ề ằ ứ ộ ả ẩ ượ ở ộ ứ ấ  

h n m c giá hay chi phí s n xu t t i th  tr ng n i đ a. N c M  d a vào m c giá ngu n c aơ ứ ả ấ ạ ị ườ ộ ị ướ ỹ ự ứ ồ ủ  

các quan ch c M , m c giá này nh m h n ch  bán phá giá b ng cách đ a ra m t d u hi u s mứ ỹ ứ ằ ạ ế ằ ư ộ ấ ệ ớ  

c a m c giá nh p kh u không đ c ch p nh n. L y ví d  tr ng h p s n ph m là thép, m củ ứ ậ ẩ ượ ấ ậ ấ ụ ườ ợ ả ẩ ứ  

giá ngu n đ t ra m t m c giá th p nh t cho thép nh p kh u , đ c n đ nh b i chi phí s n xu tồ ặ ộ ứ ấ ấ ậ ẩ ượ ổ ị ở ả ấ  

thép t i Nh t B n. Theo General Accounting Office, 40% t ng nh p kh u t i m t th i đi mạ ậ ả ổ ậ ẩ ạ ộ ờ ể  

đ c đ nh giá th p h n giá ngu n.ượ ị ấ ơ ồ

Đ  làm gi m vi c bán phá giá, T  ch c hành đ ng ch ng bán phá giá yêu c u B  Th ng M iể ả ệ ổ ứ ộ ố ầ ộ ươ ạ  

ph i đánh thu  công b ng đ i v i ph n chênh l ch bán phá giá. Thu  ch ng bán phá giá tính d aả ế ằ ố ớ ầ ệ ế ố ự  

trên kho n ti n mà giá tr  th  tr ng ngoài n c hay giá tr  ch  t o v t quá giá mua  ho c giáả ề ị ị ườ ướ ị ế ạ ượ ặ  

bán c a m t nhà xu t kh u.ủ ộ ấ ẩ

Ví d  nh  B  Th ng M i vào năm 1982 đã phán quy t r ng 16 Công ty t i 6 n c Châu Âu đãụ ư ộ ươ ạ ế ằ ạ ướ  

bán phá giá các s n ph m thép t i th  tr ng M  và bán v i m c giá th p h n chi phí s n xu tả ẩ ạ ị ườ ỹ ớ ứ ấ ơ ả ấ  

t  1 - 41%. Do v y, các nhà s n xu t thép nh p kh u c a liên minh Châu Âu năm 1981 đã bừ ậ ả ấ ậ ẩ ủ ị 

đánh thu  ph n kháng v i m c 45%. Hành đ ng này đã d n đ n tho  thu n gi a M  và liênế ả ớ ứ ộ ẫ ế ả ậ ữ ỹ  

minh Châu Âu gi i h n l ng nh p kh u  10 lo i t i 5,7% th  tr ng M  n u các nhà s n xu tớ ạ ượ ậ ẩ ở ạ ớ ị ườ ỹ ế ả ấ  

M  rút l i nh ng l i phàn nàn c a h . Tr ng h p s n ph m là TV, năm 1971 B  tài chính đãỹ ạ ữ ờ ủ ọ ườ ợ ả ẩ ộ  

nh n th y vi c bán phá giá s n ph m c a Nh t đang di n ra. S  vi c này d n t i m t thoậ ấ ệ ả ẩ ủ ậ ễ ự ệ ẫ ớ ộ ả 

thu n v i 22 nhà nh p kh u đã b  đánh thu  77 tri u USD cho các s n ph m nh p kh u t  ngàyậ ớ ậ ẩ ị ế ệ ả ẩ ậ ẩ ừ  

31 tháng 3 năm 1979. B  th ng m i đã ch p nh n 66 tri u USD nh  cách gi i quy t nh ngộ ươ ạ ấ ậ ệ ư ả ế ữ  

yêu c u ch ng bán phá giá ch ng l i trên 100 Công ty đã nh p kh u các s n ph m toàn b  c aầ ố ố ạ ậ ẩ ả ẩ ộ ủ  

Nh t B n v i t ng giá tr  25 t  USD t i m c giá th p h n giá n i đ a c a Nh t B n t  nămậ ả ớ ổ ị ỷ ạ ứ ấ ơ ộ ị ủ ậ ả ừ  

1971 đ n năm 1979. Hãng Jenith, cho r ng các hình ph t đó là ch a đ , đã thách th c c  nh ngế ằ ạ ư ủ ứ ả ữ  

lu t l , nh ng toà án t i cao đã t  ch i xem xét l i kháng án.ậ ệ ư ố ừ ố ờ

Làm th  nào đ  bán phá giá (h p pháp và b t h p pháp)ế ể ợ ấ ợ

Bán phá giá là 1 ph ng th c ph  bi n. Các nhà xu t kh u và các nhà nh p kh u c a h  luônươ ứ ổ ế ấ ẩ ậ ẩ ủ ọ  

quan tâm t i tác d ng c a ph ng th c này khi c n thi t, và s  tìm ra nh ng cách đ  gi  bí m tớ ụ ủ ươ ứ ầ ế ẽ ữ ể ữ ậ  

ph ng th c này. Chúng ta có th  h c đ c đôi đi u t  tr ng h p c a hãng Mitsui. Mitsui đãươ ứ ể ọ ượ ề ừ ườ ợ ủ  

ph i ch u trách nhi m v  vi c ti n hành v  bán phá giá l n nh t và đã đ a ra l i bi n h  v i 21ả ị ệ ề ệ ế ụ ớ ấ ư ờ ệ ộ ớ  

đI m chính  bao g m vi c h i l  các nhân viên h I quan và gi  m o gi y t  đ   bán thép v i giáể ồ ệ ố ộ ả ả ạ ấ ờ ể ớ  



th p h n m c giá quy đ nh. Mitsui đã c  g ng gi u kín hành đ ng bán phá giá c a mình b ngấ ơ ứ ị ố ắ ấ ộ ủ ằ  

nhi u cách. Hãng che đ y ngu n g c các s n ph m thép c a Nh t B n b ng cách ngu  trangề ậ ồ ố ả ẩ ủ ậ ả ằ ỵ  

chúng nh  đ c ch  t o t i M  (ví d  nh  tr ng h p nh p kh u dây d n vào Houston). Hãngư ượ ế ạ ạ ỹ ụ ư ườ ợ ậ ẩ ẫ  

đã trình ra nh ng gi y t  sai đ  che gi u gía tr  th c c a hàng hoá, ký lùi ngày các hoá đ n l i đữ ấ ờ ể ấ ị ự ủ ơ ạ ể 

tránh các m c giá quy đ nh. Ngoài ra, hãng đem đ n cho các khách hàng M  c a mình kho nứ ị ế ỹ ủ ả  

chi t kh u b ng v i kho n chênh l ch gi a t  giá chính th c và t  gía th c t , và các tính toánế ấ ằ ớ ả ệ ữ ỷ ứ ỷ ự ế  

đ c th c hi n sau khi hàng đã đ c nh p. Các kho n chi t kh u b t h p pháp này có t ng gíaượ ự ệ ượ ậ ả ế ấ ấ ợ ổ  

tr  là 1,3 tri u USD t  năm 1987 đ n năm 1987. M t cách đánh l a khác có liên quan t i cáchị ệ ừ ế ộ ừ ớ  

dùng nh ng khai báo t n th t. Mitsui đã đ a ra nh ng l i khai báo sai r ng hàng hoá đã b  h  h iữ ổ ấ ư ữ ờ ằ ị ư ạ  

trong quá trình v n chuy n và c p m t kho n tín d ng 22,676 USD cho đinh c kim lo i Hànậ ể ấ ộ ả ụ ố ạ  

Qu c đã h  h i mà không c n xem xét hay thông báo nh ng t n th t này cho công ty b o hi mố ư ạ ầ ữ ổ ấ ả ể  

c a hãng. M c dù đã áp d ng nh ng bi n pháp h t s c tinh vi này, Mitsui v n b  phát giác vàủ ặ ụ ữ ệ ế ứ ẫ ị  

ph i tr  nh ng kho n ti n ph t r t n ng cho hành đ ng bán phá giá và s  gian l n c a mìnhả ả ữ ả ề ạ ấ ặ ộ ự ậ ủ

Sears đã b  bu c t i t ng t  do k t h p v i Sanyo và Toshiba trình ra nh ng hoá đ n h i quanị ộ ộ ươ ự ế ợ ớ ữ ơ ả  

sai l ch có liên quan t i ho t đ ng nh p kh u vô tuy n truy n hình c a Nh t B n t  năm 1968ệ ớ ạ ộ ậ ẩ ế ề ủ ậ ả ừ  

đ n năm 1975. Đ  tránh các hình ph t h i quan do m c giá đ nh ra th p h n m c giá t i thế ể ạ ả ứ ị ấ ơ ứ ạ ị 

tr ng Nh t B n, Sears đã ch ng minh các m c giá mua đ u cao h n m c giá đã tr  th c t .ườ ậ ả ứ ứ ề ơ ứ ả ự ế  

Trong 2 trong 7 năm đó, Sear đã phóng đ i m c giá c a Toshiba lên 1,66 tri u USD và c a Sanyoạ ứ ủ ệ ủ  

lên 7 tri u USDệ

Khung 16-2: Bán phá gía: các c  s  đ  so sánhơ ở ể

1.   Vi c xác đ nh li u hàng hoá có đ c bán cho nh ng ng i tiêu dùng t i M  v i m c giáệ ị ệ ượ ữ ườ ạ ỹ ớ ứ  

th p h n giá tr  h p lý hay không th ng d a trên s  so sánh gi a m c giá FOB xí nghi p ròngấ ơ ị ợ ườ ự ự ữ ứ ệ  

đ n tay nhà nh p kh u c a M  và giá FOB xí nghi p ròng đ n tay nh ng ng i mua t i thế ậ ẩ ủ ỹ ệ ế ữ ườ ạ ị 

tr ng n i đ a. N u doanh s  hàng bán sang M  d a trên c  s  giao hàng CIF ho c c  s  giaoườ ộ ị ế ố ỹ ự ơ ở ặ ơ ở  

hàng FOB, thì nh ng l ng kh u tr  c n thi t đ c tính nh m đ a giá c  v  m c giá FOB xíữ ượ ấ ừ ầ ế ượ ằ ư ả ề ứ  

nghi p.ệ

2.   N u chính hàng hoá đó ho c hàng hoá t ng t  không đ c bán  th  tr ng n i đ a, ho cế ặ ươ ự ượ ở ị ườ ộ ị ặ  

n u l ng bán  th  tr ng n i đ a là quá nh  (thông th ng là d i 5% l ng bán  các n cế ượ ở ị ườ ộ ị ỏ ườ ướ ượ ở ướ  

th  ba), không đ  c  s  đ  so sánh, thì ng i ta s  so sánh gi a m c giá t i M  và m c giá xu tứ ủ ơ ở ể ườ ẽ ữ ứ ạ ỹ ứ ấ  

kh u sang các n c th  ba.ẩ ướ ứ

3.   N u hàng hoá ch  đ c bán  M  ho c n u hàng hoá bán  th  tr ng n i đ a ho c sang cácế ỉ ượ ở ỹ ặ ế ở ị ườ ộ ị ặ  

n c th  3 không hoàn toàn t ng t  v i hàng hoá bán  M  đ  t o nên m t c  s  tho  mãnướ ứ ươ ự ớ ở ỹ ể ạ ộ ơ ở ả  

cho vi c so sánh, thì ng i ta s  so sánh gi a giá bán  M  và giá tr  ch  t o, đ c quy đ nh theoệ ườ ẽ ữ ở ỹ ị ế ạ ượ ị  

các Tho  thu n mh ng m i ký k t năm 1979.ả ậ ươ ạ ế

Giá tr  ch  t o là t ng c a:ị ế ạ ổ ủ



a. Chi phí nguyên v t li u, lao đ ng và ch  t o.ậ ệ ộ ế ạ

b. Nh ng kho n phí chung thông th ng, ví d  nh  qu n lý c p cao và xí nghi p, và l iữ ả ườ ụ ư ả ấ ệ ợ  

nhu n thông th ng th y đ c trong quá trình s n xu t c a hàng hoá có đ c tr ng chung t ngậ ườ ấ ượ ả ấ ủ ặ ư ươ  

t  ; và ự

c. Chi phí bao gói và các kho n phí khác cho vi c chu n b  hàng hoá v n chuy n sangả ệ ẩ ị ậ ể  

M .ỹ

Lu t này quy đ nh r ng các kho n tăng thêm cho các chi phí chung ph i chi m t i thi u 10% chiậ ị ằ ả ả ế ố ể  

phí d i m c a và kho n tăng thêm đó cho l i nhu n ph i đ t t i thi u 8% t ng chi phí chung.ướ ụ ả ợ ậ ả ạ ố ể ổ

N u m t m i quan h  t n t i gi a ch  tàu và nhà nh p kh u khác h n so v i m i quan h  gi aế ộ ố ệ ồ ạ ữ ủ ậ ẩ ơ ớ ố ệ ữ  

ng i bán và ng i mua (ví d  nh  n u nhà nh p kh u là đ i lý ho c công ty con c a ch  tàu),ườ ườ ụ ư ế ậ ẩ ạ ặ ủ ủ  

thì ng i ta s  so sánh gi a tiêu dùng trong n c ho c giá c  c a n c th  ba v i các m c giáườ ẽ ữ ướ ặ ả ủ ướ ứ ớ ứ  

bán c a nhà xu t kh u ,là m c giá mà nhà nh p kh u s  bán l i hàng hoá t i M , ít (1) chi phíủ ấ ẩ ứ ậ ẩ ẽ ạ ạ ỹ  

và trách nhi m v n chuy n h n, (2) kho n ti n c a b t kỳ tho  thu n bán hàng nào và cácệ ậ ể ơ ả ề ủ ấ ả ậ  

kho n phí bán hàng có liên quan t i vi c bán hàng hoá t i M  và b t kỳ chi phí nào ph i gánhả ớ ệ ạ ỹ ấ ả  

ch u t  quá trình tr c khi hàng hoá nh p kh u đ c bán l i.ị ừ ướ ậ ẩ ượ ạ

Trong vi c so sánh các m c giá t i M  v i các m c giá bán  th  tr ng n i đ a ho c sang cácệ ứ ạ ỹ ớ ứ ở ị ườ ộ ị ặ  

n c th  ba, cho phép có s  khác nhau  m c giá mà toàn b  ho c t ng ph n tuỳ thu c s  khácướ ứ ự ở ứ ộ ặ ừ ầ ộ ự  

nhau v  l ng bán ho c s  khác nhau v  đi u ki n bán hàng. Các quy t c th ng m i l n thề ượ ặ ự ề ề ệ ắ ươ ạ ầ ứ  

t  l p ra quy đ nh chung quy đ nh trong tr ng h p thông th ng s  qu n lý xem li u m tư ậ ị ị ườ ợ ườ ẽ ả ệ ộ  

kho n chi t kh u s  l ng cá bi t có ch p nh n đ c cho m c đích th a nh n m t kho n chi tả ế ấ ố ượ ệ ấ ậ ượ ụ ừ ậ ộ ả ế  

kh u s  l ng hay không .ấ ố ượ

Nhìn chung ,nh ng khác bi t trong các tr ng h p bán hàng có chi t kh u b  gi i h n trongữ ệ ườ ợ ế ấ ị ớ ạ  

nh ng tr ng h p phát sinh m t m i quan h  tr c ti p đ i v i vi c bán hàng đ c xem xét t i ,ữ ườ ợ ộ ố ệ ự ế ố ớ ệ ượ ớ  

ch ng h n nh  nh ng khác bi t trong các đi u ki n tín d ng , ng i đ ng ra b o lãnh , b oẳ ạ ư ữ ệ ề ệ ụ ườ ứ ả ả  

hành , tr  giúp k  thu t , cung c p d ch v  , s   t   tôn c a ng i bán hàng hoá trong qu ng cáoợ ỹ ậ ấ ị ụ ự ự ủ ườ ả  

c a ng i mua , ho c các chi phí bán hàng khác hay các kho n ti n hoa h ng ủ ườ ặ ả ề ồ

Khi so sánh m c giá bán hàng mà ng i xu t kh u dùng ,s  có nh ng kho n chi t kh u h p lýứ ườ ấ ẩ ẽ ữ ả ế ấ ợ  

cho nh ng kho n chi phí bán hàng th c t  ph i ch u   th  tr ng n i đ a cho t i các kho n ph Iữ ả ự ế ả ị ở ị ườ ộ ị ớ ả ả  

gánh ch u  th  tr ng M . Nhìn chung , không có nh ng kho n chi t kh u dành cho nh ng khácị ở ị ườ ỹ ữ ả ế ấ ữ  

bi t trong qu ng cáo hay các chi phí bán hàng khác , tr  khi chính các kho n chi phí đó đ mệ ả ừ ả ả  

nh n vi c đ I di n cho nh ng ng i bán hàng : ch ng h n nh  qu ng cáo c a m t lo I đ cậ ệ ạ ệ ữ ườ ẳ ạ ư ả ủ ộ ạ ượ  

thi t k  đ  ti p c n khách hàng c a ng i bán h n là khách hàng c a ng i mua . Nhìn chung ,ế ế ể ế ậ ủ ườ ơ ủ ườ  

không có kho n chi t kh u b t bu c cho nh ng khác bi t trong chi phí s n xu t , tr  nh ngả ế ấ ắ ộ ữ ệ ả ấ ừ ữ  

tr ng h p n I chu n b  hàng hoá là không đúng . Trong tr ng h p này , chi t kh u s  chườ ợ ơ ẩ ị ườ ợ ế ấ ẽ ủ  



y u d a trên nh ng khác bi t trong chi phí s n xu t nh ng khi c n thi t , nh ng tác đ ng c aế ự ữ ệ ả ấ ư ầ ế ữ ộ ủ  

chính nh ng khác bi t v  giá tr  th  tr ng c a hàng hoá đó có th  cũng đ c xét đ n , n uữ ệ ề ị ị ườ ủ ể ượ ế ế  

ch ng minh đ c kho n chênh l ch giá c  ph  thu c hoàn toàn ho c ph n nào vào nh ng khácứ ượ ả ệ ả ụ ộ ặ ầ ữ  

bi t đó . Nh ng khác bi t trong chi phí s n xu t hàng hoá v i các đ c tr ng v t lý t ng tệ ữ ệ ả ấ ớ ặ ư ậ ươ ự  

nhau nh  các s n ph m m c tiêu s  không đ c cho phép.ư ả ẩ ụ ẽ ượ

Khi so sánh giá mua c a nh ng nhà nh p kh u c a M  ( ho c giá bán c a nh ng ng i xu tủ ữ ậ ẩ ủ ỹ ặ ủ ữ ườ ấ  

kh u ) v i giá cung n i đ a , b t kỳ kho n thu  nào đ c n p cho vi c bán hàng trong n cẩ ớ ộ ị ấ ả ế ượ ộ ệ ướ  

ho c đ c hoàn l i do nh p kh u , s  đ c tính thêm vào giá mua đó ( ho c giá bán c a nh ngặ ượ ạ ậ ẩ ẽ ượ ặ ủ ữ  

ng i xu t kh u ).ườ ấ ẩ

Trong h u h t các tr ng h p ,m t công ty xu t kh u hàng hoá b ng đ ng bi n có th  tầ ế ườ ợ ộ ấ ẩ ằ ườ ể ể ự  

thuy t ph c r ng công ty đó không bán hàng vào M  t I m c gía th p h n giá tr  h p lý b ngế ụ ằ ỹ ạ ứ ấ ơ ị ợ ằ  

cách đ n gi n là so sánh các m c giá FOB xí nghi p ròng c a công ty bán sang M  v i giá FOBơ ả ứ ệ ủ ỹ ớ  

xí nghi p ròng bán t I th  tr ng n i đ a ho c sang các n c th  ba.ệ ạ ị ườ ộ ị ặ ướ ứ

Đ  ngăn c n các hãng c a Nh t bán phá giá các con chip EPROM trên th  tr ng Mĩ. Mĩ và Nh tể ả ủ ậ ị ườ ậ  

đã đ a ra m t m c giá đúng v i th  tr ng hay là m c giá t i thi u cho nh ng con chip. Nh ng,ư ộ ứ ớ ị ườ ứ ố ể ữ ư  

nh ng nhà s n xu t chip  Mĩ đã kh ng đ nh r ng Nh t đã vi ph m tho  thu n th ng m i nàyữ ả ấ ở ẳ ị ằ ậ ạ ả ậ ươ ạ  

d i hình th c bán phá giá chip  H ng Kông, Đài Loan và Singapo đ ng th i bán chip choướ ứ ở ồ ồ ờ  

ng i Hàn Qu c  m c giá đúng lu t nh ng l i đ c b t m t s  ti n. V n đ  là các con chipườ ố ở ứ ậ ư ạ ượ ớ ộ ố ề ấ ề  

này có th  xâm nh p vào th  tr ng Mĩ ho c nh ng nhà s n xu t Mĩ s  d ng ch t bán d n cóể ậ ị ườ ặ ữ ả ấ ử ụ ấ ẫ  

th  chuy n ho t đ ng c a h  sang th  tr ng khác đ  l i d ng l i th  giá chip r .ể ể ạ ộ ủ ọ ị ườ ể ợ ụ ợ ế ẻ

Phá giá là m t bi n pháp m o hi m mà có th  gây ra nhi u khó khăn cho ng i bán phá giá,ộ ệ ạ ể ể ề ườ  

thêm vào đó là t o ra m t l ng l n chi phí cho các m c tiêu tài chính l n. Do đó, m t chi nạ ộ ượ ớ ụ ớ ộ ế  

l c thích h p là s  d ng các bi n pháp khác đ  v t qua lu t ch ng bán phá giá. M t bi nượ ợ ử ụ ệ ể ượ ậ ố ộ ệ  

pháp có th  tránh nh ng phí t n c a bán phá giá phân bi t hoá các hàng hoá xu t kh u và cácể ữ ổ ủ ệ ấ ẩ  

hàng bán trên th  tr ng n i đ a. B ng vi c ch  đ ng t o ra s n ph m n i đ a mà s n ph mị ườ ộ ị ằ ệ ủ ộ ạ ả ẩ ộ ị ả ẩ  

n c ngoài không th  so sánh, s  không có giá n i đ a đ  làm c  s  so sánh giá c . Đó cũng là lýướ ể ẽ ộ ị ể ơ ở ả  

do mà nhà s n xu t xe h i Nh t B n bán xe h i c a h  d i nh ng cái tên m i b ng tên đãả ấ ơ ậ ả ơ ủ ọ ướ ữ ớ ằ  

đ c đ i  Mĩ. M t bi n pháp khác dùng đ  ch ng bán phá giá là t o ra nh ng đi u ch nh cóượ ổ ở ộ ệ ể ố ạ ữ ề ỉ  

tính c nh tranh h n  danh m c hàng không có giá khi đàm phán v i chi nhánh ho c ng i phânạ ơ ở ụ ớ ặ ườ  

ph i. Ví d  nh  s  d ng sáng t o tín d ng có th  có hi u qu  nh  bán phá giá.ố ụ ư ử ụ ạ ụ ể ệ ả ư

Có th  v t qua v n đ  phá giá b ng vi c x n su t m t s n ph m th c hi n  m t n c thayể ượ ấ ề ằ ệ ả ấ ộ ả ẩ ự ệ ở ộ ướ  

vì nh p kh u hàng hoá s  l a ch n này r t thi t th c cho các nhà s n xu t Nh t b n, nh ngậ ẩ ự ự ọ ấ ế ự ả ấ ậ ả ữ  

ng i không mu n s n xu t  Nh t, nh ng mà h  không có đ i th  c nh tranh n c ngoài.Tuyườ ố ả ấ ở ậ ư ọ ố ủ ạ ướ  

nhiên, giá co trong n c đem l i nh ng bát l i cho nhà s n su t Nh t b n vì có th  d  dàngướ ạ ữ ợ ả ấ ậ ả ể ễ  

ch ng minh đ c r ng Nh t bán phá giá  th  tr ng Mĩ. Đ  gi m t i m c t i thi u vi c chiứ ượ ằ ậ ở ị ườ ể ả ớ ứ ố ể ệ  



phí tr i lên  Mĩ, các hãng  Nh t b n đã nh p kh u nh ng chi ti t máy và các ph  tung s  bópộ ở ở ậ ả ậ ẩ ữ ế ụ ự  

méo giá c .ả

Lu t phá giá không ph i là nguyên nhân duy nh t d n đ n s  bi n đ i c a giá c . Chính sách giáậ ả ấ ẫ ế ự ế ổ ủ ả  

c  c a chính ph  có th  đi u ti t kh  năng đ nh giá c a th  tr ng. Th c t , t t c  t t các chínhả ủ ủ ể ề ế ả ị ủ ị ườ ự ế ấ ả ấ  

ph  đ u không đ  cho th  tr ng t  hi n hành giá.ủ ề ể ị ườ ự ệ

Exhibit 16-3 đã miêu t  vai trò c a th  tr ng và giá c  đ c hình thành nh  th  nào  mnh ngả ủ ị ườ ả ượ ư ế ở ữ  

n c chúng tôi l a ch n trong h p. Khi chính ph  tr c ti p tham gia vào mua bán hàng hoá trongướ ự ọ ộ ủ ự ế  

n c và n c ngoài, thông th ng nh ng ho t đ ng đó s  có nh h ng kèm theo là s  bi nướ ướ ườ ữ ạ ộ ẽ ả ưở ự ế  

đ ng giá c . b i vì chính sách giá c  c a Nh t b n nh h ng t i lĩnh v c nông nghi p, nh ngộ ả ở ả ủ ậ ả ả ưở ớ ự ệ ữ  

nông dân c a Nh t có th  đ a ra m c giá g o cao g p vài l n  Mĩ, k t qu  là  Nh t ng iủ ậ ể ư ứ ạ ấ ầ ở ế ả ở ậ ườ  

tiêu dùng ph i tr  ti n g p đôi g p ba l n m c g o th  gi i. B ng 16-1 ch  rõ s  khác bi t giáả ả ề ấ ấ ầ ứ ạ ế ớ ả ỉ ự ệ  

c  xe h i  các n c. Giá m t chi c xe h i trung bình  Singapo có th  g p b n l n m t chi cả ơ ở ướ ộ ế ơ ở ể ấ ố ầ ộ ế  

xe tô sang tr ng  Tokyo ho c  Brucsen.ọ ở ặ ở

Exhibit 16-3: Vai trò c a th  tr ng giá củ ị ườ ả

Brazin:

Các m c giá c  liên quan ch u nh h ng c a chính sách t  giá h i đoái, các bi n pháp thu uứ ả ị ả ưở ủ ỉ ố ệ ế  

quan và phi thu  quan trong th ng m i. Thu  là u đãi tín d ng góp ph n ch  đ o đ u t  tế ươ ạ ế ư ụ ầ ỉ ạ ầ ư ư 

nhân.

Kenia:

Thông th ng, giá c  không ph n ánh kh  năng h u d ngc a các ngu ng l c trong nông nghi p,ườ ả ả ả ữ ụ ủ ồ ự ệ  

giá c  này hoàn toàn sai l ch và s n xu t đ c b o v  kh i các đ i th  c nh tranh n c ngoài.ả ệ ả ấ ượ ả ệ ỏ ố ủ ạ ướ  

Nh ng bi n pháp qu n lý tr c ti p nh  gi y phép s n xu t, s  h n ch  tính ho t đ ng c a thữ ệ ả ự ế ư ấ ả ấ ẽ ạ ế ạ ộ ủ ị  

tr ng.ườ

Singapo:

Singapo th ng s  d ng các d u hi ugiá c  c a th  tr ng qu c t . S  bóp méo giá c  vàoườ ử ụ ấ ệ ả ủ ị ườ ố ế ự ả  

nh ng năm 1960, khi Singapo còn n m trong liên bang Malaixia, đã không còn n a.ữ ằ ữ

Thái lan:

N n kinh t  căn b n theo đ nh h ng th  tr ng. v n còn nhi u s  méo mó giá c , tuy nhiênề ế ả ị ướ ị ườ ẫ ề ự ả  

d i hình th c thu  và b o v  m u d ch trong s n xu t, nh ng nh ng bi n pháp nàych  có t mướ ứ ế ả ệ ậ ị ả ấ ư ữ ệ ỉ ầ  

quan tr ng t ng đ i ít và th m chí còn th ng không có tính ràng bu c.ọ ươ ố ậ ườ ộ

Nam t :ư



Th  tr ng hàng hoá cu i cùng đ c coi nh  là ho t đ ngt t nh ng c n có s  can thi p c aị ườ ố ượ ư ạ ộ ố ư ầ ự ệ ủ  

chính ph  vào th  tr ng hàng háo trung gian và th  tr ng th  tr ng các hàng hoá d ch v  thi tủ ị ườ ị ườ ị ườ ị ụ ế  

y u. Th  tr ng các nhân t  c  b n (v n và lao đ ng) b  phá v .ế ị ườ ố ơ ả ố ộ ị ỡ

Ngu nồ : Helen Hugnes "Private and Development Country Experience" Economic Development  

and Private Sector (Washington DC. Ngân hàng th  gi i. 1983) 36- 39 đ c tái b n d i s  choế ớ ượ ả ướ ự  

phép c a ngân hàng th  gi i.ủ ế ớ

Trong nhi u tr ng h p, chính ph  đ a ra m t m c giá cao đ  h n ch  ng i tiêu dùng n i đ aề ườ ợ ủ ư ộ ứ ể ạ ế ườ ộ ị  

s  d ng hàng hoá nh p kh u. Ví d : lúa mỳ  Mĩ bán t i Nh t v i giá g p đôi m c giá mà l  raử ụ ậ ẩ ụ ở ạ ậ ớ ấ ứ ẽ  

ng i Nh t ph i tr . Japan Tobacco and Salt Public Coorperation, m t công ty đ c quy n đã bánườ ậ ả ả ộ ộ ề  

thu c lá ngo i v i m c giá quá cao (500%) t i m c giá c a chúng nhièu g p r i giá c a cácố ạ ớ ứ ớ ứ ủ ấ ưỡ ủ  

s n ph m nhãn hi u n i, chính ph  đã có đ c nh  mong mu n, thu c lá ngo ich  chi m 2% thả ẩ ệ ộ ủ ượ ư ố ố ạ ỉ ế ị 

ph n.ầ

Lu t l  v  gi y phép và s  b t bu c ph i có b ng sáng ch  cũng có th  nh h ng tr c ti pậ ệ ề ấ ự ắ ộ ả ằ ế ể ả ưở ự ế  

đ n giá th  tr ng. Canada dùng bi n pháp gi y phép b t bu c và cho phép các nhà phân ph iế ị ườ ệ ấ ắ ộ ố  

nh p kh u các lo i thu c giá cao t ng t  đ  kích thích c nh tranh giá c . Nhi u thu c có m cậ ẩ ạ ố ươ ự ể ạ ả ề ố ứ  

giá th p h n nhi u giá c a các nhãn hi u đ c quy n, đi u này khi n các thu c thông th ng dấ ơ ề ủ ệ ộ ề ề ế ố ườ ễ 

dàng dành đ c th  ph n. Chính ph  cũng khuy n cáo các d c s  s  d ng các lo i thu c thôngượ ị ầ ủ ế ượ ỹ ử ụ ạ ộ  

th ng khi đ n thu c đ c chính ph  thanh toán. K t qu  là giá Valium  Canada gi m t  74%ườ ơ ố ượ ủ ế ả ở ả ừ  

giá Mĩ xu ng còn 6%.ố

Thông th ng, chính sách c a chính ph  nh m gi  cho giá  m c th p, n u nh  đi u đó là c nườ ủ ủ ằ ữ ở ứ ấ ế ư ề ầ  

thi t cho các phúc l i xã h i. Standard Oil ( n Đ ) đã rút chi nhánh Amoco Italia ra kh i Italiaế ợ ộ ấ ộ ỏ  

sau khi l  112 tri u đôla trong m i tháng đ u năm 1981 b i vì s  qu n lý giá d u c a chínhỗ ệ ườ ầ ở ự ả ầ ủ  

ph . Chính ph  Italia c  đ nh ph n l n các giá d u và nhi u m c giá không khác bi t v i giáủ ủ ố ị ầ ớ ầ ề ứ ệ ớ  

ngu n  n i khác  Châu Âu. M t ví d   Nethuland Antiles, ngoài vi c qu n lý giá th c ph mồ ở ơ ở ộ ụ ở ệ ả ự ẩ  

thi t y u ch t ch , chính ph  cũng tham gia vào vi c l p t  l  gi a vi c chuyên ch  và côngế ế ặ ẽ ủ ệ ậ ỉ ệ ữ ệ ở  

d ng chính ph  không qu n lý. H n n a, n u m t doanh nghi p ch u thu  và nh ng nh ng bụ ủ ả ơ ữ ế ộ ệ ị ế ữ ượ ộ 

khác, chính ph  yêu c u (1) m c giá v a ph i (2) đ t đ c tiêu chu n ch t l ng và (3) đ mủ ầ ứ ừ ả ạ ượ ẩ ấ ượ ả  

b o trong phân ph i. ả ố

B ng 16 - 1: Giá mua bán xe h i và chi phí b o qu nả ơ ả ả

Đ n v  tính: Đô la ơ ị

Medium-Priced Automobile Price1 Taxes2 Checkup3

Abu Dhabi Mazda 929 L 7.600 - 59

Amsterciam Opel Ascona 1.6 SIS 6.900 157 43



Athens Datsun Sunny 1.5 S GL 12.500 299 20

Bangkos Tovota 1600 GL 13.400 58 6

Renault 9 Secan 12.300 152 54

Bombay Ambassador 6.700 37 12

Brussels Renault 11 GTX 1700 5.500 84 24

Buenos Arres Renault 11 GTX 1600 11.500 287 119

Cairo Fiat 127 5.800 31 18

Caracas Ford Del Rev 5.500 14 24

Chicago Chervolet Cavalier 9.200 98 63

Copenhagen Ford Sierra 1.6 11.100 133 69

Dublin Ford Sierra 1600 L 10.100 159 41

Dusseldorf VW Golf CL 1600 5.600 75 37

Geneva VW Golf GL 1600 6.400 - 65

Helsinkf Saab 900 D 17.200 - 56

Hong Kong Honda Accord 1800 13.500 471 69

Housion Oidsmobile Fiena (1.8.1) 8.600 51 40

Istanbul Renault 12 TS 5.700 5 11

Iakaru Corona GL 14.800 247 5

Jeddan Datsun Nissan 240 L 7.400 17 120

Johannesburg Opel Rekord GL 8.000 36 35

Kuala Lumpur Honda Civic 9.700 294 21

Lagos Peugeo 504 GR 14.500 52 60

Lisbon Nissan Sunnv 1.5 8.600 19 25

London Ausun Rover Montezo 1.6 7.300 109 85

Los Angeies Chevroier Cavalier 7.500 156 120

Luxembourg VW Golf 1600 C 4.900 43 30

L m phát th ng là nguyên nhân căn b n c a qu n lý giá c , l m phát nh h ng đ n phúc l iạ ườ ả ủ ả ả ạ ả ưở ế ợ  

công c ng và kích thích công nhân đòi l ng cao h n. Đ  b o v  ng i tiêu dùng và góp ph nộ ươ ơ ể ả ệ ườ ầ  

qu n lý l m phát, Hi L p đã l m d ng vi c qu n lý giá v i m t l ng l n hàng hoá và d ch vả ạ ạ ạ ụ ệ ả ớ ộ ượ ớ ị ụ  

thi t y u. Vi c qu n lý này ti n hành d i hai hình th c ho c là giá l n nh t đ c phép bán,ế ế ệ ả ế ướ ứ ặ ớ ấ ượ  

ho c là s  d  l i nhu n l n nh t đ c phép. Mêhico cũng đ a ra m c giá có s  qu n lý và baoặ ố ư ợ ậ ớ ấ ượ ư ứ ự ả  

c p cho lo i bánh b p (bánh làm b ng b t ngô), lo i bánh th ng dùng c a ng i Mêhicô. Giáấ ạ ắ ằ ộ ạ ườ ủ ườ  

c  lo i hàng này dò có tăng lên cũng không ph n ánh chi phí th c t  c a vi c s n xu t vàả ạ ả ự ế ủ ệ ả ấ  

marketing bánh b p.ắ

B ng 16 - 1 (TT): Giá mua bán xe h i và chi phí b o qu nả ơ ả ả



Đ n v  tính: Đô la ơ ị

Medium- d Automobile Price1 Taxes2 Checkup3

Madrid PriceRenault 18 GTS 7.600 55 52

Manama (Braxin) Mazda 323 Hatchback 6.600 43 14

Manila Viz Laser 1.3 Sedan 7.600 47 15

Mexico City VW Atianu 11.100 57 80

Milan Fiat Regara 8.300 45 48

Montreal Ponuac Sunbird 7.300 105 29

New York Chevroler Cavaiter 7.600 36 140

Osic Ford Escon 1600 10.700 85 91

Panama Tovota Cronz 9.200 32 45

Paris Renault 18 GTL 6.900 48 20

Rio de janeiro VW Vovage S 1600 5.800 187 32

Sao Faulo VW Vovage 1600 Sedan 6.600 81 16

Seoul Pony Excel 1500 6.000 359 51

Singapore Honda Accord 1600 21.000 572 36

Stockhol, Volvo 200 DL 8.400 94 54

Sydney Ford Lazer 7.100 205 58

Tel Aviy Ford Sierra 1600 19.600 87 35

Tokyo Tovota Crona 1800 GX 5.600 236 38

Toronto Buick Skviark Custom 9.000 35 18

Vienna VW Golf CL 1600 6.900 100 37

Zuncry VW Golf CL 1600 6.100 127 68

(1) Xe h i m c giá trung bình giá thu  ki m tra.ơ ứ ế ể

(2) G m phí xin gi y phép m i năm ho c phí đăng ký hàng năm.ồ ấ ỗ ặ

(3) Chi phí ho t đ ng bình th ng (không g m giá ph  tùng n u c n, phí tr  cho l ng xăngạ ộ ườ ồ ụ ế ầ ả ượ  

tiêu th ) cho 15.000 lilomet (ụ ≈  9000 d m).ặ

(4) Không thu .ế

Ngu n: ồ Prices and Earrungs aronnd we globe, xu t b n 1985 (Ngân hàng Qu c gia c a Th y Sĩấ ả ố ủ ụ  

1985).

Đ  qu n lý l m phát  Itsaren, Braxin, Achentina, m i n c dùng m t b ng t  giá h i đoáiể ả ạ ở ỗ ướ ộ ả ỉ ố  

(thông qua h  th ng crawling peg) và b ng l ng (k t h p l ng v i m c tăng giá tr c). Víệ ố ả ươ ế ợ ươ ớ ứ ướ  

d , Braxin đã đi u ch nh t  giá h i đoái hàng ngày. Thay vì ki m ch  l m phát, b ng này s  v nụ ề ỉ ỉ ố ề ế ạ ả ẽ ẫ  

đ c duy trì. Đ  ngăn c n vi c căn b nh l m phát mãn tính nghiêm tr ng, tr  thành siêu l mượ ể ả ệ ệ ạ ọ ở ạ  

phát, c  ba n c này ti p t c ch ng trình n đ nh kinh t  d a trên vi c k t h p các ph ngả ướ ế ụ ươ ổ ị ế ự ệ ế ợ ươ  



pháp chính th ng (nh  gi m giá đ ng ti n chính sách tài chính, ti n t  th t ch t, và b ng t  giáố ư ả ồ ề ề ệ ấ ặ ả ỉ  

m t ph n v i nh ng c i ti n ho c các bi n pháp không chính th ng (nh  c i cách ti n t , qu nộ ầ ớ ữ ả ế ặ ệ ố ư ả ề ệ ả  

lý l ng và giá, c  đ nh t  giá h i đoái) Braxin đã thay th  đ ng ti n cũ b ng đ ng ti n Cruzadoươ ố ị ỉ ố ế ồ ề ằ ồ ề  

và Achentina cùng làm t ng t  v i đ ng Austral. Ch ng trình này d ng nh  m i b t đ u,ươ ự ớ ồ ươ ườ ư ớ ắ ầ  

nh ng hi u qu  c a nó sau này thì c n ph i xem xét. ư ệ ả ủ ầ ả

Vi c qu n lý giá th ng đ c th c hi n  các n c theo h  th ng XHCN, nh ng n c mà nhàệ ả ườ ượ ự ệ ở ướ ệ ố ữ ướ  

n c có k  ho ch, nh  Trung Qu c là m t ví d  đi n hình. H  th ng giá n c này gây ra ho tướ ế ạ ư ố ộ ụ ể ệ ố ướ ạ  

đ ng c a th  tr ng méo mó. Chính ph  ch  đ ng gi  giá than và các nguyên li u thô th p trongộ ủ ị ườ ủ ủ ộ ữ ệ ấ  

khi đ nh giá m t s  m t hàng trên m c giá tri th  tr ng th c t . Trong m t s  tr ng h p, s nị ộ ố ặ ứ ị ườ ự ế ộ ố ườ ợ ả  

xu t nhà máy b  eo h p gi a giá nguyên li u đ u vào cao do chính ph  t o ra và giá đ u ra th p.ấ ị ẹ ữ ệ ầ ủ ạ ầ ấ  

K t qu  là, nhà máy ch n cách ng ng s n xu t các hàng giá r  s  d ng hàng ngày vì s  d  l iế ả ọ ừ ả ấ ẻ ử ụ ố ư ợ  

nhu n th p. S  bóp méo giá c  này khuy n khích m t s  nhà máy s n xu t nh ng m t hàng giáậ ấ ự ả ế ộ ố ả ấ ữ ặ  

cao nh  máy gi t, đ ng h , máy may và xe đ p m c dù nh ng hàng này quá đ t đ i v i ng iư ặ ồ ồ ạ ặ ữ ắ ố ớ ườ  

tiêu dùng và vì th  chúng  trong các kho mà v n đã đ y nh ng hàng này đ  bày bán. Do đó, cácế ứ ố ầ ữ ể  

nhà máy qu n lý t i có th  có m t l i nhu n l n ít ra là trên gi y b i vì s  bóp méo giá c  mà sả ồ ể ộ ợ ậ ớ ấ ở ự ả ự 

bóp méo này t n t i gi a l i nhu n thúc đ y và giá k  ho ch ch  y u.ồ ạ ữ ợ ậ ẩ ế ạ ủ ế

Trong m t s  c  g ng đ  gi i quy t v n đ , Trung Qu c đã th  nghi m ph ng pháp traoộ ự ố ắ ể ả ế ấ ề ố ử ệ ươ  

quy n th  tr ng t  do, bi n pháp này nh n m nh: thúc đ y ngu n tài nguyên, t  do doanhề ị ườ ự ệ ấ ạ ẩ ồ ự  

nghi p, giá c  l i nhu n, ti n th ng theo đ nh h ng th  tr ng. Nông dân đ c phép c y trênệ ả ợ ậ ề ưở ị ướ ị ườ ượ ấ  

m nh đ t riêng c a h  và bán s n ph m d  th a ra ch  theo m c giá th  tr ng đ  thu l iả ấ ủ ọ ả ẩ ư ừ ợ ứ ị ườ ể ợ  

nhu n. K t qu  c a th  nghi m này là s n l ng tăng g p đôi. Sau đó, th  nghi m này đã gópậ ế ả ủ ử ệ ả ượ ấ ử ệ  

ph n t o ra 6.600 nhà máy  các thành ph  l n khác. ầ ạ ở ố ớ

Doanh nghi p Nhà n c có ch c năng nh  m t công ty đ c l p và h  đ c đ c l p quy t đ nhệ ướ ứ ư ộ ộ ậ ọ ượ ộ ậ ế ị  

v  l i nhu n và s n xu t. Các nhà máy đ c phép gi  m t ph n l i nhu n đ  tái đ u t , đề ợ ậ ả ấ ượ ữ ộ ầ ợ ậ ể ầ ư ể  

mua máy m i hay tr  l ng cho công nhân. M t khi s  l ng hàng s n xu t đã đ  công ty cóớ ả ươ ộ ố ượ ả ấ ủ  

th  đa d ng s n ph m và th  tr ng, giám đ c có quy n th ng, ph t công nhân. giá th c t  t oể ạ ả ẩ ị ườ ố ề ưở ạ ự ế ạ  

ra nh ng m t hàng d  th a trên th  tr ng và các hàng không thông d ng thì có l ng cung th p.ữ ặ ư ừ ị ườ ụ ượ ấ  

Giá c a các hàng thông d ng nh ng không có giá tr  s  d ng v i h , t  l nh, ti vi là m t ví dủ ụ ư ị ử ụ ớ ọ ủ ạ ộ ụ 

s  tăng. ẽ

Th m chí, khi Chính ph  không đ nh giá, nh ng bi n pháp h n ch  khác có th  v n nh h ngậ ủ ị ữ ệ ạ ế ể ẫ ả ưở  

t i giá c . Ví d  nh  h n ng ch làm gi m cung gây ra giá c  tăng lên. Khi Chính ph  Nh t sớ ả ụ ư ạ ạ ả ả ủ ậ ử 

d ng h n ng ch đ i v i ô tô xu t kh u sang Mĩ năm 1981, n c này có th  đi u ch nh l ngụ ạ ạ ố ớ ấ ẩ ướ ể ề ỉ ượ  

h n ng ch phù h p t i m c l i nhu n v n đ c gi  nguyên. C u cao cùng v i l ng cung h nạ ạ ợ ớ ứ ợ ậ ẫ ượ ữ ầ ớ ượ ạ  

ch  cho phép các nhà s n xu t ô tô Nh t B n tăng giá vài ngàn đô la trong vài năm đ u mà khôngế ả ấ ậ ả ầ  

m t l i nhu n. Chi n l c này cũng khuy n khích khách hàng mua nh ng ki u dáng đ t h n. ấ ợ ậ ế ượ ế ữ ể ắ ơ



Khi có s  bóp méo giá c , m t công ty s  tìm ra chi n l c đ  gi i quy t v n đ  đó. Năm 1985ự ả ộ ẽ ế ượ ể ả ế ấ ề  

Achentina tr i qua m t đ t l m phát 1000% Merchants bi t r ng vi c qu n lý giá c  là khôngả ộ ợ ạ ế ằ ệ ả ả  

tránh kh i, và h  đã tăng giá nhanh chóng và m nh m  đ  tránh nh ng h n ch  khi vi c qu n lýỏ ọ ạ ẽ ể ữ ạ ế ệ ả  

giá đ c th c hi n. K  ho ch ch ng l m phát Cruzado c a Braxin đã phá v  ho t đ ng c aượ ự ệ ế ạ ố ạ ủ ỡ ạ ộ ủ  

nhi u chi nhánh công ty xe h i đ n n i Fexel và Volkswagen, lúc đó chi m 60% th  ph n ph iề ơ ế ỗ ế ị ầ ả  

sáp nh p thành Công ty trách nhi m h u h n Antolatina đ  v t qua s  qu n lý giá c .ậ ệ ữ ạ ể ượ ự ả ả

M t cách khác đ  gi i quy t vi c qu n lý giá c  g n v i vi c t o ra m t s n ph m m i có giáộ ể ả ế ệ ả ả ắ ớ ệ ạ ộ ả ẩ ớ  

không liên quan t i s n ph m cũ ho c s n ph m đang t n t i. Nhãn hi u Philip Morris Galaxy làớ ả ẩ ặ ả ẩ ồ ạ ệ  

m t ví d  hay  Braxin, có h n 100 nhãn hi u thu c lá, chúng chia thành 11 lo i giá và đ cộ ụ ở ơ ệ ố ạ ượ  

ki m soát b i chính ph . M t khi m t nhãn hi u ra đ i, nó khó có th  thay đ i giá bán l  b ngể ở ủ ộ ộ ệ ờ ể ổ ẻ ằ  

vi c chuy n sang m t lo i giá khác. Tuy nhiên, m t bao bì m i có th  dùng đ  đánh l a vi cệ ể ộ ạ ộ ớ ể ể ừ ệ  

qu n lý giá c . Vì th  Philip Morris đã đ a ra m t cách giúp Galaxy tăng giá lên m t m c. Sauả ả ế ư ộ ộ ứ  

đó, b ng vi c thêm phiên b n 100mm cho lo i thu c lá này, giá c a thu c lá này đã đ c nângằ ệ ả ạ ố ủ ố ượ  

lên 2 m c giá. ứ

L m phátạ

M t khi giá đ c hình thành, giá s  lên xu ng theo chu kỳ do nh h ng c a l m phát. Trongộ ượ ẽ ố ả ưở ủ ạ  

su t năm 1985, l m phát phi mã  Achentina cho th y giá đ c đi u ch nh theo h ng đi lênố ạ ở ấ ượ ề ỉ ướ  

nhanh chóng và liên t c. Các siêu th  đi u ch nh giá hai l n m t ngày trong khi các c a hàng ănụ ị ề ỉ ầ ộ ử  

ghi giá b ng bút chì đ  d  dàng thay đ i hàng ngày. Ng i tiêu dùng ch y ra ngoài mua hàng khiằ ể ễ ổ ườ ạ  

chúng đ c tr  ti n, m t ngày trì hoãn có th  d n t i ph i tr  chúng  m c giá cao h n. Ng iượ ả ề ộ ể ẫ ớ ả ả ở ứ ơ ườ  

tiêu dùng cũng ch  không ngoan đ  nh n ra r ng b ng vi t s  d ng th  tín d ng c a m i thángỉ ể ậ ằ ằ ệ ử ụ ẻ ụ ủ ỗ  

(t c c a kỳ thanh toán) h  có th  đ i m t tháng ho c h n tr c khi nh n đ c hoá đ n, hoáứ ủ ọ ể ợ ộ ặ ơ ướ ậ ượ ơ  

đ n mà sau đó đ c tr  b ng ti n gi m giá tr .ơ ượ ả ằ ề ả ị

 Braxin, th t là khó khăn khi đ a ra nh ng s n ph m mà đ c mua qua m t kho ng th i gianở ậ ư ữ ả ẩ ượ ộ ả ờ  

gián đo n. Ng i tiêu dùng không ch p nh n giao phó h  cho nh ng l i đ ng ý đ  mua m t lo tạ ườ ấ ậ ọ ữ ờ ồ ể ộ ạ  

sách 20 ch ng ho c m t b  ph n m m Trung Qu c qua m t ho c hai năm. Đây là kinh nghi mồ ặ ộ ộ ầ ề ố ộ ặ ệ  

đ i v i ng i cung c p vì không th  gi  giá s n ph m h n. ố ớ ườ ấ ể ữ ả ẩ ơ

H n n a nhà s n xu t catalog đ i m t v i m t tình th  khó khăn ba tháng b i vì h  không th  inơ ữ ả ấ ố ặ ớ ộ ế ở ọ ể  

catalog m i th ng xuyên. M t khác h  không th  tr  đúng h n v i giá đ c in chính xác trongớ ườ ặ ọ ể ả ẹ ớ ượ  

catalog vì giá đã b  thay đ i trong khi catalog đang có giá tr  trong phân ph i. Hermee, m t công tyị ổ ị ố ộ  

catalo Braxin, đã c  g ng gi i quy t v n đ  l m phát b ng vi c thay đ i t  hai catalog m t nămố ắ ả ế ấ ề ạ ằ ệ ổ ừ ộ  

thành ba, sau đó chuy n thành 2 catalog m t năm. H  s  d ng m t bi n pháp m i "M c hàngể ộ ọ ử ụ ộ ệ ớ ụ  

hoá đ c ghi m c giá tăng lên khi m i phát hành catalog đ  có m c giá phù h p trong 6 tháng.ượ ứ ớ ể ứ ợ  

Khi đ ng ti n gi m giá, m c giá tăng thành m c giá phù h p, và sau 4 tháng thành m c giá hồ ề ả ứ ứ ợ ứ ạ 



th p và tr  nên r  h n sau 6 tháng. Khi m t catalog m i đ c phát hành thì ????? giá l i ti pấ ở ẻ ơ ộ ớ ượ ạ ế  

t c.ụ

Khi m t nhà kinh doanh ho t đ ng trong m t môi tr ng l m phát cao. H  cũng gi ng kháchộ ạ ộ ộ ườ ạ ọ ố  

hàng  ch  b o v  quy n l i chính h . Có m t vài chi n l c c n đ c đ t ra cho m c đíchở ỗ ả ệ ề ợ ọ ộ ế ượ ầ ượ ặ ụ  

này. Th  nh t, nhà bán buôn n c ngoài c n ph i nghiên c u tài kho n c a h  nhanh chóng. Đứ ấ ướ ầ ả ứ ả ủ ọ ể 

b o v  chính mình, American Express yêu c u nh ng ng i c m th  tr  ti n tài kho n muaả ệ ầ ữ ườ ầ ẻ ả ề ả  

hàng th m chí tr c khi hoa đ n đ c g i.ậ ướ ơ ượ ử

Th  hai, s n ph m có th  đ c đa d ng hoá b ng gi m ch t l ng ho c lo i tr  nh ng c u kỳứ ả ẩ ể ượ ạ ằ ả ấ ượ ặ ạ ừ ữ ầ  

thêm vào s n ph m không c n thi t đ  có th  đ t đ c giá c  phù h p.ả ẩ ầ ế ể ể ạ ượ ả ợ

Th  ba, đôi khi có th  s  d ng cách không kinh doanh n a. Các nhà bán l  Achetina và các nhàứ ể ử ụ ữ ẻ  

phân ph i th y r ng h  nên nhanh chóng ra kh i th  tr ng b ng cách đóng c a các c a hàngố ấ ằ ọ ỏ ị ườ ằ ử ử  

thay vì ti p t c kinh doanh b i vì hàng hoá c a h  có th  tăng giá sau m t kho ng th i gian. ế ụ ở ủ ọ ể ộ ả ờ

Th  t , nhà kinh doanh có th  t  cô l p, thay vi c s  d ng đ ng ti n đ a ph ng đang gi m giáứ ư ể ự ậ ệ ử ụ ồ ề ị ươ ả  

tr  b ng vi c thông báo giá trong danh m c tr  b ng m t đ ng ti n m nh đang tăng giá.  ị ằ ệ ụ ả ằ ộ ồ ề ạ ở 

Achetina, các cá nhân chuy n t  s  d ng đ ng pesô sang dùng đ ng đôla khi h  đ c tr  ti n vàể ừ ử ụ ồ ồ ọ ượ ả ề  

dùng đ ng pesô chi khi th c hi n mua hàng. Ng i bán cũng làm t ng t . B t đ ng s n, xeồ ự ệ ườ ươ ự ấ ộ ả  

h i, và các hàng hoá đ t ti n đ c đ nh giá b ng đôla. Nh ng ng i tr ng cam  Braxin đã m cơ ắ ề ượ ị ằ ữ ườ ồ ở ắ  

m t sai l m l n năm 1983 khi đàm phán giá b ng cruzeiro thay vì đôla vì nghĩ r ng l m phát th iộ ầ ớ ằ ằ ạ ờ  

gian đó ch  là 70%. T  l  l m phát th c t  lúc đó đã lên g p vài l n 70% và giá tr  nh n đ c tỉ ỷ ệ ạ ự ế ấ ầ ị ậ ượ ừ 

cam tr  nên r t nh  so v i mong mu n. ở ấ ỏ ớ ố

M t bi n pháp b o v  khác là thông qua h  th ng thanh toán, m t công ty l a ch n vi c đ nh giáộ ệ ả ệ ệ ố ộ ự ọ ệ ị  

các hàng hoá và chi phí c a các hàng hoá đ c bán d a trên FIFO (firston, firstin) ho c LIFOủ ượ ự ặ  

(lastin, firstont). Trong su t th i kỳ giá c  n đ nh, không có v n đ  l m khi bi n pháp này đ cố ờ ả ổ ị ấ ề ắ ệ ượ  

s  d ng. Nh ng khi m t n c tr i qua l m phát cao, bi n pháp này t  ra là m t ph ng ti nử ụ ư ộ ướ ả ạ ệ ỏ ộ ươ ệ  

c u s ng công ty d  phòng cũng nh  bi n pháp tính giá tr  hàng hoá đ c s  d ng. ứ ố ự ư ệ ị ượ ử ụ

Bi n pháp FIFO s  gi m chi phí c a hàng hoá đ c bán trong su t th i kỳ l m phát cao và đi uệ ẽ ả ủ ượ ố ờ ạ ề  

này đ a đ n m t l i nhu n l n mà đã ch u các kho n thu  và c  t c.ư ế ộ ợ ậ ớ ị ả ế ổ ứ

V n đ  s  khó khăn h n trong t ng lai b i vì có ít ti n có giá tr  b  sung vào danh m c hàngấ ề ẽ ơ ươ ở ề ị ổ ụ  

hoá, mà khi vi c mua bán t i m c giá cao h n. Vì v y, m t hãng th t sáng su t khi ch n hệ ạ ứ ơ ậ ộ ậ ố ọ ệ  

th ng LIFO h  th ng mà c i thi n m t l ng l n dòng ti n. Gi  s  là hàng hoá tr c đ c muaố ệ ố ả ệ ộ ượ ớ ề ả ử ướ ượ  

 m c giá cao là hàng hoá đ u tiên đ c bán, chi phí c a bán hàng b  làm cho tăng lên, k t qu  làở ứ ầ ượ ủ ị ế ả  

l i nhu n b  m t đi s  ít h n. Cu i cùng, c  t c và thu  s  ph i tr  ít h n, và có nhi u ti n h nợ ậ ị ấ ẽ ơ ố ổ ứ ế ẽ ả ả ơ ề ề ơ  

đ  mua nh ng hàng hoá m i. Ví d , Anderson Clayton đã s  d ng LIFO đ  gi m trách nhi mể ữ ớ ụ ử ụ ể ả ệ  



tr  thu   Mêhicô. Vi c c i thi n dòng ti n s  gi m nhu c u vay v n trong môi tr ng ti n tả ế ở ệ ả ệ ề ẽ ả ầ ố ườ ề ệ 

không n đ nh.ổ ị

M c dù LIFO thích h p cho m t hãng ho t đ ng trong m t n c có l m phát cao song có th  cóặ ợ ộ ạ ộ ộ ướ ạ ể  

nh ng c n tr  pháp lý khi s  d ng bi n pháp này. M t công ty  Đ c là m t ví d , danh m cữ ả ở ử ụ ệ ộ ở ứ ộ ụ ụ  

hàng hoá b  bu c ph i tính giá th p h n giá th  tr ng. S  d ng LIFO và FIFO đ u không đ cị ộ ả ấ ơ ị ườ ử ụ ề ượ  

phép tr  khi nó đ c ch ng minh r ng bi n pháp này ph n ánh quá trình s n xu t hàng hoá th cừ ượ ứ ằ ệ ả ả ấ ự  

s .  Braxin, nh ng công ty mà có h  th ng chi phí h p nh t b  đòi h i ph i đ nh giá hàng hoáự ở ữ ệ ố ợ ấ ị ỏ ả ị  

b i m c đích thu  theo giá thông th ng ho c n n t ng c a FIFO không th  s  d ng đ c.ở ụ ế ườ ặ ề ả ủ ể ử ụ ượ

Trong m t môi tr ng l m phát, giá c  c a m t hàng hoá b  h n ch  gi a m t bên là qu n lýộ ườ ạ ả ủ ộ ị ạ ế ữ ộ ả  

c a chính ph  và m t bên là c a đ i th  c nh tranh nh ng ng i có đi u ki n s n xu t khác vàủ ủ ộ ủ ố ủ ạ ữ ườ ề ệ ả ấ  

h  mu n chuy n nh h ng l m phát t i ng i mua.ọ ố ể ả ưở ạ ớ ườ

Ng c l i, cũng có th  ti n nh ng b c v ng ch c đ  gi m nh h ng c a giá cao ho c vàượ ạ ể ế ữ ướ ữ ắ ể ả ả ưở ủ ặ  

tính co giãn c a thu nh p phát sinh t  giá c  tăng cao. M t bi n pháp th ng g n v i tăng giáủ ậ ừ ả ộ ệ ườ ắ ớ  

nh ng đ  gia tăng là nh  đ  gi m nh ng thi t h i c a vi c tăng giá m nh. Nh ng bi n phápư ộ ỏ ể ả ữ ệ ạ ủ ệ ạ ữ ệ  

khác đ  gi m tác đ ng c a giá cao là có n  l c xúc ti n m nh m  đ  kích c u trong cùngể ả ộ ủ ỗ ự ế ạ ẽ ể ầ  

kho ng th i gian gi m s  kháng c  c  h u t i giá cao. Cu i cùng, s  thay đ i các s n ph m thìả ờ ả ự ự ỗ ữ ớ ố ự ổ ả ẩ  

có th  làm ng i tiêu dùng c m th y h  nh n đ c l i t  s n ph m.ể ườ ả ấ ọ ậ ượ ợ ừ ả ẩ

  Ph ng pháp giá chuy n nh ngươ ể ượ

Đây là m t ph ng pháp thông d ng đ c nhi u chi nhánh c a các MNCs s  d ng trong buônộ ươ ụ ượ ề ủ ử ụ  

bán gi a các chi nhánh v i nhau ho c v i công ty m . Ban đ u, có v  r ng, b t kì m t m c giáữ ớ ặ ớ ẹ ầ ẻ ằ ấ ộ ứ  

nào đ u có th  ch p nh n đ c b i vi c buôn bán là trong cùng m t công ty. N u giá bán làề ể ấ ậ ượ ở ệ ộ ế  

t ng đ i th p thì l i nhu n s  đ c t o ra b i bên mua. Còn n u giá là t ng đ i cao thì l iươ ố ấ ợ ậ ẽ ượ ạ ở ế ươ ố ợ  

nhu n s  do bên bán t o ra. Cu i cùng, công ty m  cũng v n thu đ c m t kho n l i nhu nậ ẽ ạ ố ẹ ẫ ượ ộ ả ợ ậ  

không đ i dù trong b t kì tr ng h p nào . Tuy nhiên , tình hu ng này s  tr  nên ph c t p n uổ ấ ườ ợ ố ẽ ở ứ ạ ế  

có s  tham gia c a thu  . Do v y , giá chuy n nh ng c n ph i đ c cân nh c m t cách kĩự ủ ế ậ ể ượ ầ ả ượ ắ ộ  

l ng.ưỡ

Có 4 ph ng pháp c  b n đ  xác đ nh giá chuy n nh ng. Ph ong pháp th  nh t là chuy nươ ơ ả ể ị ể ượ ư ứ ấ ể  

nh ng  ượ ở m c chi phí s n xu t nguyên g cứ ả ấ ố  ( direct manufacturing costs ). V n đ  khi s  d ngấ ề ử ụ  

ph ng pháp này là  ch  khi chi nhánh mua hàng giành đ c hàng hoá  m t m c giá th p , nóươ ở ỗ ượ ở ộ ứ ấ  

s  không có đ ng c  đ  h  th p chi phí ho c t i đa hoá l i nhu n. Bên bán cũng s  không tho iẽ ộ ơ ể ạ ấ ặ ố ợ ậ ẽ ả  

mái do không t o ra l i nhu n và c m th y r ng nó đang ph i tr  c p cho m t chi nhánh c aạ ợ ậ ả ấ ằ ả ợ ấ ộ ủ  

công ty.

Ph ng pháp th  hai là chuy n nh ng  ươ ứ ể ượ ở m c giá s n xu t nguyên g c c ng thêm m t kho nứ ả ấ ố ộ ộ ả  

phí đ nh tr c đ  bù đ p các ph  phíị ướ ể ắ ụ  ( direct manufacturing cost plus a predetermined markup to 



cover additional expenses ). L i nhu n do đó đ c t o ra và thêm vào  m i công đo n. Đi mợ ậ ượ ạ ở ọ ạ ể  

b t l i c a ph ng pháp này là  ch  : giá đ a ra có th  s  quá cao do các đi u ki n th  tr ngfấ ợ ủ ươ ở ỗ ư ể ẽ ề ệ ị ươ  

ch  đ c coi là nhân t  th  c p trong vi c quy t đ nh m c c a các kho n bù đ p.ỉ ượ ố ứ ấ ệ ế ị ứ ủ ả ắ

Ph ng pháp th  ba liên quan đ n vi c s  d ng ươ ứ ế ệ ử ụ giá chuy n nh ng d a vào th  tr ng ể ượ ự ị ườ ( market- 

based transfer price ). M c giá này , trong quá trình c nh tranh , có th  k t thúc  m t m c quáứ ạ ể ế ở ộ ứ  

th p đ i v i bên bán do chi phí s n xu t không đ c tính đ n.ấ ố ớ ả ấ ượ ế

Ph ng pháp th  t  ,cũng là ph ng pháp cu i cùng s  d ng  ươ ứ ư ươ ố ư ụ m c giá không u đãiứ ư   ( arm’s 

length price ) nh  là c  s  đ  xác đ nh giá chuy n nh ng . M c giá này là m c giá mà đ i tácư ơ ở ể ị ể ượ ứ ứ ố  

ngoài công ty s n sàng ch p nh n trong m t v  giao d ch c  th . Ván đ  khi s  d ng ph ngắ ấ ậ ộ ụ ị ụ ể ề ử ụ ươ  

pháp này là  ch  s  khó tìm đ c m c giá c  s  thích h p khi s n ph m đó không đ c bán raở ỗ ẽ ượ ứ ơ ở ợ ả ẩ ượ  

bên ngoài ho c đ c bán ra v i nhi u m c giá khác nhau  nhi u th  tr ng khác nhau.ặ ượ ớ ề ứ ở ề ị ườ

Vi c l a ch n m t m c giá chuy n nh ng thích h p c n đ c c  b n d a trên vi c t i đa hoaệ ự ọ ộ ứ ể ượ ợ ầ ượ ơ ả ự ệ ố  

l i nhu n. Qu  th c,  m t cu c kh o sát do Yunker ti n hành đã ch  ra r ng : nói chung T i đaợ ậ ả ự ộ ộ ả ế ỉ ằ ố  

hoá l i nhu n là tiêu chu n quan tr ng nh t khi l a ch n m t h  th ng giá chuyênr nh ng cợ ậ ẩ ọ ấ ự ọ ộ ệ ố ượ ụ 

th  . Còn v  phía các ph ng pháp giá chuy n nh ng đ c s  d ng thì y u t  quan tr ng nh tể ề ươ ể ượ ượ ử ụ ế ố ọ ấ  

là giá th  tr ng ,đ c xác đ nh d a trên t ng chi phí cho m t đ n v  s n ph m tiêu chu n c ngị ườ ượ ị ự ổ ộ ơ ị ả ẩ ẩ ộ  

thêm kho n bù đ p. Nh ng s  khác bi t v  ph ng pháp s  d ng  m i qu c gia cũng c nả ắ ư ự ệ ề ươ ử ụ ở ỗ ố ầ  

đ c xem xét  Các nhà qu n lí và các công ty c a Mĩ, Pháp , Anh ,Nh t v i kh  năng đ c quy n,ượ ả ủ ậ ớ ả ộ ề  

a thích h  th ng h ng v  chi phí h n, trái l i các đ i tác Canada , Italy, Scandinavi l i ch nư ệ ố ướ ề ơ ạ ố ạ ọ  

h  th ng h ng v  th  tr ng . Trong tr ng h p c a Đ c, Hà Lan, B  và Thu  Sĩ thì không cóệ ố ướ ề ị ườ ườ ợ ủ ứ ỉ ỵ  

s  a thích h n đ i v i các ph ong pháp chuy n giá đ c s  d ng.Đ i v i Pháp và Italy thìự ư ơ ố ớ ư ể ượ ư ụ ố ớ  

m c tiêu c  b n là gi m thi u thu  do s  xao lãng c a chính ph  Pháp trong vi c thu thu  vàụ ơ ả ả ể ế ự ủ ủ ệ ế  

quá trình xác đ nh và thu thu  l n x n c a Italy .Hoàn c nh này t o cho các công ty kinh doanh ị ế ộ ộ ủ ả ạ ở 

Pháp và Italy r t nhi u c  h i đ  tr n thu  . H n th  n a , các ph ng pháp giá chuy n nh ngấ ề ơ ộ ể ố ế ơ ế ữ ươ ể ượ  

c a các  MNCs không thu c n c Mĩ , ngoài vi c h ng v  th  tr ng nhi u h n so v i cácủ ộ ướ ệ ướ ề ị ườ ề ơ ớ  

ph ng pháp c a các MNCs Mĩ, còn đ c đánh giá là ít ph c t p h n do s  các nhân t  đ cươ ủ ượ ứ ạ ơ ố ố ượ  

cân nh c trong vi c l a ch n giá chuy n nh ng ch  b ng m t n a.ắ ệ ự ọ ể ượ ỉ ằ ộ ử

Các quy t đ nh v  giá chuy n nh ng b  nh h ng b i m t só các nhân t . M t nghiên c u ế ị ề ể ượ ị ả ưở ở ộ ố ộ ứ ở 

62 MNCs Mĩ cho th y ba nhân t  quan tr ng nh t là : Đi u ki n th  tr ng , c nh tranh  n cấ ố ọ ấ ề ệ ị ườ ạ ở ướ  

ngoài ,cũng nh  m c l i nhu n mong đ i cu  chi nhánh đó.Có t m quan tr ng k  ti p là : thuư ứ ợ ậ ợ ẩ ầ ọ ế ế ế 

thu nh p Mĩ ,đi u ki n kinh t  n c ngoài , h n ch  nh p kh u , thu  h i quan , ki m soát giá.ậ ề ệ ế ướ ạ ế ậ ẩ ế ả ể  

và ki m soát h i đoái . Nhân t  đ c đánh giá là ít quan tr ng h n là đ ng c  xu t kh u c a Mĩ,ể ố ố ượ ọ ơ ộ ơ ấ ẩ ủ  

t  giá h i đoái th  n i, qu n lí dòng ti n và các lo i thu  khác c a Mĩ.ỉ ố ả ổ ả ề ạ ế ủ

M t nghiên c u khác liên quan đ n các giao d ch c a các MNCs v i các chi nhánh  Hàn Qu c,ộ ứ ế ị ủ ớ ở ố  

Malaysia, Philipin ,Đài Loan, Brazil , Mehico ,Colombia và Peru. Trong s  9 nhân t  đ c xemố ố ượ  



xét ,thì gi i h n chuy n l i nhu n v  n c và ki m soát h i đoái là quan tr ng nh t trong m iớ ạ ể ợ ậ ề ướ ể ố ọ ấ ố  

quan h  giá c  v i các chi nhánh b i quan tâm c  b n c a các MNCs là s  d ng giá chuy nệ ả ớ ở ơ ả ủ ử ụ ể  

nh ng đ  tránh các gi i h n ( ví d  s  d ng giá chuy n nh ng cao nh  m t che d u đượ ể ớ ạ ụ ư ụ ể ượ ư ộ ấ ể 

chuy n các kho n l i nhu n và c  t c cao v  n c ). Có t m quan tr ng k  ti p là s  b t bu cể ả ợ ậ ổ ứ ề ướ ầ ọ ế ế ự ắ ộ  

liên doanh và thu  quan . Nhân t  ít quan tr ng nh t là tình tr ng tín d ng c a m t công ty mế ố ọ ấ ạ ụ ủ ộ ẹ 

c a Mĩ và chi nhánh c a nó  n c ngoài .ủ ủ ở ướ

Thông th ng, công ty m  s  c  g ng đ  t i đa hoá thu nh p   n c có m c thu  th p và t iườ ẹ ẽ ố ắ ể ố ậ ở ướ ứ ế ấ ố  

thi u hoá l i nhu n  nh ng th  tr ng có m c thu  cao. Đ  t i thi u hoá thu nh p c a m t chiể ợ ậ ở ữ ị ườ ứ ế ể ố ể ậ ủ ộ  

nhánh mua  m t n c có m c thu  cao thì s  d ng m c giá không u đãi là thích h p . Th c tở ộ ướ ứ ế ử ụ ứ ư ợ ự ế 

, b t kì m t chi phí cho phép nào cũng s  đ c thêm vào do đó giá trao đ i s  cao đ n m c màấ ộ ẽ ượ ổ ẽ ế ứ  

bên mua ch  còn l i m t kho n l i nhu n nh  tuỳ thu c vào thu  .ỉ ạ ộ ả ợ ậ ỏ ộ ế

Tuy nhiên , n u chi nhánh mua n m  m t n c có m c thu  th p thì thu nh p c a nó s  đ cế ằ ở ộ ướ ứ ế ấ ậ ủ ẽ ượ  

t i đa hoá . đi u này có th  đ t đ c thông qua vi c s  d ng m t m c giá chuy n nh ng chố ề ể ạ ượ ệ ử ụ ộ ứ ể ượ ỉ 

d a trên ự chi phí s n xu t nguyên g cả ấ ố .Trong tr ng h p này bên mua s  giành đ c s n ph mườ ợ ẽ ượ ả ẩ  

đ  bán l i ho c s  d ng  m t m c giá th p.Tuy nhiên l i nhu n cao c a nó ch  có đ c nhể ạ ặ ử ụ ở ộ ứ ấ ợ ậ ủ ỉ ượ ờ 

vào m c thu  th p  th  tr ng đó . M c dù tr  s  t  ch c c a Cartier là  n c có m c thuứ ế ấ ở ị ườ ặ ụ ở ổ ứ ủ ở ướ ứ ế 

th p Luxembourg ,nh ng nó v n đ nh giá đ ng h  c a nó m t cách khôn ngoan vì v y ph n l nấ ư ẫ ị ồ ồ ủ ộ ậ ầ ớ  

các kho n bù đ p đ c thu th p  chi nhánh n m t i Thu  Sĩ ,n i có m c thu  th p h n.ả ắ ượ ậ ở ằ ạ ỵ ơ ứ ế ấ ơ

C n quan tr ng l u ý r ng m t MNCs không có s  t  do hoàn toàn trong vi c l a ch n ph ngầ ọ ư ằ ộ ự ự ệ ự ọ ươ  

pháp giá chuy n nh ng. Theo nh  ph n 482 c a m c mã IRS ., chính ph  có th  gán cho m tể ượ ư ầ ủ ụ ủ ể ộ  

m c t ng thu nh p , kh u hao tín d ng ho c gi m giá gi a các công ty có quan h  v i nhau  n uứ ổ ậ ấ ụ ặ ả ữ ệ ớ ế  

các công ty này s  d ng m c giá tuỳ ý ho c m t m c phân b  nh m tr n thu . Eli Lilly đã cử ụ ứ ặ ộ ứ ổ ằ ố ế ố 

g ng bán s n ph m cho chi nhánh n i đ a c a nó ,mà đ n l t , chi nhánh này l i bán chúng choắ ả ẩ ộ ị ủ ế ượ ạ  

m t công ty th ng m i bán c u tây (WHTC)  m c giá b ng m c chi phí, d n đ n vi c l iộ ươ ạ ầ ở ứ ằ ứ ẫ ế ệ ợ  

nhu n s  t p trung  WHTC. Màn k ch tái phân b  này đã b  phát hi n và Eli Lilly đã ph i bu cậ ẽ ậ ở ị ổ ị ệ ả ộ  

hoàn tr  4 tri u USD ti n thu  quá h n. N u IRS c  g ng thi hành đi u lu t này thì các công tyả ệ ề ế ạ ế ố ắ ề ậ  

s  ph i ch u gánh n ng tìm b ng ch ng ch ng minh đ  kh i ph i n p m t kho n b i hoàn.Cácẽ ả ị ặ ằ ứ ứ ể ỏ ả ộ ộ ả ồ  

công ty s  ph i ch ng minh r ng vi c tái phân b  do IRS áp đ t là đ c đoán và mâu thu n.ẽ ả ứ ằ ệ ổ ặ ộ ẫ

Ph n 482 c a m c Mã doanh thu n i b  ( Internal Revenue Code ) yêu c u các th ng v  sầ ủ ụ ộ ộ ầ ươ ụ ử 

d ng ụ m c giá không u đãiứ ư  gi a các bên trong cùng m t công ty. M t  ữ ộ ộ m c giá  hay m c phíứ ứ  

không u đãiư  đ c đ nh nghĩa là m t l ng ti n ho c m t m c giá mà các bên không cùng m tượ ị ộ ượ ề ặ ộ ứ ộ  

công ty s n sàng tr  ho c đã tr  v i các đi u kho n t ng t  cho cùng m t hàng hoá hay d chẵ ả ặ ả ớ ề ả ươ ự ộ ị  

v  trong các giao d ch đ c l p .Yêu c u này áp d ng cho :1. Các kho n vay . 2. C  hàng hoá vàụ ị ộ ậ ầ ụ ả ả  

d ch v  , ví d  ho t đ ng marketing ,d ch v  qu n lí, kĩ thu t ho c các d ch v  khác cung c pị ụ ụ ạ ộ ị ụ ả ậ ặ ị ụ ấ  



cho bên thành viên trong công ty ) và 3. Vi c s  h u , s  d ng, chi m d ng ,vay và chuy nệ ở ữ ử ụ ế ụ ể  

nh ng các tài s n h u hình và vô hình.ượ ả ữ

N u IRS th y r ng các đi u ch nh là c n thi t đ  ph n ánh chính xác thu nh p c a m t công ty,ế ấ ằ ề ỉ ấ ế ể ả ậ ủ ộ  

nó s  đ c trao quy n phân ph i , phân b  , chia ph n thu nh p , kh u hao , tín d ng , ho cẽ ượ ề ố ổ ầ ậ ấ ụ ặ  

gi m giá cho các bên liên quan b t k  các bên đó có đ c t  ch c  Mĩ hay không . M c tiêu c aả ấ ể ượ ổ ứ ở ụ ủ  

IRC là ngăn ch n m t m c giá chuy n nh ng liên công ty th p mà s  chuy n thu nh p ra kh iặ ộ ứ ể ượ ấ ẽ ể ậ ỏ  

n c Mĩ .  Đ ng th i  ,  vi c  áp d ng đi u lu t  này nh m ch c ch n r ng m c giá  chuy nướ ồ ờ ệ ụ ề ậ ằ ắ ắ ằ ứ ể  

nh ng c a m t giao d ch bán t  m t công ty n c ngoài cho m t công ty Mĩ cùng t p đoàn làượ ủ ộ ị ừ ộ ướ ộ ậ  

không quá cao d n m c ch  t o ra m t l ng thu nh p th p cho công ty c a Mĩ đó. Tuy nhiên ,ế ứ ỉ ạ ộ ượ ậ ấ ủ  

C c h i quan Mĩ có m t cách nhìn khác - nó b  qua các m c giá chuy n nh ng th p mà ,k tụ ả ộ ỏ ứ ể ượ ấ ế  

qu  là,s  gi m thu  h i quan và t o ra vi c bán phá giá .ả ẽ ả ế ả ạ ệ

IRS s  d ng m t vài ph ng pháp đ  xác đ nh giá không u đãi . Khi s n có, cử ụ ộ ươ ể ị ư ẵ ác giao d ch bánị  

không b  ki m soát đáng kị ể ể c n đ c  s  d ng. Khi nh ng v  giao d ch nh  v y không t n t iầ ượ ử ụ ữ ụ ị ư ậ ồ ạ  

thì ph ng pháp giá bán lươ ại là l a ch n ti p theo . Khi 2 ph ng pháp đ u tiên không áp d ngự ọ ế ươ ầ ụ  

đ c thì có th  s  d ng ượ ể ử ụ ph ng pháp c ng chi phíươ ộ . B t kì m t ph ng pháp giá thích h p nàoấ ộ ươ ợ  

ch  có th  đ c s  d ng khi nó có lí do đ  s  d ng và khi 3 ph ng pháp đ u là không thích h pỉ ể ươ ử ụ ể ử ụ ươ ầ ợ  

.

Khi có th  và áp d ng đ c, m t công ty nên xem xét xác đ nh n i n náu thu  đ  che d u và t iể ụ ượ ộ ị ơ ẩ ế ể ấ ố  

đa hoá thu nh p b ng cách s  d ng n i n náu thu  đ  thu th p ti n tác gi  , c  t c và ...M tậ ằ ử ụ ơ ẩ ế ể ậ ề ả ổ ứ ộ  

n i n náu thu  c n có nh ng đ c đi m sau : thu  th p đ i v i đ u t  n c ngoài và thu nh pơ ẩ ế ầ ữ ặ ể ế ấ ố ớ ầ ư ướ ậ  

bán hàng , đ ng ti n có th  chuy n đ i n đ nh ,c  s  h  t ng phát tri n ( thông tin liên l c ,ồ ề ể ể ổ ổ ị ơ ở ạ ầ ể ạ  

d ch v  tài chính và công nhân lành ngh  ), thu  th p ( thu  taì s n , thúê tem , thu nh p cá nhânị ụ ề ế ấ ế ả ậ  

th a k  và b t đ ng s n ) và môi tr ng chính tri xã h i ch p nh n đ c . Đ  ngăn ch n cácừ ế ấ ộ ả ườ ộ ấ ậ ượ ể ặ  

công ty Mĩ tr n thu  , lu t pháp Mĩ yêu c u các công ty Mĩ tr  thu  cho thu nh p c a các chiố ế ậ ầ ả ế ậ ủ  

nhánh c  nh  là các kho n thu nh p naỳ đã đ c chuy n v  Mĩ .ứ ư ả ậ ượ ể ề

Ngoài vi c s  d ng n i n náu thu   ,còn có các kĩ thu t khác có th  đ c s  d ng đ  t i đaệ ủ ụ ơ ẩ ế ậ ể ượ ử ụ ể ố  

hoá tín d ng thu  n c ngoài.  ụ ế ướ Tín d ng thu  n c ngoàiụ ế ướ  (foreign tax credit )có th  đ c sể ượ ử 

d ng đ  gi m thu  thu nh p Mĩ. Các công ty s  gi  m c tín d ng thu  n c ngoài quá m c choụ ể ả ế ậ ẽ ữ ứ ụ ế ướ ứ  

đ n khi chúng đ t m c gi i h n quá m c và tr c khi tr  h t thu  n c ngoài . Tình hu ng nàyế ạ ứ ớ ạ ứ ướ ả ế ế ướ ố  

th ng di n ra khi các công ty kinh doanh  n c có m c thu  cao . Các công ty Mĩ  các n cườ ễ ở ướ ứ ế ở ướ  

có m c thu  th p th ng k t thúc  m c gi i h n quá m c b i các công ty này đã s  d ng toànứ ế ấ ườ ế ở ứ ớ ạ ứ ở ử ụ  

b  tín d ng thu  n c ngoài c a chúng tr c khi đ t m c gi i h n quá m c. 5 chi n l c sauộ ụ ế ướ ủ ướ ạ ứ ớ ạ ứ ế ượ  

có th  đ c dùng đ  t n d ng  tín d ng n c ngoài quá m c là :ể ượ ể ậ ụ ụ ướ ứ

1. Chuy n quy n s  h u ra n c ngoài thông qua bán hàng xu t kh u .ể ề ở ữ ướ ấ ẩ

2. Thành l p chi nhánh bán hàng  n c ngoài .ậ ở ướ



3. Chuy n đ i ti n lãi t  đ u t  n c ngoài thành thu nh p ‘ kinh doanh’ể ổ ề ừ ầ ư ướ ậ

4. T i đa hoá các kho n phí ( ti n tác gi  c a chi nhánh n c ngoài , phí tr  giúp kĩ thu tố ả ề ả ủ ướ ợ ậ  

cho các d ch v  th c hi n ngoài n c Mĩ , lãi su t , và các kho n thanh toán t ng t  ) đ cị ụ ự ệ ướ ấ ả ươ ự ượ  

tr  cho các chi nhánh  n c ngoài.ả ở ướ

5. Rót ti n cho ho t đ ng  n c ngoài t  Mĩ .ề ạ ộ ở ướ ừ

Chi n thu t đ  t n d ng gi i h n thu  quá m c bao g m :ế ậ ể ậ ụ ớ ạ ế ứ ồ

1. Gi m thu nh p tr c thu  c a các chi nhánh n c ngoài .ả ậ ướ ế ủ ướ

2. Chuy n c  t c thành các kho n vay nh m t n d ng s  m t giá h i đoái n c ngoàiể ổ ứ ả ằ ậ ụ ự ấ ố ướ

3. T n d ng các l i th  c a các đi u lu t và m c thu  n c ngoài.ậ ụ ợ ế ủ ề ậ ứ ế ướ

4. H ng d n các chi nhánh Anh  đi u ch nh m c c  t c và các kho n vayướ ẫ ề ỉ ứ ổ ứ ả

5. L a ch n m c c  t c h p lí t  các chi nhánh  các n c có m c thu  cao .ự ọ ứ ổ ứ ợ ừ ở ướ ứ ế

Buôn bán đ i l u ố ư

Buôn bán đ i l u , m t trong nh ng ph ng th c th ng m i lâu đ i nh t , chi m kho ng 5-ố ư ộ ữ ươ ứ ươ ạ ờ ấ ế ả  

30% t ng buôn bán th  gi i. Buôn bán đôi l u là s  u  thác c a chính ph  đ  tr  cho hàng hoáổ ế ớ ư ự ỷ ủ ủ ể ả  

ho c d ch v  b ng m t th  gì đó ch  không ph i là ti n .Không gi ng nh  th ng m i ti n t  ,ặ ị ụ ằ ộ ứ ứ ả ề ố ư ươ ạ ề ệ  

nhà cung c p trong buôn bán đ i l u s  đ c thanh toán b ng cách l y hàng hoá c a ng i muaấ ố ư ẽ ượ ằ ấ ủ ườ  

đ  s  d ng ho c đ  bán l i .Trong h u h t các tr ng h p , có nh ng v  mua bán có nhi uể ử ụ ặ ể ạ ầ ế ườ ợ ữ ụ ề  

thành ph n tách bi t nhau nh ng có quan h  v i nhau , và m t h p đ ng s  n i nh ng giao d chầ ệ ư ệ ớ ộ ợ ồ ẽ ố ữ ị  

riêng bi t này l i. Buôn bán đ i l u liên quan đ n vài lo i s n ph m, và nh ng s n ph m đóệ ạ ố ư ế ạ ả ẩ ữ ả ẩ  

đ c di chuy n vào nh ng th i đi m khác nhau , liên quan đ n vài qu c gia khác nhau. ti n tượ ể ữ ờ ể ế ố ề ệ 

có th  ho c không tham gia vào v  giao d ch .ể ặ ụ ị

Buôn bán đ i l u có m t vài u đi m . Nó gi i phóng hàng t n kho cho c  bên bán và bên mua.ố ư ộ ư ể ả ồ ả  

Ng i bán cũng có nh ng l i ích khác. Ngoài nh ng thu n l i v  thu  , bên bán có th  bán đườ ữ ợ ữ ậ ợ ề ế ể ủ 

giá s n ph m đó và có th  chuy n đ i l ng hàng t n kho thành tài kho n báo thu. Ng i muaả ẩ ể ể ổ ượ ồ ả ườ  

thi u ti n có th  s  d ng s  ti n nh n đ c cho nh ng m c đích khác.ế ề ể ử ụ ố ề ậ ượ ữ ụ

Các hình th c mua bán đ i l uứ ố ư

Có  m t  vài  hình  th c  mua  bán  đ i  l u  ,bao  g m  hàng  đ i  hàng  (barter  )bán  đ iộ ứ ố ư ồ ổ ố  

l u( counterpurchase ) chuy n n  ( switch trading ) và h p đ ng thanh toán bù tr  ( clearingư ể ợ ợ ồ ừ  

agreements ).

Hàng đ i hàngổ  , m t ph ng pháp có l  đ n gi n nh t trong các ph ng pháp buôn bán đ i l u ,ộ ươ ẽ ơ ả ấ ươ ố ư  

là m t v  trao đ i đ ng th i , tr c ti p m t l n các hàng hoá cùng giá tr  ( ví d  m t s n ph mộ ụ ổ ồ ờ ự ế ộ ầ ị ụ ộ ả ẩ  

này cho m t s n ph m khác ). B ng cách lo i b  ti n nh  m t ph ng ti n trao đ i, ph ngộ ả ẩ ằ ạ ỏ ề ư ộ ươ ệ ổ ươ  



pháp hàng đ i hàng cho phép các n c thi u ngo i t  mua và bán hàng hoá .M c dù giá c  ph iổ ướ ế ạ ệ ặ ả ả  

đ c xem xét trong b t kì hình th c buôn bán đ i l u nào , song nó ch  đ c n đi nhi u nh tượ ấ ứ ố ư ỉ ượ ẩ ề ấ  

trong ph ng th c hàng đ i hàng . ví d  Trung Qu c đã đ i than l y vi c Hà Lan xây d ng m tươ ứ ổ ụ ố ổ ấ ệ ự ộ  

c ng bi n cho Trung Qu c và than c a Ba Lan đã đ c dùng đ  đ i l y các bu i hoà nh c c aả ể ố ủ ượ ể ổ ấ ổ ạ ủ  

m t ban nh c Thu  Đi n, t  ch c  Ba Lan. Trong các tr ng h p này , h p đ ng s  tho  thu nộ ạ ỵ ể ổ ứ ở ườ ợ ợ ồ ẽ ả ậ  

:Trung Qu c và Ba Lan s  tr   bao nhiêu t n than ch  không ph i là giá tr  b ng ti n th c s  c aố ẽ ả ấ ứ ả ị ằ ề ự ự ủ  

công trình hay bu i hoà nh c đó. Ng i ta d  tính r ng có kho ng m t n a s  công ty Mĩ thamổ ạ ườ ự ằ ả ộ ử ố  

gia vào m t s  d ng buôn bán đ i l u ,ban đ u là  th  tr ng n i đ a Mĩ.ộ ố ạ ố ư ầ ở ị ườ ộ ị

Bán đ i l u ố ư hay Hàng đ i hàng song songổ  x y ra khi có hai h p đ ng ho c m t b  ả ợ ồ ặ ộ ộ h p đ ng bánợ ồ  

thanh toán b ng ti nằ ề  di n ra song song. Không gi ng nh  hình th c hàng đ i hàng , mà ch  làễ ố ư ứ ổ ỉ  

m t giao d ch đ n v i ch  m t giá trao đôi đ c đ  c p đ n , m t v  mua đ i l u liên quan đ nộ ị ơ ớ ỉ ộ ượ ề ậ ế ộ ụ ố ư ế  

hai giao d ch riêng r  - m i giao d ch có tr  giá b ng ti n riêng. M t nhà cung c p bán m t thi tị ẽ ỗ ị ị ằ ề ộ ấ ộ ế  

b  hay s n ph m  m t m c giá và đ t ng i mua các s n ph m không liên quan nh m bù đ pị ả ẩ ở ộ ứ ặ ườ ả ẩ ằ ắ  

chi phí cho ng i mua ban đ u đó . Do đó ng i mua sé tr  b ng ti n m nh trong khi nhà cungườ ầ ườ ả ằ ề ạ  

c p đ ng ý mua các s n ph m c  th  trong m t kho ng th i gian nh t đ nh. Do đó , Ti n khôngấ ồ ả ẩ ụ ể ộ ả ờ ấ ị ề  

c n thi t ph i trao tay. Trên th c t  , ph ng pháp này cho phép ng i mua ban đ u ki m l iầ ế ả ự ế ươ ườ ầ ế ạ  

ti n . GE  giành đ c m t h p đ ng ch  t o đ ng c  cho máy bay chi n đ u JAS c a Thuề ượ ộ ợ ồ ế ạ ộ ơ ế ấ ủ ỵ 

Đi n tr  giá 300 tri u USD thanh toán b ng ti n ,ch  sau khi đ ng ý mua các s n ph m côngể ị ệ ằ ề ỉ ồ ả ẩ  

nghi p c a n c này trong m t kho ng th i gian v i m t l ng giá tr  t ng đ ng thông quaệ ủ ướ ộ ả ờ ớ ộ ươ ị ươ ươ  

m t v  bán đ i l u . Iraq đã thuy t ph c U  ban th t New Zealand bán 200 tri u USD th t c uộ ụ ố ư ế ụ ỷ ị ệ ị ừ  

đông l nh , đ i l y m t l ng d u có giá tr  t ng đ ng. Brazil xu t kh u ôtô , s t và nôngạ ổ ấ ộ ượ ầ ị ươ ươ ấ ẩ ắ  

ph m cho các n c s n xu t d u mà t  các n c đó nó l i mua d u tr  l iẩ ướ ả ấ ầ ừ ướ ạ ầ ở ạ

Buôn bán bù trừ  hay mua l i s n ph m ạ ả ẩ yêu c u m t công ty cung c p máy móc , nhà x ng ,ầ ộ ấ ưở  

ho c công ngh   và mua l i s n ph m đ c t o ra t  máy móc đó trong m t kho ng th i gianặ ệ ạ ả ẩ ượ ạ ừ ộ ả ờ  

tho  thu n . Không gi ng nh  mua đ i l u,mà liên quan đ n hai s n ph m riêng bi t , hai h pả ậ ố ư ố ư ế ả ẩ ệ ợ  

đ ng trong nghi p v  mua l i s n ph m có quan h  m t thi t v i nhau . D i m t h p đ ngồ ệ ụ ạ ả ẩ ệ ậ ế ớ ướ ộ ợ ồ  

riêng bi t v  vi c bán nhà máy ho c thi t b  , nhà cung c p đ ng ý mua m t ph n s n ph mệ ề ệ ặ ế ị ấ ồ ộ ầ ả ẩ  

đ u ra c a nhà máy đó trong m t s  năm . Ví d  , m t công ty c a Nh t đã bán máy may choầ ủ ộ ố ụ ộ ủ ậ  

Trung Qu c và đ c thanh toán d i d ng 300000 b  p jamas.ố ượ ướ ạ ộ ạ

Buôn bán chuy n n  ể ợ  liên quan đ n m t h p đ ng ba bên ch  không ph i là hai bên . Khi hàngế ộ ợ ồ ứ ả  

hoá , t t c  hay m t ph n , không th  d  dàng s  d ng hay bán  n c ng i mua , thì c n thi tấ ả ộ ầ ể ễ ử ụ ở ướ ườ ầ ế  

có m t bên th  ba đ  gi i quy t ch  hàng đó . Bên th  ba tr  ti n m nh cho s  hàng hoá khôngộ ứ ể ả ế ỗ ứ ả ề ạ ố  

mong mu n đó v i m t m c  chi t kh u đáng k . M t ví d  gi  thi t liên quan đ n vi c Italy cóố ớ ộ ứ ế ấ ể ộ ụ ả ế ế ệ  

m t kho n tín d ng 4 tri u USD th t jămbông c a Nam T  , mà Italy không th  s  d ng. M tộ ả ụ ệ ị ủ ư ể ử ụ ộ  

công ty có th  s  bán cho Italy m t s  hàng hóa mà n c này mong mu n tr  giá 3 tri u USD để ẽ ộ ố ướ ố ị ệ ể  



đ i l y s  jămbông kia. Giá chênh l ch đ c ch p nh n là c n thi t cho nh ng v  buôn bánổ ấ ố ệ ượ ấ ậ ầ ế ữ ụ  

ki u này . Công ty đó sau đó có th  bán s  th t đó cho Thu  Sĩ l y ti n Thu  Sĩ , mà có thể ể ố ị ỵ ấ ề ỵ ể 

chuy n đ i d  dàng ra đ ng USD.ể ổ ễ ồ

B i hoànồ , trong giao d ch b i hoàn , m t nhà cung c p n c ngoài đ oc yêu c u s n xu t ho cị ồ ộ ấ ướ ự ầ ả ấ ặ  

l p ráp s n ph m  m t đ a đi m và/ho c mua ph  tùng c a đ a đi m đó nh  m t s  trao đ iắ ả ẩ ở ộ ị ể ặ ụ ủ ị ể ư ộ ự ổ  

cho quy n đ c bán s n ph m c a nó  đ a đi m đó. Th c t  , nhà s n xu t ph i s n xu t ề ượ ả ẩ ủ ở ị ể ự ế ả ấ ả ả ấ ở 

m t đ a đi m không ph i là t t nh t v  m t kinh t . B i hoàn th ng di n ra trong giao d chộ ị ể ả ố ấ ề ặ ế ồ ườ ễ ị  

mua máy bay ho c thi t b  quân s  .ặ ế ị ự

Hi p đ nh thanh toán bù tr  ệ ị ừ  là giao d ch hàng đ i hàng thông qua tài kho n bù tr  mà không c nị ổ ả ừ ầ  

giao d ch ti n t .  V i m t dòng tín d ng đ c thi t l p t i ngân hàng trung ng 2 n c , vi cị ề ệ ớ ộ ụ ượ ế ậ ạ ươ ướ ệ  

buôn bán trong tr ng h p này v n ti p t c và l ng hàng trao đ i đ c tính toán đ  đ t đ nườ ợ ẫ ế ụ ượ ổ ượ ể ạ ế  

m t m c giá tr  đã đ c tho  thu n ho c m t l ng hàng đ c kê khai ho c tính toán trong ộ ứ ị ượ ả ậ ặ ộ ượ ượ ặ tài 

khoan bù tr  không th  chuy n đ iừ ể ể ổ  . Ví d  , Liên bang Xô Vi t thiêú ti n m nh đ  nh p kh uụ ế ề ạ ể ậ ẩ  

và thanh toán cho máy photocopy . Rank Xerox quy t đ nh gi i quy t v n đ  này b ng cách chế ị ả ế ấ ề ằ ế 

t o máy photocopy t i  Ân Đ  và bán cho Xo Vi t trong khuôn kh  h p đ ng thanh toán bù trạ ạ ộ ế ổ ợ ồ ừ  

gi a n c này v i Ân Đ . H p đ ng xác đ nh tr c hàng hoá , t  l  ngo i h i và th i gian hoànữ ướ ớ ộ ợ ồ ị ướ ỉ ệ ạ ố ờ  

thành . B t kì s  chênh l ch nào tính đ n cu i năm đ c chuy n thành tín d ng cho năm sau ,ấ ự ệ ế ố ượ ể ụ  

đ c thanh toán b ng hàng hoá không yêu c u ,ti n ph t ,ho c thanh toán b ng ti n m nh . M cượ ằ ầ ề ạ ặ ằ ề ạ ặ  

dù trên lí thuy t là không th  chuy n đ i , tài kho n bù tr  trên th c t  v n có th  bán đ c v iế ể ể ổ ả ừ ự ế ẫ ể ượ ơ  

m t m c chi t kh u cho các chuyên gia th ng m i nh ng ng i s  s  d ng chúng đ  muaộ ứ ế ấ ươ ạ ữ ườ ẽ ử ụ ể  

nh ng hàng hóa có th  bán đ c ữ ể ượ

Nh ng tr  ng i và c  h iữ ở ạ ơ ộ

M c dù buôn bán đ i l u là m t ph ng th c thông d ng và ngày càng phát tri n ,nó v n b  phêặ ố ư ộ ươ ứ ụ ể ẫ ị  

phán trên m t s  ph ng di n. Tr c h t ,buôn bán đ i l u b  m t s  ng i coi là m t d ngộ ố ươ ệ ướ ế ố ư ị ộ ố ườ ộ ạ  

c a ch  nghĩa b o h  mà t o ra m i đe do  m i cho th ng m i th  gi i .Nh ng n c nhủ ủ ả ộ ạ ố ạ ớ ươ ạ ế ớ ữ ướ ư 

Th y Đi n , Australia, Tây Ban Nha , Brazil, Indonesia, và nhi u n c Đông Âu c n m t sụ ể ề ướ ầ ộ ự 

t ng h  nh m tác đ ng m t s  cân b ng lên cán cân thanh toán c a các n c này . Nói cáchươ ỗ ằ ộ ộ ự ằ ủ ướ  

khác, nh p kh u ph i đ c bù đ p b i xu t kh u . Indonesia n i các yêu c u nh p kh u c aậ ẩ ả ượ ắ ở ấ ẩ ố ầ ậ ẩ ủ  

chính ph  trong các h p đ ng tr  giá trên 500 tri u Rp v i vi c xu t kh u, m t l ng t ngủ ợ ồ ị ệ ớ ệ ấ ẩ ộ ượ ươ  

đ ng v i giá tr  ngo i h i c a các h p đ ng đó ,các s n ph m c a n c này, tr  d u m  vàươ ớ ị ạ ố ủ ợ ồ ả ẩ ủ ướ ừ ầ ỏ  

khí đ t t  nhiên . Vào năm 1981, Mexico đã áp d ng m t chính sách c ng r n đ i v i các nhàố ự ụ ộ ứ ắ ố ớ  

s n su t ôtô n c ngoài b ng cách yêu c u h  ph i ki m l i ti n m nh cho n c này n uả ấ ướ ằ ầ ọ ả ế ạ ề ạ ướ ế  

mu n ti p t c kinh doanh  Mexico. K t qu  là , VW de Mexico đã ph i mua và xu t kh u càố ế ụ ở ế ả ả ấ ẩ  

phê c a Mexico. Nissan Mexicana đ ng ý mua cà phê ,th t ng a ,đ u Hà lan và m t ong. Brazilủ ồ ị ự ậ ậ  

ban hành m t yêu c u t ng t  và đã có đ c các h p đ ng t  các công ty s n xu t ôtô và xe t iộ ầ ươ ự ượ ợ ồ ừ ả ấ ả  



n c ngoài đ  xu t kh u m t l ng ôtô và các s n ph m khác tr  giá g n 21 t  USD, đ  đ i l yướ ể ấ ẩ ộ ượ ả ẩ ị ầ ỉ ể ổ ấ  

vi c n c này cho phép các công ty trên nh p kh u mi n thu  các ph  tùng cho nhà máy c a hệ ướ ậ ẩ ễ ế ụ ủ ọ 

 Brazil. B t k  th ng v  này ,có b ng ch ng r ng buôn bán đ i l u không nh t thi t gi í h nở ấ ể ươ ụ ằ ứ ằ ố ư ấ ế ơ ạ  

t ng l ng th ng m iổ ượ ươ ạ

Th  hai, buôn bán đ i l u b  cho là không làm gì khác ngoài vi c che gi u hành đ ng bán pháứ ố ư ị ệ ấ ộ  

giá . Đ  bù đ p vi c nhà cung c p ph i ch p nh n thanh toán b ng hàng hoá  , n c buôn bánể ắ ệ ấ ả ấ ậ ằ ướ  

đ i l u th ng bán s n ph m c a nó v i m t m c chi t kh u . N u n c này bán hàng hoá c aố ư ườ ả ẩ ủ ớ ộ ứ ế ấ ế ướ ủ  

nó tr c ti p ra m t th  tru ng khác thay vì thông qua m t công ty n c ngoài ,thì bán phá giá x yự ế ộ ị ờ ộ ướ ả  

ra m t cách rõ ràng ..Nh ng theo nghiên c u c a U  ban th ng m i qu c t  , ph ng pháp nàyộ ư ứ ủ ỷ ươ ạ ố ế ươ  

d ng nh  không có h i đ i v i n c Mĩ . L ng xu t kh u c a Mĩ bao g m ho t đ ng buônườ ư ạ ố ớ ướ ượ ấ ẩ ủ ồ ạ ộ  

bán đ i l u luôn l n h n nhi u giá tr  nh p kh u . Do đó đi u này cho th y r ng nhi u s nố ư ớ ơ ề ị ậ ẩ ề ấ ằ ề ả  

ph m mà các công ty Mĩ đ ng ý l y t  khách hàng c a h  trong các ho t đ ng buôn bán  n cẩ ồ ấ ừ ủ ọ ạ ộ ở ướ  

ngoài đã không b  bán phá giá tr  l i  th  tr ng Mĩ.ị ở ạ ở ị ườ

Th  ba, buôn bán đ i l u b  cho là đã làm tăng chi phí hành chính và cu i cùng là làm tăng giá bánứ ố ư ị ố  

c a s n ph m. Buôn bán đ i l u liên quan đ n th i gian , nhân s  , chi phí đ  bán s n ph m c aủ ả ẩ ố ư ế ờ ự ể ả ẩ ủ  

khách hàng , th ng v i m t m c chi t kh u .N u m t bên trung gian khác đ c s  d ng đườ ớ ộ ứ ế ấ ế ộ ượ ử ụ ể 

tiêu th  s  hàng đó thì m t kho n hoa h ng cũng c n ph i đ c tr . B i nh ng chi phí này ,ụ ố ộ ả ồ ầ ả ượ ả ở ữ  

công ty bán s  ph i tăng giá c a h p đ ng ban đ u đ  bù đ p cho nh ng chi phí đó cũng nhẽ ả ủ ợ ồ ầ ể ắ ữ ư 

nh ng r i ro c a vi c nh n s n ph m khác thay cho vi c thanh toán . Vi c hàng hoá có th  bánữ ủ ủ ệ ậ ả ẩ ệ ệ ể  

đ c - ho c đ  l y hàng hoá khác ho c cu i cùng là đ  l y ti n  m t n i nào đó - có nghĩaượ ặ ể ấ ặ ố ể ấ ề ở ộ ơ  

r ng các chi phí ph  và không c n thi t cũng ph i đ c bù đ p .Theo Fitzgerald gi i thích .”ằ ụ ầ ế ả ượ ắ ả  

Yêu c u c a buôn bán đ i l u, cũng gi ng nh  b t kì s  h n ch  buôn bán nào khác , làm tăngầ ủ ố ư ố ư ấ ự ạ ế  

chi phí kinh doanh . Nh ng chi phí này không th  chuy n vào th  tr ng qu c t  mà ph i đ cữ ể ể ị ườ ố ế ả ượ  

gánh ch u  n c đ a ra các yêu c u “ị ở ướ ư ầ

Liên quan đ n vi c làm tăng chi phí là v n đ  ph i chào bán các hàng hoá không mong mu nế ệ ấ ề ả ố  

ch a đ c bán . M t công ty s  ph i cáng đáng thêm  công vi c chào bán s n ph m c a kháchư ượ ộ ẽ ả ệ ả ẩ ủ  

hàng n u nó không mu n đ  m t công vi c kinh doanh vào tay đ i th  , nh ng k  s n sàng làmế ố ể ấ ệ ố ủ ữ ẻ ẵ  

nh  v y. GE đã m t m t h p đ ng bán máy quét quan tr ng cho b nh vi n c a Ao sau khiư ậ ấ ộ ợ ồ ọ ệ ệ ủ  

Siemens đ ng ý gi  4000 ch  làm b ng cách tăng d n s n l ng c a các s n ph m đi n tồ ữ ỗ ằ ầ ả ượ ủ ả ẩ ệ ử 

không liên quan trong các nhà maý  Ao c a hãng .McDonnell Douglas đã gi  đ c m t h pở ủ ữ ượ ộ ợ  

đ ng bán 250 máy bay cho Nam T  ch  sau khi đ ng ý chào bán nh ng s n ph m c a Nam Tồ ư ỉ ồ ữ ả ẩ ủ ư 

nh  jămbông và các lo i th c ph m khác , hàng d t may , đ  da , r u , bia , n c khoáng và cácư ạ ự ẩ ệ ồ ượ ướ  

chuy n du l ch. Công ty đã có lúc khó khăn đ  bán 5 tri u USD jămbông và cu i cùng hãng cũngế ị ể ệ ố  

làm t ng t  đ i v i nhân viên và các nhà cung c p c a hãng . Còn đ i v i các chuy n du l chươ ự ố ớ ấ ủ ố ớ ế ị  



t i Nam T  , cách t t nh t mà công ty có th  làm là th ng nh ng chuy n đi này cho nhân viênớ ư ố ấ ể ưở ữ ế  

nh  m t s  khích l .ư ộ ự ệ

Tài chính , th c s  c n thi t trong các giao d ch truy n th ng , tr  nên ph c t p h n trong buônự ự ầ ế ị ề ố ở ứ ạ ơ  

bán đ i l u . Đi u này d c bi t đúng khi vi c bán m t s n ph m ph  thu c vào vi c mua l iố ư ề ặ ệ ệ ộ ả ẩ ụ ộ ệ ạ  

m t s n ph m khác không liên quan .Cũng d  hi u khi các ngân hàng do d  c p tín d ng choộ ả ẩ ễ ể ự ấ ụ  

m t v  giao d ch nh  v y b i m i lo l ng r ng nhà xu t kh u s  không th  có lãi khi bán cácộ ụ ị ư ậ ở ố ắ ằ ấ ẩ ẽ ể  

s n ph m mà nhà xu t kh u ph i nh n thay cho viêc thanh toán b ng ti n.ả ẩ ấ ẩ ả ậ ằ ề

Khi m t công ty không th  ho c không mu n lo l ng v i vi c ph i t ng kh  s n ph m nh n tộ ể ặ ố ắ ớ ệ ả ố ứ ả ẩ ậ ừ 

khách hàng hàng c a mình , nó có th  chuy n cho m t công ty trung gian khác .Công ty trung gianủ ể ể ộ  

s  đ ng ý tiêu th  hàng hoá đó v i m t kho n hoa h ng ho c h  s  đ ng ý mua la  toàn b  sẽ ồ ụ ớ ộ ả ồ ặ ọ ẽ ồ ị ộ ố 

hàng . Mediator là m t t  ch c trung gian nh  v y , v i 500 tri u USD ti n kinh doanh trên toànộ ổ ứ ư ậ ớ ệ ề  

c u m i năm .M t chuyên gia n i ti ng khác trong lĩnh v c hàng đ i hàng là Arwood Richardsầ ỗ ộ ổ ế ự ổ  

Inc. Khách hàng c a hãng bao g m c  GE Shell và Newsweeks. Là m t ngân hàng th ng m iủ ồ ả ộ ươ ạ  

th c th  ,Arwood Richards Inc. .buôn bán t t c  nh ng gì có th  buôn bán đ c . Nó bán phânự ụ ấ ả ữ ể ượ  

d i Jamaican đ  l y l ng Mayonnaise th ng d  , mà sau đó l i đ c đ i l y d ch v  trên m tơ ể ấ ượ ặ ư ạ ượ ổ ấ ị ụ ộ  

tuy n đi bi n . Th m chí gi  TV cũng đ c công ty trao đ i . Trong t t c  các th ng v  , côngế ể ậ ờ ượ ổ ấ ả ươ ụ  

ty luôn giành quy n đ  nâng cao giá tr  hàng hoá , m c dù khách hàng c a nó ch t hàng trong khoề ể ị ặ ủ ấ  

trong khi nó đi tìm ki m m t v  mua bán .Arwood Richards ít khi tr  ti n đ  mua hàng và chế ộ ụ ả ề ể ỉ  

chuy n hàng hoá thành ti n khi c n bù đ p các chi phí . Ph ng pháp này d a trên lòng tin r ngể ề ầ ắ ươ ự ằ  

khi m t cái gì đó đ c bán l y ti n thì giá tr  c a nó k t thúc  đó . Nh ng hàng hoá có th  đ cộ ượ ấ ề ị ủ ế ở ư ể ượ  

nâng cao giá tr  khi trao đ i l y hàng hoá khác  m c chi phí và nh ng hàng hoá khác đó l i ti pị ổ ấ ở ứ ữ ạ ế  

t c quá trình nâng cao giá trụ ị

Không nghi ng  gì khi nói r ng buôn bán đ i l u là m t quá trình c ng k nh.Tuy nhiên , m tờ ằ ố ư ộ ồ ề ộ  

công ty s  là không sáng su t n u không xem xét nó . Gi ng nh  nhi u ph ng th c buôn bánẽ ố ế ố ư ề ươ ứ  

khác, buôn bán đ i l u mang đ n c  nh ng khó khăn và c  h i . Nói chung , các tr  ng i c aố ư ế ả ữ ơ ộ ở ạ ủ  

buôn bán đ i l u thì mang tính tâm lí nhi u h n là nh ng tr  ng i th c s . Nh ng tr  ng i đó cóố ư ề ơ ữ ở ạ ự ự ữ ở ạ  

th  v t qua . Chúng ta ch  c n nh  r ng : cu i cùng thì m i hàng hoá đ u có th  chuy n đ i raể ượ ỉ ầ ớ ằ ố ọ ề ể ể ổ  

ti n .  ề

Báo giá

M t báo giá th ng th  hi n m t m t hàng c  th ,nó xác đ nh giá c  c a s n ph m đó kèm theoộ ườ ể ệ ộ ặ ụ ể ị ả ủ ả ẩ  

nh ng đi u kho n c  th ,xác đ nh khác nh  n i giao hàng,ngày x p hàng,ph ng th c thanhữ ề ả ụ ể ị ư ơ ế ươ ứ  

toán.Khi m t công ty nh n đ c m t đ n đ t hàng  n c ngoài ,thi báo giá ph i đ c chi ti tộ ậ ượ ộ ơ ặ ở ướ ả ượ ế  

hoá trong t ng đi u kho n nh  v  kh i l ng, tr ng l ng v.v. b i vì khách hàng th ng khôngừ ề ả ư ề ố ượ ọ ượ ở ườ  

quen v i s n ph m,kho bãi,đi u kho n giao hàng c a M .K  c  hoá đ n pro forma cung co thớ ả ẩ ề ả ủ ỹ ể ả ơ ể 

ph i đ c chu n b  đ  g i kèm theo v i báo giá.K  t  th i h n giao hàng, bao giá đã đ cả ượ ẩ ị ẻ ử ớ ẻ ừ ờ ạ ượ  



chu n b  nên đ c xác đ nh xem th i gian đ c d  c p đ n  trên là tính t  Xí nghi p hay la tẩ ị ượ ị ờ ượ ề ậ ế ở ừ ệ ừ 

công c ng xu t và xem nó có bao g m c  th i gian c tính ph i chuy n t i o các n c khácả ấ ồ ả ờ ươ ả ể ả ươ

Đi u ki n bán hàngề ệ

Báo giá ph i bao g m các đi u kho n giac hàng .  M , theo t p quán thì xép hàng theo đi u ki nả ồ ề ả ở ỹ ậ ề ệ  

ship FOB,tai xí nghi p,v n chuy n đ n n i t p k t.Tuy nhiên nh ng đi u ki n này nhi u khiệ ạ ể ế ơ ậ ế ữ ề ệ ề  

không  phù  h p  v i  các  t p  quán  qu c  t  cũng  nh  các  đi u  ki n  xu t  kh u  khácợ ớ ậ ố ế ư ề ệ ấ ẩ  

,FAS,FOB,C&F,Cì,Dock và BBP có th  đ c s  d ng thay th . B ng 16-2 đ  c p đ n nh ngể ượ ử ụ ế ả ề ậ ế ữ  

đi m quan tr ng trong giao hàng cũng nh  nh ng r i ro có th  g p khi co nh ng khác bi t vể ọ ư ữ ủ ể ặ ữ ệ ề  

đi u kho n bán hàng. Nh ng đi u kho n này s  đ c th o lu n sau.ề ả ữ ề ả ẽ ượ ả ậ

Ex Work(EXW) ho c Ex _đ t tên theo ngu n g cặ ặ ồ ố . Ex có nghĩa là ‘  ‘ và giá đ c xác đ nh đãừ ượ ị  

đ c tính t  xuât x .Có m t s  s  thay đ i trong t ng tr ng h p trong đi u kho n này vàượ ừ ứ ộ ố ự ổ ừ ườ ợ ề ả  

chúng có th  bao g m xu t x  t  xí nghi p ,t  x ng ho c kho ,b n bãi khai thác. Theo nh ngể ồ ấ ứ ừ ệ ừ ưở ặ ế ữ  

đi u kho n  này thì ng i bán c n ph i đ m b o hàng hoá đã đ c chu n b  s n đúng th i gianề ả ườ ầ ả ả ả ượ ẩ ị ẵ ờ  

và đ a đi m ,th ng là đ a đi m theo qui đ nh c a bên ng i bán ho c o x ng.Ng i mua nh nị ể ườ ị ể ị ủ ườ ặ ưở ườ ậ  

hàng  t i n i qui đ nh c a ng i bán và ph i ch u t t c  các r i ro và chi phí t  th i đi m giaoạ ơ ị ủ ườ ả ị ấ ả ủ ừ ờ ể  

hàng.

FAS_ c ng x p hàng qui đ nhả ế ị . FAS thay th  cho c m t  Giao d c m n tàu.Theo đi u kho n này,ế ụ ừ ọ ạ ề ả  

giá bao g m c  vi c giao hàng bao g m c  hàng hoá giao d c man tàu ho c m t hình th cồ ả ệ ồ ả ọ ặ ộ ứ  

chuyên ch  nào khác và ng i mua  tr  t t c  các chi phí t  th i đi m giao hàng.Đi u kho n nàyở ườ ả ấ ả ừ ờ ể ề ả  

không bao gòm chi phi d  hàng.Theo t p quán thi ng i ta s  d ng c ng đi nh  là đi m xu t xỡ ậ ườ ử ụ ả ư ể ấ ứ 

cho quá trình v n chuy n.Trách nhi m cua ng i bán k t thúc m t khi h  nh n đ c v n đ nậ ể ệ ườ ế ộ ọ ậ ượ ậ ơ  

clear tu phia ch  tàu.ủ

FOB_c ng b c hàng qui đ nh ả ố ị

Giao lên tàu có nghĩa là ng i bán giao hàng qua lan can tàu t i c ng b c hàng qui đ nh.Đi u nàyườ ạ ả ố ị ề  

có nghĩa là ng i mua ch u m i chi phí vè rui ro m t mát hay h  h ng c a hàng hoá k  t  th iườ ị ọ ấ ư ỏ ủ ể ừ ờ  

đi m đó.Đi u ki n FOB đòi h i ng i bán ph i thông quan hàng hoá đ  xu t kh u .ể ề ệ ỏ ườ ả ể ấ ẩ

Đi m xác đ nh đ c s  d ng trong b ng báo giá th ng là c ng đi.Trong nh ng tr ng h pể ị ượ ử ụ ả ườ ả ữ ườ ợ  

này ,giá bao g m ồ

Các đi u ki n giao hàng khác nh  C & F; CFI;Ex – Dock và đi u ki n DDP các b n co th  thamề ệ ư ề ệ ạ ể  

kh o trong Incoterm 2000 m t cách đ y đ  và c  th .ả ộ ầ ủ ụ ể

Nguyên t c s  d ng B ng báo giáắ ử ụ ả

M c dù ng i khách hàng ti m năng có th   xác đ nh nh ng đi u ki n giao hàng s  đ c sặ ườ ề ể ị ữ ề ệ ẽ ượ ử 

d ng,nh ng ng i bán nên xác đ nh r ng báo giá ho c giá là có ý nghĩa khi xác đ nh các đi uụ ư ườ ị ằ ặ ị ề  



ki n giao hàng đ uc yêu c u.Th t không may cho m t công ty  ngo i thành Chicago khi báoệ ợ ầ ậ ộ ở ạ  

m t m c giá voi đi u ki n FOB Evanston,không bao g m bao gói xu t kh u.Ng i mua có lộ ứ ề ệ ồ ấ ẩ ườ ẽ 

không có cách nào đ  bi t đ c r ng Evanston là m t vùng ngo i ô c a Chicago.Th m chí n uể ế ượ ằ ộ ạ ủ ậ ế  

ng i mua bi t Evanston  đâu,thì công ty đó cũng khó mà xác đ nh đ c c n bao nhiêu chi phíườ ế ở ị ượ ầ  

v n chuy n đ a ph ng ho c các lo i phí v n chuy n khác đ  v n chuy n hàng hoá t  Evanstonậ ể ị ươ ặ ạ ậ ể ể ạ ể ừ  

đ n c ng Chicago. H n n a, ng i mua có th  ch c ch n r ng s  r t quan tâm đ n chi phí baoế ả ơ ữ ườ ể ắ ắ ằ ẽ ấ ế  

gói xu t kh u là bao nhiêu, k  t  khi hàng hoá có th  đ oc bao gói đ  s n hàng đ  xu t kh u.ấ ẩ ể ừ ể ự ể ẵ ể ấ ẩ  

Không có m t báo giá h p lí,thì khó có th  nh n đ c s  quan tâm đ c bi t c a các khách hàngộ ợ ể ậ ượ ự ặ ệ ủ  

ti m năng.ề

B t c  khi nào có th ,ng i xu t kh u nên báo giá CIF .Tót h n n a là nên báo giá đã đ c chiaấ ứ ể ườ ấ ẩ ơ ữ ượ  

ra c  th  t ng kho n bao g m Chi Phí, B o hi m, c c phí.Ng i mua sau đó s  th y t t cụ ể ừ ả ồ ả ể ướ ườ ẽ ấ ấ ả 

các chi phí là phù h p và c n thi t ph i đ a s n ph m t i c ng c a qu c gia đó,và ng i muaợ ầ ế ả ư ả ẩ ớ ả ủ ố ườ  

có th  quy t đ nh xem xem h  có th  t  thu x p đ c B o hi m  và c c phí v n chuy n đ cể ế ị ọ ể ự ế ượ ả ể ượ ậ ể ượ  

hay không. N u nh  ng i bán c n s  h  tr  , m t ng i chuyên ch  khác có th  tr  giúp trongế ư ườ ầ ự ỗ ợ ộ ườ ở ể ợ  

vi c xác đ nh giá CIF.ệ ị

M c dù giá CIF mang l i cho ng i mua m t l ng l n thông tin, nh ng nh ng đi u ki n giaoặ ạ ườ ộ ượ ớ ư ữ ề ệ  

hàng khác v n có th  phù h p h n trong m t s  tr ng h p c  th . N u nh  nhà xu t kh u c nẫ ể ợ ơ ộ ố ườ ợ ụ ể ế ư ấ ẩ ầ  

đ n duy trì vi c thanh toán b ng ti n m t, thì ng i xu t kh u không nên báo giá CIF ho c b tế ệ ằ ề ặ ườ ấ ẩ ặ ấ  

c  đi u ki n nào trong ph m vi đi u kho n đó.(ví d  nh  giao hàng đã tr  thu ). N u nh  vi cứ ề ệ ạ ề ả ụ ư ả ế ế ư ệ  

hoán đ i ti n t  có v n đ   thì đi u ki n giao hàng FOB là phù h p h n cho c  hai bên. Trongổ ề ệ ấ ề ề ệ ợ ơ ả  

tr ng h p này, ng i mua thanh toán c c phí b ng đ ng ti n c a h  ho c thu x p vi c thuê 1ườ ợ ườ ướ ầ ồ ề ủ ọ ặ ế ệ  

con tàu c a n c h . Ví d  nh  Trung Qu c ch  đ o vi c s p x p tàu cho xu t nh p kh u đủ ướ ọ ụ ư ố ỉ ạ ệ ắ ế ấ ậ ẩ ể 

b o đ m vi c trao đ i ngo i t  cũng nh  là duy trì ho t đ ng c a các hãng b o hi m trongả ả ệ ổ ạ ệ ư ạ ộ ủ ả ể  

n c. Các công ty liên doanh th ng m i c a qu c gia (FTCs), ch u trách nhi m cho ph n l nướ ươ ạ ủ ố ị ệ ầ ớ  

ho t đ ng ngo i th ng,mu n bán hàng d i đi u ki n CIF trong khi l i mu n mua hàng d iạ ộ ạ ươ ố ướ ề ệ ạ ố ướ  

đi u ki n FOB đ  đ c quy n t  gi i quy t l y tát c  các v n đ  b o hi m và c c phí. M tề ệ ể ượ ề ự ả ế ấ ả ấ ề ả ể ướ ộ  

v n đ  có th  n y sinh trong tr ng h p này là nh ng con tàu đ c s p  x p cho các công tyấ ề ể ả ườ ợ ữ ượ ắ ế  

liên doanh th ng m i c a Trung Qu c th ng đ c bi t la đ n r t mu n.gây nên m t chi phíươ ạ ủ ố ườ ượ ế ế ấ ộ ộ  

kho bãi r t l n và lãi xu t cao cho các công ty c a M .H n n a, vi c trì hoãn  các c ng c aấ ớ ấ ủ ỹ ơ ữ ệ ở ả ủ  

Trung Qu c cũng là m t v n đ  khác và có th  làm cho vi c thanh toán lên r t cao.ố ộ ấ ề ể ệ ấ  

Cách th c tài chính và ph ng th c thanh toánứ ươ ứ

Có m t s  ph ng th c thanh toán. M t s  ph ng th c cung c p tài chính cho ng i mua ,ộ ố ươ ứ ộ ố ươ ứ ấ ườ  

nh ng ng c l i  nh ng ph ng th c khác có th  đ m b o cho ng i bán đ c thanh toánư ượ ạ ữ ươ ứ ể ả ả ườ ượ  

tr c.B ng !6-3 so sánh nh ng đi u khoan rnày v i nhau.ướ ả ữ ề ớ



Đi u kho n g i hàng: ề ả ử

Khi nghi p v  g i hàng đ c s  d ng, hàng hoá đ c x p lên tàu nh ng ch  tàu v n là ng iệ ụ ử ượ ư ụ ượ ế ư ủ ẫ ườ  

bán. Đi u này có nghĩa là nh ng s n ph m đ c cung c p trên c  s  hoãn thanh toán và khi s nề ữ ả ẩ ượ ấ ơ ở ả  

ph m đ c bán,ng i bán m i đ c b i hoàn b i ng i đ c g i hàng. D i tác đ ng này, cácả ượ ườ ớ ượ ồ ở ườ ượ ử ướ ộ  

công ty c a m  khi tham gia vào th ng m i qu c t , ph i đ i v i m t lo t các v n đ  khác lủ ỹ ươ ạ ố ế ả ố ớ ộ ạ ấ ề ạ  

và cu i cùng thì hi u qu  thu đ c c a b t kì m t nhà xu t kh u nào la bán đ c hàng và đ cố ệ ả ượ ủ ấ ộ ấ ẩ ượ ượ  

thanh toán. Ng c l i, nhà nh p kh u mu n nh n đ c m t s  hài lòng v  hàng hoá. Nh ngượ ạ ậ ẩ ố ậ ượ ộ ự ề ữ  

y u t  nh  kho ng cách, th i gian,ngôn ng ,văn hoá, qui đ nh khác nhua c a m i qu c gia c nế ố ư ả ờ ữ ị ủ ỗ ố ầ  

ph i đ c đ a ra cân nh c b i m i bên, n u nh  các bên mu n đ t đ c s  tho  mãn.ả ượ ư ắ ở ỗ ế ư ố ạ ượ ự ả

Nhà nh p  kh u ho c nhà xu t kh u nên t  h i m t s  câu h i tr c khi l a ch n m t ph ngậ ẩ ặ ấ ẩ ự ỏ ộ ố ỏ ướ ự ọ ộ ươ  

th c thanh toán phù h p:ứ ợ

1. Nhà xu t kh u đó có đáng tin c y hay khôngấ ẩ ậ

2. Nhà xu t kh u đó đã tham gia vào ho t đ ng v n t i trong bao lâu r i?ấ ẩ ạ ộ ậ ả ồ

3. S n ph m c a nhà xu t kh u đã thông qua ki m duy t hay ch a?ả ẩ ủ ấ ẩ ể ệ ư

4. Uy tín c a nhà nh p kh u nh  th  nào?ủ ậ ẩ ư ế

5. Nhà xu t kh u có cho th y kh  năng s n sàng thanh toán c a h  hay không?ấ ẩ ấ ả ẵ ủ ọ

6. Nhà nh p kh u có th  ti p nh n hàng hoá đúng th i đi m hay không?ậ ẩ ể ế ậ ờ ể

7. Các đi u kho n tín d ng c nh tranh đ oc đ a ra nh  th  nào.ề ả ụ ạ ự ư ư ế

8. Nh ng đi u ki n kinh t  chính tr  c a các qu c gia xuât nh p kh u nh  th  nàoữ ề ệ ế ị ủ ố ậ ẩ ư ế

9. Giá tr  c a hàng hoá là gì?ị ủ

10. Hàng hoá đ c x p m t l n lên tàu hay là có th  thêm vào th  t ?ượ ế ộ ầ ể ứ ự

11. S n ph m đã đ c tiêu chu n hoá hay chuyên môn hoá hay ch a? và có th  bánả ẩ ượ ẩ ư ể  

l i hay không?ạ

Sau khi xem xét c n th n nh ng câu h i trên,nhà xu t kh u hay nh p kh u có th  l a ch n m tẩ ậ ữ ỏ ấ ẩ ậ ẩ ể ự ọ ộ  

ph ng th c thanh toán t t h n.ươ ứ ố ơ

Ng i bán cung c p đ y đ  hoá đ n ch ng t  cho ng i nh n hàng .  Khó khăn đ i v i bánườ ấ ầ ủ ơ ứ ừ ườ ậ ố ớ  

hàng theo ph ng th c g i hàng là m c đ  r i ro cao. Tr c tiên là r t t n kém cho vi c trươ ứ ử ứ ộ ủ ướ ấ ố ệ ả  

hàng hoá ch a đ c bán v . M c dù, do v n đ  v  kho ng cách, ng i bán r t khó đ  ki mư ượ ề ặ ấ ề ề ả ườ ấ ể ể  

soát đ c vi c ki m kê hàng cũng nh  là nh ng đi u ki n b o qu n c a nó. Vì v y,m t s  b oượ ệ ể ư ữ ề ệ ả ả ủ ậ ộ ự ả  

qu n nh t đ nh lá c n thi t.Ví d , h p đ ng nên xác đ nh trách nhi m c a m i bên đ i v i vi cả ấ ị ầ ế ụ ợ ồ ị ệ ủ ỗ ố ớ ệ  

th c hi n b o hi m trong tr ng h p x y ra rui ro đ i v i hnag hoá trong khi hàng hoá đangự ệ ả ể ườ ợ ả ố ớ  



thu c t m ki m soát c a ng i nh n hàng. Do nh ng v n đ  và khó khăn này, ph ng pháp g iộ ầ ể ủ ườ ậ ữ ấ ề ươ ử  

hàng không đ c s  d ng ph  bi n.ượ ử ụ ổ ế

Đ i v i các nhà máy,m c tiêu là ti t ki m chi phí,gi m t i đa nh ng r i ro trong quá trtình v nố ớ ụ ế ệ ả ố ữ ủ ậ  

chuy n t  đ a đi m này đ n đ a đi m  khác đ n khi nh n đ c kho n thanh toán c a bên nh pể ừ ị ể ế ị ể ế ậ ượ ả ủ ậ  

kh u. H i phi u đ n gi n là cho phép ngân hàng đ m b o 1 kho n tín d ng ho c tài kho n tínẩ ố ế ơ ả ả ả ả ụ ặ ả  

d ng d i tên c a bên ng i mua ho c ng i bán v i m t ngân hàng khác.ụ ướ ủ ườ ặ ườ ớ ộ

Quá trình giao d ch đ c di n ra theo qui trình này. Ng i ch u trách nhi m thanh toán h i phi uị ượ ễ ườ ị ệ ố ế  

ch p nh n h i phi u b ng cách kí m t d u xác nh n trên m t c a t  h i phi u. N u ng i muaấ ậ ố ế ằ ộ ấ ậ ặ ủ ờ ố ế ế ườ  

không ch p nh n h i phi u , ng i mua s  không đ c giao nh ng ch ng t  c n thi t đ  nh nấ ậ ố ế ườ ẽ ượ ữ ứ ừ ầ ế ể ậ  

hàng t  d i tàu lên,n u nh  hàng hoá đ c x p lên tàu theo v n đ n có th  chuy n nh ng.ừ ướ ế ư ượ ế ậ ơ ể ể ượ  

Trong th c t , các ngân hàng có trach nhi m thu h i kho n thanh toán. V n đ n không có khự ế ệ ồ ả ậ ơ ả 

năng chuy n nh ng có th  đ c phát hành b i ch  tàu và g i cho ngân hàng ng i mua cùngể ượ ể ượ ở ủ ử ườ  

v i h i phi u,hoá đ n và nh ng ch ng t  c n thi t khác. V i s  đ m b o c a ngân hàng ,ớ ố ế ơ ữ ứ ừ ầ ế ớ ự ả ả ủ  

ng i mua có th  ch  ph i tr  m t ph n ti n trong h i phi u  và đ c trao v n đ n , đi u đóườ ể ỉ ả ả ộ ầ ề ố ế ượ ậ ơ ề  

cho phép ng i mua đ c  nh n hàng.ườ ượ ậ

M t s  ch p nh n tr  thành ng i ch u trqchs nhi m đ i v i ngân hàng và m t khi nh p nh nộ ự ấ ậ ở ườ ị ệ ố ớ ộ ấ ậ  

nó tr  thành m t ch ng t  có th  chuy n nh ng nghĩa là nó có th  đ c mua bán  trên thở ộ ứ ừ ể ể ượ ể ượ ở ị 

tr ng nh  là m t cái đĩa CD hay m t t  báo th ng m i.Các t  nh t báo th ng niêm y t m cườ ư ộ ộ ờ ươ ạ ờ ậ ườ ế ứ  

giá ch p nh n h i phi u hàng ngày c a các ngân hàng trong chuyênn m c tài chính.Tr c tiênấ ậ ố ế ủ ụ ướ  

ngân hàng ph i ch i trách nhi m thanh toán cho ng i gi  h i phi u.Nh ng h i phi u th ngả ụ ệ ườ ữ ố ế ư ố ế ườ  

v n có th  đ c thanh toán l n hai trong tr ng h p s  ch p nh n ngân hàng  không tôn tr ngẫ ể ượ ầ ườ ợ ự ấ ậ ọ  

l i  yêu c u. B ng 16-4 mô t  đ c đi m c a s  ch p nh n c a ngân hàng.ờ ầ ả ả ặ ể ủ ự ấ ậ ủ

Th  tín d ngư ụ

M t lo i ch ng t  tr  ti n ngay khác n a là th  tín d ng tr  ti n ngay. V i t  cách là m tộ ạ ứ ừ ả ề ữ ư ụ ả ề ớ ư ộ  

ch ng t  h p pháp nó là 1 văn b n th  hi n trách nhi m c a ngân hàng cho m t h p đ ng tr cứ ừ ợ ả ể ệ ệ ủ ộ ợ ồ ướ  

đó c a khách hàngc a ngân hàng đs . Đ  đ m b o cho vi c rút ti n c a bên th  3 cho hàng hoáủ ủ ể ả ả ệ ề ủ ứ  

và d ch v  đã đ c tr  ti n.(Xem b ng 16-5) , ch ng t  này do 1 ngân hàng phát hành theo yêuị ụ ượ ả ề ả ứ ừ  

c u c a ng i mua theo ý mu n c a bên bán. Đây là 1 l i h a đ m b o tr  ti n theo tho  thu nầ ủ ườ ố ủ ờ ứ ả ả ả ề ả ậ  

khi xu t trình nh ng ch ng t   c  th  trong m t kho ng th i gian nh t đ nh .Thông th ngấ ữ ứ ừ ụ ể ộ ả ờ ấ ị ườ  

nh ng ch ng t  đ c yêu c u là gi ng v i nh ng ch ng t  đ c s  d ng trong ch ng t tữ ứ ừ ượ ầ ố ớ ữ ứ ừ ượ ử ụ ứ ừỷ ả 

ti n ngay. Trên th c t  ngân hàng đ c yêu c  tr  ti n thay ch ng i mua.Ngân hàng đ ng ý choề ự ế ượ ầ ả ề ườ ồ  

m t bên trong giao d ch ( Ben bán, ng i b o lãnh, ng i xu t kh u) đòi ti n t  ngân hàng ho cộ ị ườ ả ườ ấ ẩ ề ừ ặ  

chi nhánh c a ngân hàng đó  n c ngoài c  bên đó. Ch ng t  đ i di n cho thanh toán trong thủ ở ướ ủ ứ ừ ạ ệ ư 

tín d ng dó đó nó đ c ngân hàng đó so n th o. Ng i nh p kh u s  tr  l i ti n cho ngân hàngụ ượ ạ ả ườ ậ ẩ ẽ ả ạ ề  

đó b ng cách đ t c c tr c m t kho n ti n h p lý ho c vay toàn b  t i ngân hàng này. Ng iằ ặ ọ ướ ộ ả ề ợ ặ ọ ạ ườ  



rút ti n ( Ng i bán) thông th ng có trách nhi m v i các kho n tín d ng nh  thu do ngân hàngề ườ ườ ệ ớ ả ụ ờ  

n c mình ho c ngân hàng n c ngoà cung c p. B ng 16-6 bi u hi n nh ng quy trình liên quanướ ặ ướ ấ ả ể ệ ữ  

đ n ế

M t vài ngân hàng có th  liên quan t i quá trình này. Ngân hàng phát hành theo quy đ nh ch  phátộ ể ớ ị ỉ  

hành th  tín d ng cho nh ng khách hàng hi n t i , cho dù b t kì m t ai khác đ a ra th  ch p choư ụ ữ ệ ạ ấ ộ ư ế ấ  

th  tín d ng này. Ng c l i ngân hàng thông báo có trách nhi m thông báo cho nhà xu t kh uư ụ ượ ạ ệ ấ ẩ  

bi t th  tín d ng đó đã đ c phát hành r i chuy n th  tín d ng đó cho ngân hàng b o lãnh aế ư ụ ượ ồ ể ư ụ ả ủ  

bên mua.. Thông th ng đây là ngân hàng  g n n c h ng th  tín d ng . Trong tr ng h p đóườ ở ầ ướ ưở ư ụ ườ ợ  

t i ngân hàng xác nh n các nghi p v  cũng đ c th c hi n nh   ngân hàng thông báo nh ngạ ậ ệ ụ ượ ự ệ ư ở ư  

ngân hàng xác bnh n còn đ m b o vi c thanh toán .ậ ả ả ệ

Hi n nay có m t s  lo i t  tín d ng nh : th  tín d ng hu  ngang, th  tín d ng không huệ ộ ố ạ ư ụ ư ư ụ ỷ ư ụ ỷ 

ngang, l/c d  hòng , l/c giáp l ng ,l/c chuy n nh ng đ c.ự ư ể ượ ượ

Th  tín d ng hu  ngangư ụ ỷ

V i th  tín d ng hu  ngang , ngân hàng có quy n thu h i cam k t nh n tr  cho các ch ng tớ ư ụ ỷ ề ồ ế ậ ả ứ ừ 

đ c so n th o d a tren th  tín d ng đó  à không c n ph i thông báo tr c cho ng i bán .ượ ạ ả ự ư ụ ầ ả ướ ườ  

Ngân hàng có quy n hu  b  ho c thu h i trách nhi m c a nó t i b t kỳ th i đi m nào tr c khiề ỷ ỏ ặ ồ ệ ủ ạ ấ ờ ể ướ  

thanh toán. Ngay c  sau khi hàng đã đ c x p. Do đó s  đ  b o c a ngân hàng không có tráchả ượ ế ự ả ả ủ  

nhi m v  m t pháp lý nên vi c đ m b o thanh toán v i ng i bán là r t ít. Ng i xu t kh u nóiệ ề ặ ệ ả ả ớ ườ ấ ườ ấ ẩ  

chung không ch p nh n th  tín d ng hu  ngang.ấ ậ ư ụ ỷ

Th  tín d ng không hu  ngangư ụ ỷ

Lo i th  tín d ng này đ c a chu ng nhi u h n th  tín d ng hu  ngang. Trong tr ng h p nàyạ ư ụ ượ ư ộ ề ơ ư ụ ỷ ườ ợ  

đây là 1 lo i th  tín d ng đ c ng i bán ch p thu n. Nó không th  s a ch a hay hu  b  trongạ ư ụ ượ ườ ấ ậ ẻ ử ữ ỷ ỏ  

b t kỳ tr ng h p nào do ng i mua ho c ng i bán yêu c u . Nó ch  đ c ch p nh n khi cóấ ườ ợ ườ ặ ườ ầ ỉ ượ ấ ậ  

đ c s  đ ng ý c a t t c  các bên. Tuy nhiên đ i v i ng i mua, ng i mà nh n đ c cácượ ự ồ ủ ấ ả ố ớ ườ ườ ậ ượ  

ch ng t  h p l , nh ng đó là hàng hoá h ng ho c kém ch t l ng đ  l a g t Ngân hàng, nh mứ ừ ợ ệ ư ỏ ặ ấ ượ ể ừ ạ ằ  

l y đ c ch p nh n b o lãnh c a Ngân hàng thanh toán cho hàng hoá đó: đi n hình nh  : T pấ ượ ấ ậ ả ủ ể ư ậ  

đoàn Words of wonder, m t Công ty s n xu t đ  ch i c a M  đã che d u tình tr ng phá s n c aộ ả ấ ồ ơ ủ ỹ ấ ạ ả ủ  

mình. Đ i v i 4 ch  n  đây là nh ng nhà cung c p đ u vào  Hông Kông. Công ty này đã số ớ ủ ợ ữ ấ ầ ở ử  

d ng th  tín d ng không hu  ngang đ  chi m l y 16,5 t  USD t  m t Ngân hàng bí m t. Hayụ ư ụ ỷ ể ế ấ ỷ ừ ộ ậ  

m t Công ty s n xu t khác c a H ng Kông, Applied Eleetrolics không th  thu h i b t kỳ m tộ ả ấ ủ ồ ể ồ ấ ộ  

kho n n  nào do không có th  tín d ng.ả ợ ư ụ

Th  tín d ng xác nh nư ụ ậ , thông qua m t Ngân hàng t i n c ng i xu t kh u. B i vì ng i xu tộ ạ ướ ườ ấ ẩ ở ườ ấ  

kh u c n nh n đ c thèm b o lãnh tr  ti n t  m t Ngân hàng khác n a (đây là Ngân hàng xácẩ ầ ậ ượ ả ả ề ừ ộ ữ  

nh n). Vi c Ngân hàng thông báo g i m t th  kèm theo cùng v i th  tín d ng g c cho m iậ ệ ử ộ ư ớ ư ụ ố ọ  



ng i xu t kh u th  hi n r ng: th  tín d ng đã đ c xác nh n theo quan ni m c a M  ng iườ ấ ẩ ể ệ ằ ư ụ ượ ậ ệ ủ ỹ ườ  

xu t kh u s  thu n l i h n. N u có m t Ngân hàng M  nh n trách nhi m thanh toán đ i v iấ ẩ ẽ ậ ợ ơ ế ộ ỹ ậ ệ ố ớ  

th  tín d ng trong tr ng h p ng i mua ho c Ngân hàng ng i mua t  ch i thanh toán (VD:ư ụ ườ ợ ườ ặ ườ ừ ố  

Ngân hàng phát hành  n c ngoài) vào nh ng năm 1980 khi kh ng ho ng chính tr  t i I Ran r tở ướ ữ ủ ả ị ạ ấ  

nhi u ng i M  không đ c xác nh n. Thông th ng, môt th  tín d ng xác nh n thu n l i h nề ườ ỹ ượ ậ ườ ư ụ ậ ậ ợ ơ  

bình th ng khi vi c tr  ti n đ c b o lãnh b i hai Ngân hàng thay vì m t bên. Đ c bi t khi cácườ ệ ả ề ượ ả ở ộ ặ ệ  

bên nh n th y không ch c ch n v  Ngân hàng phát hành  n c ngoài thì Ngân hàng xác nh n ậ ấ ắ ắ ề ở ướ ậ ở 

cùng qu c gia v i ng i xu t kh u thì ng i mua xu t kh u s  đ c đ m b o thanh toán thu nố ớ ườ ấ ẩ ườ ấ ẩ ẽ ượ ả ả ậ  

l i h n. Do nh ng ch ng t  hi n t i đ i v i Ngân hàng xác nh n đ  ch  ra r ng nghĩa v  c aợ ơ ữ ứ ừ ệ ạ ố ớ ậ ể ỉ ằ ụ ủ  

các bên đã đ c hoàn t t.ượ ấ

S  trung th c là ph m ch t t t nh ng đi u này không th  là u đi m trong th ng m i qu c t .ự ự ẩ ấ ố ư ề ể ư ể ươ ạ ố ế  

M t ng i bán có th  v n chuy n hàng hoá khong đúng v i đ n chào hàng ho c ch t l ng kémộ ườ ể ậ ể ớ ơ ặ ấ ượ  

đi trong khi đó l i đòi nh n đ c thanh toán. Ho c nh  ng i mua có th  t  ch i tr  ti n đ iạ ậ ượ ặ ư ườ ể ừ ố ả ề ố  

v i hàng hoá nh n đ c. Đi u đó nh n m nh th  tr ng không bao gi  quá c n tr ng ho c c nớ ậ ượ ề ấ ạ ị ườ ờ ẩ ọ ặ ẩ  

th n khi giao d ch trong th ng m i qu c t . Trong tr ng h p v i m t th  tín d ng xác nh nậ ị ươ ạ ố ế ườ ợ ớ ộ ư ụ ậ  

ng i bán có th  không ch p nh n nh n s n kê khai t  m t Ngân hàng xác nh n s  t n t i c aườ ể ấ ậ ậ ả ừ ộ ậ ự ồ ạ ủ  

th  tín d ng b i vì vi c xác nh n s  t n t i c a m t v t không gi ng v i s  xác nh n c a m tư ụ ở ệ ậ ự ồ ạ ủ ộ ậ ố ớ ự ậ ủ ộ  

th  tín d ng. M t th  tín d ng xác nh n yêu c u s  đ m b o c a Ngân hàng (VD: đ a ra ví dư ụ ộ ư ụ ậ ầ ự ả ả ủ ư ụ 

c a mình, đ ng th i khi Ngân hàng xác nh n th  tín d ng s  ph i tr  ti n cho ng i xu t kh u.ủ ồ ờ ậ ư ụ ữ ả ả ề ườ ấ ẩ  

Có th  tin r ng Ngân hàng xác nh n ph i ch p thu n đ i v i ng i mua th  tín d ng không xácể ằ ậ ả ấ ậ ố ớ ườ ư ụ  

nh n.ậ

Khi th  tín d ng không đ c Ngân hàng xác nh n t i n c ng i bán. T t nhiên nó s  giam khư ụ ượ ậ ạ ướ ườ ấ ẽ ả 

năng thanh toán. M t th  tín d ng không xác nh n v n có th  đ c các bên ch p nh n. H n n aộ ư ụ ậ ẫ ể ượ ấ ậ ơ ữ  

Ngân hàng n c ngoài phát hành L/C là Ngân hàng có kh  năng thanh toán m nh. Th c t  m tướ ả ạ ự ế ộ  

s  Ngân hàng đa qu c gia h  c n các th  tín d ng do h  phát hành đ c phân l i. B i vì h  choố ố ọ ầ ư ụ ọ ượ ạ ở ọ  

r ng, s  xác nh n s  làm m t đi uy tín c a h . Tuy nhiên th  tín d ng vào có th  xác nh n m tằ ự ậ ẽ ấ ủ ọ ư ụ ể ậ ộ  

cách bí m t.ậ

Tuy nhiên v i m t L/C có th  là L/C h n h p. B i vì m t L/C v a có th  là L/C h y ngay v aớ ộ ể ỗ ợ ở ộ ừ ể ủ ừ  

đ c xác nh n, ho c không hu  ngay vào không xác nh n, Đ  có s  an toàn cao nh t, thanh toánượ ậ ặ ỷ ậ ể ự ấ  

d  dàng nhi u ng i mua có th  yêu c u m  L/C không hu  ngay và đ c xác nh n. VD: th  tínễ ề ườ ể ầ ở ỷ ượ ậ ư  

d ng c a t p đoàn HiFi nh n b n yêu c u đ i tác c a mình m  L/C không hu  ngay tr c khiụ ủ ậ ậ ả ầ ố ủ ở ỷ ướ  

phát hành b o hi m khi xu t kh u sang Brazin.ả ể ấ ẩ

Th  tín d ng d  phòngư ụ ự

Không gi ng nh  m c đích c a m t th  tín d ng th ng m i, nó đ c liên h  buôn bán, traoố ư ụ ủ ộ ư ụ ươ ạ ượ ệ  

đ i. M c đích c a L/C d  phòng là đ m b o nghĩa v  c a ng i bán theo nh  h p đ ng ho cổ ụ ủ ự ả ả ụ ủ ườ ư ợ ồ ặ  



tho  thu n gi a hai bên, nó đ c s  d ng gi ng nh  m c đích c u trái phi u d  phòng vàả ậ ữ ượ ử ụ ố ư ụ ả ế ự  

kho n vay tho  thu n. Trong tr ng h p này ng i mua yêu c u ng i bán m  m t L/C đíchả ả ậ ườ ợ ườ ầ ườ ở ộ  

danh cho ng i bán. Vì có th  khi ng i mua phá v  h p đ ng s  gây thi t h i cho ng i mua.ườ ể ườ ỡ ợ ồ ẽ ệ ạ ườ  

Khi th i h n h p đ ng trôi qua, vì v y ng i bán ph i t  tin tìm cho mình m t đ i tác m i. H nờ ạ ợ ồ ậ ườ ả ự ộ ố ớ ơ  

n a do kh  năng m t l i nhu n do b  hoãn ho c hu  b  giao hàng nh  tho  thu n v i L/C dữ ả ấ ợ ậ ị ặ ỷ ỏ ư ả ậ ớ ự  

phòng Ngân hàng s  b o đ m cho bên cho bên h ng l i là ng i mua, kho n ti n này có thẽ ả ả ưở ợ ườ ả ề ể 

đ c rút ra b ng L/C d  phòng ch  khi ng i bán không th c hi n nghĩa v  c a mình theo nhượ ằ ự ỉ ườ ự ệ ụ ủ ư 

h p đ ng ký k t n u ng i h ng l i là ng i bán, ng i có th  yêu c u các bên thanh toánợ ồ ế ế ườ ưở ợ ườ ườ ể ầ  

nh  tho  thu n công vi c. H n n a ng i bán c n ph i tr  kinh phí cho vi c m  L/C c a mìnhư ả ậ ệ ơ ữ ườ ầ ả ả ệ ở ủ  

ng i mua có th  rút ti n b ng vi c c a các ch ng t  đ m b o c a ng i bán cùng v i vi cườ ể ề ằ ệ ủ ứ ừ ả ả ủ ườ ớ ệ  

không giao hoá đ n. Sau đó Ngân hàng s  đ a t t c  ho c m t ph n kho n ti n đ m b o đó c aơ ẽ ư ấ ả ặ ộ ầ ả ề ả ả ủ  

ng i bán cho ng i mua.ườ ườ

Th  tín d ng ????????? khi ng i bán là ng i buôn bán ho c là ng i trung gian. Ng i ph iư ụ ườ ườ ặ ườ ườ ả  

tr  cho ng i cung c p tr c khi yêu c u nhà cung c p này giao hàng cho khách hàng  n cả ườ ấ ướ ầ ấ ở ướ  

ngoài, ng i trung gian có th  l y đ c L/C đích danh cho ng i cung ng nh  là ng i h ngườ ể ấ ượ ườ ứ ư ườ ưở  

l i. Đi u này có th  tr  lên khó khăn n u ng i trung gian không đ  ngu n v n ho c tài s n, đợ ề ể ở ế ườ ủ ồ ố ặ ả ể 

có đ c kho n vay ho c m  m t L/C t i Ngân hàng, ng i trung gian ph i làm gì đ  nh n đ cượ ả ặ ở ộ ạ ườ ả ể ậ ượ  

cam k t c a Ngân hàng, phát hành c a khách hàng c a h  L/C c a khách hàng đ  th  ch p đ mế ủ ủ ủ ọ ủ ể ế ấ ả  

b o cho L/C th  2 do Ngân hàng trung gian phát hành, theo mong mu n c a ng i cung ng: Đâyả ứ ố ủ ườ ứ  

là m t giao d ch đ n l  c a th  tín d ng ho c th  đi n t , ng i trung gian đ c u  quy n choộ ị ơ ẻ ủ ư ụ ặ ư ệ ử ườ ượ ỷ ề  

phép th c hi n  nghĩa v  theo L/C g c. Vì v y, Ngân hàng phát hành m  m t L/C yêu c u,ự ệ ụ ố ậ ở ộ ầ  

ng i cung ng m t kho n ti n không v t quá nh  L/C chính g c. Do m t L/C ??????? là giaoườ ứ ộ ả ề ượ ư ố ộ  

d ch đ n l  hoàn toàn so v i L/C ho c tín d ng Ngân hàng phát hành L/C giáp l ng có tráchị ơ ẻ ớ ặ ụ ư  

nhi m ng thanh toán cho nhà cung c p, th m chí khi cu c làm ăn đ  v  đ  hoàn t t nghĩa vệ ứ ấ ậ ộ ổ ỡ ể ấ ụ  

nh  trong L/C ban đ u. Không ng c nhiên khi nhi u Ngân hàng ph i mi n c ng tham gia vàoư ầ ạ ề ả ễ ưỡ  

giao d ch giáp l ng thay vì đi u ki n các tín d ng chuy n đ i.ị ư ề ệ ụ ể ổ

N u ng i h ng l i g c (đ i lý) không mu n cho ng i mua bi t các thông tin này thì tên c aế ườ ưở ợ ố ạ ố ườ ế ủ  

ng i h ng l i ho c tên ng i trung gian (ng i h ng l i sau này) có th  thay cho tên ng iườ ưở ợ ặ ườ ườ ưở ợ ể ườ  

mua. N u đ i lý không cung c p đ  cho ngân hàng các gi y t  thay th  thì m c đích s  th t b iế ạ ấ ủ ấ ờ ế ụ ẽ ấ ạ  

ngay. Lúc này, ngân hàng có quy n chuy n ch ng t  c a ng i v n t i t i ngân hàng phát hành.ề ể ứ ừ ủ ườ ậ ả ớ

Nh ng thu n l i và h n ch  c a L/Cữ ậ ợ ạ ế ủ

Th  tín d ng có nhi u u đi m. Tr c h t có các bi n pháp an toàn v i ng i r i ro t i thi u.ư ụ ề ư ể ướ ế ệ ớ ườ ủ ố ể  

Vi c ch p nh n c a ngân hàng đ i v i các nghĩa v  thanh toán nh  là m t kh  c vay n  h nệ ấ ậ ủ ố ớ ụ ư ộ ế ướ ợ ơ  

là m t h i phi u, đi u này đã đ c ng i mua ch p nh n. L/C t o ra m i quan h  t t h n v iộ ố ế ề ượ ườ ấ ậ ạ ố ệ ố ơ ớ  

ng i mua t  lúc t t c  các kỳ h n đ c đ nh rõ và c  hai bên đ u đ c b o v . Thêm n a,ườ ừ ấ ả ạ ượ ị ả ề ượ ả ệ ữ  



ng i xu t kh u có th  đ c thanh toán tr c kỳ h n b ng L/C chi t kh u. M t L/C có thườ ấ ẩ ể ượ ướ ạ ằ ế ấ ộ ể 

đ c chi t kh u  m t t  l  th p h n vì nó đ a ra s  an toàn l n h n là h i phi u. Kho n chi tượ ế ấ ở ộ ỷ ệ ấ ơ ư ự ớ ơ ố ế ả ế  

kh u này th ng đ c tính toán t i th i đi m c a ch  ngân hàng đ ng ý t  l  thanh toán tính tấ ườ ượ ạ ờ ể ủ ủ ồ ỷ ệ ừ 

ngày mua bán cho t i kỳ h n ph i thanh toán.ớ ạ ả

Đ i v i ng i mua, L/C cũng mang l i nhi u l i ích m c dù ng i mua có th  ph i mang gánhố ớ ườ ạ ề ợ ặ ườ ể ả  

n ng v  tài chính. Tr c h t, ng i mua có th  mua ngay và tr  sau. Th  hai, L/C đ a ra l iặ ề ướ ế ườ ể ả ứ ư ờ  

cam k t giao hàng ngay. Cũng có th  là m t ngày hoàn thành tín d ng và không thanh toán cho t iế ể ộ ụ ớ  

khi hàng hoá đ t trong kỳ ki m soát c a ng i chuyên ch  đ  đ a hàng lên tàu. Thêm n a,ặ ể ủ ườ ở ể ư ữ  

ng i bán ph i hoàn thành các kỳ h n đã đ nh rõ trong L/C tr c khi vi c thanh toán đ c thôngườ ả ạ ị ướ ệ ượ  

báo. Th  ba, ng i mua có th  nh n đ c m t m c giá t t h n khi ng i bán không ph i th cứ ườ ể ậ ượ ộ ứ ố ơ ườ ả ự  

hi n các bi n pháp an toàn không c n thi t ho c đ  bán L/C v i kho n chi t kh u cao. K t quệ ệ ầ ế ặ ể ớ ả ế ấ ế ả  

là ng i mua th m chí có th  gi i h n kho n chi t kh u ti n m t c a ng i bán. M t đi uườ ậ ể ớ ạ ả ế ấ ề ặ ủ ườ ộ ề  

quan tr ng là ng i bán ph i xem xét m t cách c n th n nh ng kỳ h n trong L/C đ  ch c ch nọ ườ ả ộ ẩ ậ ữ ạ ể ắ ắ  

r ng anh ta ho c cô ta có th  hi u và th c hi n nh ng đòi h i c a nó. Nh ng đi u kho n màằ ặ ể ể ự ệ ữ ỏ ủ ữ ề ả  

ng i bán c n ph i ki m tra là b n mô t  hàng hoá, các kỳ h n mua bán, giá c , ngày giao hàng,ườ ầ ả ể ả ả ạ ả  

các ch ng t  c n thi t kèm theo, ph n trách nhi m đ i v i vi c b o hi m, s  m t mát và cácứ ừ ầ ế ầ ệ ố ớ ệ ả ể ự ấ  

đi m quan tr ng khác,... Ng i bán cũng ph i xác đ nh xem L/C mà mình nh n đ c có ph i làể ọ ườ ả ị ậ ượ ả  

L/C xác nh n và không hu  ngang hay không n u yêu c u nh  th . Ng i bán không nên ch pậ ỷ ế ầ ư ế ườ ấ  

nh n L/C yêu c u mà gi y ch ng nh n ki m tra nó đ c ký b i m t nhân v t đ c bi t. B i vìậ ầ ấ ứ ậ ể ượ ở ộ ậ ặ ệ ở  

n u cá nhân đó ch t đi hay vì m t lý do nào khác mà không th  ký đ c gi y ch ng nh n đ yế ế ộ ể ượ ấ ứ ậ ầ  

đ  t t c  các yêu c u và không th  thanh toán nh  tho  thu n đ c. M t bi n pháp phòng ng aủ ấ ả ầ ể ư ả ậ ượ ộ ệ ừ  

là nh n m nh r ng gi y ch ng nh n đó đ c phát hành b i m t công ty ki m tra đ c thù chấ ạ ằ ấ ứ ậ ượ ở ộ ể ặ ứ 

không ph i là có m t cá nh n đ c bi t cùng c ng tác v i công ty đó.ả ộ ậ ặ ệ ộ ớ

M c dù có nhi u u đi m nh ng nh ng nh c đi m c a L/C cũng không ít: văn b n thi u tínhặ ề ư ể ư ữ ượ ể ủ ả ế  

m m d o, c ng k nh và các ph ng pháp thanh toán r t r c r i. B t kỳ s  thay đ i nào trongề ẻ ồ ề ươ ấ ắ ố ấ ự ổ  

các đi u kho n đ u yêu c u m t s  s a đ i, b  sung c a L/C, m c dù thích h p v i các giaoề ả ề ầ ộ ự ử ổ ổ ủ ặ ợ ớ  

d ch thông th ng song L/C không làm t t ch c năng đ i v i các giao d ch b t th ng và yêuị ườ ố ứ ố ớ ị ấ ườ  

c u s  m m d o. Ng i mua cũng có th  ph i ch u chi phí l n n u chính ph  yêu c u m tầ ự ề ẻ ườ ể ả ị ớ ế ủ ầ ộ  

kho n ký qu  tr c khi phát hành L/C. Ví d , chính ph  Libăng yêu c u các ngân hàng bu cả ỹ ướ ụ ủ ầ ộ  

khách hàng c a mình ph i ký qu  15% d a trên ch ng t  tín d ng, các ch ng t  này ghi s  hàngủ ả ỹ ự ứ ừ ụ ứ ừ ố  

đ c bán  Libăng.ượ ở

Nguyên nhân nào mà L/C mang đ n gánh n ng đ i v i ng i mua? Đó là vì nó b t bu c m t sế ặ ố ớ ườ ắ ộ ộ ự  

minh b ch các kho n ti n vào. Nh  v y, kho n ti n này c a ng i mua s  đ c xác nh nạ ả ề ư ậ ả ề ủ ườ ẽ ượ ậ  

tr c b i ngân hàng c a ng i mua. Đi u này có tính tho  thu n ng m b i vì L/C đ c phátướ ở ủ ườ ề ả ậ ầ ở ượ  

hành trên c  s  không tin c y, ng i mua ch  thanh toán khi nào ngân hàng không phát hành g iơ ở ậ ườ ỉ ọ  



thanh toán. N u ng i mua thi u uy tín v  tín d ng ngân hàng có th  yêu c u ti n m t ho c đế ườ ế ề ụ ể ầ ề ặ ặ ồ 

th  ch p khác cho s  b o v  quy n s  h u c a nó. Th c t , m t kho n đ t c c b ng ti n m tế ấ ự ả ệ ề ở ữ ủ ự ế ộ ả ặ ọ ằ ề ặ  

có th  không đ c ch p nh n n u ng i nh p kh u có khó khăn v  tài chính ho c không cóể ượ ấ ậ ế ườ ậ ẩ ề ặ  

danh ti ng v  tín d ng, tr  khi mà ng i ch  tín d ng đ a ra yêu c u đ i v i s  ti n tr  sauế ề ụ ừ ườ ủ ụ ư ầ ố ớ ố ề ả  

trong tr ng h p ng i nh p kh u b  phá s n. K t qu  là ngân hàng s  xem yêu c u đ i v iườ ợ ườ ậ ẩ ị ả ế ả ẽ ầ ố ớ  

m t L/C là yêu c u đ i v i m t kho n vay n  ho c gi i h n c a m t kho n tín d ng.ộ ầ ố ớ ộ ả ợ ặ ớ ạ ủ ộ ả ụ

K t lu n :ế ậ

Đ  đ t ra m c giá, nh ng v n đ  khúc m c trong t t c  các b c đ u ph i đ c chú ý. M tể ặ ứ ữ ấ ề ặ ấ ả ướ ề ả ượ ộ  

nhà s n xu t c n t o ra l i nhu n, ng i bán l i c n l i nhu n t ng x ng v i d ch v  c a h .ả ấ ầ ạ ợ ậ ườ ạ ầ ợ ậ ươ ứ ớ ị ụ ủ ọ  

H n n a, ph n ng t  đ i th  c nh tranh v  chính sách giá c  ph i đ c d  đoán và quan tâmơ ữ ả ứ ừ ố ủ ạ ề ả ả ượ ự  

tr c. Cu i cùng nó là đi u ki n c n thi t đ  chuy n vào tài kho n c a khách hàng và c a hướ ố ề ệ ầ ế ể ể ả ủ ủ ọ 

d a trên giá tr  s n ph m.ự ị ả ẩ

Nhi u y u t  c n ph i d a vào s  quan tâm trong chi n l c gì v i giá c  bao g m chi phí, sề ế ố ầ ả ự ự ế ượ ớ ả ồ ự  

co giãn cung c u s n ph m (l y uy tín) doanh thu, th  ph n, dung l ng th  tr ng, vòng đ i s nầ ả ẩ ấ ị ầ ượ ị ườ ờ ả  

ph m và m t s  v n đ  liên quan khác c a s n ph m. Gi i pháp t t nh t là k t h p đa d ng cácẩ ộ ố ấ ề ủ ả ẩ ả ố ấ ế ợ ạ  

thành ph n v  s n ph m, th  tr ng và các m c tiêu c a xí nghi p.ầ ề ả ẩ ị ườ ụ ủ ệ

Chi n l c giá c  trong hoàn c nh qu c t  thì ph c t p, khó khăn h n vì còn ph i tính đ n cácế ượ ả ả ố ế ứ ạ ơ ả ế  

nhân t  là t  giá h i đoái, chi phí lao đ ng t ng ng và t  l  l m phát t ng ng trong nhi uố ỷ ố ộ ươ ứ ỷ ệ ạ ươ ứ ề  

qu c gia khác nhau. Nh ng v n đ  quan tr ng khác c n quan tâm là chi phí bao bì xu t kh u vàố ữ ấ ề ọ ầ ấ ẩ  

giá thành xu t kh u, chi phí v n chuy n, thu  quan, các đ o lu t v  thu  và s  khó khăn trongấ ẩ ậ ể ế ạ ậ ề ế ự  

vi c chuy n l i nhu n v  n c.ệ ể ợ ậ ề ướ

Ng i xu t kh u ph i n  l c gi i thích m c giá hoàn h o b ng vi c v n d ng thích h p cácườ ấ ẩ ả ỗ ự ả ứ ả ằ ệ ậ ụ ợ  

đi u ki n giao d ch qu c t . Khi có s  nghi ng  v  vi c chu n b  nh  th  nào cho l i gi i thíchề ệ ị ố ế ự ờ ề ệ ẩ ị ư ế ờ ả  

đó, ng i chuyên ch  hàng hoá nên tìm ng i c  v n. Các chuyên gia có th  cung c p các thôngườ ở ườ ố ấ ể ấ  

tin có giá tr  cùng v i vi c xem xét l i các ch ng t  (nh  hoá đ n thanh toán, v n đ n) và chi phíị ớ ệ ạ ứ ừ ư ơ ậ ơ  

thích h p cho vi c v n chuy n hàng hoá. Tuy nhiên đ i v i các ch ng t  tài chính đ c bi t nhợ ệ ậ ể ố ớ ứ ừ ặ ệ ư 

L/C thì đòi h i s  h  tr  c a ngân hàng. Các ngân hàng qu c t  có các phòng ban riêng có thỏ ự ỗ ợ ủ ố ế ể 

làm cho vi c thanh toán tr  nên d  dàng h n khi giúp đ  khách hàng c a mình tránh các c m b yệ ở ễ ơ ỡ ủ ạ ẫ  

trong vi c chu n b  vi t ch ng t  cũng nh  ch p nh n ch ng t  đó.ệ ẩ ị ế ứ ừ ư ấ ậ ứ ừ

Câu h iỏ

1. Gi i thích t  giá h i đoái và l m phát nh h ng nh  th  nào đ n ph ng pháp mà b nả ỷ ố ạ ả ưở ư ế ế ươ ạ  

đ t ra cho s n ph m c a mình?ặ ả ẩ ủ



2. Phá giá hàng hoá là gì? Khi nào thì nó tr  thành b t h p pháp? Ng i bán có th  làm gì đở ấ ợ ườ ể ể 

ch ng phá giá hàng hoá?ố

3. Bi n pháp nào có th  s  d ng đ  tính toán m t m c giá chuy n đ i (đ i v i giao d chệ ể ử ụ ể ộ ứ ể ổ ố ớ ị  

gi a các công ty đ c gia nh p)ữ ượ ậ

4. Gi i thích các đi u kho n c a buôn bán đ i l u: nghi p v  đ i hàng, nghi p v  mua đ iả ề ả ủ ố ư ệ ụ ổ ệ ụ ố  

l u, nghi p v  mua l i s n ph m, giao d ch b i hoàn, hi p đ nh v  buôn bán có thanhư ệ ụ ạ ả ẩ ị ồ ệ ị ề  

toán bình hành và nghi p v  chuy n n  th ng m i.ệ ụ ể ợ ươ ạ

5. Gi i thích các đi u ki n bán hàng sau: EXW, FAS, FOB, C&F, CIF, FD DDPả ề ệ

6. Gi i thíchả

 H i phi uố ế

 S  ch p thu n c a ngân hàngự ấ ậ ủ

 Gi i thích các lo i L/C hu  ngang, không hu  ngang, đ c xác nh n không đ c xácả ạ ỷ ỷ ượ ậ ượ  

nh n, giáp ng và chuy n đ i.ậ ứ ể ổ

Th o lu nả ậ

1. Nông dân M  nên đ t giá các s n ph m c a h  nh  th  nào?ỹ ặ ả ẩ ủ ọ ư ế

2. Đ  b o v  mình, m t nhà marketing nên đ t giá cho s n ph m c a mình nh  thể ả ệ ộ ặ ả ẩ ủ ư ế 

nào  m t n c có m c l m phát cao?ở ộ ướ ứ ạ

3. S  m c c  giá là m t ngh  thu t. Th o lu n xem b n có th  m c c  nh  th  nàoự ặ ả ộ ệ ậ ả ậ ạ ể ặ ả ư ế  

đ  có hi u qu .ể ệ ả

4. Gi i thích t i sao nh ng nhà ch  t o xe h i M  thích s  d ng chi n l c giá cả ạ ữ ế ạ ơ ỹ ử ụ ế ượ ả 

“không gò bó” trong giá xe h i c a h  h n trong khi các đ i th  c nh tranh n cơ ủ ọ ơ ố ủ ạ ướ  

ngoài l i s  d ng chi n l c giá c  “gò bó”ạ ử ụ ế ượ ả

5. Có ý ki n đ a ra r ng nghi p v  buôn bán đ i l u có tính th c ti n nó s  khôngế ư ằ ệ ụ ố ư ự ễ ẽ  

tách r i th c t . Có tranh lu n gì t  quan đi m lý thuy t suông đ i v i nghi p vờ ự ế ậ ừ ể ế ố ớ ệ ụ 

này trong kinh doanh.



Ph n 5 Nh ng ch  đ  đ c bi t : ầ ữ ủ ề ặ ệ

Môi tr ng và các quy t đ nh v  tài chính.ườ ế ị ề

17. Ngu n g c c a các th  tr ng tài chính và ti n t  qu c t .ồ ố ủ ị ườ ề ệ ố ế

Minh ho  v  marketting : Ti n là v n đ  nh y c mạ ề ề ấ ề ạ ả

Đ  giúp ng i dân n c mình đ t đ c các h p đ ng xu t nh p kh u, chính ph  nhi u n cể ườ ướ ạ ượ ợ ồ ấ ậ ẩ ủ ề ướ  

đã đ a ra các bi n pháp h  tr  tài chính. Ch ng h n, chính ph  cung c p tín d ng th ng m iư ệ ỗ ợ ẳ ạ ủ ấ ụ ươ ạ  

cho các doanh nghi p kinh doanh m c dù các kho n h  tr  này lên t i vài t  đôla hàng năm.ệ ặ ả ỗ ợ ớ ỷ  

Pháp, Thu  Sĩ, Tây Đ c đã đ a ra các thông cáo chung trong đó nêu tên các công ty c  th  đ cỵ ứ ư ụ ể ượ  

h ng s  h  tr  xu t kh u c a chính ph . Các kho n h  tr  này đem l i nh ng l i ích h t s cưở ự ỗ ợ ấ ẩ ủ ủ ả ỗ ợ ạ ữ ợ ế ứ  

to l n đ n m c chính ph  các n c này v n gi  đ c quy n trong vi c cung c p các d  án thuớ ế ứ ủ ướ ẫ ữ ộ ề ệ ấ ự ỷ  

đi n, nhi t đi n, và khí hoá than đá cho Brazil, đi u này thúc đ y M  làm theo các n c nàyệ ệ ệ ề ẩ ỹ ướ  

trong vi c tr  c p xu t kh u.ệ ợ ấ ấ ẩ

M c đích c a ch ng trình th ng m i và phát tri n (TDP) c a M  là nh m tăng kh  năngụ ủ ươ ươ ạ ể ủ ỹ ằ ả  

c nh tranh c a các công ty M  trên th  tr ng trong các lĩnh v c cung c p thi t b  kĩ thu t vàạ ủ ỹ ị ườ ự ấ ế ị ậ  

d ch v  và cũng nh m góp ph n phát tri n kinh t  các n c ch m phát tri n. Ra đ i vào nămị ụ ằ ầ ể ế ướ ậ ể ờ  

1980, TDP th c hi n m c tiêu c a mình b ng cách tài tr  cho vi c nghiên c u kh  thi và cácự ệ ụ ủ ằ ợ ệ ứ ả  

d ch v  k  ho ch khác đ i v i các d  án l n. M t d  án d  án nh  th  là d  án x  lý n c ị ụ ế ạ ố ớ ự ớ ộ ự ự ư ế ự ử ướ ở 

Vênêzuêla. Ch ng trình này cũng đã tài tr  33.000 đôla cho vi c nghiên c u kh  thi cho hươ ợ ệ ứ ả ệ 

th ng v  sinh b nh vi n, m t d  án x  lý ch t th i r n.Nh ng n  l c c a TDP đã đem l i thànhố ệ ệ ệ ộ ự ử ấ ả ắ ữ ỗ ự ủ ạ  

công nh t đ nh. S  h  tr  tài chính này làm cho t ng giá tr  các h p đ ng và doanh thu bán thi tấ ị ự ỗ ợ ổ ị ợ ồ ế  

b  c a  các  công ty  Ford,Caterpilla,  Dumster,  Loseph  Hell,  Freightlines  Omnivad Internationalị ủ  

Harvester và Hill Manufacturing lên t i 68,2 tri u đôla.ớ ệ

Nh ng minh ho  v  Marketing trên đây cho th y vai trò to l n h  tr  tài chính cho các d  ánữ ạ ề ấ ớ ỗ ợ ự  

th c hi n  n c ngoài. H  tr  v n r t quan tr ng đ i v i ho t đ ng xu t kh u cũng nh  nh pự ệ ở ướ ỗ ợ ố ấ ọ ố ớ ạ ộ ấ ẩ ư ậ  

kh u. Các nhà xu t kh u c n nhà n c h  tr  v n đ  s n xu t hàng xu t kh u cũng nh  duy trìẩ ấ ẩ ầ ướ ỗ ợ ố ể ả ấ ấ ẩ ư  

l ng hàng c a h . H n n a các nhà nh p khâ  th ng c  g ng đ y gánh n ng tài chính choượ ủ ọ ơ ữ ậ ủ ườ ố ắ ẩ ặ  

các nhà xu t kh u. Nh  v y, đ  m  r ng tín d ng xu t kh u cho nhà nh p kh u, nhà xu t kh uấ ẩ ư ậ ể ở ộ ụ ấ ẩ ậ ẩ ấ ẩ  

ph i nh n đ c m t s  h  tr  v  m t tài chính. Trên th c t  huy đ ng v n không ch  là v n đả ậ ượ ộ ự ỗ ợ ề ặ ự ế ộ ố ỉ ấ ề 

c a các công ty nh , đ i v i các công ty đa qu c gia đ  th c hi n đ c các d  án l n, chi mủ ỏ ố ớ ố ể ự ệ ượ ự ớ ế  

hàng tri u đôla,  thì huy đ ng đ c v n cũng là v n đ  s ng còn.ệ ộ ượ ố ấ ề ố

M c đích c a ph n này là đ  th o lu n v  các khía c nh c a v n đ  huy đ ng tài chính. Ph nụ ủ ầ ể ả ậ ề ạ ủ ấ ề ộ ầ  

này đ  c p đ n vi c huy đ ng các ngu n tàI chính trong n c và qu c t  đang đ c áp d ngề ậ ế ệ ộ ồ ướ ố ế ượ ụ  

đ i v i các nhà nh p kh u là nhà n c cũng nh  t  nhân, trong đó bao g m c  các t  ch c tàiố ớ ậ ẩ ướ ư ư ồ ả ổ ứ  



chính phi doanh l i (t  ch c tài chính c a nhà n c)và các t  ch c tài chính t  nhân khác nhau.ợ ổ ứ ủ ướ ổ ứ ư  

Ph n này cũng nghiên c u v  các trung tâm tài chính qu c t  nh  là th  tr ng v n châu âu, thầ ứ ề ố ế ư ị ườ ố ị 

tr ng v n châu áườ ố

Đ i v i b t kỳ m t hãng kinh doanh nào dù to hay nh , dù là kinh doanh trong n c hay kinhố ớ ấ ộ ỏ ướ  

doanh  n c ngoài luôn luôn đòi h i m t s  hình th c tài tr  v n cho ho t đ ng kinh doanh c aở ướ ỏ ộ ố ứ ợ ố ạ ộ ủ  

mình. Tuy nhiên vi c huy đ ng v n t  các t  ch c tài chính qu c t  ph i đ i m t v i nh ngệ ộ ố ừ ổ ứ ố ế ả ố ặ ớ ữ  

đi u ki n v  tài chính cũng nh  kinh t  c a nhi u qu c gia do đó mà vi c huy đ ng v n t  bênề ệ ề ư ế ủ ề ố ệ ộ ố ừ  

ngoài s  ph c t p và ít ch c ch n h n là huy đ ng v n t  trong n c. Vi c huy đ ng v n tẽ ứ ạ ắ ắ ơ ộ ố ừ ướ ệ ộ ố ừ  

bên ngoài tuy ph c t p h n nhi u nh ng cũng mang l i nhi u s  l a ch n khác nhau. Bên c nhứ ạ ơ ề ư ạ ề ự ự ọ ạ  

các kênh cung c p chính, còn có nhi u ngu n cung c p ch  y u dành cho các hãng kinh doanhấ ề ồ ấ ủ ế  

qu c t , các ngu n này bao g mố ế ồ ồ

1. Các t  ch c phi tài chínhổ ứ

2. Các t  ch c tài chính t  nhânổ ứ ư

3. Các t  ch c tài chính qu c tổ ứ ố ế

4. Các t  ch c c a chính phổ ứ ủ ủ

5. Qu  ti n t  qu c tỹ ề ệ ố ế

6. Th  tr ng chung Châu Âuị ườ

 

Các t  ch c phi tài chínhổ ứ

Có m t s  t  ch c phi tài chính có th  cung c p tài chính. Th  nh t, đó là s  t  tài tr  khi màộ ố ổ ứ ể ấ ứ ấ ự ự ợ  

công ty có v n riêng ho c gi  l i c  t c c a c  đông, do đó mà l i nhu n kinh doanh có th  đemố ặ ữ ạ ổ ứ ủ ổ ợ ậ ể  

tái đ u đ u t  đ  m  r ng s n xu t kinh doanh. Th  hai, các nhà phân ph i và các nhà s n xu tầ ầ ư ể ở ộ ả ấ ứ ố ả ấ  

có th  cùng tìm đ n tín d ng th ng m i và s  tr  giúp tài chính t  m t trung gian nào đó. Thể ế ụ ươ ạ ự ợ ừ ộ ứ 

ba, khi thành l p các liên doanh, bên n c ngoài có th  cho liên doanh vay ti n. Th  t , các côngậ ướ ể ề ứ ư  

ty con c a các công ty đa qu c gia có th  vay ti n t  các chi nhánh khác cũng nh  t  qu  l ngủ ố ể ề ừ ư ừ ỹ ươ  

h u c a ng i lao đ ng. Cu i cùng m t công ty có th  quy t đ nh tăng v n góp b ng cách bánư ủ ườ ộ ố ộ ể ế ị ố ằ  

c  phi u ho c có th  vay n  b ng cách bán trái phi u  Mĩ ho c  n c ngoàI mà tr c h t đóổ ế ặ ể ợ ằ ế ở ặ ở ướ ướ ế  

là vi c bán trái phi u Châu âu.ệ ế

Khi các công ty s  d ng ph ng pháp t  tài tr  thì s  có l i t  vi c không ph i n p thu  l iử ụ ươ ự ợ ẽ ợ ừ ệ ả ộ ế ợ  

nhu n nh p kh u. Tr c đây v i m c đích này, các công ty có th  thành l p t p đoàn buôn bánậ ậ ẩ ướ ớ ụ ể ậ ậ  

trong và ngoài n c (DISC). T p đoàn này cho phép m t công ty trì hoãn vi c n p thu  liên t cướ ậ ộ ệ ộ ế ụ  

v i l ng t i đa lên t i m t n a kim ng ch xu t kh u. Ch ng h n theo cách này công ty GE cóớ ượ ố ớ ộ ử ạ ấ ẩ ẳ ạ  

th  ti t ki m đ c hàng tri u đôla. Có kho ng 5000 nhà xu t kh u Mĩ có doanh thu xu t kh uể ế ệ ượ ệ ả ấ ẩ ấ ẩ  



trong 8000 t p đoàn buôn bán qu c t  n i đ a  Mĩ. Năm 1970, m t năm tr c khi DISCs đ cậ ố ế ộ ị ở ộ ướ ượ  

thành l p ch  có 9% hàng hoá c a Mĩ đ c xu t kh u. Năm 1980, con s  này nh y v t lên 19%ậ ỉ ủ ượ ấ ẩ ố ả ọ  

v i 67% hàng hoá đ c xu t kh u thông qua DISCs. Năm 1981 vi c n p thu  ch m làm Mớ ượ ấ ẩ ệ ộ ế ậ ỹ 

th t thu 1,65 t  đôla.ấ ỷ

DISCs b  bãi b  nhanh chóng vào năm 1984 b i vì GATT quy đ nh r ng nh ng bi n pháp né tránhị ỏ ở ị ằ ữ ệ  

thu  nh  trên là hình th c h  tr  xu t kh u b t h p pháp .Ch  có m t t p đoàn duy nh t còn t nế ư ứ ỗ ợ ấ ẩ ấ ợ ỉ ộ ậ ấ ồ  

t i ph c v  cho các nhà xu t kh u nh  là “interest charge DISC” v i s  gi m thu  b  h n chạ ụ ụ ấ ẩ ỏ ớ ự ả ế ị ạ ế 

h n. Đ  thay th  DISCs, m t bi n pháp tránh thu  thu nh p n a đ c bi t đ n là vi c thành l pơ ể ế ộ ệ ế ậ ữ ượ ế ế ệ ậ  

t p đoàn buôn bán qu c t  (FSC). D i con m t c a các c  quan thu , đây là m t t  ch c đ cậ ố ế ướ ắ ủ ơ ế ộ ổ ứ ặ  

bi t nh m t o đI u ki n cho các thành viên có th  đ c mi n  t  15-32% thu  l i nhu n b ngệ ằ ạ ề ệ ể ượ ễ ừ ế ợ ậ ằ  

cách bán ho c u  thác xu t kh u hàng hóa (ch a 50% hàm l ng c a M ) và h n ch  s  l ngặ ỷ ấ ẩ ư ượ ủ ỹ ạ ế ố ượ  

d ch v . M t FSC có nhi u quy đ nh ch t ch  h n DISC ,do đó nó không đ n gi n ch  là s  h pị ụ ộ ề ị ặ ẽ ơ ơ ả ỉ ự ợ  

tác gi  t o hay là trên gi y t  nh m kéo dài th i gian tr  thu .ả ạ ấ ờ ằ ờ ả ế

Đ  vào m t FSC, m t công ty ph i có các tiêu chu n sau:ể ộ ộ ả ẩ

 Công ty ph i đ c thành l p  n c ngoài ho c m t n c ph  thu c Mả ượ ậ ở ướ ặ ộ ướ ụ ộ ỹ

 Tr  s  chính c a công ty n m  n c ngoài và gi  toàn b  s  sách k  toán c a công ty ụ ở ủ ằ ở ướ ữ ộ ổ ế ủ

 Công ty có t i đa là 25 c  đôngố ổ

 Không có c  ph n u đãiổ ầ ư

 Có ít nh t m t giám đ c là ng i mang qu c t ch n c ngoàiấ ộ ố ườ ố ị ướ

 Công ty không ph i là thành viên c a m t t  ch c đã b  ki m soát, trong đó bao g m cả ủ ộ ổ ứ ị ể ồ ả 

DISC

 Công ty pah  đăng kí v i IRS khi quy t đ nh gia nh p FSCỉ ớ ế ị ậ

 Đ  đ c mi n thu  trên 5 tri u $ doanh thu xu t kh u, công ty ph i có s  qu n lý  n cể ượ ễ ế ệ ấ ẩ ả ự ả ở ướ  

ngoài, có các ho t đ ng kinh t   n c ngoàiạ ộ ế ở ướ

Nói chung, m t công ty mu n tr  thành thành viên c a FSC thì ph i có s  có m t c a các y u tộ ố ở ủ ả ự ặ ủ ế ố  

“n c ngoài”. Nghĩa là công ty ph i có c  quan qu n lý n m gi  s  sách và các báo cáo tài chínhướ ả ơ ả ắ ữ ổ  

 n c ngoài, ban qu n tr  và các c  đông ph i h p t i n c ngoài và m t trong các giám đ cở ướ ả ị ổ ả ọ ạ ướ ộ ố  

ph i là ng i n c ngoài. M t yêu c u n a là công ty này ph i có b n ch t kinh t  n c ngoài,ả ườ ướ ộ ầ ữ ả ả ấ ế ướ  

t c là FSC ph i th c hi n các ho t đ ng kinh t  và mang l i l i nhu n th c s . Có m t t  l  t iứ ả ự ệ ạ ộ ế ạ ợ ậ ự ự ộ ỷ ệ ố  

thi u các h p đ ng mua bán hàng hoá ph i đ c th c hi n  n c ngoài v i công vi c thôngể ợ ồ ả ượ ự ệ ở ướ ớ ệ  

th ng nh  là  l p hoá đ n. T  l  các chi phí giao d ch tr c ti p c a tr  s   n c ngoài ph iườ ư ậ ơ ỷ ệ ị ự ế ủ ụ ở ở ướ ả  

chi m ít nh t là 50%(bao g m chi phí qu ng cáo, chi phí kí k t h p đ ng, chi phí v n t i, chi phíế ấ ồ ả ế ợ ồ ậ ả  

l p hoá đ n, chi phí b o lãnh r i ro tín d ng). T  khi FSC không đ c h ng các kho n kh uậ ơ ả ủ ụ ừ ượ ưở ả ấ  



tr  thu  đánh vào thu nh p ho c các kho n mi n tr  khác  M , các công ty có th  l a ch nừ ế ậ ặ ả ễ ừ ở ỹ ể ự ọ  

vi c đ t tr  s  t i m t n c mà có m c thu  đánh vào các công ty ng i n c ngoài là th pệ ặ ụ ở ạ ộ ướ ứ ế ườ ướ ấ  

nh t. M t công ty th ng ch n đ t tr  s  t i qu n đ o Virgin, Guam, qu n đ o b c Mariana vàấ ộ ườ ọ ặ ụ ở ạ ầ ả ầ ả ắ  

American Samoa c a M . Các n c có đ  đi u ki n đ  FSC đ t tr  s  là australia, áo, Belgium,ủ ỹ ướ ủ ề ệ ể ặ ụ ỏ  

Canada,  Đan M ch,  Ai  c p,  Ph n  lan,  Pháp,  Đ c,  Ailen,  Ai  len,  Jamaica,  hàn  qu c,  Maita,ạ ậ ầ ứ ố  

Monaco,  Hà  lan,  Niu  Dilân,  Norway,  Pakistan,  Philipin,  Nam  M ,  Thu  Sĩ,  và  Trinidadỹ ỵ  

&Tobago .Bên c nh đó còn bao g m các n c h ng l i c a…ạ ồ ướ ưở ợ ủ

V i nh ng bi n pháp t  tài tr  khác, trên th c t  các MNCs th ng dùng c  hai bi n pháp làớ ữ ệ ự ợ ự ế ườ ả ệ  

tăng v n góp ho c là b ng cách vay n . M t công ty có th  tăng v n góp b ng cách bán c  phi uố ặ ằ ợ ộ ể ố ằ ổ ế  

c   trong và ngoàI n c.Ví d  c  phi u c a M  đ c buôn bán  th  tr ng Luân Đôn. B ngả ở ướ ụ ổ ế ủ ỹ ượ ở ị ươ ả  

17-1 cho th y làm th  nào t p đoàn Hawley c a Anh có th  thu hút v n t  n c ngoài , đó làấ ế ậ ủ ể ố ừ ướ  

b ng cách lôi cu n các nhà đ u t  M  mua c  phi u c a h  d i d ng ADRs.  H n n a cácằ ố ầ ư ỹ ổ ế ủ ọ ướ ạ ơ ữ  

công ty này mu n c  phi u c a h  tr  thành ch ng khoán toàn c u, do đó mà c  phiiêú thôngố ổ ế ủ ọ ở ứ ầ ổ  

th ng c a công ty đã đ c buôn bán trên th  tr ng Bermuda, Canada, australia, Niu Dilân vàườ ủ ượ ị ườ  

tây Đ c và đang trong quá trình tho  thu n đ  đ c niêm y t  s  giao d ch ch ng khoán Pari vàứ ả ậ ể ượ ế ở ở ị ứ  

Tokyo

Trong tr ng h p s  d ng bi n pháp vay n , m t công ty có th  bán các th ng phi u ho c bánườ ợ ử ụ ệ ợ ộ ể ươ ế ặ  

trái phi u. Ng i mua trái phi u ho c ng i c m gi  trái phi u th ng là các ch  n  c a cácế ườ ế ặ ườ ầ ữ ế ườ ủ ợ ủ  

công ty h n là ng i s  h u trái phi u đó.Các công ty c a M  có th  bán trái phi u  M  ho cơ ườ ở ữ ế ủ ỹ ể ế ở ỹ ặ  

 n c ngoài mà tr c h t là trái phi u châu âu. Phòng tài chính c a các công ty ph i xác đ nhở ướ ướ ế ế ủ ả ị  

xem nh ng trái phi u c a công ty bán trên th  tr ng n óc ngoài b ng n i t  (đôla) hay là b ngữ ế ủ ị ườ ư ằ ộ ệ ằ  

đ ng ti n c a các n c đó. Trong b t kỳ tr ng h p nào, các công ty cũng ph i l u ý r ng vi cồ ề ủ ướ ấ ườ ợ ả ư ằ ệ  

vay n  này đòi h i ph i có các d ch v  c a các nhân hàng đ u t .Trên th c t  h u h t các ngânợ ỏ ả ị ụ ủ ầ ư ự ế ầ ế  

hàng đa qu c gia cũng nh  là các hãng môi gi i đa qu c gia đ u có các chi nhánh ho t đ ng nhố ư ớ ố ề ạ ộ ư 

các ngân hàng đ u t .ầ ư

Các t  ch c tài chínhổ ứ

Các công ty qu c t  có th  ch n m t s  t  ch c tài chính mà có kh  năng gi i quy t v n đ  tàiố ế ể ọ ộ ố ổ ứ ả ả ế ấ ề  

chính qu c t . Thông th ng các công ty này ch n c  t  ch c ngân hàng ho c t  ch c phi ngânố ế ườ ọ ả ổ ứ ặ ổ ứ  

hàng  trong ho c ngoài n c. Bên c nh các ngân hàng kh ng l  n i ti ng toàn c u còn có r tở ặ ướ ạ ổ ồ ổ ế ầ ấ  

nhi u ngân hàng c  trung bình cũng có các phòng ngân hàng qu c t . Các ngân hàng đa qu c giaề ỡ ố ế ố  

có th  tho  mãn m i nhu c u tài chính .Các ngân hàng th ng ho t đ ng trên các lĩnh v c khácể ả ọ ầ ườ ạ ộ ự  

nhi u h n là ch  cho vay .Đó là các ho t đ ng liên quan gián ti p đ n tài chính nh  ho t đ ngề ơ ỉ ạ ộ ế ế ư ạ ộ  

tri t kh u bao thanh toán, L/C ho c h i phi u kì h n. M t s  hãng th c hi n d ch v  bao thanhế ấ ặ ố ế ạ ộ ố ự ệ ị ụ  

toán s  mua l i kho n ph i thu truy đòi ho c mi n truy đòi  m t m nh giá và sau đó cung c pẽ ạ ả ả ặ ễ ở ộ ệ ấ  



m t kho n vay m c đ  c nh tranh là 90% ssó ti n ng i bao thanh toán yêu c u, tuy nhiênộ ả ứ ộ ạ ề ườ ầ  

ng i bao thanh toán không bao gi  mua l i các kho n ph i thu khó đòi.ườ ờ ạ ả ả

Các t  ch c c a chính ph .ổ ứ ủ ủ

Vi c chính ph  cung c p các ngu n v n vay u đãi cho các doanh nghi p là vi c th ng xuyênệ ủ ấ ồ ố ư ệ ệ ườ  

di n ra. Theo qui lu t, các kho n vay nh  v y đ c h ng lãi su t th p h n lãi su t th  tr ngễ ậ ả ư ậ ượ ưở ấ ấ ơ ấ ị ườ  

cùng các đi u ki n u đãi h n t  các t  ch c tài chính t  nhân.Tuy vai trò c a chính ph  là giánề ệ ư ơ ừ ổ ứ ư ủ ủ  

ti p nh ng l i có ý nghĩa vô cùng quan tr ng. Ví d  nh  Nh t B n đã áp d ng nh ng tiêu chu nế ư ạ ọ ụ ư ậ ả ụ ữ ẩ  

này đ  khuy n khích các ngân hàng t  nhân h p tác.ể ế ư ợ

T i M  có m t s  t  ch c c a chính ph  cung c p các kho n h  tr  tài chính. M t trong sạ ỹ ộ ố ổ ứ ủ ủ ấ ả ỗ ợ ộ ố 

nh ng t  ch c này là U  ban các doanh nghi p nh  (Small Business Administration- SBA). Ngoàiữ ổ ứ ỷ ệ ỏ  

các kho n cho vay thông th ng, SBA còn h  tr  các doanh nghi p nh  trong các ho t đ ngả ườ ỗ ợ ệ ỏ ạ ộ  

xu t kh u.ấ ẩ

M t t  ch c khác c a M  là T  ch c đ u t  t  nhân h i ngo i (Overseas Private Investmentộ ổ ứ ủ ỹ ổ ứ ầ ư ư ả ạ  

Corporation- OPIC). Không ch  đ c bi t đ n thông qua ch ng trình b o hi m r i ro v  chínhỉ ượ ế ế ươ ả ể ủ ề  

tr  c a Phòng b o hi m, OPIC còn có các kho n vay tr c ti p thông qua Phòng tài chính. Kho nị ủ ả ể ả ự ế ả  

vay đ u t  tr c ti p (Direct Investment Funds-DIF) đ c c p cho các d  án có qui mô quá nhầ ư ự ế ượ ấ ự ỏ 

ho c quá ng n h n đ  thu hút các công ty cho vay l n, ho c các d  án quá dài h n  đ i v i cácặ ắ ạ ể ớ ặ ự ạ ố ớ  

ngân hàng th ng m i. OPIC cũng s  gánh vác cùng các công ty nh  m t ph n chi phí trongươ ạ ẽ ỏ ộ ầ  

nghiên c u ti n kh  thi. Ngoài ra, OPIC đ m b o s  thanh toán 7% s  ti n vay cho nh ng ng iứ ề ả ả ả ẽ ố ề ữ ườ  

cho vay. Nh ng vi c đ m b o này và các kho n vay DIF ch  đ c áp d ng cho mua s m trangư ệ ả ả ả ỉ ượ ụ ắ  

thi t b  m i, hi n đ i hoá hay m  r ng nhà máy hi n có, đ u t  cho công ngh  hay d ch v . Dế ị ớ ệ ạ ở ộ ệ ầ ư ệ ị ụ ự 

án ph i mang tính kh  thi cao và ph i có đóng góp cho n c ti p nh n. OPIC còn cung c pả ả ả ướ ế ậ ấ  

nhi u hình th c d ch v  nh  b o hi m v  chính tr , đ m b o các kho n vay, cho vay tr c ti p,ề ứ ị ụ ư ả ể ề ị ả ả ả ự ế  

cho vay b ng đ ng b n t , tài tr  đ c bi t d  án, đi u tra thăm dò và nghiên c u kh  thi, tài trằ ồ ả ệ ợ ặ ệ ự ề ứ ả ợ 

v n và k t h p các hình th c trên. Nh ng ho t đ ng khác c a OPIC là t  ch c các đoàn công tácố ế ợ ứ ữ ạ ộ ủ ổ ứ  

, qu ng bá các d  án và các c  h i đ u t   n c ngoài cho các nhà đ u t  Hoa Kỳ; giúp đả ự ơ ộ ầ ư ở ướ ầ ư ỡ  

nghiên c u ti n kh  thi, l p k  ho ch và xây d ng d  án, làm trung gian cho các t  ch c tàiứ ề ả ậ ế ạ ự ự ổ ứ  

chính khác c a Hoa Kỳ và qu c t , h ng d n môi tr ng đ u t  và nh ng hình th c đ u tủ ố ế ướ ẫ ườ ầ ư ữ ứ ầ ư 

m i nh  đ u t  vào khoa h c công ngh .  ớ ư ầ ư ọ ệ

Vi c m  r ng s n xu t  m t nhà máy s n xu t thi t b   Port-au-Prince&Jacmel (Haiti) là m tệ ở ộ ả ấ ở ộ ả ấ ế ị ở ộ  

d  án đi n hình c a OPIC. OPIC đã cho vay 300 000USD đ  m  r ng vi c s n xu t đ  g  vănự ể ủ ể ở ộ ệ ả ấ ồ ỗ  

phòng v i ch t l ng cao. D  án này đã đáp ng các đi u ki n c a OPIC vì Haiti là m t n cớ ấ ượ ự ứ ề ệ ủ ộ ướ  

ch m phát tri n  Tây Bán c u v i thu nh p qu c dân bình quân đ u ng i là 130$. Nh  d  ánậ ể ở ầ ớ ậ ố ầ ườ ờ ự  



này, công nhân có th  nâng cao kĩ thu t d t còn các doanh nghi p nh  c a M  thì có th  c ng cể ậ ệ ệ ỏ ủ ỹ ể ủ ố 

v  trí trên th  tr ng. ị ị ườ

V i các nông s n, Hi p h i tín d ng hàng hoá (Commodity Credit Corporation-CCC) thu c Bớ ả ệ ộ ụ ộ ộ 

nông nghi p M  có ch ng trình tín d ng xu t kh u, c p tín d ng đ  xu t kh u hàng hoá nôngệ ỹ ươ ụ ấ ẩ ấ ụ ể ấ ẩ  

s n.ả

   

Các t  ch c tài chính qu c t  và các ngân hàng phát tri n qu c tổ ứ ố ế ể ố ế

Các t  ch c phi l i nhu n qu c t  đã và đang cung c p m t ngu n v n quan tr ng. Trên th  gi iổ ứ ợ ậ ố ế ấ ộ ồ ố ọ ế ớ  

có các ngân hàng phát tri n khu v c nh  Ngân hàng phát tri n châu á (the Asian Developmentể ự ư ể  

Bank), ngân hàng và quĩ phát tri n châu Phi (the African Development Bank and Fund), ngân hàngể  

phát tri n vùng Caribe (the Caribbean Development Bank). M c đích chính c a nh ng t  ch cể ụ ủ ữ ổ ứ  

này là giúp đ   tài chính cho các d  án có hi u qu  v  phát tri n và thúc đ y tăng tr ng kinh tỡ ự ệ ả ề ể ẩ ưở ế 

trong khu v c. Ngân hàng phát tri n liên M  (the Inter-American Development Bank) là m t ví dự ể ỹ ộ ụ 

đi n hình. Ngân hàng này có m c đích chính là đ y m nh s  phát tri n kinh t   các n c Mể ụ ẩ ạ ự ể ế ở ướ ỹ  

La tinh thành viên. Nhìn chung, c  các t  ch c c a chính ph  và t  nhân đ u có th  vay ti n tả ổ ứ ủ ủ ư ề ể ề ừ 

nh ng ngân hàng này cho dù các ngu n v n v i lãi su t và đi u ki n u đãi không ph i là cóữ ồ ố ớ ấ ề ệ ư ả  

nhi u. ề

Trong s  các t  ch c tài chính qu c t , Ngân hàng th  gi i (World Bank) đ c bi t đ n nhi uố ổ ứ ố ế ế ớ ượ ế ế ề  

nh t. Tr c kia WB đ c g i là Ngân hàng tái thi t và phát tri n qu c t  ( the International Bankấ ướ ượ ọ ế ể ố ế  

for  Reconstruction  and  Development  Bank  -  IBRD).  WB  có  hai  t  ch c  tr c  thu c.  Đó  làổ ứ ự ộ  

International Development Association (IDA) và International Finance Corporation (IFC). B ngả  

17.6 so sánh gi a IBRD, IDA và IFC v  m c tiêu, thành viên, điêu ki n đ c vay, các ch ngữ ề ụ ệ ượ ứ  

nh n đ  đ c vay và các chi ti t khác. Tuy có s  khác nhau nh  v y, c  ba t  ch c này đ uậ ể ượ ế ự ư ậ ả ổ ứ ề  

chung m c đích c t lõi là: thúc đ y s  phát tri n kinh t  - xã h i  các n c nghèo và các n cụ ố ẩ ự ể ế ộ ở ướ ướ  

đang phát tri n b ng cách nâng cao m c s ng và năng su t lao đ ng đ n m t m c mà các n cể ằ ứ ố ấ ộ ế ộ ứ ướ  

này có kh  năng t  ch ng đ  đ c.ả ự ố ỡ ượ

Hình 17-6 : WB và các t  ch c c a nó.ổ ứ ủ

WB IIFC

IBRD IDA



M c tiêuụ Thúc đ y s  phát tri n kinh t   cácẩ ự ể ế ở  

n c đang phát tri n b ng cách cungướ ể ằ  

c p h  tr  tài chính và k  thu t, choấ ỗ ợ ỹ ậ  

các d  án c  th   khu v c công c ngự ụ ể ở ự ộ  

và t  nhân.ư

Thúc đ y s  phát tri n kinh t   cácẩ ự ể ế ở  

n c đang phát tri n b ng cách giúpướ ể ằ  

các n c này huy đ ng v n trong vàướ ộ ố  

ngoài n c đ  kích thích s  phát tri nướ ể ự ể  

c a khu v củ ự

kinh t  t  nhân. ế ư

Thành l p ậ 1945 1960 1956

S  thành viênố  

(4.83)

144 131 124

Các n cướ  

đ c h  trượ ỗ ợ

Các n c đangướ  

phát tri n chể ứ 

không ph i là cácả  

n c thu c di nướ ộ ệ  

nghèo nh t. M tấ ộ  

s  n c đ cố ướ ượ  

nh n c  v n vayậ ả ố  

c a IBRD vàủ  

IDA.

Các n c nghèoướ  

nh t:80% tín d ngấ ụ  

c a IDA dành choủ  

các n c có thuướ  

nh p qu c dânậ ố  

d i 410$. Nhi uướ ề  

n c trong s  nàyướ ố  

quá nghèo đ  cóể  

th  vay theo đi uể ề  

ki n c a IBRD.ệ ủ

T t c  các n c đang phát tri n, tấ ả ướ ể ừ 

nh ng n c thu c di n nghèo nh t choữ ướ ộ ệ ấ  

đ n nh ng n c phát tri nế ữ ướ ể

Các ho tạ  

đ ng h  trộ ỗ ợ

Nông nghi p và phát tri n nông thôn,ệ ể  

năng l ng, giáo d c, giao thông v nượ ụ ậ  

t i, thông tin liên l c, khai thác m ,ả ạ ỏ  

phát tri n tài chính công ty, phát tri nể ể  

đô th , cung c p n c, x  lý rác th i,ị ấ ướ ử ả  

dân s , y t  và dinh d ng. M t s  làố ế ưỡ ộ ố  

cho vay không theo d  án bao g mự ồ  

đi u ch nh c  c u.  ề ỉ ơ ấ

Phát tri n kinh t  nông nghi p, công tyể ế ệ  

tài chính, năng l ng, phân bón, chượ ế 

t o, khai thác m , các th  ch  trên thạ ỏ ể ế ị 

tr ng ti n t  và v n, du l ch và d chườ ề ệ ố ị ị  

v .ụ

Các cam k tế  

cho vay (năm 

1982)

10 t  330tri uỉ ệ  

USD

2 t  686 tri u ỉ ệ

USD

580 tri u USDệ

Đ u t  cầ ư ổ 

ph n(1982)ầ

Không đ u t  c  ph nầ ư ổ ầ 32 tri u USDệ

S  l n choố ầ  

vay(1982)

150 97 65

Đi u kho n ề ả

Th i gianờ  15-20 năm 50 năm 7-12 năm



cho vay

Th i gian ânờ  

h nạ

3-5 năm 10 năm Trung bình 3 năm

Lãi su tấ  

(1.4.1983)

10.97% 0% Đi u ch nh theo lãi su t th  tr ngề ỉ ấ ị ườ

Các kho nả  

chi phí

0.75% s  ti nố ề  

ch a đ c gi iư ượ ả  

ngân và l  phíệ  

k t thúc b ngế ằ  

0.25% v n vay.ố

0.5% s  ti n ch aố ề ư  

đ c gi i ngân vàượ ả  

0.75% s  ti n đãố ề  

đ c gi i ngân.ượ ả

Hàng năm ch u m t kho n l  phí 1%ị ộ ả ệ  

trên s  ti n ch a đ c gi i ngân.ố ề ư ượ ả

T  ch cổ ứ  

đ c nh nượ ậ  

tài trợ

Chính ph , củ ơ 

quan c a chínhủ  

ph , doanhủ  

nghi p t  nhânệ ư  

mà đ c chínhượ  

ph  b o đ m.ủ ả ả

Chính ph  nh ngủ ư  

chính ph  có thủ ể 

cho các t  ch cổ ứ  

c a chính ph  hayủ ủ  

t  nhân vay l i.ư ạ

Các doanh nghi p t  nhân, t  ch c c aệ ư ổ ứ ủ  

chính ph  ph c v  khu v c kinh t  tủ ụ ụ ự ế ư 

nhân  

S  b o đ mự ả ả  

c a CPủ

C n thi tầ ế Không đ c ch p nh n và không đ cượ ấ ậ ượ  

tìm ki mế

Cách chính 

đ  huy đ ngể ộ  

v nố

Vay m n trênượ  

th  tr ng v nị ườ ố  

c a th  gi iủ ế ớ

Các kho n choả  

vay t  các chínhừ  

phủ

Các n c thành viên cho vayướ

Các ngu nồ  

v n chínhố

Th  tr ng tàiị ườ  

chính  M . Đ c,ở ỹ ứ  

Nh t và Thu  Sậ ỵ ỹ

Chính ph  M ,ủ ỹ  

Nh t, Đ c, Phápậ ứ  

và các n cướ  

OECD

Vay m n t  IBRDượ ừ

Đ  th c hi n m c tiêu chung này, WB, IDA và IFC có ba ch c năng chung là cho vay v n, đ a raể ự ệ ụ ứ ố ư  

các l i khuyên và kinh nghi m và dóng vai trò là ch t xúc tác đ  thúc đ y s  đ u t  vào cácờ ệ ấ ể ẩ ự ầ ư  

n c đang phát tri n. Trong quá trình này, các ngu n l c tài chính đ c chuy n t  nh ng n cướ ể ồ ự ượ ể ừ ữ ướ  

phát tri n sang các n c đang phát tri n. Nh  s  giúp đ  này, các n c đang phát tri n hy v ngể ướ ể ờ ự ỡ ướ ể ọ  

s  phát tri n đ n m t trình đ  mà h  có th  quay l i đóng góp vào s  phát tri n c a các n cẽ ể ế ộ ộ ọ ể ạ ự ể ủ ướ  

kém phát tri n h n. Nh t B n là m t ví d  đi n hình vì n c này đã hoàn thành đúng m t chu kỳể ơ ậ ả ộ ụ ể ướ ộ  

nh  v y. T  m t n c ph i đi vay, gi  đây, Nh t B n đã tr  thành nhà tài tr  chính. Hàn Qu cư ậ ừ ộ ướ ả ờ ậ ả ở ợ ố  

thì đang đi theo con đ ng t ng t  nh  c a Nh t B n g n 25 năm v  tr c.ườ ươ ự ư ủ ậ ả ầ ề ướ

Ngân hàng th  gi i (WB)ế ớ



WB có ch  s  h u là chính ph  c a 146 qu c gia thành viên, nh ng n c đã đăng ký đóng gópủ ở ữ ủ ủ ố ữ ướ  

v n cho WB. Antigua, Barbuda và Malta là nh ng thành viên m i nh t vào năm 1983. Ch  nh ngố ữ ớ ấ ỉ ữ  

n c là thành viên c a IMF m i có đ  đi u ki n tr  thành thành viên c a WB. Hoa Kỳ là qu cướ ủ ớ ủ ề ệ ở ủ ố  

gia n m gi  c  ph n l n nh t trong WB v i 22.4% v n dăng ký và 20.6% quy n bi u quy t. Vìắ ữ ổ ầ ớ ấ ớ ố ề ể ế  

v y, theo thông l , ch  t ch WB là ng i M . Các thành viên c a WB khá trái ng c nhau vậ ệ ủ ị ườ ỹ ủ ượ ề 

đ c đi m : Đó là Trung Qu c, n c đông dân nh t th  gi i, hay là Vanuata ch  có h n 100 000ặ ể ố ướ ấ ế ớ ỉ ơ  

dân; đó là các Ti u v ng qu c  R p th ng nh t (UAE) v i thu nh p bình quân đ u ng i m tể ươ ố ả ậ ố ấ ớ ậ ầ ườ ộ  

năm là h n 30 000 $/năm, hay là Bhutan ch  có 180$/ng i/năm.ơ ỉ ườ

Các kho n v n c a IBRD có đ c nh  vay t  các th  tr ng tài chính  M , Tây Âu, Nh t B nả ố ủ ượ ờ ừ ị ươ ở ỹ ậ ả  

và Trung Đông. Quá trình này không gi ng nh  m t công ty t  nhân có đ c các kho n ti n trố ư ộ ư ượ ả ề ả 

n  nh  bán ch ng khoán. Nh ng kho n v n ch  dành cho nh ng n c đi vay có uy tín v  tínợ ờ ứ ữ ả ố ỉ ữ ướ ề  

d ng, ph n l n là các d  án có l i nhu n kinh t  cao. Các phán quy t c a ngân hàng ch  d a trênụ ầ ớ ự ợ ậ ế ế ủ ỉ ự  

nh ng y u t  kinh t  ch  không ph i là chính tr . Vì v y, WB s  không ng h  các m c đíchữ ế ố ế ứ ả ị ậ ẽ ủ ộ ụ  

chính tr  hay quân s . Theo m t khía c nh nào đó, s  giúp đ  v  tài chính s  không b  h n chị ự ộ ạ ự ỡ ề ẽ ị ạ ế  

đ  mua s m hàng hoá và d ch v  t  b t kỳ m t n c thành viên nào cùng nh  t  các n c khôngể ắ ị ụ ừ ấ ộ ướ ư ừ ướ  

ph i là thành viên nh  Thu  S  ch ng h n.ả ư ỵ ỹ ẳ ạ

Các kho n vay t  IBRD th ng có th i h n t  20-30 năm và th i gian ân h n t  3-5 năm. M iả ừ ườ ờ ạ ừ ờ ạ ừ ỗ  

kho n vay ph i đ c b o đ m b i chính ph  c a n c đi vay. Lãi su t c a IBRD phu thu c vàoả ả ượ ả ả ở ủ ủ ướ ấ ủ ộ  

phí t n đ  IBRD huy đ ng v n  trên th  tr ng ti n t . Đ i v i nh ng kho n vay tr c thángổ ể ộ ố ở ị ườ ề ệ ố ớ ữ ả ướ  

7-1982, lãi su t là c  đ nh trong su t th i gian đi vay. Nh ng sau tháng 7-1982, lãi su t bi nấ ố ị ố ờ ư ấ ế  

đ ng th ng xuyên khi n cho vi c đi u ch nh lãi su t c  đ nh  nh ng kho n vay m i khôngộ ườ ế ệ ề ỉ ấ ố ị ở ữ ả ớ  

th  ki m soát đ c nh ng tác đ ng ng c chi u.ể ể ượ ữ ộ ượ ề

Vào năm 1982, m t c  ch  cho vay m i v i lãi su t thay đ i theo s  góp v n chung đã đ c t oộ ơ ế ớ ớ ấ ổ ự ố ượ ạ  

ra nh m tránh cho WB ph i ch u quá nhi u r i ro v  lãi su t. Kho n ti n tr  lãi su t s  đ cằ ả ị ề ủ ề ấ ả ề ả ấ ẽ ượ  

đi u ch nh tăng ho c gi m sáu tháng m t l n cho phù h p v i các chi phí. Vào đ u năm 1983, lãiề ỉ ặ ả ộ ầ ợ ớ ầ  

su t trung bình cho các kho n vay m i là 11%. Do c  ch  này mà chi phí đi vay bi n đ ng nênấ ả ớ ơ ế ế ộ  

các ngân hàng ph i tìm m t đi m mà  đó có s  cân b ng gi a tính b t th ng c a lãi su t vàả ộ ể ở ợ ằ ữ ấ ườ ủ ấ  

các m c tiêu c a ngân hàng. Trong m i tr ng h p, s  bi n đ ng c a lãi su t là đi u khôngụ ủ ọ ườ ợ ự ế ộ ủ ấ ề  

tránh kh i cho dù WB có c  g ng t o ra các chính sách đ  làm gi m nh h ng c a các bi nỏ ố ắ ạ ể ả ả ưở ủ ế  

đ ng này.ộ

Trong quá trình đi vay, các n c đi vay ph i tr i qua chu kỳ c a d  án. Các ngân hàng có tráchướ ả ả ủ ự  

nhi m giúp đ  các n c đi vay chu n b  và th c thi d  án trong khuôn kh  m c tiêu đã đ cệ ỡ ướ ẩ ị ự ự ổ ụ ượ  

tho  thu n. Vì v y, nó t o ra m i quan h  dài h n gi a ngân hàng và n c đi vay. Ngân hàngả ậ ậ ạ ố ệ ạ ữ ướ  

qu n lý quá trình d  án cũng nh  ch t l ng c a các kho n vay b ng vi c tham gia vào t t cả ự ư ấ ượ ủ ả ằ ệ ấ ả 



các b c c n thi t trong d  án. Các b c c n đ c ti n hành tu n t  và  b c cu i cùng, cácướ ầ ế ự ướ ầ ượ ế ầ ự ở ướ ố  

ý t ng m i và các d  án m i s  l i t o m t chu kỳ d  án m i.ưở ớ ự ớ ẽ ạ ạ ộ ự ớ

Có t t c  sáu b c trong m t chu kỳ d  án.ấ ả ướ ộ ự

- B c 1: Identification : S p x p các d  án c a các chính ph  theo th  t  u tiên v i tiêu chíướ ắ ế ự ủ ủ ứ ự ư ớ  

đánh giá nh  s  phát tri n kinh t , đ c đi m c a ngành, uy tín c a chính ph .ư ự ể ế ặ ể ủ ủ ủ

- B c 2 : Preparation : D  án ph i đ c l p sao cho các tiêu chí v  k  thu t, t  ch c, qu n lý,ướ ự ả ượ ậ ề ỹ ậ ổ ứ ả  

kinh t , tài chính có th  đ c so sánh v i các d  án khác.ế ể ượ ớ ự

- B c 3 : Appraisal : Đây là b c xem xét l i t t c  các khía c nh c a d  án đ  đ t hi u quươ ướ ạ ấ ả ạ ủ ự ể ạ ệ ả  

kinh t  cao và s  d ng h p lý các ngu n l c khan hi m. D a trên các k t qu  đ t đ c ng i taế ử ụ ợ ồ ự ế ự ế ả ạ ượ ườ  

đ a ra các tiêu chu n và đi u ki n đ  thu đ c k t qu  cao nh t v i chi phí b  ra th p nh t cóư ẩ ề ệ ể ượ ế ả ấ ớ ỏ ấ ấ  

th  đ c.ể ượ

- B c 4 : Negotiations và Approval : Ngân hàng và n c đi vay c  g ng gi i quy t các v n đướ ướ ố ắ ả ế ấ ề 

m u ch t đ  đ m b o s  thành công c a d  án. K t qu  cu i cùng là m t h p đ ng có tính ch tấ ố ể ả ả ự ủ ự ế ả ố ộ ợ ồ ấ  

ràng bu c v  m t pháp lý trong đó nêu rõ m c tiêu, các b c th c hi n, các đi u ki n b t bu cộ ề ặ ụ ướ ự ệ ề ệ ắ ộ  

c a d  án.ủ ự

- B c 5 : Implementation và Supervision : N c đi vay có trách nhi m th c hi n d  án còn ngânướ ướ ệ ự ệ ự  

hàng ph i giám sát d  án b ng vi c theo dõi công vi c hi n t i và qu n lý vi c chi ti n c a dả ự ằ ệ ệ ệ ạ ả ệ ề ủ ự 

án, đi n hình là c  sau m t giai đo n t  6 đ n 7 năm.ể ứ ộ ạ ừ ế

- B c 6 : Evaluation : Vi c ki m toán đ c ti n hành đ c l p qua phòng đánh giá ho t đ ngướ ệ ể ượ ế ộ ậ ạ ộ  

(Operation Evaluation Department) đ  đ a ra các thông tin đánh giá c n thi t cho các d  án trongể ư ầ ế ự  

t ng lai.ươ

International Development Association (IDA)

Do các n c r t nghèo có nhi u khó khăn khi vay v n theo đi u ki n c a IBRD mà IDA ra đ iướ ấ ề ố ề ệ ủ ờ  

đ  giúp đ  riêng nh ng n c nghèo này. Đ n tháng 7-1984, IDA đã có 131 n c thành viên cònể ỡ ữ ướ ế ướ  

B  Đào Nha và Mozambique thì đang trong giai đo n ch  đ i. B ng 17-1 cung c p thông tin vồ ạ ờ ợ ả ấ ề 

đóng góp c a n c giàu cho IDA. Theo qui đ nh, m t n c r t nghèo là n c có thu nh p qu củ ướ ị ộ ướ ấ ướ ậ ố  

dân bình quân đ u ng i d i 795 USD (theo th i giá năm 1981). Nh  v y, có kho ng 50 n cầ ườ ướ ờ ư ậ ả ướ  

n m trong nhóm này. Th c t , các kho n v n c a IDA ch  dành cho các n c mà thu nh p qu cằ ự ế ả ố ủ ỉ ướ ậ ố  

dân th p h n m t n a so v i m c 795 USD và h u h t các n c này  Nam Sahara và Nam á.ấ ơ ộ ử ớ ứ ầ ế ướ ở  

Tuy là nh ng n c r t nghèo song nh ng n c này v n ph i có đ y đ  các đi u ki n nh   n nữ ướ ấ ữ ướ ẫ ả ầ ủ ề ệ ư ề  

kinh t , tài chính có hi u qu , chính tr  n đ nh đ  nh n các ngu n v n c a IDA.ế ệ ả ị ổ ị ể ậ ồ ố ủ

WB thì t o v n còn IDA cung c p tín d ng. Các kho n tín d ng này ch  đ c trao cho chính phạ ố ấ ụ ả ụ ỉ ượ ủ  

cho dù các chính ph  này l i cho các doanh nghi p t  nhân và doanh nghi p nhà n c vay l i.ủ ạ ệ ư ệ ướ ạ  



Th i h n c a tín d ng là 50 năm v i 10 năm ân h n tr c khi b t đ u tr  g c. Các tín d ng c aờ ạ ủ ụ ớ ạ ướ ắ ầ ả ố ụ ủ  

IDA không có lãi su t nh ng theo cam k t hàng năm các n c đi vay ph i tr  0,5% ph n v nấ ư ế ướ ả ả ầ ố  

vay ch a đ c gi i ngân và 0,75% ph n v n đã đ c gi i ngân. Các kho n ti n này đ c dùngư ượ ả ầ ố ượ ả ả ề ượ  

đ  ph c v  cho qu n lý đi u hành ch ng trình.ể ụ ụ ả ề ươ

International Finance Corporation (IFC).

IDA và WB có chung đ i ngũ nhân viên còn IFC l i có nh ng ng i làm vi c cho riêng mình.ộ ạ ữ ườ ệ  

M t khác, IFC có các m i quan h  m t thi t v i các nhà đ u t  t  nhân. Đ  có th  cung c pặ ố ệ ậ ế ớ ầ ư ư ể ể ấ  

đ c các d ch v  chuy n n , b o hi m, d  phòng, IFC đ u t  vào các công ty th ng m i  cácượ ị ụ ể ợ ả ể ự ầ ư ươ ạ ở  

n c đang phát tri n và IFC có kh  năng n m gi  c  ph n. B ng cách này, IFC giúp đ  cácướ ể ả ắ ữ ổ ầ ằ ỡ  

ngành kinh doanh mà đ i v i ngân hàng là không kh  thi. Khi Gambia tr  thành thành viên c aố ớ ả ở ủ  

IFC thì t ng s  thành viên là 125.ổ ố

Ch c năng chính c a IFC là h  tr  s  phát tri n kinh t   các n c ch m phát tri n b ng cáchứ ủ ỗ ợ ự ể ế ở ướ ậ ể ằ  

đ y nhanh tăng tr ng  khu v c kinh t  t  nhân và huy đ ng v n trong n c và v n n cẩ ưở ở ự ế ư ộ ố ướ ố ướ  

ngoài cho m c tiêu này. IFC cung c p t  v n v  tài chính, pháp lu t, k  thu t cũng nh  t o sụ ấ ư ấ ề ậ ỹ ậ ư ạ ự 

tin c y gi a các bên. Vai trò đ c bi t c a IFC là huy đ ng các ngu n v n b ng các đi u ki nậ ữ ặ ệ ủ ộ ồ ố ằ ề ệ  

th ng m i cho các doanh nghi p và các t  ch c tài chính  nh ng n c có n n kinh t  thươ ạ ệ ổ ứ ở ữ ướ ề ế ị  

tr ng phát tri n. Tuy nhiên, IFC s  không cho vay n u các t  ch c khác cũng c p v n v i đi uườ ể ẽ ế ổ ứ ấ ố ớ ề  

ki n u đãi cho các n c này. Đi u ki n đ  đ c nh n ngu n v n này là t  l  có vi c làm ph iệ ư ướ ề ệ ể ượ ậ ồ ố ỷ ệ ệ ả  

tăng, k  năng lao đ ng ph i đ c c i thi n, năng su t lao đ ng cũng ph i đ c nâng cao.   ỹ ộ ả ượ ả ệ ấ ộ ả ượ

Qu  ti n t  qu c t  (IMF)ỹ ề ệ ố ế

Trong th i kì cu c đ i kh ng ho ng nh ng năm 30, r t nhi u qu c gia đã ph i dùng đ n chínhờ ộ ạ ủ ả ữ ấ ề ố ả ế  

sách phá giá đ ng ti n quy t li t và h n ch  buôn bán nh m t o l p m t kho n thu nh p trongồ ề ế ệ ạ ế ằ ạ ậ ộ ả ậ  

n c, đi u này đã khi n cho m u d ch gi m đi và t o đ c nhi u công ăn vi c làm. M i lo l ngướ ề ế ậ ị ả ạ ượ ề ệ ố ắ  

v  nh ng chính sách đ i đ ch này đã m  đ ng cho cu c h i th o Breton Woods đ c t  ch cề ữ ố ị ở ườ ộ ộ ả ượ ổ ứ  

t  ngày 1 d n ngày 22 tháng 7 năm 1944, thu hút đ i bi u t  44 qu c gia. Và chính t i đây, quừ ế ạ ể ừ ố ạ ỹ  

ti n t  IMF đã ra đ i vào ngày 27 tháng 12 năm 1945 v i ph ng châm l p nên 1 h  th ng ti nề ệ ờ ớ ươ ậ ệ ố ề  

t  công khai và n đ nh.ệ ổ ị

Qu  ti n t  IMF là m t qu  ti n t  v i m c đích phi chính tr , h p tác liên chính ph  và cũng làỹ ề ệ ộ ỹ ề ệ ớ ụ ị ợ ủ  

m t hi p h i tài chính. V i t  cách là m t t  ch c ti n t  đa nguyên, các ho t đ ng c a IMF r tộ ệ ộ ớ ư ộ ổ ứ ề ệ ạ ộ ủ ấ  

đa d ng, bao g m các m c tiêu tài chính, đi u ti t, và qu ng cáo. IMF ho t đ ng nh  m t kh iạ ồ ụ ề ế ả ạ ộ ư ộ ở  

đi m nh m h  tr  và đi u ch nh cán cân thanh toán c a các thành viên,  nh  ngu n g c t o raể ằ ỗ ợ ề ỉ ủ ư ồ ố ạ  

tính l ng c a đ ng ti n trên th  tr ng, m t khác IMF nh   kho d  tr  và  trung gian cho cácỏ ủ ồ ề ị ườ ặ ư ự ữ  

thành viên và đ c u  thác ho c là m t ch t xúc tác. Vi c s  d ng các ngu n l c c a IMF d aựơ ỷ ặ ộ ấ ệ ử ụ ồ ự ủ ự  



trên nhu c u v  cán cân thanh toán ho c chính sách công b ng và không phân bi t đ i x  c a cácầ ề ặ ằ ệ ố ử ủ  

thành viên..?

Theo hi n ch ng c a IMF (các đi u kho n đã đ c thông qua), có 6 m c tiêu đ c quy đ nhế ươ ủ ề ả ượ ụ ựơ ị  

nh  sau:ư

1. Xúc ti n h p tác qu c t  gi a các thành viên v  các v n đ  ti n t  qu c t .ế ợ ố ế ữ ề ấ ề ề ệ ố ế

2. Nhanh chóng đ a s  tăng tr ng c a th ng m i qu c t  cân b ng, góp ph n nâng cao tư ự ửơ ủ ươ ạ ố ế ằ ầ ỉ 

l  vi c làm, thu nh p th c t  và năng su t lao đ ng.ệ ệ ậ ự ế ấ ộ

3. Duy trì n đ nh t  giá h i đoái và nh ng tho  thu n v  t  giá h i đoái  đ ng th i tránh cácổ ị ỉ ố ữ ả ậ ề ỉ ố ồ ờ  

phá giá ti n t  m nh m .ề ệ ạ ẽ

4. Xúc ti n h  th ng tr  ti n và chuy n kho n đa ph ng  đ ng th i lo i b  các bi n phápế ệ ố ả ề ể ả ươ ồ ờ ạ ỏ ệ  

h n ch  trao đ i.ạ ế ổ

5. Xây d ng các ngu n l c tài chính s n có cho các thành viên ự ồ ự ẵ

6. Tìm bi n pháp gi m thi u ho c tr  cho nh ng kho n không cân đ i.ệ ả ể ặ ả ữ ả ố

Th  h i viên c a IMF m  r ng cho b t kì qu c gia nào ch  đ ng trong các quan h  ngo i giaoẻ ộ ủ ở ộ ấ ố ủ ộ ệ ạ  

c a chính mình, s n sàng và có kh  năng đ m b o nh ng nghĩa v  c a m t h i viên. M i thànhủ ẵ ả ả ả ữ ụ ủ ộ ộ ỗ  

viên s  có m t h n ng ch trên c  s  ph n đóng góp vào qu .  Ch  tiêu h n ng ch này cho bi tẽ ộ ạ ạ ơ ở ầ ỹ ỉ ạ ạ ế  

s  c  tri c a thành viên này và cũng cho bi t các ngu n l c tài chính c a IMF. IMF tuy n l a raố ử ủ ế ồ ự ủ ể ự  

m t t p h p nh ng c  tri quan tr ng, t p h p này s  bao g m c  nh ng thành ph n ch  ch t vàộ ậ ợ ữ ử ọ ậ ợ ẽ ồ ả ữ ầ ủ ố  

c  nh ng thành ph n linh ho t. V i m c tiêu bình đ ng cao nh t gi a các qu c gia, m i thànhả ữ ầ ạ ớ ụ ẳ ấ ữ ố ỗ  

viên có 250 phi u b u c  b n. S  phân ph i linh ho t cũng đ c s  d ng đ  thu hút các thànhế ầ ơ ả ự ố ạ ượ ử ụ ể  

viên gi  v  trí quan tr ng trong th ng m i qu c t  và giao d ch qu c t  l n h n cũng nh  tínhữ ị ọ ươ ạ ố ế ị ố ế ớ ơ ư  

toán s  khác bi t v  ph n đóng góp, k t qu  m i lá phi u cho t ng b  ph n c a t ng thành viênự ệ ề ầ ế ả ỗ ế ừ ộ ậ ủ ừ  

t ng đ ng v i ch  tiêu 100.000 SDR . Cu i tháng 11 năm 1984, IMF đã có t i 148 thành viênươ ươ ớ ỉ ố ớ  

v i l ng gh   lên t i 930.018. Trong đó, M  chi m 179.433 gh  hay 19% t ng l ng gh .ớ ượ ế ớ ỹ ế ế ổ ượ ế  

B ng 17-2 s  cung c p chi ti t v  h n ng ch và s  phi u c a t ng qu c gia thành viên.ả ẽ ấ ế ề ạ ạ ố ế ủ ừ ố

SDR 

Tr c đây, vàng và trao đ i qu c t  là ngu n tài s n d  tr  ch  y u. Theo 1 s  nh n đ nh, t  giáướ ổ ố ế ồ ả ự ữ ủ ế ố ậ ị ỷ  

c a m i lo i tài s n nay tăng ko nh h ng t i vi c gi  v ng th ng m i và t o đ y đ  côngủ ỗ ạ ả ả ưở ớ ệ ữ ữ ươ ạ ạ ầ ủ  

ăn vi c làm c a m i n c. H n n a, vi c các n c d  tr  ti n t  lâm vào tình tr ng thâm h tệ ủ ỗ ướ ơ ữ ệ ướ ự ữ ề ệ ạ ụ  

cán cân thanh toán s  làm gi m s  tin t ng vào các đ ng ti n đ c dùng đ  d  tr . Nh m gi iẽ ả ự ưở ồ ề ượ ể ự ữ ằ ả  

to  e ng i này, Văn b n s a đ i đ u tiên c a Nh ng đi u kho n tho  thu n đã ra đ i và đi vàoả ạ ả ử ổ ầ ủ ữ ề ả ả ậ ờ  

hi u l c b t đ u t  ngày 28/7/1969, và cũng t  đó SDR đã ra đ i.ệ ự ắ ầ ừ ừ ờ



SDR là 1 lo i tài s n d  tr  m i do IMF đ a ra. Nó là m t lo i tài kho n d  tr  h n h pạ ả ự ữ ớ ư ộ ạ ả ự ữ ỗ ợ  

(riduciary) b  sung cho nh ng lo i tài s n d  tr  hi n hành. C  th , đây là 1 đ n v  tính toán màổ ữ ạ ả ự ữ ệ ụ ể ơ ị  

m nh giá s  cho bi t giá tr  tài s n. Ban đ u nó đ c th  hi n thông qua vàng: 35 SDR t ngệ ẽ ế ị ả ầ ượ ể ệ ươ  

đ ng v i 1/5 ouns  vàng. T  gi a năm 1975 đ n cu i 1980, ch  tiêu SDR chi m v  trí quanươ ớ ơ ừ ữ ế ố ỉ ế ị  

tr ng trong nhóm 16 đ ng ti n và đ c công b  hàng ngày, t ng ng v i s  th  ph n t ng đ iọ ồ ề ượ ố ươ ứ ớ ố ị ầ ươ ố  

c a m i thành viên ban hành t ng lo i đ ng ti n này trong xu t kh u th  gi i. Đ c đ a raủ ỗ ừ ạ ồ ề ấ ẩ ế ớ ượ ư  

nh m b o đ m an toàn cho th ng m i và tài chính c a đ ng $, ng i ta đã n đ nh m c đ  soằ ả ả ươ ạ ủ ồ ườ ấ ị ứ ộ  

v i đ ng $ là 33%.ớ ồ

Đ  đ n gi n hoá, đ u năm 1981, s  l ng đ ng ti n đ nh giá trong nhóm trên đã  gi m xu ngể ơ ả ầ ố ượ ồ ề ị ả ố  

ch  còn đ ng ti n c a 5 qu c gia đ ng đ u v  th  ph n xu t kh u hàng hoá và d ch v  c a thỉ ồ ề ủ ố ứ ầ ề ị ầ ấ ẩ ị ụ ủ ế 

gi i. Trong đó, đ ng $ chi m 42%, đ ng Mác Đ c chi m 19%, 13% cho đ ng yên Nh t ho cớ ồ ế ồ ứ ế ồ ậ ặ  

đ ng Frans, đ ng b ng Anh.T  l  này cân đ i v i đ nv  c a t ng đ ng ti n. Vì v y, giá tr  c aồ ồ ả ỉ ệ ố ớ ơ ị ủ ừ ồ ề ậ ị ủ  

đ ng ti n SDR đ c xác đ nh thông qua tính toán giá tr  c a đ ng $ so v i cá đ ng ti n khác nhồ ề ượ ị ị ủ ồ ớ ồ ề ư  

sau:  the amount of U.S dollar is 0,54; following by 0,46 of the deustche mark, 0,74 of French  

franc,34 of Japanese yen, and 0,071 of the British pound. Vàng d  tr  v n đ c đ nh giá c  b n:ự ữ ẫ ượ ị ơ ả  

trong đó 1 SDR t ông ng v i 0,888671 gram vàng.ư ứ ớ

Thu t ng  ậ ữ Special drawing right- quy n rút v n đ c bi tề ố ặ ệ  m t ph n nh n m nh s  t ng đ ngộ ầ ấ ạ ự ươ ồ  

gi a nó v i quy n rút v n c a các thành viên trong Tài kho n ngu n l c chung GRA, trong khiữ ớ ề ố ủ ả ồ ự  

đó ch  ữ đ c bi tặ ệ  th  hi n ý ni m v  s  đ c nh t c a SDR và s  khác bi t đ i v i các quy n rútể ệ ệ ề ự ộ ấ ủ ự ệ ố ớ ề  

v n hi n hành khác c a IMF. V i tri n v ng quan tr ng c a mình, SDR là lo i tài kho n d  trố ệ ủ ớ ể ọ ọ ủ ạ ả ự ữ 

đ u tiên tính lãi đ c s  nh t trí c a qu c t . Khác v i nh ng đ ng ti n đ c tiêu dùng khác,ầ ượ ự ấ ủ ố ế ớ ữ ồ ề ượ  

giá tr  c a SDR b t ngu n t  cam k t c a các thành viên tình nguy n ch p nh n và s  d ngị ủ ắ ồ ừ ế ủ ệ ấ ậ ử ụ  

nhi u h n so v i b t kì lo i tài s n hi n th c nào khác. SDR đã d c c p cho các thành viên tề ơ ớ ấ ạ ả ệ ự ượ ấ ừ 

năm 1970 v i t  l  t ng ng v i h n ng ch c a h .ớ ỉ ệ ươ ứ ớ ạ ạ ủ ọ

Ch c năngứ

Là m t trong nh ng t  ch c liên chính ph , IMF là t  ch c duy nh t bao g m c  3 ch c năngộ ữ ổ ứ ủ ổ ứ ấ ồ ả ứ  

đi u ti t, c  v n, tài chính.ề ế ố ấ

S  phi u b u ph  thu c vào nh ng v n đ  nh t đ nh liên quan đ n vi c s  d ng ngu n l c c aố ế ầ ụ ộ ữ ấ ề ấ ị ế ệ ử ụ ồ ự ủ  

Qu  trong khu hành chính chung.ỹ

Các con s  trên có th  khác v i tính toán v  t  l  ph n trăm c a các n c riêng l  chính vì doố ể ớ ề ỉ ệ ầ ủ ướ ẻ  

chu kì.

Ngu n thu th p:ồ ậ  IMF- s  l n m nh, cách t  ch c và các ho t đ ng ự ớ ạ ổ ứ ạ ộ

pamphlet series no 37 Washington D.C v  IMF,1984) 66-70. Tái b n đã đ c IMF cho phép.ề ả ượ

Ch c năng đi u ti tứ ề ế :



V i m c đích tránh nh ng s  len xu ng b t th ng và tính c ng nh c c a s  chênh l ch, Quớ ụ ữ ự ố ấ ườ ứ ắ ủ ự ệ ỹ 

IMF đã ban hành 1 b  lu t v  quan lí đ i v i các chính sách t  giá h i đoái và nh ng h n chộ ậ ề ố ớ ỉ ố ữ ạ ế 

trong thanh toán. B ng vi c gây nh h ng t i tình hình c a m t s  thnàh viên, IMF ph i ti nằ ệ ả ưở ớ ủ ộ ố ả ế  

hành giám sát kiên quy t đ i v i các chính sách c a các thành viên. V i m c đích này, Qu  đãế ố ớ ủ ơ ụ ỹ  

thông qua 3 quy t c đã đ c gi  thích rõ ràng trong tài li u Giám sát các chính sách v  t  giá h iắ ượ ả ệ ề ỉ ố  

đoái, trong đó h ng d n các thành viên qu n lí và ch  rõ nh ng quy n và nghĩa v  c a h .ướ ẫ ả ỉ ữ ề ụ ủ ọ  

Tr c h t, các thành viên có nghĩa v  ki m ch  ko đ c thao túng t  giá h i đoái nh m đ tươ ế ụ ề ế ượ ỉ ố ằ ạ  

đ c các l i th  c nh tranh ko đ p. Ti p theo, khi c n các thành viên ph i can thi p ngăn ch nượ ợ ế ạ ẹ ế ầ ả ệ ặ  

nh ng tình tr n l n x n có th  phá v  nh ng thay đ i ng n h n v  t  giá h i đoái c a đ ng ti nữ ạ ộ ộ ể ỡ ữ ổ ắ ạ ề ỉ ố ủ ồ ề  

c a h . Cu i cùng nh ng cũng ko kem ph n quan tr ng là, các thành viên nên chú ý đ n quy nủ ọ ố ư ầ ọ ế ề  

l i c a các thành viên khác khi có nh ng chính sách can thi p.ợ ủ ữ ệ

  Nh m có đ c nh ng k t qu  t t đ p h n t ng vi c thay đ i th  gi i tài chính, IMF đã k tắ ượ ữ ế ả ố ẹ ơ ỏ ệ ổ ế ớ ế  

h p ch t ch  nh ng c i cách c n thi t trong Văn b n s a đ i th  hai đ i v i các cam k t cóợ ặ ẽ ữ ả ầ ế ả ử ổ ư ố ớ ế  

hi u l c t  ngày 1.4.1978. S  s a đ i này đã pháp đ nh hoá m t s  các b c trao đ i hi n hànhệ ự ừ ự ử ổ ị ộ ố ướ ổ ệ  

đ ng th i h n ch  nh ng b c khác. M i thành viên đ c t  do thông qua m t s  c i biên vồ ờ ạ ế ữ ướ ỗ ượ ự ộ ự ả ề 

trao đ i đã l a ch n nh ng ph i khai báo v i IMF ngay l p t c khi thay đ i s  c i biên này. M iổ ự ọ ư ả ớ ậ ứ ổ ự ả ỗ  

thành viên có th  n đ nh t  giá đ ng ti n c a mình đ i v i các đ ng ti n khác, ho c v i đ ngể ổ ị ỉ ồ ề ủ ố ớ ồ ề ặ ớ ồ  

SDR ho c 1 s  nh ng h n h p khác tr  vàng. Giá chính th c c a vàng đ c bãi b  đ ng th iặ ố ữ ỗ ợ ừ ứ ủ ượ ỏ ồ ờ  

vai trò nh  m t ph ông ti n thanh toán b t bu c c a vàng trong trao đ i gi a Qu  và các thànhư ộ ư ệ ắ ộ ủ ổ ữ ỹ  

viên c a nó cũng t m hu  b .ủ ạ ỷ ỏ

Ch c năng c  v nứ ố ấ

M t s  l n các n c g p b t l i trong n  l c nh m xây d ng các ch ng trình v  trao đ i qu cộ ố ớ ướ ặ ấ ợ ỗ ự ằ ự ươ ề ổ ố  

t  phù h p do s  khan hi m v  nh ng d  li u th ng kê có tính th c ti n và nh ng chuyên gia cóế ợ ự ế ề ữ ữ ẹ ố ự ễ ữ  

kh  năng phân tích v  kinh t  và qu n lí.  Đây chính là các thành viên mà IMF giúp đõ. Theo b nả ề ế ả ả  

ch t t ng công vi c, IMF đã đ a ra r t nhi u ki n th c th c ti n v  th ng kê, phân tích, chínhấ ừ ệ ư ấ ề ế ứ ự ễ ề ố  

sách đ i v i cán cân thanh toán,và c  nh ng lĩnh v c liên quan.nh ng nghiên c u v  các lĩnh v cố ớ ả ữ ự ữ ứ ề ự  

này c a IMF s  có tác d ng r t l n trong vi c đ a ra nh ng l i khuyên..ủ ẽ ụ ấ ớ ệ ư ữ ờ

 IMF có th  giúp đ  các thành viên c a mình thông qua xây d ng các ch ng trình đ c h  trể ỡ ủ ự ươ ượ ỗ ợ 

b i các ngu n l c tài chính bàng it nh t 3 cách. Th  nh t, cung c p các ph ng pháp đào t o vở ồ ự ấ ứ ấ ấ ươ ạ ề 

x  lí các tài li u th ng kê, v  h  th ng và th c hi n các chính sách liên quan t i cán cân thanhử ệ ố ề ệ ố ự ệ ớ  

toán. Th  hai, ti n hành các ho t đ ng hõ tr  v  kĩ thu t đ i v i các lĩnh v c tài chính, ti n t ,ứ ế ạ ộ ợ ề ậ ố ớ ự ề ệ  

và chính sách cán cân thanh toán : ngân hàng, các h  th ng trao đ i v  th ng m i, tài chính c aệ ố ổ ề ươ ạ ủ  

chính ph , và th ng kê cũng nh  các thông tin khác. Cu i cùng, Qu  s  cung c p r t nhi u tàiủ ố ư ố ỹ ẽ ấ ấ ề  

li u đã xu t b n trong đó m t m t mô t  và gi i thích s  phát tri n c a n n kinh t  th  gi i vàệ ấ ả ộ ặ ả ả ự ể ủ ề ế ế ớ  

c a IMF; m t khác, mô t  và gi i thích các nghiên c u mang tính lí thuy t v  đ o đ c và chi nủ ặ ả ả ứ ế ề ạ ứ ế  



l c kinh doanh. Thông qua giúp đõ các thành viên theo ba cách trên, IMF c  v n cho các n cượ ố ấ ướ  

thành viên v  ki n th c căn b n thông th ng, đ ng th i cũng là m t di n đàn đ  các thành viênề ế ứ ả ườ ồ ờ ộ ễ ể  

có th  giúp đ  l n nhau trong các v n đ  v  ti n t  qu c t .ể ỡ ẫ ấ ề ề ề ệ ố ế

Ch c năng tài chínhứ

M c đích tài chính căn b n c a IMF đã đ c nói  m c 1, ph n v và vi, nh  vi c t o ni m tinụ ả ủ ượ ở ụ ầ ư ệ ạ ề  

thông qua cung c p các ngu n l c chung có s n t m th i c a IMF cho các thành viên khi có gi yấ ồ ự ẵ ạ ờ ủ ấ  

thông hành t ng ng, t  đó t o c  h i cho h  khác ph c nh ng l i l m trong cán cân thanhươ ứ ừ ạ ơ ộ ọ ụ ữ ỗ ầ  

toán mà không c n các bi n pháp nh h ng đ n ngu n l c c a qu c gia và qu c t , đ ng th iầ ệ ả ưở ế ồ ự ủ ố ố ế ồ ờ  

rút ng n th i gian và gi m b t chênh l ch trong cán cân thanh toán qu c t  gi a các thành viên.ắ ờ ả ớ ệ ố ế ữ

M c dù s  đóng góp t o ra ngu n chính c a IMF, nh ng nh ng ngu n này c n ph i b  sungặ ự ạ ồ ủ ư ữ ồ ầ ả ổ  

thêm thông qua vi c vay m n t  các ngu n chính th c khác. V  c  b n, 75% thành viên đóngệ ượ ừ ồ ứ ề ơ ả  

góp b ng chính đ ng ti n c a h  căn c  vào cán cân thanh toán thông qua vàng. Theo Văn b nằ ồ ề ủ ọ ứ ả  

s a đ i th  hai, vàng l i không đ c s  d ng trong thanh toán có tính b t bu c ho c do IMF vàử ổ ứ ạ ượ ủ ụ ắ ộ ặ  

đ c thay th  b ng nh ng đ ng SDR ho c các đ ng ti n c a các n c thành viên.ượ ế ằ ữ ồ ặ ồ ề ủ ướ

Các ngu n l c tài chính c a IMF đ c t o d ng chính b i hàng lo t các chính sách và đi u ki nồ ự ủ ượ ạ ự ở ạ ề ệ  

thu n l i trong đó th  hi n s  khác nhau gi a ki u nhu c u v  cán cân thanh toán và m c đậ ợ ể ệ ự ữ ể ầ ề ứ ộ 

c a đi u ki n có th . C  h i ti p c n v i các ngu n l c m  r ng đ i v i các thành viên, sủ ề ệ ể ơ ộ ế ậ ớ ồ ự ở ộ ố ớ ố 

l ng c  h i này t ng ng v i h n ng ch c a h , và các quy t c chi ph i s  ti p c n áp dungượ ơ ộ ươ ứ ớ ạ ạ ủ ọ ắ ố ự ế ậ  

công b ng cho t t c  các thành viên. D a trên nh ng h ng d n t ng ng v i y u t  quy tằ ấ ả ự ữ ướ ẫ ươ ứ ớ ế ố ế  

đ nh v  th  đ i ngo i c a m t qu c gia, Qu  s  đ nh ra nhu c u cán cân thanh toán (t m quanị ị ế ố ạ ủ ộ ố ỹ ẽ ị ầ ầ  

tr ng c a vi c chi tiêu) và s  t ng x ng c a các bi n pháp nh m kh c ph c s  chênh l ch vọ ủ ệ ự ươ ứ ủ ệ ằ ắ ụ ự ệ ề 

cán cân thanh toán c  b n (ch ng trình ch nh lí). “ Nhu c u” là m t ch c năng c a v  th  v  cánơ ả ươ ỉ ầ ộ ứ ủ ị ế ề  

cân thanh toán c a moi thành viên. Cho dù c  ba y u t  trên đã đ c xem xét riêng r  và t  m iủ ả ế ố ượ ẽ ự ỗ  

y u t  đ u có th  th  hi n nhu c u c a n c đó, s  xem xét mang tính phán quy t c a IMF vế ố ề ể ể ệ ầ ủ ứơ ự ế ủ ề 

s  k t h p c  3 y u t  s  ch ng minh nhu c u đó.ự ế ợ ả ế ố ẽ ứ ầ

C  ch  tài chính c a IMF, v n đ c t o l p nh m h  tr  các thành viên tuân theo  quy t c vơ ế ủ ố ượ ạ ậ ằ ỗ ợ ắ ề 

qu n li, ch  là m t kho n nh m bù đ p cho các thâm h t tài chính t m th i ch  không ph i choả ỉ ộ ả ằ ắ ụ ạ ờ ứ ả  

các kho n n  dài h n. T  khi ng ôn tài chính không đ c dùng vào vi c bù đ p các kho n thâmả ợ ạ ừ ừ ượ ệ ắ ả  

h t dai d ng, các kho n thâm h t này ph i t  bù đ p ho c kh c ph c b ng cách ban hành cácụ ẳ ả ụ ả ự ắ ặ ắ ụ ằ  

chính sách. Ví d ,  Brazil đã cam k t gi m t  l  l m phát hàng năm t  trên 200% xu ng 170%.ụ ế ả ỉ ệ ạ ừ ố  

Cũng t ng t , IMF đã đòi Mehico ph i n i l ng nh ng rào c n v  đ u t  n c ngoài đ ng th iươ ự ả ớ ỏ ữ ả ề ầ ư ướ ồ ờ  

tuân th  cam k t v  các chính sách kinh t  vĩ mô, bao g m các m c tiêu lam phát và kho n thâmủ ế ề ế ồ ụ ả  

h t th ng m i tr c khi đ c cho vay thêm ti n. V i vi c tăng các kho n cho vay, IMF s  h nụ ươ ạ ướ ượ ề ớ ệ ả ẽ ạ  

ch  đ c các buôn bán n i đ a và ti n t  c a con n . Trong năm 1976, giá tr  c a đ ng b ngế ượ ộ ị ề ệ ủ ợ ị ủ ồ ả  

Anh đã th t xu ng t i m c k  l c. Thi u d  tr  đ  đáp ng đ  nhu c u tiêu dùng đ ng b ngụ ố ớ ứ ỉ ụ ế ự ữ ể ứ ủ ầ ồ ả  



Anh, chính ph  Anh bu c ph i vay m n đ n t n đ ng xu. Đ i l i, IMF đòi h i s  th t ch tủ ộ ả ươ ế ậ ồ ổ ạ ỏ ự ắ ặ  

trong s  lan to  đ ng ti n c a Anh. Kho n ti n duy nh t mà chính ph  Anh có đ c là do cu cự ả ồ ề ủ ả ề ấ ủ ựơ ộ  

náo lo n do không  có h  tr  c a IMF, và đi u đó đã gây ra tình tr ng b t n đ nh c a Châu Âu.ạ ỗ ợ ủ ề ạ ấ ổ ị ủ

Các trung tâm tài chính.

Các công ty đa qu c gia...... Có 4 lo i trung tâm tài chính ch  y u: Primary, Booking, Funding vàố ạ ủ ế  

C Collection. Trung tâm Primary (ví d : London, NewYork) là 1 trung tâm tài chính qu c t  đ tụ ố ế ặ  

t i 1 n c công nghi p phát tri n cao. V i nh ng h  th ng tài chính phát tri n cao, nh ng trungạ ướ ệ ể ớ ữ ệ ố ể ữ  

tâm này ph c v  t t c  khách hàng trên th  gi i b ng cách đ a ra t t c  các lo i d ch v  tàiụ ụ ấ ả ế ớ ằ ư ấ ả ạ ị ụ  

chính.

Trung tâm Primary.....

Các ngân hàng qu c t  có th  l i d ng h  th ng đi u ch nh thu  c a 1 qu c gia có l i cho hố ế ể ợ ụ ệ ố ề ỉ ế ủ ố ợ ọ 

b ng cách m  m t “Shell Branch” mà n i đó ch ng có gì ngoài 1 phòng nh  ho c 1 tr m b uằ ở ộ ơ ẳ ỏ ặ ạ ư  

đi n. M c đích là đ  ph c v  các nhu c u tài chính n c ngoài thông qua các kho n g i b ngệ ụ ể ụ ụ ầ ướ ả ử ằ  

ti n Châu Âu ho c các kho n vay qu c t .ề ặ ả ố ế

Trung tâm Funding (ví d  nh  Singapore) t p h p các qu  ngoài n c đ  trong n c s  d ng.ụ ư ậ ợ ỹ ướ ể ướ ử ụ  

Vì v y trung tâm Funding có th  mang đ c đi m bên trong là s  môi gi i các qu  n c ngoài.ậ ể ặ ể ự ớ ỹ ướ  

Ng c l i, s  môi gi i tài chính l i là đ c đi m bên ngoài c a trung tâm Collection (ví d  nhượ ạ ự ớ ạ ặ ể ủ ụ ư 

Bahrain). Ki u trung tâm này có kh  năng thu hút ể ả

D n đ n k t qu  tích lu  quá nhi u trong Trung tâm Collection đ  các ngân hàng th  gi i đ uẫ ế ế ả ỹ ề ể ế ớ ầ  

t .ư

Th  tr ng Châu Âuị ườ

M t n i mà các chính ph  và gi i doanh nghi p có th  đ n vay ti n v i 1 t  l  lãi su t c nhộ ơ ủ ớ ệ ể ế ề ớ ỷ ệ ấ ạ  

tranh, đó là th  tr ng Châu Âu. Th  tr ng các kho n g i b ng đ ng ngo i t  qu c t  này t iị ườ ị ườ ả ử ằ ồ ạ ệ ố ế ạ  

Châu Âu không xác đ nh đ ng ranh gi i t  nhiên m c dù London là trung tâm, là tr  s  chính.ị ườ ớ ự ặ ụ ở  

Trên th c t , th  tr ng Châu Âu ch  đ n gi n là 1 máy đi n tho i và 1 m ng Telex ho t đ ngự ế ị ườ ỉ ơ ả ệ ạ ạ ạ ộ  

b i vài ch c ngân hàng qu c t  kh ng l . Ví d  Citicorp ho t đ ng thông qua các chi nhánhở ụ ố ế ổ ồ ụ ạ ộ  

n c ngoài c a nó t i hàng ch c qu c gia nh m cung c p các d ch v  ngân hàng trên toàn thướ ủ ạ ụ ố ằ ấ ị ụ ế 

gi i cho các công ty đa qu c gia v i b t kỳ lo i ti n t  nào.ớ ố ớ ấ ạ ề ệ

Không gi ng nh  các ngân hàng M  ch  ch p nh n các kho n g i  b ng đ ng USD, các ngânố ư ỹ ỉ ấ ậ ả ử ằ ồ  

hàng Châu Âu t ng đ i t  do và th ng ch p nh n t t c  các lo i ti n t  mà không c n ph iươ ố ự ườ ấ ậ ấ ả ạ ệ ệ ầ ả  

chuy n đ i sang b t kỳ 1 lo i ti n đ a ph ng nào khác. Khi khách hàng c n ti n và ph i rútể ổ ấ ạ ề ị ươ ầ ề ả  



ti n thì không c n thi t ph i chuy n đ i và khách hàng s  đ c rút ra lo i ti n gi ng nh  h  đãề ầ ế ả ể ổ ẽ ượ ạ ề ố ư ọ  

g i tr c đó.ử ướ

Đ c trao đ i trên th  tr ng Châu Âu là đ ng Euro, đ ng ti n mà các ngân hàng l n trên thượ ổ ị ườ ồ ồ ề ớ ế 

gi i …ớ

Nh ng đ ng ti n Châu Âu là nh ng đông ti n đ c trao đ i bên ngoài các n c phát hành raữ ồ ề ữ ề ượ ổ ướ  

chúng. Đ ng Frang B   tr  thành đ ng ti n Châu Âu khi nó đ c trao đ i  b t kỳ đâu ngoàiồ ỉ ở ồ ề ượ ổ ở ấ  

n c B . M c dù có ti n t  Euro nh ng đ ng ti n Châu Âu không nh t thi t gi i h n trong cácướ ỉ ặ ề ố ư ồ ề ấ ế ớ ạ  

lo i ti n Châu Âu và M . Tuyên b  …ạ ề ỹ ố

Đ ng dola Châu Âu, 1 trong nhi u đ ng ti n Châu Âu, ch  đ n gi n là đ ng Đôla M  đ c g iồ ề ồ ề ỉ ơ ả ồ ỹ ượ ử  

trong các ngân hàng  ngoài n c M  (ví d  nh   Châu Âu, Canada ho c Nh t B n). Khi cácở ướ ỹ ụ ư ở ặ ậ ả  

ngân hàng HongKong ho c Singapore ch p nh n các kho n g i hoăc kho n vay b ng đ ng USDặ ấ ậ ả ử ả ằ ồ  

thì l p t c đ ng USD tr  thành đ ng Đôla Châu á. Đ ng Đôla Châu Âu m t l n đã làm ch  h nậ ứ ồ ở ồ ồ ộ ầ ủ ơ  

90% th  tr ng Châu Âu, nh ng hi n nay nó b  tr t giá xuông d i 80% v i đ ng Mark Đ cị ườ ư ệ ị ượ ướ ớ ồ ứ  

đ ng th  2, chi m kho ng 10% th  tr ng Châu Âu.ứ ứ ế ả ị ườ

V i t  cách là 1 th  tr ng đ c l p, th  tr ng Châu Âu có c  c u t  l  lãi su t riêng và b t kỳớ ư ị ườ ộ ậ ị ườ ơ ấ ỷ ệ ấ ấ  

ai cũng có th  đ u t  và buôn bán. T  khi không còn yêu c u v  d  tr , th  tr ng Châu Âu cóể ầ ư ừ ầ ề ự ữ ị ườ  

th  đ a ra t  l  lãi su t g i ti n cao h n và cũng cho vay v i t  l  lãi su t th p h n. Thông cáoể ư ỷ ệ ấ ử ề ơ ớ ỷ ệ ấ ấ ơ  

17-8 ch  ra r ng làm th  nào đ  các công ty tăng l ng vôn trên th  tr ng Châu Âu b ng cáchỉ ằ ể ể ượ ị ườ ằ  

phát hành trái phi u.ế

S  tăng tr ng c a th  tr ng Châu Âu có th  đ c miêu t  nh  1 qu  bom. Gi a nh ng nămự ưở ủ ị ườ ể ượ ả ư ả ữ ữ  

1964 và 1975, th  tr ng Châu Âu phát tri n g p 20 l n. Các kho n g i tăng t  17 t  năm 1965ị ườ ể ấ ầ ả ử ừ ỷ  

đ n 600 t  năm 1979. Theo ngân hàng  c a t  ch c thanh toán qu c t , t ng s  n  b ng ti nế ỷ ủ ổ ứ ố ế ổ ố ợ ằ ề  

Châu Âu( k  c  các kho n ti n g i t i ngân hàng qu c t ) kho ng 981 t  vào cu i nh ng nămể ả ả ề ử ạ ố ế ả ỷ ố ữ  

1980. Morgan Warranty c tính th  tr ng ph i có 1.470 t  vào cu i nh ng năm 1980 v i 735ướ ị ườ ả ỷ ố ữ ớ  

t  kho n ti n g i th c t  t i Ngân hàng th  gi i. Vào nh ng năm 1970, th  tr ng tăng tr ngỷ ả ề ử ự ế ạ ế ớ ữ ị ườ ưở  

hàng năm là 25%.

Có 1 s  nguyên nhân tai sao th  tr ng Châu Âu t n t i và t i sao nó t i tăng tr ng 1 cách kỳ lố ị ườ ồ ạ ạ ạ ưở ạ  

đ n nh  v y. Tr c tiên là các n c C ng S n thích g i USD  Tây Âu h n là g i t i M  vì loế ư ậ ướ ướ ộ ả ử ở ơ ử ạ ỹ  

ng i răng chính ph  M  s  t ch thu sung qu  s  ti n c a h . Cũng vì th  mà sau khi cu c chi nạ ủ ỹ ẽ ị ỹ ố ề ủ ọ ế ộ ế  

TG th  I k t thúc, r t nhi u n c Châu Âu đã l y USD nh  là 1 mũi nh n đ  ch ng l i l mứ ế ấ ề ướ ấ ư ọ ể ố ạ ạ  

phát khi t  l  l m phát đ t đ n m c quá cao.ỷ ệ ạ ạ ế ứ

Nhi u n c Châu Âu thích gi  đ ng USD  các ngân hàng Châu Âu m c dù t  l  lãi su t c aề ướ ữ ồ ở ặ ỷ ệ ấ ủ  

các đ ng ti n Châu Âu có th  cao h n c  t  l  lãi su t c a đ ng USD. H n th  n a, th i gianồ ề ể ơ ả ỷ ệ ấ ủ ồ ơ ế ữ ờ  

giao d ch trong 1 ngày c a các ngân hàng Châu Âu và M  đ c kéo dài thêm b i có s  tham giaị ủ ỹ ượ ở ự  



ho t đ ng c a th  tr ng London mà múi gi  c a nó s  giúp cho các  ngân hàng, các nhà đ u t ,ạ ộ ủ ị ườ ờ ủ ẽ ầ ư  

nh ng ng i đi vay và cho vay thu n ti n h n trong vi c liên l c v i nhau. Th m chí các ngânữ ườ ậ ệ ơ ệ ạ ớ ậ  

hàng trung ng còn tìm ra 1 đi m thích h p cho th  tr ng Châu Âu đ  tăng ho c gi m m c dươ ể ợ ị ườ ể ặ ả ứ ự 

tr  cũng nh  kh  năng thanh kho n c a các ngân hàng th ng m i.ữ ư ả ả ủ ươ ạ

S  tăng tr ng ngo n m c c a th  tr ng Châu Âu ph n l n là nh  vào s  giúp đ  b i các quyự ưở ạ ụ ủ ị ườ ầ ớ ờ ự ỡ ở  

đ nh c a chính ph .  S  h n ch  trong các ho t đ ng cho vay và cho m n trong t  l  d  trị ủ ủ ự ạ ế ạ ộ ượ ỷ ệ ự ữ 

tr n., quy đ nh v  d  tr , thu  , v v làm cho ng i cho vay ph i tìm ki m nh ng c  h i  n cầ ị ề ự ữ ế ườ ả ế ữ ơ ộ ở ướ  

ngoài, n i mà có l i t c cao h n. Trong tr ng h p n c M , nhân t  quan tr ng nh t khi n choơ ợ ứ ơ ườ ợ ướ ỹ ố ọ ấ ế  

các nhà đ u t  nh  các n c xu t kh u d u m  Arab và các công ty đa qu c gia ph i tìm b t cầ ư ư ướ ấ ẩ ầ ỏ ố ả ấ ứ  

n i đâu có lãi su t cao h n cho đ ng Dola nhàn r i c a h  đó là vi c các quy đ nh c a h  th ngơ ấ ơ ồ ỗ ủ ọ ệ ị ủ ệ ố  

d  tr  liên bang đã n đ nh t  l  lãi su t th p cho các kho n ti n g i đ c tr  đúng h n vàoự ữ ấ ị ỷ ệ ấ ấ ả ề ử ượ ả ạ  

năm 1957. K t qu  là các ngân hàng London đã giành đ c các kho n ti n g i đó và sau đó l iế ả ượ ả ề ử ạ  

cho các ngân hàng Newyork vay. Thêm vào đó, các kho n ti n g i v i th i gian truy n th ng vàả ề ử ớ ờ ề ố  

ch ng ch  ký thác do các ngân hàng Châu Âu phát hành gi  đây đã thu hút đ c các kho n choứ ỉ ờ ượ ả  

vay b ng đ ng Dola v i các c  h i đ u t  khác, ví d  nh  ch ng t  ký thác lãi su t th  n i vàằ ồ ớ ơ ộ ầ ư ụ ư ứ ừ ấ ả ổ  

trái phi u có lãi su t th  n i, v i vi c tr  lãi su t c  đ nh theo giá tr  c a đ ng ti n – Ngân hàngế ấ ả ổ ớ ệ ả ấ ố ị ị ủ ồ ề  

qu c t  London đ a ra t  l  lãi su t LIBOR ho c ngân hàng qu c t  Singapore đ a ra t  l  lãiố ế ư ỷ ệ ấ ặ ố ế ư ỷ ệ  

su t SIBOR. Cũng nh  v y, các nhà qu n lý ti n t  qu c t  có th  đ u t  b ng các công c  nhấ ư ậ ả ề ệ ố ế ể ầ ư ằ ụ ư 

trái phi u Châu Âu b i vì s  n đ nh và an toàn cũng nh  t  l  lãi su t c a đ ng Dolar cao h nế ở ự ổ ị ư ỷ ệ ấ ủ ồ ơ  

đông Mark hay France.(???)Ngoài ra, th  tr ng s  có nhi u h  tr  h n t  b  lu t s  8 trong Cácị ườ ẽ ề ỗ ợ ơ ừ ộ ậ ố  

tiêu chu n v  thanh toán tài chính, trong đó yêu c u các công ty M  ph i chuy n đ i l i nhu nẩ ề ầ ỹ ả ể ổ ợ ậ  

ho c n i l ng các đ ng ti n ngo i t  trên các báo cáo thu nh p trong t ng quý. FASB-8 khuy nặ ớ ỏ ồ ề ạ ệ ậ ừ ế  

khích các công ty đa qu c gia giao d ch liên t c t  đ ng ti n này sang đ ng ti n khác. ố ị ụ ừ ồ ề ồ ề

Cũng gi ng nh  ng i cho vay, nh ng ng i đi vay …. Và v i ti m l c và nhu c u l n có lý doố ư ườ ữ ườ ớ ề ự ầ ớ  

chính đáng đ  ti p c n th  tr ng Châu Âu. Khi các công ty đa qu c gia mu n ti p c n nh ngể ế ậ ị ườ ố ố ế ậ ữ  

đ ng ti n m nh m t cách t  do, nh  đông Dolar, thì l i ch a s n có , … , ho c quá trình đóồ ề ạ ộ ự ư ạ ư ẵ ặ  

c ng k nh và t n th i gian. ( ví d  …. ) . Do nh ng s  c ng k nh k  trên mà th  tr ng Châuồ ề ố ờ ụ ữ ự ồ ề ể ị ườ  

Âu có th  ph i c u nguy. Khi b  máy c ng k nh c a chính ph  đang ra s c ki m ch  l m phátể ả ứ ộ ồ ề ủ ủ ứ ề ế ạ  

b ng cách h n ch  tín d ng và tăng t  l  lãi su t thì các công ty đa qu c gia t i M  l i có thằ ạ ế ụ ỷ ệ ấ ố ạ ỹ ạ ể 

v t qua đ c rào c n đó b ng cách đi vay  th  tr ng Châu Âu. Trong tr ng h p đi u kho nượ ượ ả ằ ở ị ườ ườ ợ ề ả  

cho vay  t i M  không có s c h p d n thì th  tr ng Châu Âu đ c s  d ng nh  1 đòn b y, cácạ ỹ ứ ấ ẫ ị ườ ượ ử ụ ư ẩ  

công ty M  có th  vay ti n  Châu Âu n u t  l  lãi su t  đó th p h n ho c h  có th  s  d ngỹ ể ề ở ế ỷ ệ ấ ở ấ ơ ặ ọ ể ử ụ  

nh ng thông tin đó đ  ép bu c các ngân hàng M  đi u ch nh l i t  l  lãi su t cho phù h p. M tữ ể ộ ỹ ề ỉ ạ ỷ ệ ấ ợ ộ  

quan ch c tài chính mu n ngăn ch n l i s  thay đ i t  l  lãi su t  Châu Âu có th  s  d ng h pứ ố ặ ạ ự ổ ỷ ệ ấ ở ể ử ụ ợ  

đ ng v  hàng hoá bán giao sau b ng đ ng Dolar Châu Âu ho c h p đ ng giao d ch có l a ch nồ ề ằ ồ ặ ợ ồ ị ự ọ  

t i Trung tâm giao d ch ti n t  Chicago. (Xem b ng 17-3)ạ ị ề ệ ả



M c dù n n kinh t  tăng tr ng và đem l i nhi u l i ích nh  v y nh ng th  tr ng Châu Âu l iặ ề ế ưở ạ ề ợ ư ậ ư ị ườ ạ  

là no i thu hút s  phê bình. S  thi u th n v  quy đ nh đã làm n y sinh ra 1 s  v n đ  v  tính anư ự ự ế ố ề ị ả ố ấ ề ề  

toàn và n đ nh c a th  tr ng. T  l  lãi su t cao ….., m c dù 1 s  qu  đã đ c cho các ngânổ ị ủ ị ườ ỷ ệ ấ ặ ố ỹ ượ  

hàng M  và gi i doanh ngi p vay l i. S  thi u sót trong các quy đ nh có th  t o nên s  m t nỹ ớ ệ ạ ự ế ị ể ạ ự ấ ổ  

đ nh v  tài chính b i vì các công ty đa qu c gia đang ra s c b o v  l i nhu n c a h , có th  làmị ề ở ố ứ ả ệ ợ ậ ủ ọ ể  

cho 1 l ng v n l n b  rút đi r t nhanh và đ ng ti n r i vào kh ng ho ng. Các ngân hàng Châuượ ồ ớ ị ấ ồ ề ơ ủ ả  

Âu và Nh t B n đã không th  nào ki m ch  đ c s  tr t giá c a đ ng Dolar vào năm 1977,ậ ả ể ề ế ượ ự ượ ủ ồ  

th m chí ngay c  khi h  đã ném 1 l ng ti n 35 t  USD trong n  l c c ng c  giá tr  c a đ ngậ ả ọ ượ ề ỷ ỗ ự ủ ố ị ủ ồ  

USD. Do đó, t  giá h i đoái có th  tăng lên hay gi m đi m t cách tr m tr ng mà không h  có 1ỷ ố ể ả ộ ầ ọ ề  

nguyên nhân rõ ràng nào c . Cũng nh  đã đ  c p tr c đó, th  tr ng Châu Âu có th  làm tăngả ư ề ậ ướ ị ườ ể  

l m phát k  t  khi h  cho phép các công ty ph t l  các bi n pháp ch ng l m phát  n c s  t i,ạ ể ừ ọ ớ ờ ệ ồ ạ ở ướ ở ạ  

ví d  nh  vi c các công ty l a đ o t i M  cu i nh ng năm 60s và cu i nh ng năm 70s. V n đụ ư ệ ừ ả ạ ỹ ố ữ ố ữ ấ ề 

có th  tr  nên càng nghiêm tr ng h n  b i vì cùng 1 đ ng USD có th  đ c trao đ i qua nhi uể ở ọ ơ ở ồ ể ượ ổ ề  

l n, theo lý thuy t thi không có gi i h n. Vì lý do đó nên chíh ph  có th  gi  “con tin” đ i v iầ ế ớ ạ ủ ể ữ ố ớ  

các ho t đ ng  ngoài t m ki m soát c a h .ạ ộ ầ ể ủ ọ

Th  tr ng Dolar Châu áị ườ

T  s  kh i đ u vào năm 1968, th  tr ng Dolar Châu á đã tăng tr ng v i 1 t c đ  chóng m t.ừ ự ở ầ ị ườ ưở ớ ố ộ ặ  

Nhu c u v  v n cho th  tr ng tài chính  Châu á là do s  chênh l ch các múi gi  gi a Đông á,ầ ề ố ị ườ ở ự ệ ờ ữ  

Châu Âu và M , đã làm cho các ngân hàng Châu á khó khăn trong vi c hoàn t t các giao d chỹ ệ ấ ị  

trong 1 ngày. S  tăng tr ng c a th  tr ng chính là nh  s  t  do thông thoáng trong các lu tự ưở ủ ị ườ ờ ự ự ậ  

đ nh t i Singapore.ị ạ

Th  tr ng Dolar Châu á là 1 hi p h i các ngân hàng t i Singapore và HongKong nh n các kho nị ườ ệ ộ ạ ậ ả  

ti n g i và các kho n vay b ng đ ng USD. Các kho n ti n g i c a h  th ng là đ  l y lãi h nề ử ả ằ ồ ả ề ử ủ ọ ườ ể ấ ơ  

là đ  thanh toán. V i 2 trung tâm chính, m c dù khác bi t nh ng l i b  sung cho nhau. Trung tâmể ớ ặ ệ ư ạ ổ  

l n nh  HongKong thì ph c v  các kho n vay mang tính t  ch c  vùng Vi n Đông, trong khiớ ư ụ ụ ả ổ ứ ở ễ  

đó Singapore l i chi ph i các qu  trên th  tr ng. Nói 1 cách nôm na r ng, Singapore đi gom cácạ ố ỹ ị ườ ằ  

kho n ti n g i t  nhi u ngu n khác nhau trong khi đó HongKong phát tán các kho n vay.ả ề ử ừ ề ồ ả

K t Lu nế ậ

B t kỳ 1 doanh nhân nào cũng có th  hi u đ c h t giá tr  v  s  d i dào tài chính và dòng ti n.ấ ể ể ượ ế ị ề ự ồ ề  

Cũng không ph i là hi m nhà nh p kh u thay đ i ngu n cung c p tài chính cho h . Còn các nhàả ế ậ ẩ ổ ồ ấ ọ  

XK thì c  khăng khăng đòi ti n m t ho c 1 cái gì đó t ng đ ng (ví d  nh  th  tín d ngứ ề ặ ặ ươ ươ ụ ư ư ụ  

ch ng h n), và nh  v y thì vi c buôn bán có th  s  xôi h ng b ng không.ẳ ạ ư ậ ệ ể ẽ ỏ ỏ



Đ i v i ho t đ ng tài chính c a 1 công ty, thêm vào đó vi c bán ch ng khoán s  có th  làm choố ớ ạ ộ ủ ệ ứ ẽ ể  

công ty đó tr  thành nhà môi gi i và r t nhi u các t  ch c cho vay tài chính. Ngân hàng XNKở ớ ấ ề ổ ứ  

H p Ch ng Qu c Hoa Kỳ, n i mà có r t nhi u các ch ng trình t  các kho n n  tr c ti p choợ ủ ố ơ ấ ề ươ ừ ả ợ ự ế  

đ n nh ng v  dàn x p v i nh ng cá nhân cho vay, có th  yêu c u chính ph  giúp đ  các kho nế ữ ụ ế ớ ữ ể ầ ủ ỡ ả  

ti n l n. Đúng là h i kém may m n khi chính ph  M  l i ch ng nhi t tình nh  chính ph  cácề ớ ơ ắ ủ ỹ ạ ẳ ệ ư ủ  

qu c gia khác trong khía c nh này. ố ạ

V  phía chính ph , h  có th  vay IMF đ  c ng c  đ ng ti n c a mình và bù l i s  thi u h tề ủ ọ ể ể ủ ố ồ ề ủ ạ ự ế ụ  

t m th i c a cán cân th ng m i, ho c là ngân hàng th  gi i ch p nh n các kho n vay banạ ờ ủ ươ ạ ặ ế ớ ấ ậ ả  

đ u , sau đó chính ph  tr  thành 1 chi nhánh c a WB (IDA và IFC) đ  tài tr  cho các d  án phátầ ủ ở ủ ể ợ ự  

tri n kinh t . Vì th , các DN t  nhân có th  thu đ c l i gián ti p t  các qu  đã đ c thành l pể ế ế ư ể ượ ợ ế ừ ỹ ượ ậ  

s n b i WB và IDA, ho c là h  có th  giao d ch tr c ti p v i IFC.ẵ ở ặ ọ ể ị ự ế ớ

18. Các lo i ti n t  và t  giá h i đoáiạ ề ệ ỉ ố

Minh ho  Marketingạ

Trong m t v  mua bán n c gi i khát tr  giá 30 tri u đô la Canada, hãng Carling Breweries yêuộ ụ ướ ả ị ệ  

c u Brinkman, m t công ty c a Đ c thanh toán b ng đ ng Frans Thu  Sĩ cho chi nhánh c a hãngầ ộ ủ ứ ằ ồ ỵ ủ  

t i  Canada  ba  tháng  sau  khi  h p  đ ng  đ c  kí  k t.Trong  giai  đo n  đàm  phán  h p  đ ng,ạ ợ ồ ượ ế ạ ợ ồ  

Brinkman có 3 l a ch n đ  xem xét. Th  nh t, h  có th  đ i đ n khi k t thúc vi c mua hàng r iự ọ ể ứ ấ ọ ể ợ ế ế ệ ồ  

m i mua Francs b ng đ ng Mark. Đi u này đ ng nghĩa v i vi c h  ph i ch u r i ro n u đ ngớ ằ ồ ề ồ ớ ệ ọ ả ị ủ ế ồ  

Francs tăng giá trong su t th i gian này, đ c bi t là khi đ ng Francs tăng đ t bi n so v i đ ngố ờ ặ ệ ồ ộ ế ớ ồ  

Mark. Th  hai, h  có th  ngăn ch n r i ro b ng m t h p đ ng mua h i đoái có kì h n nh ngứ ọ ể ặ ủ ằ ộ ợ ồ ố ạ ư  

ph i tr  m t m c phí 7% cho ngân hàng. Ph c t p là  ch  ng i bán đòi thêm m t kho n lãiả ả ộ ứ ứ ạ ở ỗ ườ ộ ả  

su t trên giá tr  c a h p đ ng mua n c gi i khát. Nh  v y Brinkman ph i ch u m t lãi su tấ ị ủ ợ ồ ướ ả ư ậ ả ị ộ ấ  

kép- m t kho n cho ngân hàng và m t kho n cho ng i bán.Vì th , n u xét trên chi phí b  ra thìộ ả ộ ả ườ ế ế ỏ  

l a ch n này là không hi u qu .ự ọ ệ ẩ

Ph ng án cu i cùng đ c l a ch n là Brinkman mua Francs ngay l p t c b ng kho n ti n kíươ ố ượ ự ọ ậ ứ ằ ả ề  

qu , ti n lãi c a kho n kí qu  này s  thu c v  ng i bán. Đ  b t đ u giao d ch, 163.6 tri uỹ ề ủ ả ỹ ẽ ộ ề ườ ể ắ ầ ị ệ  

Francs t ng đ ng v i 96.9 tri u đô la Canada đã đ c mua. Vi c tính toán qu  th c đã mangươ ươ ớ ệ ượ ệ ả ự  

l i m t may m n l n vì đ ng đô la Canada đã gi m m nh so v i  Francs đúng nh  d  đoán. Khiạ ộ ắ ớ ồ ả ạ ớ ư ự  

h p đ ng đ c kí ba tháng sau, đ ng Francs đã tăng 27%, mang l i 124.7 tri u đô Canada. Trongợ ồ ượ ồ ạ ệ  

v  này, hãng Brinkman đã có lãi 30 tri u đô la Canada, v a đ  đ  thanh toán v i Carling màụ ệ ừ ủ ể ớ  

không ph i t n m t xu nào.ả ố ộ



Ví d  v  Carling là m t minh ch ng hoàn h o cho tính không n đ nh t n t i trên th  tr ng tàiụ ề ộ ứ ả ổ ị ồ ạ ị ườ  

chính qu c t . Hoàn c nh khi đó r t thu n l i cho Brinkman và h  có th  s  d ng đ  gi m cácố ế ả ấ ậ ợ ọ ể ử ụ ể ả  

r i ro v  h i đoái. Đ i v i nh ng công ty ho t đ ng  ph m vi qu c t  thì vi c đ i m t v iủ ề ố ố ớ ữ ạ ộ ở ạ ố ế ệ ố ặ ớ  

nh ng r i ro này là không th  tránh kh i và t t y u ph i xoay x  đ  gi  r i ro  m c th p nh t.ữ ủ ể ỏ ấ ế ả ở ể ữ ủ ở ứ ấ ấ

M c đích c a ch ng này là bàn v  nh ng v n đ  khác nhau liên quan đ n tài chính qu c t .ụ ủ ươ ề ữ ấ ề ế ố ế  

Th  nh t là xem xét nh h ng c a vi c tăng và gi m giá ti n t . Ti p đó là đánh giá các hứ ấ ả ưở ủ ệ ả ề ệ ế ệ  

th ng trao đ i h i đoái khác nhau và cu i cùng là m t vài ch  d n h u ích đ i v i các l a ch nố ổ ố ố ộ ỉ ẫ ữ ố ớ ự ọ  

trong vi c t  b o hi m nh m h n ch  b t r i ro.ệ ự ả ể ằ ạ ế ớ ủ

H i đoáiố

Các giao d ch ngo i h i là nh ng hành vi liên quan đ n vi c mua ho c bán ti n c a m t qu c giaị ạ ố ữ ế ệ ặ ề ủ ộ ố  

b ng m t lo i ti n khác. Cách đ n gi n nh t đ  hi u lo i giao d ch này là xem ti n nh  m tằ ộ ạ ề ơ ả ấ ể ể ạ ị ề ư ộ  

lo i hàng hoá mà khách  hàng s n sàng mua ho c bán. Gi ng nh  nh ng s n ph m khác thì ti nạ ẵ ặ ố ư ữ ả ẩ ề  

cũng có th  đ c g n nhãn hi u, và US đô la, Franc pháp , Yên Nh t … đ n gi n cũng ch  làể ượ ắ ệ ậ ơ ả ỉ  

nhãn hi u cho m t s n ph m “ ti n” mà thôi. M t vài nhãn hi u trong s  này có uy tín cao h nệ ộ ả ẩ ề ộ ệ ố ơ  

và đ c a chu ng h n so v i các lo i khác, gi ng nh  nh ng nhãn hi u thông th ng.ượ ư ộ ơ ớ ạ ố ư ữ ệ ườ

M i ng i th òng t  h i t i sao l i  ph i có r t nhi u lo i ti n khác nhau. Rõ ràng n u ch  cóọ ườ ư ự ỏ ạ ạ ả ấ ề ạ ề ế ỉ  

duy nh t m t lo i ti n có th  s  d ng đ c  b t c  n i nào trên th  gi i thì s  thu n ti n h nấ ộ ạ ề ể ử ụ ượ ở ấ ứ ơ ế ớ ẽ ậ ệ ơ  

r t nhi u, cũng t ng t  nh  vi c đ ng US đô la đ c s   d ng và ch p nh n  t t  c  50 bangấ ề ươ ự ư ệ ồ ượ ử ụ ấ ậ ở ấ ả  

c a n c M . Nh ng hi n t i, vi c có m t lo i ti n toàn c u nh  v y là không th  th c hi nủ ướ ỹ ư ệ ạ ệ ộ ạ ề ầ ư ậ ể ự ệ  

đ c b i hai y u t  không ki m soát đ c- ch  quy n qu c gia và l m phát. ượ ở ế ố ể ượ ủ ề ố ạ

Trong tr ng h p bình th ng, r t hi m khi m t qu c gia ch p nh n coi ti n c a m t qu c giaườ ợ ườ ấ ế ộ ố ấ ậ ề ủ ộ ố  

khác nh  c a chính mình. ư ủ M t ngo i l  là Liechtenstein. Năm 1923 n c này đã kí m t hi p cộ ạ ệ ướ ộ ệ ướ  

thu  quan v i Thu  S , ch p nh n đ ng Francs Thu  S  là lo i ti n chính th c. H n th , cácế ớ ỵ ỹ ấ ậ ồ ỵ ỹ ạ ề ứ ơ ế  

v n đ  v  thu  quan c a Liechtenstein cũng do Thu  S  đi u hành.ấ ề ề ế ủ ỵ ỹ ề

R t nhi u ng i M  bi t r ng đ ng đô la đ c ch p nh n r ng rãi nh ng khong th  hi u t iấ ề ườ ỹ ế ằ ồ ượ ấ ậ ộ ư ể ể ạ  

sao đ ng US đô la không th  tr  thành đ ng ti n chung qu c t  và t i sao các qu c gia khácồ ể ở ồ ề ố ế ạ ố  

ch ng l i vi c thay th  ti n c a mình b ng đ ng đô la. S  ph n đ i này có l  s  đ c hi u rõố ạ ệ ế ề ủ ằ ồ ự ả ố ẽ ẽ ượ ể  

h n n u b n so sánh v i m t chi c bàn b  l t ng a. Li u r ng công chúng M  có d  dàng ch pơ ế ạ ớ ộ ế ị ậ ử ệ ằ ỹ ễ ấ  

nh n t  b  đ ng US đô la và thay th  nó b ng m t lo i ti n qu c t  m i. Và s  th t là ng iậ ừ ỏ ồ ế ằ ộ ạ ề ố ế ớ ự ậ ườ  

M  cũng ch ng s n lòng ch p nh n các đ n v  đo l ng h  mét, m c d u tính u vi t c aỹ ẳ ẵ ấ ậ ơ ị ườ ệ ặ ầ ư ệ ủ  

chúng là quá rõ ràng. Chính vì lòng t  hào dân t c, không m t qu c gia nào mu n t  b  bi uự ộ ộ ố ố ừ ỏ ể  

t ng và ch  quy n c a mình, trong đó có ti n t . Lòng t  hào dân t c cũng có th  dùng gi iượ ủ ề ủ ề ệ ự ộ ể ả  



thích vi c n c Anh đã mi n c ng ch p nh n đ  đ ng b ng gia nh p h  th ng ti n t  châuệ ướ ễ ưỡ ấ ậ ể ồ ả ậ ệ ố ề ệ  

Âu nh  thé nào, ngay c  khi ng i dân Anh tin r ng đ ng b ng Anh s  có vai trò quan tr ng h nư ả ườ ằ ồ ả ẽ ọ ơ  

trong giao d ch tài chính qu c t .ị ố ế

M t v n đ  khác ít tính tâm lý h n nh ng th ng không ki m soát đ c là l m phát. L m phátộ ấ ề ơ ư ườ ể ượ ạ ạ  

đ ng nghĩa v i s  gi m giá tr  c a ti n( ch ng h n s c mua). Và n u nh  t t c  các qu c giaồ ớ ự ả ị ủ ề ẳ ạ ứ ế ư ấ ả ố  

không th  có cùng m t t  l  l m phát thì tác đ ng c a nó t i giá tr  c a các  lo i ti n khác nhauể ộ ỷ ệ ạ ộ ủ ớ ị ủ ạ ề  

là không ngang b ng.  argentina, l m phát đã t ng tăng quá 400% năm 1984, và sau đó ti p t cằ ở ạ ừ ế ụ  

tăng đ n h n 800%, bu c chính ph  n c này ph i ch p nh n l y đ ng Austral làm đ ng ti nế ơ ộ ủ ướ ả ấ ậ ấ ồ ồ ề  

m i vào năm 1985. trong th i gian đó, l m phát  M  ch  m i  m c m t con s . Trong su tớ ờ ạ ở ỹ ỉ ớ ở ứ ộ ố ố  

th p k  40  trung qu c, ti n ch  có ít giá tr  đ n m c ng i ta ph i dùng t i nh ng chi c xe cútậ ỉ ở ố ề ỉ ị ế ứ ườ ả ớ ữ ế  

kít đ  ch . Sau th  chi n th  hai, giá tr  c a đ ng Mark Đ c cũng xu ng còn 4 t  Mark ăn m tể ở ế ế ứ ị ủ ồ ứ ố ỷ ộ  

đô la.

Israel đã hu  b  đ ng Lirot, k  ti n nhi m c a đ ng Shekel cũng ch  đ  6 năm sau l i m t l nỷ ỏ ồ ẻ ề ệ ủ ồ ỉ ể ạ ộ ầ  

n a ph i đ i ti n do l m phát. Vào ngày đ u tiên c a năm 1986, israel đã gi m giá tr  ti n t i 3ữ ả ổ ề ạ ầ ủ ả ị ề ớ  

con s ,đ i m t đ ng shekel m i ăn 1000 đ ng cũ. Brazil cũng đã làm t ng t  v i đ ng Cruzadoố ổ ộ ồ ớ ồ ươ ự ớ ồ  

đ  cho ra đ ng Cruzriro. Đ ng Lira ý cũng đã t ng y u đ n m c nh ng máy c ng ti n và vàể ồ ồ ừ ế ế ứ ữ ộ ề  

máy tính không th  n p đ oc đ  nh ng s  không dùng niêm y t giá. Lúc đó đã n y sinh m tể ạ ự ủ ữ ố ế ả ộ  

cu c tranh cãi là li u nên b  đi 2 hay 3 s  0. đ  làm tăng giá tr  ti n , Italia đã cho ra lo i Liraộ ệ ỏ ố ể ị ề ạ  

m i vào năm 1987, t ng đ ng v i 1000 đ ng lira cũ. Nh m làm gi m c n s c tâm lý và cóớ ươ ươ ớ ồ ằ ả ơ ố  

th i gian in đ ng b c m i, nh ng ng i bán l  đ c yêu c u ph i ghi 2 m c giá, m t cho đ ngờ ồ ạ ớ ữ ườ ẻ ượ ầ ả ứ ộ ồ  

lira cũ và m t cho đ ng m i. Trong tr ng h p c a Nam T , m t t  ch c c a Slovenia đã yêuộ ồ ớ ừơ ợ ủ ư ộ ổ ứ ủ  

c u ph i h y b  đ ng ti n gi y 5000 dinar- lo i ti n duy nh t có in hình c  t ng th ng Josipầ ả ủ ỏ ồ ề ấ ạ ề ấ ưụ ổ ố  

Bronz Tito – vì l m phát đã xoá đi uy tín c a ông này.ạ ủ

Nh ng thí d  trên có th  ch  rõ r ng không th  có b t c  m t đ ng ti n chung nào đ c sữ ụ ể ỉ ằ ể ấ ứ ộ ồ ề ượ ử 

d ng trên toàn th  gi i khi mà nó v n duy trì m t giá tr  không đ i  t t c  các qu c gia. B ngụ ế ớ ẫ ộ ị ổ ở ấ ả ố ả  

18-1 minh ho  nh ng tr ng h p l m phát không th  ki m soát đ c.ạ ữ ườ ợ ạ ể ể ượ

Th  tr ng h i đoáiị ườ ố

Nh ng công ty có nh ng giao d ch qu c t  d ng nh  không bao gi  có đ  trong tay s  l ngữ ữ ị ố ế ườ ư ờ ủ ố ượ  

ngo i t  c n thi t, và trong th c t  cũng r t khó khăn đ  tìm ra nh ng ng i bán có đ  l ngạ ệ ầ ế ự ế ấ ể ữ ườ ủ ượ  

ti n mà h  c n. Chính vì th  th  tr ng ngo i h i là m t nhu c u c a t t c  các cá nhân và cácề ọ ầ ế ị ườ ạ ố ộ ầ ủ ấ ả  

th  nh m m c đích giúp h  trao đ i đ c nhu c u c a mình. Trên th c t , th  tr ng ngo i h iể ằ ụ ọ ổ ượ ầ ủ ự ế ị ườ ạ ố  

không có sàn giao d ch t p trung, n i mà ng i mua và ng i bán g p nhau, ph n l n cá giaoị ậ ơ ườ ườ ặ ầ ớ  

d ch đ c th c hi n thông qua ngân hàng và nh ng ng i giao d ch th ng s  d ng các ph ngị ượ ự ệ ữ ườ ị ườ ử ụ ươ  

ti n nh  đi n tho i, đi n tín hay th . Cũng gi ng nh  các th  tr ng có tính ch t toàn c u khác,ệ ư ệ ạ ệ ư ố ư ị ườ ấ ầ  

th  tr ng ngo i h i cũng ho t đ ng liên t c 24 gi  m t ngày.ị ườ ạ ố ạ ộ ụ ờ ộ



Th  tr ng ngo i h i h  tr  các giao d ch tài chính theo 3 cách khác nhau. Th  nh t, nó có th  làị ườ ạ ố ỗ ợ ị ứ ấ ể  

n i cung c p tín d ng ho c tài chính cho các công ty kinh doanh qu c t . Đi u này có th  th cơ ấ ụ ặ ố ế ề ể ự  

hi n đ c thông qua các ph ng ti n nh  Th  tín d ng, h i phi u có kì h n, các h p đ ng có kìệ ượ ươ ệ ư ư ụ ố ế ạ ợ ồ  

h n v..v Th  hai, nó th c ch c năng bù tr  t ng t  nh  quá trình bù tr  c a các ngân hàng n iạ ứ ự ứ ừ ươ ự ư ừ ủ ộ  

đ a v i các khách hàng có tài kho n séc. Nghi p v  bù tr  là m t quá trình mà thông qua đó cácị ớ ả ệ ụ ừ ộ  

giao d ch tài chính giũa 2 bên liên quan đ n trung gian gi a các ngân đ c gi i quy t. Trongị ế ữ ượ ả ế  

tr ng h p bù  trù qu c t  các kho n ti n ch  đ c chuy n danh nghĩa trên s  sách gi a m tườ ợ ố ế ả ề ỉ ượ ể ổ ữ ộ  

khách hàng th ng m i v i ngân hàng c a anh ta, t  đó t i m t ngân hàng  Newyork, và cu iươ ạ ớ ủ ừ ớ ộ ở ố  

cùng t i m t ngân hàng  n c ngoài. Quá trình này cho phép các thanh toán đ i v i hàng hoáớ ộ ở ướ ố ớ  

nh p kh u đ c th c hi n mà không c n ph i chuy n ti n th c t  ra n c ngoài. ậ ẩ ượ ự ệ ầ ả ể ề ự ế ướ

Th  ba, th  tr ng ngo i h i t o đi u ki n thu n l i cho vi c “ t  b o hi m” nh m giúp cácứ ị ườ ạ ố ạ ề ệ ậ ợ ệ ự ả ể ằ  

doanh nghi p ngăn ch n ho c làm gi m các r i ro h i đoái. Nghi p v  t  b o hi m là ho tệ ặ ặ ả ủ ố ệ ụ ự ả ể ạ  

đ ng mua ho c bán thay th  đ i v i ti n th c t . Nh ng giao d ch liên t c này cho phép cácộ ặ ế ố ớ ề ự ế ữ ị ụ  

doanh nghi p tránh đ c r i ro bi n đ ng giá nh  thi t l p nh ng v  trí cân b ng và đ i l p trênệ ượ ủ ế ộ ờ ế ậ ữ ị ằ ố ậ  

th  tr ng. ị ườ

Ngu n g c c a nghi p v  này n m trong s  dao đ ng c a t  giá h i đoái b i nó có th  thay đ iồ ố ủ ệ ụ ằ ự ộ ủ ỷ ố ở ể ổ  

th t th ng và đáng k  dù ch  trong th i gian ng n. M t ví d  là năm 1985 đ ng Lira Italia đãấ ườ ể ỉ ờ ắ ộ ụ ồ  

m t giá g n 20% so v i USD ch  trong vòng m t ngày. B ng 18-1 đ a ra minh ho  v  s  giaoấ ầ ớ ỉ ộ ả ư ạ ề ự  

đ ng  m c đ  cao trên th  tr ng h i đoái.T  khi vi c khách hàng ch p nh n t  giá niêm y tộ ở ứ ộ ị ườ ố ừ ệ ấ ậ ỷ ế  

tr  nên ph  bi n trong các đ n hàng và trong thanh toán thì nh ng thi t h i tài chính do bi nở ổ ể ơ ữ ệ ạ ế  

đ ng t  giá h i đoái cũng d  x y ra h n.  N u không t  b o v , m t nhà xu t kh u M  bánộ ỷ ố ễ ả ơ ế ự ả ệ ộ ấ ẩ ỹ  

hàng sang Italia có th  s  ch u thi t h i v  tài chính khi đ ng Lira m t giá( ho c đ ng USD tăngể ẽ ị ệ ạ ề ồ ấ ặ ồ  

giá) b i vì kho n ti n  Lira thu v , sau khi đem đ i s  thu l i ít đô la M  h n là giá tr  mong đ iở ả ề ề ổ ẽ ạ ỹ ơ ị ợ  

ban đ u.ầ

M t vài nhà quan sát có th  k t lu n r ng, m c d u hi m ho  v  vi c đ ng Lira m t giá đ iộ ể ế ậ ằ ặ ầ ể ạ ề ệ ồ ấ ố  

v i nh ng nhà xu t kh u M  là có th c và hoàn toàn  nghiêm túc, v n có m t xác su t ngangớ ữ ấ ẩ ỹ ự ẫ ộ ấ  

b ng đ  Lira tăng giá so v i đô la. Trong hoàn c nh này, ng i xu t kh u có th  tăng l i nhu nằ ể ớ ả ườ ấ ẩ ể ợ ậ  

d  ki n – m t  t  vi c bán hàng hoá và m t t  vi c đ i ngo i t . D a trên lu n đi m này thìự ế ộ ừ ệ ộ ừ ệ ổ ạ ệ ự ậ ể  

ng i xu t kh u đã m t đi kho n l i nhu n tr i cho n u h  áp d ng nghi p v  t  b o hi m.ườ ấ ẩ ấ ả ợ ậ ờ ế ọ ụ ệ ụ ự ả ể  

V n đ  v i ý t ng này là  ch , trên th c t  nh ng ng i xu t kh u ch  là nh ng tay ch iấ ề ớ ưở ở ỗ ự ế ữ ườ ấ ẩ ỉ ữ ơ  

không chuyên trong ho t đ ng đ u c  h i hoái. H  có th  là nh ng chuyên gia có hi u bi t sâuạ ộ ầ ơ ố ọ ể ữ ể ế  

s c trong lĩnh v c s n xu t và bán s n ph m nh ng không thu c d ng ng i chuyên tìm ki mắ ự ả ấ ả ẩ ư ộ ạ ườ ế  

nh ng kho n l i t  trên tr i r i xu ng, và vì th  nên t p trung vào nh ng ho t đ ng kinh doanhữ ả ợ ừ ờ ơ ố ế ậ ữ ạ ộ  

quen thu c h n là tr  thành m t con b c trong trò ch i đ u c  ti n t  đ y xa l  và nguy hi m.ộ ơ ở ộ ạ ơ ầ ơ ề ệ ầ ạ ể  



Đi m l u ý này cũng có th  áp d ng cho nh ng ng i nh p kh u Italia, đ c bi t khi vi c thanhể ư ể ụ ữ ườ ậ ẩ ặ ệ ệ  

toán s  d ng đô la M  thay vì Lira.ử ụ ỹ

Th  tr ng h i đoái cung c p m t c  c u t  b o hi m c n thi t đ  b o v  l i nhuân c a doanhị ườ ố ấ ộ ơ ấ ự ả ể ầ ế ể ả ệ ợ ủ  

nghi p tr c nh ng thay đ i t  giá h i đoái không mong mu n trong t ng lai. Vì m c đích này,ệ ướ ữ ổ ỷ ố ố ươ ụ  

th  tr ng đ c chia làm hai lo i- th  tr ng giao ngay và th  tr ng có kì h n. S  khác nhauị ườ ượ ạ ị ườ ị ườ ạ ự  

n m  th i gian giao ti n. Th  tr ng giao ngay là m t th  tr ng ti n m t, n i mà ngo i h iằ ở ờ ề ị ườ ộ ị ườ ề ặ ơ ạ ố  

luôn s n có đ  giao ngay l p t c.  Trên th c t , vi c giao nh ng đ ng ti n m nh th ng di n raẵ ể ậ ứ ự ế ệ ữ ồ ề ạ ươ ễ  

ch  trong vòng m t ho c hai ngày làm vi c c a giao d ch, trong khi nh ng đ ng ti n khác có thỉ ộ ặ ệ ủ ị ữ ồ ề ể 

m t lâu h n m t chut. M t công ty c a M  n m gi  ngo i t  có th  t i ngân hàng đ  đ i ngayấ ơ ộ ộ ủ ỹ ắ ữ ạ ệ ể ớ ể ổ  

sang đ ng đô la căn c  trên t  giá giao ngay c a ngày hôm đó. Ví d  v  Brinkman đ c nêu ra ồ ứ ỷ ủ ụ ề ượ ở 

trên minh ch ng cho vi c th  tr ng giao ngay đ c dùng nh  th  nào.ứ ệ ị ườ ượ ư ế

Nh ng nhà xu t kh u cũng nên xem xét th c hi n vi c t  b o v  tr c khi các qu  ngo i tữ ấ ẩ ự ệ ệ ự ả ệ ướ ỹ ạ ệ  

đ c chuy n đ n, đây cũng chính là khi mà th  tr ng có kì h n tr  nên có ý nghĩa. Các công tyượ ể ế ị ườ ạ ở  

có th  t  b o v  b ng cách bán giao sau các kho n ngo i h i mà h  kì v ng. M t h p đ ng cóể ự ả ệ ằ ả ạ ố ọ ọ ộ ợ ồ  

kì h n là m t tho  thu n mua ho c bán ti n t  vào m t th i đi m xác đ nh trong t ng lait iạ ộ ả ậ ặ ề ệ ộ ờ ể ị ươ ạ  

m t t  giá xác đ nh. B ng cách kí m t h p đ ng kì h n 45 ngày, m t công ty đã c  đ nh đ cộ ỷ ị ằ ộ ợ ồ ạ ộ ố ị ượ  

m t t  giá h i đoái nào đó và bi t chính xác h  s  nh n đ c bao nhiêu đô la sau khi đ i, m cộ ỷ ố ế ọ ẽ ậ ượ ổ ặ  

dù vi c thanh toán, đ i và giao ti n sau đó nhi u ngày m i đ c th c hi n ( ví d  45 ngày sau).ệ ổ ề ề ớ ượ ự ệ ụ

C n ph i hi u r ng t  giá đ c c  đ nh trong h p đ ng giao sau 45 ngày không c n thi t ph iầ ả ể ằ ỷ ượ ố ị ợ ồ ầ ế ả  

b ng v i t  giá kì h n c a ngày k  ti p ho c t  giá giao ngay c a 45 ngày sau đó. C  hai t  giáằ ớ ỷ ạ ủ ế ế ặ ỷ ủ ả ỷ  

này đ u thay đ i liên t c, dao đ ng t ng ngày th m chí t ng phút. T  giá duy nh t không thayề ổ ụ ộ ừ ậ ừ ỷ ấ  

đ i là t  giá tho  thu n gi a ngân hàng và ng i “t  b o v ” đ c quy đ nh trong h p đ ng kìổ ỷ ả ậ ữ ườ ự ả ệ ượ ị ợ ồ  

h n, cho dù là t  giá giao ngay hay có kì h n sau ngày kí h p đ ng có th  thay đ i m t cáchạ ỷ ạ ợ ồ ể ổ ộ  

m nh m .ạ ẽ

M t ng i có th  băn khoăn t i sao ngân hàng l i c tính đ c t  giá giao ngay c a 45 ngàyộ ườ ể ạ ạ ướ ượ ỷ ủ  

sau đó và li u h  có ph i ch u t n th t tài chính n u t  giá kì h n  đã tho  thu n b t l i so v iệ ọ ả ị ổ ấ ế ỷ ạ ả ậ ấ ợ ơ  

t  giá giao ngay vào th i đi m h p đ ng đáo h n. Câu tr  l i là ngân hàng th c ra cũng ch ng cóỷ ờ ể ợ ồ ạ ả ờ ự ẳ  

cách nào bi t đ c t  giao ngay c a m t tháng r i sau là bao nhiêu và h  cũng ch ng c n bi tế ượ ỷ ủ ộ ưỡ ọ ẳ ầ ế  

đ  làm gì, vì trên th c t  h  không h  b  thua l  hay thu l i nhu n t  t  giá này.ể ự ế ọ ề ị ỗ ợ ậ ừ ỷ

Đ  hi u đ c lý do c a câu tr  l i này, b n c n ph i n m đ c c  ch  ho t đ ng c a thể ể ượ ủ ả ờ ạ ầ ả ắ ượ ơ ế ạ ộ ủ ị 

tr ng giao sau. Khi m t ng i xu t kh u M , trên c  s  ch p nh n đ n đ t hàng tr  giá 5 tri uườ ộ ườ ấ ẩ ỹ ơ ở ấ ậ ơ ặ ị ệ  

Lira, thanh toán khi hàng đ c giao sau đó 45 ngày c a m t ng i nh p kh u Italia s  ngăn ch nượ ủ ộ ườ ậ ẩ ẽ ặ  

r i ro b ng cách kí m t h p đ ng có kì h n 45 ngày v i ngân hàng c a M  đ  bán l ng Liraủ ằ ộ ợ ồ ạ ớ ủ ỹ ể ượ  

nói trên. Ngân hàng c a M , đ n l t mình cũng t  b o v  b ng cách v a mua, v a bán đ ngủ ỹ ế ượ ự ả ệ ằ ừ ừ ồ  



th i m t lo i ti n và h  làm đ c đi u này nh  vào vi c vay ngay 5 tri u Lira t  m t ngân hàngờ ộ ạ ề ọ ượ ề ờ ệ ệ ừ ộ  

Italia và đ i sang đô la đ  s  d ng cho chính mình( ch ng h n cho vay ho c đ u t ).ổ ể ử ụ ẳ ạ ặ ầ ư

Khi mà ng i nh p kh u Italia nh n hàng, anh ta s  ch ng c n ph i lo l ng gì v  t  giá vì h pườ ậ ẩ ậ ẽ ẳ ầ ả ắ ề ỷ ợ  

đ ng s  thanh toán b ng Lira. Ng i xu t kh u M  s  đem s  Lira này t i ngân hàng M  đồ ẽ ằ ườ ấ ẩ ỹ ẽ ố ớ ỹ ể  

đ i theo t  giá đã tho  thu n tr c đó mà không c n ph i b n tâm xem t  giá đã thay đ i baoổ ỷ ả ậ ướ ầ ả ậ ỷ ổ  

nhiêu so v i ngày h p đ ng đ c kí k t. B c cu i cùng trong quá trình này là ngân hàng Mớ ợ ồ ượ ế ướ ố ỹ 

hoàn l i s  Lira mà h  đã vay cho ngân hàng Italia. Ngân hàng Italia t ng t  v y cũng không hạ ố ọ ươ ự ậ ề 

ph i gánh ch u r i ro tài chính vì h  cho vay và nh n l i đ u là m t lo i ti n. Chính vì t t cả ị ủ ọ ậ ạ ề ộ ạ ề ấ ả  

các bên đ u bi t chính xác tr c đó  l ng ti n mà mình s  đ c nh n hay ph i tr , h  hoànề ế ướ ượ ề ẽ ượ ậ ả ả ọ  

toàn không b  nh h ng chút nào b i s  lên xu ng c a t  giá h i đoái.ị ả ưở ở ự ố ủ ỷ ố

Nhà xu t kh u M  nên nh n ra r ng, t  giá giao ngay không h  liên quan đ n s  chu n b  gíaấ ẩ ỹ ậ ằ ỷ ề ế ự ẩ ị  

h p đ ng và vi c quy t đ nh nh ng chi phí giao d ch do kho n thanh toán b ng ngo i t  t i m tợ ồ ệ ế ị ữ ị ả ằ ạ ệ ớ ộ  

ngày sau đó m i đ c nh n. Vì không có vi c đ i ti n ngay t c kh c, t  gía có kì h n t  ra làớ ượ ậ ệ ổ ề ứ ắ ỷ ạ ỏ  

phù h p h n. S  kì v ng l i nhu n đ i v i vi c tăng lãi su t đã đ c g n vào t  giá này.ợ ơ ự ọ ợ ậ ố ớ ệ ấ ượ ắ ỷ

M t câu h i có th  đ c đ t ra là li u thì tr ng có kì h n có đ nh h ng th  tr ng giao ngayộ ỏ ể ượ ặ ệ ườ ạ ị ướ ị ườ  

và ng c l i. Không có câu tr  l i chính xác vì t  giá kì h n có th  ho c th p h n, ho c cao h nượ ạ ả ờ ỷ ạ ể ặ ấ ơ ặ ơ  

ng i b n đ ng nghi p giao ngay c a nó. Li u t  giá kì h n có đ c c  đinh theo m t m c phíườ ạ ồ ệ ủ ệ ỷ ạ ượ ố ộ ứ  

ho c kh u tr  so v i t  giá trên th  tr ng giao ngay còn tuỳ thu c vào kì v ng c a nh ng nhàặ ấ ừ ớ ỷ ị ườ ộ ọ ủ ữ  

kinh doanh vào l m và m c lãi su t  các qu c gia. M c dù v y, có m t đi u có th  ch c ch nạ ứ ấ ở ố ặ ậ ộ ề ể ắ ắ  

là hai th  tr ng này tuy tách bi t nh ng  l i ph  thu c l n  nhau. Tuy giá thanh toán ti n m t vàị ườ ệ ư ạ ụ ộ ẫ ề ặ  

giá giao sau không tăng lên ho c gi m xu ng chính xác theo cùng m t t  l  t ng đ ng, chúngặ ả ố ộ ỷ ệ ươ ươ  

v n th ng di chuy n cùng chi u khi ph n ng tr c  các y u t  cung c u trên th  tr ng. Haiẫ ườ ể ề ả ứ ướ ế ố ầ ị ườ  

t  giá cũng th ng đ ng quy v  m t đi m khi m t h p đ ng giao sau ti n sát t i ngày đáo h n.ỷ ườ ồ ề ộ ể ộ ợ ồ ế ớ ạ

M t nghiên c u đ c ti n hành b i Batra, Donnefeld và Hadar đã xem xét nh ng nh h ng gâyộ ứ ượ ế ở ữ ả ưở  

ra b i ph n ng c a các công ty đa qu c gia đ i v i s  ngăn ch n r i ro và tính không n đ nh.ở ả ứ ủ ố ố ớ ự ặ ủ ổ ị  

Theo nh ng nhà nghiên c u này “ s  xu t hi n c a th  tr ng   giao sau cho phép các công tyữ ứ ự ấ ệ ủ ị ườ  

thích ng đ c v i nh ng thay đ i trong vi c ngăn ch n r i ro và tính không n đ nh b ng cáchứ ượ ớ ữ ổ ệ ặ ủ ổ ị ằ  

đi u ch nh vavs giao d ch c a mình trên th  tr ng có kì h n trong khi v n không thay đ i cácề ỉ ị ủ ị ườ ạ ẫ ổ  

quy t đ nh v  s n xu t và bán hàng. Th  tr ng giao sau, vì th  góp ph n thúc đ y s  v ng vàngế ị ề ả ấ ị ườ ế ầ ẩ ự ữ  

c a ho t đ ng đi u hành, đ i l p v i ngh ng thay đ i v  tài chính và đ ng th i cũng cho phépủ ạ ộ ề ố ậ ớ ữ ổ ề ồ ờ  

ch p nh n ra các quy t d nh phi t p trung hoá.ấ ậ ế ị ậ

B ng 18-1ả

1980 1981 1982 1983 1984

Argentina 3.7 5.1 … … …



75.4 109.6 256.0 360.9 537.0

Brazil 1.9

108.3

1.9

108.2

2.0

92.0

1.8

168.3

2.7

236.2

Cameroom 0.8

9.6

1.7

10.7

0.3

13.3

1.4

16.6

-0.1

11.4

Chile 2.4

39.6

-0.7

9.1

-1.7

7.2

0.7

45.5

…

24.3

Hi L pạ 3.9

28.4

6.7

25.9

4.9

16.0

1.8

19.8

5.0

21.4

Israel 2.1

132.6

2.1

122.7

2.4

125.7

2.0

144.5

3.3

396.5

Cóte 

d’lvoire

0.1

14.7

1.0

8.8

-0.6

7.3

0.7

5.9

…

4.3

Kenya -0.4

13.8

0.3

11.8

1.6

20.4

-0.2

11.5

1.8

10.2

Mexico 4.9

24.5

5.5

24.4

10.9

56.1

6.7

107.4

5.6

70.3

Pakistan 2.4

13.4

1.1

10.9

2.3

4.2

1.9

6.9

2.2

8.9

Peru 7.7

59.2

5.3

75.4

5.6

64.4

8.4

111.2

…

110.2

Phillipin 0.7

18.3

0.6

14.4

0.3

11.1

2.4

146.2

1.1

66.6

Th  Nhĩ Kìổ 3.4

110.2

4.0

36.6

3.4

25.9

3.4

31.1

…

48.3

Urugoay 2.5

41.8

1.9

23.4

3.4

12.9

5.7

73.5

3.5

77.4

Venezuela 0.6

20.1

1.6

13.8

1.8

8.1

3.5

7.0

3.1

17.5

Nam Tư 6.9

28.8

6.8

43.3

8.2

25.2

12.6

32.7

…

57.7



T  giá h i đoái.ỷ ố

Các y u t  nh h ng đ n t  giá h i đoái.ế ố ả ưở ế ỷ ố

T  giá h i đoái đ n gi n là m t lo i giá- giá ti n c a m t qu c gia đ c bi u hi n b ng giá trỷ ố ơ ả ộ ạ ề ủ ộ ố ượ ể ề ằ ị  

ti n c a m t qu c gia khác. m c giá trao đ i này, m t khi đã d c thi t l p, cho phép ti n t  cóề ủ ộ ố ứ ổ ộ ượ ế ậ ề ệ  

th  đ i t  lo i này sang lo i khác. Cũng gi ng nh  giá c a b t kì s n ph m nào khác, giá c aể ổ ừ ạ ạ ố ư ủ ấ ả ẩ ủ  

m t lo i ti n cũng đ c quy t đ nh b i m c cung và c u c a lo i ti n đó. Khi c u v  lo i ti nộ ạ ề ượ ế ị ở ứ ầ ủ ạ ề ầ ề ạ ề  

này tăng lên, giá cu  nó s  tăng. Ng c l i n u cung ti n tăng mà không có s  thay đ i v  m cẩ ẽ ượ ạ ế ề ự ổ ề ứ  

c u, giá tr  c a nó s  gi m. Gi  thuy t v  s c mua t ng đ i, đ c k t h p v i thuy t sầ ị ủ ẽ ả ả ế ề ứ ươ ố ượ ế ợ ớ ế ố 

l ng, đã c  găng d  báo tr c t  giá h i đoái d a trên m c cung ti n và s n xu t. M t qu cượ ố ự ướ ỷ ố ự ứ ề ả ấ ộ ố  

gia có m c tăng cung ti n ch m h n s c tăng tr ng c a s n xu t s  d n t i s  tăng giá trứ ề ậ ơ ứ ưở ủ ả ấ ẽ ẫ ớ ự ị  

t ng đ i c a ti n và ng c l i,  khi  m c cung ti n tăng nhanh và  n n kinh t  r i vào trì trươ ố ủ ề ượ ạ ứ ề ề ế ơ ệ 

thì có th  d n t i gi m giá tr  c a ti n.ể ẫ ớ ả ị ủ ề

Vi c nh p kh u th a hàng hoá có th  gây ra cung ti n th a vì m t l ng l n ti n ph i đ c t oệ ậ ẩ ừ ể ề ừ ộ ượ ớ ề ả ượ ạ  

ra đ  thanh toán đ i v i hàng nh p kh u. V i l ng ti n d  th a trong l u thông, gi i kinhể ố ớ ậ ẩ ớ ượ ề ư ừ ư ớ  

doanh cũng nh  dân chúng nói chung s  b t đ u có nghi ng  v  giá tr  c a nó, làm cho ti nư ẽ ắ ầ ờ ề ị ủ ề  

d ng nh  là có gia tr  quá cao. Ng c l i xu t kh u th a s  d n t i c u v  ti n t  c a n cườ ư ị ượ ạ ấ ẩ ừ ẽ ẫ ớ ầ ề ề ệ ủ ướ  

xu t kh u tăng quá cao do nh ng ng i mua n c ngoài c n m t l ng ti n l n đ  thanh toánấ ẩ ữ ườ ướ ầ ộ ượ ề ớ ể  

cho hàng hoá. Ti n khi đó tr  nên đ t giá b i tính khan hi m c a nó và do đó s  tăng v  giá tr .ề ở ắ ở ế ủ ẽ ề ị

C u v  m t lo i ti n có th  đ c quy t đ nh b i m t vài y u t , trong đó có:ầ ề ộ ạ ề ể ượ ế ị ở ộ ế ố

1. Giá trong n c và giá n c ngoài c a hàng hoá và dich v .ướ ướ ủ ụ

2. C  h i buôn bán trong n c.ơ ộ ướ

3. S  di chuy n c a dòng v n qu c t  khi b  nh h ng b i s  n đ nh c a qu cự ể ủ ố ố ế ị ả ưở ở ự ổ ị ủ ố  

gia, l m phát, m c cung ti n, lãi su t cũng nh  thái đ  c a nhà đ u c  và d  đoán vạ ứ ề ấ ư ộ ủ ầ ơ ự ề 

nh ng đi u ki n này.ữ ề ệ

4. Ho t đ ng xu t nh p kh u c a qu c gia.ạ ộ ấ ậ ẩ ủ ố

Trong su t giai đo n đ u c a chính quy n Reagan, c u v  đ ng đô la M  tăng m t cách  đángố ạ ầ ủ ề ầ ề ồ ỹ ộ  

kinh ng c do giá đ t th p, th  tr ng r ng l n, m c tăng tr ng kinh t  cao, l m phát th p và lãiạ ấ ấ ị ườ ộ ớ ứ ưở ế ạ ấ  

su t t ng đ i cao trên th  tr ng M . Ni m tin vào t ng th ng Ronald Reagan càng làm tăngấ ươ ố ị ườ ỹ ề ổ ố  

thêm nh n th c r ng n c M  là qu c gia n đ nh nh t. Nh ng y u t  thu n l i này gi ng nhậ ứ ằ ướ ỹ ố ổ ị ấ ữ ế ố ậ ợ ố ư 

m t ch t xúc tác đ y giá đ ng đô la lên t n mây xanh b t ch p nh ng thâm h t th ng m i c aộ ấ ẩ ồ ậ ấ ấ ữ ụ ươ ạ ủ  

M  lúc b y gi .ỹ ấ ờ

S  cân b ng ti n t .ự ằ ề ệ



L ng ti n c a m t qu c gia đ c coi là cân b ng khi t  giá c a nó không t o ra s  thay đ iượ ề ủ ộ ố ượ ằ ỷ ủ ạ ự ổ  

t nh trong ngu n d  tr  các ph ng ti n thanh toán qu c t  c a qu c gia đó.t  giá cân b ng v nị ồ ự ữ ươ ệ ố ế ủ ố ỷ ằ ậ  

hành nh m gi  s  cân b ng trong thanh toán c a qu c gia  trong m t kho ng th i gian nh  làmằ ữ ự ằ ủ ố ộ ả ờ ờ  

cho xu t kh u cân b ng v i nh p kh u. Khi  v  trí cân b ng, t  giá h i đoái tr  nên n đ nhấ ẩ ằ ớ ậ ẩ ở ị ằ ỷ ố ở ổ ị  

ho c ch  thay đ i chút ít r i l i tr  v  v  trí cân b ng.ặ ỉ ổ ồ ạ ở ề ị ằ

M c dù h u h t m i qu c gia đ u mong mu n duy trì  s  cân b ng này, d ng nh  t n t iặ ầ ế ọ ố ề ố ự ằ ườ ư ồ ạ  

m t khuynh h ng là m c ti n luôn tr t kh i đi m thăng b ng. Đó là vì đi m cân b ng này bộ ướ ứ ề ậ ỏ ể ằ ể ằ ị 

nh h ng b i các y u t  c  b n nh  l m phát hay s  nh p kh u th a. Trên lý thuy t, c  th ngả ưở ở ế ố ơ ả ư ạ ự ậ ẩ ừ ế ả ặ  

d  hay thâm h t th ng m i liên t c cũng đ u không đ c mong đ i. M c  th ng d  th ngư ụ ươ ạ ụ ề ượ ợ ứ ặ ư ươ  

m i trong th i gian dài….ạ ờ

M t giá đ ng ti n và tác đ ng c a nóấ ồ ề ộ ủ

M t giá đ ng ti n là s  suy gi m giá tr  c a đ ng ti n này so v i đ ng ti n khác. S  phá giáấ ồ ề ự ả ị ủ ồ ề ớ ồ ề ự  

mang ý nghĩa ph  đ nh. Ch a n c nào mong mu n kích thích xu t kh u thông th ng b ngủ ị ư ướ ố ấ ẩ ườ ằ  

cách gi m giá đ ng ti n n i t  c a n c mình. Đ  hi u rõ tác đ ng c a s  m t giá đ ng ti nả ồ ề ộ ệ ủ ướ ể ể ộ ủ ự ấ ồ ề  

có th  xem xét nó trong m i quan h  gi a hai đ ng ti n v i nhau. Giá s  r ng đ ng yên Nh tể ố ệ ữ ồ ề ớ ử ằ ồ ậ  

m t giá t  230 yên đ i l y 1 USD xu ng 240 yên l y 1 đôla.ấ ừ ổ ấ ố ấ

M t câu h i đ t ra là li u t  giá m i có t t h n t  giá cũ hay không. Đi u này có tác đ ng đ nộ ỏ ặ ệ ỷ ớ ố ơ ỷ ề ộ ế  

các nhà  nh p kh u Nh t B n hay không?. Đi u này thì ch c ch n r i, gi  đây 1 đôla M  l iậ ẩ ậ ả ề ắ ắ ồ ờ ỹ ợ  

thêm 10 yên, có nghĩa là 1 đô la M  s  mua đ c m t hàng hoá có giá tr  t i 240 yên thay vìỹ ẽ ượ ộ ị ớ  

tr c khi đ ng ti n m t giá nó ch  mua đ c hàng hoá tr  giá 230 yên. V i s  thay đ i này nó trướ ồ ề ấ ỉ ượ ị ớ ự ổ ở 

nên h p d n h n đ i v i ng i tiêu dùng n c ngoàI khi mua hàng c a Nh t B n.ấ ẫ ơ ố ớ ườ ướ ủ ậ ả

K  t  khi h  thu l i thêm 10 yên ph  thêm r t quan tr ng đ i v i m i đô la M  giá tr  hàng hoá.ể ừ ọ ợ ụ ấ ọ ố ớ ỗ ỹ ị  

Tác d ng này giúp  gi i thích t i sao Komatsu ki m đ c 20.000 đola trong phi v  mua bán máyộ ả ạ ế ượ ụ  

kéo có giá tr  lên t i 100.000đôla . L i gi i thích cho s  khác nhau này là đ ng đo la M  quáị ớ ờ ả ự ồ ỹ  

m nh so v i đ ng yên Nh t.ạ ớ ồ ậ

M t câu h i khác đ t ra là s  m t giá c a đ ng yên s  nh h ng đ n nh p kh u c a Nh tộ ỏ ặ ự ấ ủ ồ ẽ ả ưở ế ậ ẩ ủ ậ  

B n nh  th  nào?. B i vì các nhà nh p kh u Nh t B n ph i m t thêm 10 yên đ i v i m tả ư ế ở ậ ẩ ậ ả ả ấ ố ớ ộ  

l ng hàng hoá tr  giá 1 đô la. Khi nh p kh u so v i tr c khi đ ng yên Nh t m t giá. S  m tượ ị ậ ẩ ớ ướ ồ ậ ấ ự ấ  

giá c a đ ng yên đã làm cho hàng hoá nh p kh u tr  nên đ t h n đ i v i các nhà nh p kh u vàủ ồ ậ ẩ ở ắ ơ ố ớ ậ ẩ  

ng i tiêu dùng trong n c.ườ ướ

Tác đ ng này s  nh h ng nh  th  nào đ n th ng m i c a M , và t  giá nào là t  giá có l iộ ẽ ả ưở ư ế ế ươ ạ ủ ỹ ỷ ỷ ợ  

cho M  ?. Đ i v i Nh t B n câu tr  l i ph i đ ng th i v i m t s  đI u ki n. T  giá h i đoáiỹ ố ớ ậ ả ả ờ ả ồ ờ ớ ộ ố ề ệ ỷ ố  

mong mu n ph  thu c vào m c tiêu c  th  c a qu c gia. N u M  ch n theo đu i m c tiêu v êcố ụ ộ ụ ụ ể ủ ố ế ỹ ọ ổ ụ ị  

làm đ y đ  thì M  d  dàng nh p kh u h n, hàng hoá s  không ph  thu c nhi u đ n đ ng yên.ầ ủ ỹ ễ ậ ẩ ơ ẽ ụ ộ ề ế ồ  



Nhu c u đ i v i hàng hoá M  s  tăng lên  Nh t B n do tính t ng đ i c a nó. Vi c tăng lênầ ố ớ ỹ ẽ ở ậ ả ươ ố ủ ệ  

c a l ng hàng c u này cũng d ng nghĩa v i vi c gi i quy t th t nghi p  M .ủ ượ ầ ồ ớ ệ ả ế ấ ệ ở ỹ

Nh ng n u m c tiêu c a M  là t i đa hoá l ng hàng hoá tiêu th  thì t  giá 1USD/240Yên là t tư ế ụ ủ ỹ ố ượ ụ ỷ ố  

h n b i nhi u ng i tiêu dùng M  có th  đ t đ c nhi u ngu n l i t  hàng hoá nh p kh u rơ ở ề ườ ỹ ể ạ ượ ề ồ ợ ừ ậ ẩ ẻ 

t ng đ i mà không ph i s  d ng nhi u h n l ng đô la t ng ng v i s  hàng nh p kh u đó.ươ ố ả ử ụ ề ơ ượ ươ ứ ớ ố ậ ẩ  

Ph i chăng v  trí này đ c tính toán t  Nh t B n. Nhu c u hàng hoá nh p kh u làm gi m nhuả ị ượ ừ ậ ả ầ ậ ẩ ả  

c u s n xu t trong n c và th t nghi p l i gia  tăng  M .ầ ả ấ ướ ấ ệ ạ ở ỹ

Th c t  thì c  ch  m t giá đ ng ti n ho t đ ng nh  th  nào. M c dù s  gi  thi t  là nh m mự ế ơ ế ấ ồ ề ạ ộ ư ế ặ ự ả ế ằ ở 

r ng xu t kh u và gi m nh p kh u.Trong th c t  tác đ ng th ng không l n nh  mong mu nộ ấ ẩ ả ậ ẩ ự ế ộ ườ ớ ư ố  

đăc bi t trong ng n h n.Có vài nguyên nhân liên quan đ n nó.Ban đ u cán cân th ng m i cânệ ắ ạ ế ầ ươ ạ  

b ng s  có th  x u đi. Đ t n c trong khó khăn th ng có m c ti t ki m th p và thói quen muaằ ẽ ể ấ ấ ướ ườ ứ ế ệ ấ  

hàng và các h p đ ng dài h n th c hi n khó khăn trong ng n h n đ  thay đ i tình tr ng th ngợ ồ ạ ự ệ ắ ạ ể ổ ạ ươ  

m i.ạ

S  m t giá không nh ng không làm thay đ i tình hình mà còn gây ra l m ph t tr m tr ng h n,ự ấ ữ ổ ạ ả ầ ọ ơ  

m i th  b  tác đ ng.Công nhân tiêu dùng các hàng hoá nh p kh u đ t h n so v i tr c đó thôngọ ứ ị ộ ậ ẩ ắ ơ ớ ướ  

th ng xu t hi n nhu c u tăng l ng đ  t ng ngv i chi phí tiêu dùng. Các ngành công nghi pườ ấ ệ ầ ươ ể ươ ứ ớ ệ  

trong n c th ng l i d ng c  h i này đ  tăng giá các s n ph m n i đ a c a h  đi u nàyướ ườ ợ ụ ơ ộ ể ả ẩ ộ ị ủ ọ ề  

th ng th c hi n b i nghành công nghi p thép và ôtô c a M . B t c   khi nào giá nh p kh uườ ự ệ ở ệ ủ ỹ ấ ứ ậ ẩ  

cũng đ c tăng lên b ng cách phá giá ho c b ng các bi n pháp khác do đó s  không th  ti nượ ằ ặ ằ ệ ự ể ế  

hành trong dài h n b i vì nh ng nh h ng này c  ti p t c mãi thì môt tình tr ng suy thoái kinhạ ở ữ ả ưở ứ ế ụ ạ  

t  là có th  x y ra. s  m t giá đ ng ngo i t  n u mu n đ t đ c hi u qu  thì nó ph i đ cế ể ẩ ự ấ ồ ạ ệ ế ố ạ ượ ệ ả ả ượ  

đ ng th i m t ch ng trình m  r ng các doanh nghi p trông n c. Đ  t  đi u ch nh và khuy nồ ờ ộ ươ ở ộ ệ ướ ể ự ề ỉ ế  

khích ng i tiêu dùng đ ng th i tăng ti t ki m. n c. Đ  t  đI u ch nh và khuy n khích ng iừ ồ ờ ế ệ ướ ể ự ề ỉ ế ừơ  

tiêu dùng đ ng th i tăng ti t ki m. N u n n kinh t  thành công trong vi c gia tăng xu t kh u vàồ ờ ế ệ ế ề ế ệ ấ ẩ  

gi m nh p kh u nh  mong mu n , s  m t giá s  làm tăng thu nh p qu c dân. Đ n l t nó sả ậ ẩ ư ố ự ấ ẽ ậ ố ế ượ ẽ 

kích thích nh p kh u tr  l i. Do đó tác đ ng ban đ u c a s  m t giá có th  đ c duy trì trongậ ẩ ở ạ ộ ầ ủ ự ấ ể ượ  

lâu dàI. H n n a b t kỳ s  m t giá có tính toán nào th c hi n s  d n t i h u qu  là m t chínhơ ữ ấ ự ấ ự ệ ẽ ẫ ớ ậ ả ộ  

sách tr  đũa c a các n c láng gi ng. H  s  đ y th t nghi p trong n c ra khác.S  m t giáả ủ ướ ề ọ ẽ ẩ ấ ệ ướ ự ấ  

đ ng n i t  c  ch  đ nh có th  d  dàng kích đ ng các đ i tác có chính sách tr  đũa l i b ngồ ộ ệ ố ủ ị ể ẽ ộ ố ả ạ ằ  

cách gi m giá tr  đ ng ti n c a n c h . B i vì nh ng h u qu  này cho nên các l i ích th t sả ị ồ ề ủ ướ ọ ở ữ ậ ả ợ ậ ự 

đ t đ c t  s  phá giá trong lâu dài là không l n nh  nh ng l i ích ban đ u c a nó .ạ ượ ừ ự ớ ư ữ ợ ầ ủ

Các h  th ng t  giáệ ố ỷ

Ch c ch n không có nghi ng  khi cho r ng m t h  th ng t  giá thì t ng đ i b t n đ nh vàắ ắ ờ ằ ộ ệ ố ỷ ươ ố ấ ổ ị  

r ng b t kỳ ai mà không đ  t nh táo đ  ra quy t đ nh đúng v  s  thay đ i c a t  giá ph i ch uằ ấ ủ ỉ ể ế ị ề ự ổ ủ ỷ ả ị  



r i ro. N u có nghi ng  gì v  đi u này ta hãy tìm hi u n c Argentina. Năm 1981 đ ng Pêsoủ ế ờ ề ề ể ướ ồ  

Argentina m t giá ch  còn 1/7 giá tr  c a nó t I th i đi m đ u năm 1980. S  m t giá tr m tr ngấ ỉ ị ủ ạ ờ ể ầ ự ấ ầ ọ  

v  giá tr  đã làm cho các nhà kinh t  vá các quân ch c chính ph  đau đ u vá ti p t c tranh cãi về ị ế ứ ủ ầ ế ụ ề  

m t h  th ng t  giá hoàn h o nh t. Có th  nói các h  th ng t  giá hi n có đ u có đI m m nhộ ệ ố ỷ ả ấ ể ệ ố ỷ ệ ề ể ạ  

cũng nh  đi m y u và có v  nh  không có m t h  th ng t  giá nào đ c g i là hoàn ch nh. Cácư ể ế ẻ ư ộ ệ ố ỷ ượ ọ ỉ  

h  th ng t  giá s p x p theo chi u tăng d n v  tính linh ho t t  t  giá linh ho t t  t  giá cệ ố ỷ ắ ế ề ầ ề ạ ừ ỷ ạ ừ ỷ ố  

đ nh, bán c  đ nh, đ n linh ho t ho c th  n i. M t h  th ng t  giá hoàn h o coi nh  là khôngị ố ị ế ạ ặ ả ổ ộ ệ ố ỷ ả ư  

t n t i. Th  thì các h  th ng t  giá hi n nay thì ho t đ ng nh  th  nào?. M t h  th ng t  giáồ ạ ế ệ ố ỷ ệ ạ ộ ư ế ộ ệ ố ỷ  

ch p nhân khi nó duy trì m t t  giá lãm phát nh t đ nh trong n c.ấ ộ ỷ ấ ị ướ

Đ ng ti n c a m t n c có l m phát thì b  m t giá trên th  tr ng ti n t  qu c t  trong khi giáồ ề ủ ộ ướ ạ ị ấ ị ườ ề ệ ố ế  

tr  ti n t  c a n c không có l m phát thì n đ nh ho c ti n tri n t t. H  th ng t  giá đangị ề ệ ủ ướ ạ ổ ị ặ ế ể ố ệ ố ỷ  

đ c s  d ng s  cho phép các n c l i d ng t  giá c a mình đ  ki m l i b t chính thông quaượ ử ụ ẽ ướ ợ ụ ỷ ủ ể ế ợ ấ  

vi c buôn bán v i n c khác. Do v y m t h  th ng t  giá phù h p s  thúc đ y s  n đ nh, ch cệ ớ ướ ậ ộ ệ ố ỷ ợ ẽ ẩ ự ổ ị ắ  

ch n và s  ki m soát đ c l m phát.ắ ẽ ể ượ ạ

Ch  đ  b n v  vàngế ộ ả ị

Ch  đ  b n v  vàng là ch  đ  đánh d u s  ra đ i c a các h  th ng t  giá hi n đ i . Vàng đ cế ộ ả ị ế ộ ấ ự ờ ủ ệ ố ỷ ệ ạ ượ  

s  d ng tr c h t nh  m t th c đo trao đ i qu c t .  Anh qu c ch  đ  này đ c áp d ng tử ụ ướ ế ư ộ ướ ổ ố ế ở ố ế ộ ượ ụ ừ  

nh ng năm 1700 và nhi u qu c gia khác đã dùng ch  đ  b n v  này t  gi a nh ng năm 1800. ữ ề ố ế ộ ả ị ừ ữ ữ ở 

M  hi p h i vàng c a M  đã g n li n v i đ ng đô la M  v i b n v  vàng t  năm 1873.ỹ ệ ộ ủ ỹ ắ ề ớ ồ ỹ ớ ả ị ừ

M i n c c n ph i g n các giá tr  ti n t  c a mình v i vàng theo lu t xác đ nh giá tr  trung bìnhỗ ướ ầ ả ắ ị ề ệ ủ ớ ậ ị ị  

d a trên s  l ng vàng nguyên ch t đ i v i đ n v  ti n t  chu n c a nó. Do đó t  gía trao đ iự ố ượ ấ ố ớ ơ ị ề ệ ẩ ủ ỷ ổ  

đã n đ nh giá tr  trung bình và đ c xác đ nh b i l ng vàng qu c gia. H  th ng đ c s a đ iấ ị ị ượ ị ở ượ ố ệ ố ượ ử ổ  

này đ c ti n hành sau hôm đó và nó đ c bi t nh  ch  đ  b n v  vàng đ c t o năm 1922. Hượ ế ượ ế ư ế ộ ả ị ượ ạ ệ 

th ng đã s a đ i cho phép các n c s  d ng c  vàng l n đôla M  trong thanh toán qu c t . B iố ử ổ ướ ử ụ ả ẫ ỹ ố ế ở  

vì M  đ ng ra đ m b o cho đ ng ti n đo la b ng vàng.ỹ ứ ả ả ồ ề ằ

Năm 1930 m t đôla đ c xác đ nh b i l ng vàng là 23,32 gam (vàng nguyên ch t) (480gam m tộ ượ ị ở ượ ấ ộ  

Auxô vàng) trong khi đó đ ng b ng Anh t ng đ ng v i 113gam. Năm 1971 l ng vàng trongồ ả ươ ươ ớ ượ  

m t đôla M  đ c xá đ nh trong kho ng 0,73666 đ n 0,88671gam. Năm 1879 giá vàng là 20,67ộ ỹ ượ ị ả ế  

đôla m t Auxô vàng nguyên ch t sau đó đ n năm 1983 đ c thay đ i 35 đôla m t Auxô vàng. ộ ấ ế ượ ổ ộ

S  tăng lên c a giá vàng đã làm s t giá đ ng đôla . B i vì m i đ ng ti n qu c gia ph i đ c quyự ủ ụ ồ ở ỗ ồ ề ố ả ượ  

ra vàng. Ng c l i l ng cung ti n ph i đ c xác đ nh b ng l ng vàng mà qu c gia đó d  tr .ượ ạ ượ ề ả ượ ị ằ ượ ố ữ ữ

V i đ n v  ti n t  chung là vàng nên t t c  các giá tr  c a các đ ng ti n đ c c  đ nh m t cáchớ ơ ị ề ệ ấ ả ị ủ ồ ề ượ ố ị ộ  

c ng nh c. M c dù giá tr  c a chúng đ c c  đ nh theo lu t, đi u này không có nghĩa là t  giáứ ắ ặ ị ủ ượ ố ị ậ ề ỷ  

h i đoái c a các n c này không dao đ ng. Do s  tác đ ng c a cung ti n và c u ti n s  daoố ủ ướ ộ ự ộ ủ ề ầ ề ự  



đ ng ph i n m trong m t gi i h n đ c thi t l p b i giao thông , b o hi m và s  chuy n vàngộ ả ằ ộ ớ ạ ượ ế ậ ở ả ể ự ể  

gi a các qu c gia v i nhau.ữ ố ớ

Xét tr ng h p m i quan h  gi a đ ng đola M  v i đ ng b ng Anh và giá tr  trung bình c aườ ợ ố ệ ữ ồ ỹ ớ ồ ả ị ủ  

đ ng b ng Anh đ c xác đ nh b i đ ng đôla M  khi mà b n v  vàng có hi u l c là 4,86 b ng.ồ ả ượ ị ở ồ ỹ ả ị ệ ự ả  

N u chi phí chuy n vàng là 2% m i b ng gi a hai n c, gi i h n dao đ ng lên xu ng là 2% đ iế ể ỗ ả ữ ướ ớ ạ ộ ố ố  

v i m i đ n v  ti n t . Giá tr  c a đ ng b ng Anh có th  lên đ n 4,88 USD ho c có th  gi mớ ỗ ơ ị ề ệ ị ủ ồ ả ể ế ặ ể ả  

xu ng 4,84 USD. Gi i h n trên đ c g i là m c xu t kh u vàng. Đ ng b ng không th  tăng caoố ớ ạ ượ ọ ứ ấ ẩ ồ ả ể  

h n m c xu t kh u vàng vì t  gía h i đoái khi đó cao h n chi phí v n chuy n vàng th c t . N uơ ứ ấ ẩ ỷ ố ơ ậ ể ự ế ế  

giá tr  c a đi m xu t kh u vàng l n h n thì m t nhà nh p kh u s  nh n th y r ng nó kinh tị ủ ể ấ ẩ ớ ơ ộ ậ ẩ ẽ ậ ấ ằ ế 

h n so v i khi mua vàng b ng đôla M  và v n chuy n vàng cũng nh  thanh toán b ng tín d ngơ ớ ằ ỹ ậ ể ư ằ ụ  

Anh qu c thay vì tr  giá cao h n m c c n thi t đ  mua b ng Anh. Đi u này r t h p lí đ i v iố ả ơ ứ ầ ế ể ả ề ấ ợ ố ớ  

nhà nh p kh u M  khi tr  4,88 đôla M  cho m t b ng Anh nh ng không cao h n m c giá tr c.ậ ẩ ỹ ả ỹ ộ ả ư ơ ứ ướ

Cũng t ng t  nh  v y đ ng b ng Anh s  không xu ng m c 4,84 đô m c th p nh t g i làươ ự ư ậ ồ ả ẽ ố ứ ứ ấ ấ ọ  

đI m nh p kh u và vàng n u đ ng b ng Anh gi m xu ng m c 4,84 đô la các nhà nh p kh uể ậ ẩ ế ồ ả ả ố ứ ậ ẩ  

Anh s  có l i n u đ i đ ng b ng Anh ra vàng đ  thanh toán . Chi phí đ  v n chuy n vàng ph iẽ ợ ế ổ ồ ả ể ể ậ ể ả  

nh  h n chi phí đ i b ng Anh ra đôla đ  thanh toán. Trong hoàn c nh này, các nhà nh p kh u sỏ ơ ổ ả ể ả ậ ẩ ẽ  

xu t kh u vàng và M  d  tr  nhi u vàng h n th c t  , chính ph  luôn đ ng ra đ  đ m nh nấ ẩ ỹ ữ ữ ề ơ ự ế ủ ứ ể ả ậ  

vi c mua và bán vàng đ  duy trì t  giá h i đoái mà không đ  nó v t ra ngoài gi i h n cho phép.ệ ể ỷ ố ể ượ ớ ạ

Ch  đ  b n v  vàng th c hi n ch c năng duy trì th  cân b ng thông qua cái g i là c  ch  price-ế ộ ả ị ự ệ ứ ế ằ ọ ơ ế

specic-flow;specic  đay là vàng . Mâchanism ý mu n nói đ n s  duy trì th  cân b ng m t cáchở ố ế ự ế ằ ộ  

t  đ ng . khi đó đ ng ti n c a m t n c l m phát quá nhanh đ ng ti n m t tính c nh tranh trênự ộ ồ ề ủ ộ ướ ạ ồ ề ấ ạ  

th  tr ng ti n t  th  gi i. cán cân th ng mãi  do xu t kh u. vàng đ c rút ra kh i d  tr  vàị ườ ề ệ ế ớ ươ ấ ẩ ượ ỏ ữ ữ  

v n chuy n kh i n c ngoài đ  thanh toán cho vi c nh p kh u đ ng th i v i vi c gi m sậ ể ỏ ướ ể ệ ậ ẩ ồ ờ ớ ệ ả ố 

vàng trong n c , do đó các n c bu c ph i gi m cung ti n trong n c. S  suy gi m này đ ngướ ướ ộ ả ả ề ướ ự ả ồ  

th i v i s  suy gi m c a các ho t đ ng kinh t . T  l  lam phát cao và s  suy thoái làm gi m thuờ ớ ự ả ủ ạ ộ ế ỷ ệ ự ả  

nh p qu c dân và tăng th t nghi p. S  tác đ ng c a nó s  làm cho l m phát gi m đi. Khi giá n iậ ố ấ ệ ự ộ ủ ẽ ạ ả ộ  

đ a gi m nhu c u s  d ng các s n ph m n i đ a s  tăng và nhu c u nh p kh u gi m đi .Sị ả ầ ử ụ ả ẩ ộ ị ẽ ầ ậ ẩ ả ự 

gi m giá do v y làm cho cho các s n ph m n i đ a h p d n h n đ i v i ng i tiêu dùng  trongả ậ ả ẩ ộ ị ấ ẫ ơ ố ớ ườ  

và ngoài n c. Cán cân thanh toán c a qu c gia đ c c i thi n và vàng b t đ u ch y ng c trướ ủ ố ượ ả ệ ắ ầ ả ượ ở 

l i vào n c.ạ ướ

C  ch  price-specic- flow cũng đ c đi u ch nh trong tr ng h p th ng d  th ng m i. Khiơ ế ượ ề ỉ ườ ợ ẳ ư ươ ạ  

xu t kh u c a m t n c  nhi u h n nh p kh u thì nhu c u đ i v i ti n t  c a n c này đ yấ ẩ ủ ộ ướ ề ơ ậ ẩ ầ ố ớ ề ệ ủ ướ ẩ  

giá v  phía đi m nh p kh u vàng. V i s  vàng có đ c n c này tăng s  vàng d  tr , d n t iề ể ậ ẩ ớ ố ượ ướ ố ữ ữ ẫ ớ  

cung ti n tăng lên trong l u thông. Tăng cung ti n d n t i lãi su t gi m, do đó làm cho n n kinhề ư ề ẫ ớ ấ ả ề  

t  s ng đ ng h n, tăng vi c làm tăng thu nh p và k t qu  là tăng l m phát. L m phát tăng lênế ố ộ ơ ệ ậ ế ả ạ ạ  



làm gia tăng thu nh p c a ng i dân vì s  tăng giá đ ng n i t  làm cho vi c thanh toán hàngậ ủ ườ ự ồ ộ ệ ệ  

nh p kh u d  th c hi n h n. Nên nh  r ng m t n n kinh t  quá nóng v i t  giá d  c  đ nh làậ ẩ ễ ự ệ ơ ớ ằ ộ ề ế ớ ỷ ự ố ị  

m t thu n l i đ  bán hàng hoá. Khi l m phát x y ra thì giá c  c a hàng hoá trong n c s  tăngộ ậ ợ ể ạ ả ả ủ ướ ẽ  

và tr  nên đ t đ i v i ng i tiêu dùng n c ngoài. Đ ng th i hàng hoá n c ngoài s  tr  nên cóở ắ ố ớ ườ ướ ồ ờ ướ ẽ ở  

tính c nh tranh h n và cán cân thanh toán s  x u đi. R i thì vàng s  ch y ra n c ngoài và yêuạ ơ ẽ ấ ồ ẽ ả ướ  

c u đ t ra là gi m l m phát, l i ti p t c m t chu kì m i.ầ ặ ả ạ ạ ế ụ ộ ớ

V n đ  đ t ra là t i sao ch  đ  b n v  vàng không th  th c hi n ch c năng trong dàI h n. V nấ ề ặ ạ ế ộ ả ị ể ự ệ ứ ạ ấ  

đ  liên quan đ n c  ch  price- specic- flow. Đ  đ t hi u qu  thì ph i n m rõ lu t ch i- cái chiề ế ơ ế ể ạ ệ ả ả ắ ậ ơ  

ph i ho t đ ng c a ch  đ  b n v  vàng ph i đ c tôn tr ng tri t đ . Th  nh t ti n t  ph i cố ạ ộ ủ ế ộ ả ị ả ượ ọ ệ ể ứ ấ ề ệ ả ố 

đ nh giá tr  v i vàng. Th  hai có s  di chuy n vàng t  do gi a các qu c gia. Th  ba b m đ mị ị ớ ứ ự ể ự ữ ố ứ ả ả  

vi c th c hi n các quy c đ i v i vi c c t gi  vàng c a m t n c. Tuy nhiên nh ng nguyênệ ự ệ ướ ố ớ ệ ấ ữ ủ ộ ướ ữ  

t c này l i không b t bu c đ i v i các n c trong vi c thi t l p cán cân thanh toán và ngoai h iắ ạ ắ ộ ố ớ ướ ệ ế ậ ố  

không ph  thu c vào các m c tiêu, chính sách trong n c và đi u gi  s  này là quá vi n vông,ụ ộ ụ ướ ề ả ử ể  

do đó ho t đ ng c a c  ch  b n v  vàng là không t  đông nh  c  ch  price- specic- flow đ  cóạ ộ ủ ơ ế ả ị ự ư ơ ế ể  

th  t o ra đ c s  tin t ng.ể ạ ượ ự ưở

B i vì vàng là m t hàng hoá quý hi m, s  l ng vàng không th  tăng nhanh đ  có th  cho phépở ộ ế ố ượ ể ể ể  

cân b ng v i s  ti n t  đ c t o ra trong l u thông. Đ  h  tr  cho tăng tr ng th ng m i thằ ớ ố ề ệ ượ ạ ư ể ộ ợ ưở ươ ạ ế  

g i v n đ  càng tr m tr ng h n b i vì vàng đ c s  d ng vào vi c trang trí và nhi u nghànhớ ấ ề ầ ọ ơ ở ượ ử ụ ệ ề  

công nghi p dùng đ n vàng và nhi u ng i c t gi  vàng cho nên vi c c m gi  tr  vàng và xu tệ ế ề ườ ấ ữ ệ ấ ữ ữ ấ  

kh u vàng nén công khaic a t ng th ng Franklin Rooseveff đ u không có hi u qu  trong gi iẩ ủ ổ ổ ề ệ ả ả  

quy t v n đ .ế ấ ề

M t v n đ  khác đang còn t n t i c a h  th ng này là tính phi th c t . Nhi u n c đã phộ ấ ề ồ ạ ủ ệ ố ự ế ề ướ ụ 

thu c vào n n kinh t  đ  gi  tr  vàng cũng nh  các đI u ki n v  tài chính và môi tr ng bênộ ề ế ể ữ ữ ư ề ệ ề ườ  

ngoài. M t khác m t n c có l m phát cao và thâm h t th ng m i đòi h i ph i gi m cung ti nặ ộ ướ ạ ụ ươ ạ ỏ ả ả ề  

c a đ t n c và gi m tiêu dùng , đ n suy thoái và th t nghi p. Đây là m t bi n pháp kh củ ấ ướ ả ẫ ấ ệ ộ ệ ắ  

nghi t mà nhi u n c không th  áp d ng. Thay vì ch p nh n có th t nghi p đ  khuy n khíchệ ề ướ ể ụ ấ ậ ấ ệ ể ế  

nh p kh u, các n c nh p kh u l i khăng khăng can thi p vào th t nghi p thông qua thu  thayậ ẩ ướ ậ ẩ ạ ệ ấ ệ ế  

vì phá giá đ ng ti n n i t . Các n c kh ng đ nh s  đúng đ n c a h  trong vi c can thi p vàoồ ề ộ ệ ướ ẳ ị ự ắ ủ ọ ệ ệ  

và phá giá đ ng ti n trong n c đ  tho  mãn m c tiêu vi c làm đ y đ  trên ph m vi c  n c.ồ ề ướ ể ả ụ ệ ầ ủ ạ ả ướ  

Do s  c ng nh c c a h  th ng t  giá này nên ch  còn là v n đ  th i gian tr c khi các n c l nự ứ ắ ủ ệ ố ỷ ỉ ấ ề ờ ướ ướ ớ  

quy t đ nh t  b  b n v  vàng. B t đ u là n c Anh năm 1931 trong th i kì cu c kh ng ho ngế ị ừ ỏ ả ị ắ ầ ướ ờ ộ ủ ả  

th a c a th  gi i 1929- 1933. V i t  l  th t nghi p lên t i 12%, lúc đó n c Anh quy t đ nh từ ủ ế ớ ớ ỷ ệ ấ ệ ớ ướ ế ị ừ  

b  b n v  vàng nh m gi i quy t v n đ  th t nghi p và s  đ o l n v  tài chính ti n t  đã di nỏ ả ị ằ ả ế ấ ề ấ ệ ự ả ộ ề ề ệ ễ  

ra  nhi u n c.ở ề ướ

Giá trung bình



Vi c tái thi t l i h  th ng ti n t  th  gi i sau cu c chi n tranh th  gi i th  hai mà đI u mà cácệ ế ạ ệ ố ề ệ ế ớ ộ ế ế ớ ứ ề  

đ i bi u c a 40 n c t i h i ngh  Bretton Woods  Newhanpsuse năm 1944 c n ph i làm. K tạ ể ủ ướ ạ ộ ị ở ầ ả ế  

qu  c a cu c h i ngh  này là s  ra đ i c a ngân hàng th  gi i đ  h  tr  các d  án phát tri n vàả ủ ộ ộ ị ự ờ ủ ế ớ ể ộ ợ ự ể  

t  ch c Qu  ti n t  qu c t  IMF nh m m c đích thúc đ y s  n đ nh ti n t  trong quá trình mổ ứ ỹ ề ệ ố ế ằ ụ ẩ ự ổ ị ề ệ ở  

r ng th ng m i th  gi i, IMF còn là trung tâm tài chính , qu n lí ho c h  th ng Bretton Woodsộ ươ ạ ế ớ ả ặ ệ ố  

đ c thành l p đ  gi i quy t các v n đ  liên quan đ n b n v  vàng. Do vàng không còn có đ yượ ậ ể ả ế ấ ề ế ả ị ầ  

đ  ch c năng nh  m t ti n t  qu c t  cho nên đ ng đôla M   t o ra đ c s  n đ nh cũng nhủ ứ ư ộ ề ệ ố ế ồ ỹ ạ ượ ự ổ ị ư 

s  linh ho t đ i v i vàng và các ngo i t  khác.ự ạ ố ớ ạ ệ

IMF mong mu n c n m t t  giá c  đ nh ho c giá tr  trung bình ti n gi y g n li n v i USD và cóố ầ ộ ỷ ố ị ặ ị ề ấ ắ ề ớ  

đ  ch c năng chuy n ra vàng, th a nh n đ ng đô la nh  m t công c  c t gi  giá tr  có th  ch pủ ứ ể ừ ậ ồ ư ộ ụ ấ ữ ị ể ấ  

nh n đ c. Các n c đ ng ý dùng nó đ   thanh toán cán cân th ng m i qu c t  d a trênậ ượ ướ ồ ể ươ ạ ố ế ự  

nguyên t c tránh giao đ ng và t  giá c ng nh c. Các n c thành viên đã thi t l p m t t  giáắ ộ ỷ ứ ắ ướ ế ậ ộ ỷ  

chung cho đ ng ti n c a n c mình ho c tr c ti p so sánh v i vàng ho c giáng ti p b i m iồ ề ủ ướ ặ ự ế ớ ặ ế ở ố  

liên h  gi a giá tr  trung bình c a l ng vàng có trong đ ng USD. IMF ngăn c m b t kỳ s  việ ữ ị ủ ượ ồ ấ ấ ự  

ph m nào trong vi c s  d ng nhi u t  giá khác nhau, các nguyên t c này đ c công b  t i cu cạ ệ ử ụ ề ỷ ắ ượ ố ạ ộ  

tri n lãm 18 –2.ể

S  đi u ch nh c a t  giá chung có th  x y ra trong tr ng h p m t cân b ng c  s .IMF cũng sự ề ỉ ủ ỷ ể ả ườ ợ ấ ằ ơ ở ẽ 

đ ng ý v i s  thay đ i  khi t  giá chung ban đ u thay đ i là 10%, b t kỳ s  thay đ i nào trongồ ớ ự ổ ỷ ầ ổ ấ ự ổ  

giá tr  trung bình v t quá t  l  trên c n đ c s  ch p nh n c a IMF. Tuy nhiên có nhi u khóị ượ ỷ ệ ầ ượ ự ấ ậ ủ ề  

khăn trong vi c xác đ nh:ệ ị

1. Khi m t s  m t cân b ng căn b n x y ra. 2. Khi đ ng ti n tăng ho c gi m giá tr ,ộ ự ấ ằ ả ả ồ ề ặ ả ị  

3. Quy mô c a s  thay đ i giá tr  c a đ ng ti n.ủ ự ổ ị ủ ồ ề

Đ  ngăn ch n vi c đ u c  thay đ i trong giá tr  trung bình đ c thông báo th ng xuyên, đ tể ặ ệ ầ ơ ổ ị ượ ườ ạ  

đ c s  đI u ch nh sau, m c dù trong m t cu c kh ng ho ng không có th i gian đ  tham kh o ýượ ợ ề ỉ ặ ộ ộ ủ ả ờ ể ả  

ki n c a nhau. Ví d  đ ng đôla M  gi m giá tr  t i gi i h n th p nh t c a nó nh ng khôngế ủ ụ ồ ỹ ả ị ớ ớ ạ ấ ấ ủ ư  

đ c phép gi m thêm thì không ai mu n mua nó t I th i đi m này, b i vì giá tr  c a nó đangượ ả ố ạ ờ ể ở ị ủ  

đ c duy trì  m c cao gi  t o. Giá c  c a nó không ph n nh giá tr  th p h n giá tr  c a nó.ượ ở ứ ả ạ ả ủ ả ả ị ấ ơ ị ủ  

Các nhà đ u c  bi t r ng s  phá giá ph i x y ra s m và tác đ ng mà đ ng đôla ph i gi m m tầ ơ ế ằ ự ả ả ớ ộ ồ ả ả ộ  

m c mang l i. H  s  bán đ ng đôla tr c khi mua chúng tr  l i v i m c giá th p h n ho c tứ ạ ọ ẽ ồ ướ ở ạ ớ ứ ấ ơ ặ ỷ  

l  th p h n. Đ i v i nh ng ng i ch  bán mà không mua , s  hoang mang này có th  làm cho thệ ấ ơ ố ớ ữ ườ ỉ ự ể ị 

tr ng tài chính đóng c a…ườ ử

Đ n 512 t  đôla năm 1970, giá vàng v n còn khá cao và lòng tin vào đ ng đôla càng b  gi m sút.ế ỷ ẫ ồ ị ả  

Cái ao cu i cùng đã ch y đi và giá vàng hai ch  đ  đã đ c áp d ng. Có nghĩa là Ngân hàngố ả ế ộ ượ ụ  

Trung tâm đ ng ý mua bán vàng v i giá chính th c 35 đôla m t aux , nh ng trên th  tr ng t  doồ ớ ứ ộ ơ ư ị ườ ự  

giá đ c th  l ng.ượ ả ỏ



Đ i v i nhi u ng i, c  ch  này thi u tính ch c ch n c a h  th ng vàng cũng nh  s  linh ho tố ớ ề ườ ơ ế ế ắ ắ ủ ệ ố ư ự ạ  

c a h  th ng th  n i. M c dù đã có m t kho ng th i gian kinh t  th  gi i phát tri n, l m phátủ ệ ố ả ổ ặ ộ ả ờ ế ế ớ ể ạ  

th p và t  l  l i t c th p d i h  th ng IMF, v n đ  mà đ ng đôla và vàng vào tháng 8 nămấ ỷ ệ ợ ứ ấ ướ ệ ố ấ ề ồ  

1971, theo đó ch m d t h  th ng ti n t  qu c t  Breetton Woods. Ng i dân M  l i đ c phépấ ứ ệ ố ề ệ ố ế ườ ỹ ạ ượ  

s  h u và buôn bán vàng vào 31/12/1974 và đ ng đôla đ c cho phép th  n i đ  đ t giá tr  th c.ở ữ ồ ượ ả ổ ể ạ ị ự

H  th ng cân b ng tr t:ệ ố ằ ượ

Trung gian gi a h  th ng t  giá c  đ nh và h  th ng hoàn toàn linh ho t là h  th ng bán c  đ nhữ ệ ố ỷ ố ị ệ ố ạ ệ ố ố ị  

nh  cân b ng tr t và t m r ng, chúng khác nhau so v i h  th ng t  giá c  đ nh b i s  linhư ằ ượ ầ ộ ớ ệ ố ỷ ố ị ở ự  

ho t l n h n trong s  thay đ i t  giá h i đoái. Nh ng chúng không ph i là h  th ng th  n i vìạ ớ ơ ự ổ ỷ ố ư ả ệ ố ả ổ  

v n có s  gi i h n mà t  giá h i đoái có th  dao đ ng.ẫ ự ớ ạ ỷ ố ể ộ

B i vì s  thay đ i hãn h u c a h  th ng giá tr  cân b ng c a IMF đòi h i m t s  phá giá l nở ự ổ ữ ủ ệ ố ị ằ ủ ỏ ộ ự ớ  

theo nó, t  giá theo h  th ng giá tr t đã đ c xây d ng.  ý t ng là mu n đi u ch nh t  giá h iỷ ệ ố ượ ượ ự ưở ố ề ỉ ỷ ố  

đoái t  t  b ng nh ng con s  vào nh ng th i đi m nào đó đ  cân b ng l i s  đánh giá quá caoừ ừ ằ ữ ố ữ ờ ể ể ằ ạ ự  

hay quá th p c a t  giá h i đoái. C  ch  này đ c t o d ng đ  gi m b t s  đ u c  nh  vi cấ ủ ỷ ố ơ ế ượ ạ ự ể ả ớ ự ầ ơ ờ ệ  

t o nên m t gi i h n trên mà nh ng k  đ u c  có th  thu l i do s  phá giá trong vòng m t năm.ạ ộ ớ ạ ữ ẻ ầ ơ ể ợ ự ộ

H  th ng t  giá tr t đòi h i các qu c gia ph i có m t l ng d  tr  d i dào cho quá trình đi uệ ố ỷ ượ ỏ ố ả ộ ượ ự ữ ồ ề  

ch nh kéo dài. S  đi u ch nh nh  cũng có th  không đi u ch nh đ c s  quá cao ho c quá th pỉ ự ề ỉ ỏ ể ề ỉ ượ ự ặ ấ  

c a đ ng ti n. Ví d  nh  Braxin, n c đã áp d ng h  th ng t  giá tr t đ  đi u ch nh l i tìnhủ ồ ề ụ ư ướ ụ ệ ố ỷ ượ ể ề ỉ ạ  

tr ng l m phát phi mã b ng cách phá giá đ ng crzêrô đi m t vài ph n trăm m i tháng. Th ngạ ạ ằ ồ ộ ầ ỗ ườ  

th ng s  phá giá s  di n ra vào các ngày th  năm m i l n 2% gi ng nh  s  đ c bi t  các siêuườ ự ẽ ễ ứ ỗ ầ ố ư ự ặ ệ ở  

th . Nh ng m c dù m t năm có th  gi m đi 100% thì v n ch a đ  và t  l n này đ n l n khác sị ư ặ ộ ể ả ẫ ư ủ ừ ầ ế ầ ự 

phá giá c  nh  2% ph i ch nh thành phá giá c  l n. Vào 12/1979 và 2/1983, Braxin đã đ t ng tỡ ỏ ả ỉ ỡ ớ ộ ộ  

c t gi m giá đ ng cruzeiro đi 30% và 24% t ng ng. Gi ng nh  v y, Mêhicô đã phá giá đ ngắ ả ồ ươ ứ ố ư ậ ồ  

pêsô v i m t t  l  đ c đi u khi n quá nh  so v i giá tr  đúng m c c a nó. Vào giai đo n đ uớ ộ ỷ ệ ượ ề ể ỏ ớ ị ứ ủ ạ ầ  

năm 1985, đ ng pêsô đã m t h n 85% giá tr  so v i đ ng đôla, các đ a đi m giao d ch trên t  giáồ ấ ơ ị ớ ồ ị ể ị ỷ  

t  do đ t giá 325 pêsô và th m chí cao h n  các vùng biên gi i. Nhìn l i vài năm tr c, t  giá làự ặ ậ ơ ở ớ ạ ướ ỷ  

ít h n 100 pêsô/1 đôla, có v  nh  là s  m t giá này là to l n nh ng v n ch a đ . Vào gi aơ ẻ ư ự ấ ớ ư ẫ ư ủ ữ  

nh ng năm 1986, đ ng pêsô m t giá r t l n xu ng còn 1 đôla ăn 700 pêsô. G n cu i năm 1987,ữ ồ ấ ấ ớ ố ầ ố  

đ ng pêsô đã m t giá 59% ch  trong vài ngày và t  giá m i năm là 2200 pêsô ăn m t đôla. Đâyồ ấ ỉ ỷ ỗ ộ  

chính là đi u mà nh ng ng i đ u c  mong đ i.ề ữ ườ ầ ơ ợ

H  th ng t  giá h i đoái t m r ng:ệ ố ỷ ố ầ ộ

M c đích c a h  th ng t m r ng là đ  trung hoà s  c ng r ng c a h  th ng t  giá c  đ nh. Hụ ủ ệ ố ầ ộ ể ự ứ ằ ủ ệ ố ỷ ố ị ệ 

th ng này gi ng nh  h  th ng cân b ng tr t, tuy nhiên khác  ch  cho phép giá tr  đ ng ti nố ố ư ệ ố ằ ượ ở ồ ị ồ ề  

dao đ ng m t kho ng 5% v  hai h ng, không ph i là m t s  thay đ i chính th c c a t  giá h iộ ộ ả ề ướ ả ộ ự ổ ứ ủ ỷ ố  

đoái, h  th ng này dùng nh ng ph ng th c linh ho t h n đ  c nh cáo nh ng ng i đ u c  vệ ố ữ ươ ứ ạ ơ ể ả ữ ườ ầ ơ ề 



nh ng h u qu  tai h i khi h  ph m ph i sai l m trong vi c đ u c  vào h ng thay đ i trong tữ ậ ả ạ ọ ạ ả ầ ệ ầ ơ ướ ổ ỷ 

giá h i đoái.ố

M t nhóm các n c Tây Âu đã áp d ng m t d ng đ c bi t c a h  th ng t m r ng. T  giá h iộ ướ ụ ộ ạ ặ ệ ủ ệ ố ầ ộ ỷ ố  

đoái xoáy vòng t  khi bãi b  h  th ng t  giá c  đ nh đã gây nên nhi u v n đ  đ c bi t cho cácừ ỏ ệ ố ỷ ố ị ề ấ ề ặ ệ  

n c châu Âu b i vì s  ph  thu c c a h  vào kh i liên minh “con r n” vì th  đã đ c thi t l pướ ở ự ụ ộ ủ ọ ố ắ ế ượ ế ậ  

nh  là m t h  th ng kém tính chính th c h n c a d ng t  giá h i đoái n đ nh nh ng linh ho tư ộ ệ ố ứ ơ ủ ạ ỷ ố ổ ị ư ạ  

gi a các đ ng ti n các n c. V i m c tiêu h ng t i s  n đ nh t  giá h i đoái và h p tác, đoànữ ồ ề ướ ớ ụ ướ ớ ự ổ ị ỷ ố ợ  

k t, Tây Đ c, Beneluc và các qu c gia vùng Scandanav  vào nh ng năm 1972 đã th ng nh tế ứ ố ơ ữ ố ấ  

trong hi p c th  n i t  giá Châu Âu, đ c bi t đ n d i cái tên “con r n”. Nh  là m t hệ ướ ả ổ ỷ ượ ế ế ướ ắ ư ộ ệ 

th ng n đ nh nh ng th  n i “con r n” là m t d i băng ti n t  n i đ ng ti n c a các qu c giaố ổ ị ư ả ổ ắ ộ ả ề ệ ố ồ ề ủ ố  

và giá tr  c a chúng đ c đ t c  đ nh so v i m i m c khác trong gi i h n 2,5% trên và d i giáị ủ ượ ặ ố ị ớ ỗ ứ ớ ạ ướ  

tr  chính th c. 4,5% là gi i h n cao nh t cho vòng xoáy c a con r n, đ c g i là đ ng h m, doị ứ ớ ạ ấ ủ ắ ượ ọ ườ ầ  

đó ng i ta còn g i là “con r n trong đ ng h m”. Con r n đã b  h i b i quá nhi u v n đ  làmườ ọ ắ ườ ầ ắ ị ạ ở ề ấ ề  

cho nó khó có th  đ t đ c m c tiêu. Nó không đ  kh  năng b o v  các n c thành viên tr cể ạ ượ ụ ủ ả ả ệ ướ ướ  

s  s p đ  c a đ ng đôla cu i nh ng năm 70. Nh ng đ ng ti n đã b  bu c ph i r i kh i “conự ụ ổ ủ ồ ố ữ ữ ồ ề ị ộ ả ờ ỏ  

r n” do nh ng đi u ki n kinh t  riêng r   các n c thành viên, s c ép kinh t  th  tr ng táiắ ữ ề ệ ế ẽ ở ướ ứ ế ị ườ  

di n và còn do m c tiêu t  do đ t n n t ng trong chính sách kinh t  c a m i n c. Phá giá và táiễ ụ ự ặ ề ả ế ủ ỗ ướ  

đ nh giá tr  nên c n thi t.ị ở ầ ế

Đ  theo đu i nh ng m c tiêu riêng r  v  n đ nh t  giá h i đoái, “con r n” đã đ c thay th  b iể ổ ữ ụ ẽ ề ổ ị ỷ ố ắ ượ ế ở  

m t h  th ng m nh h n và đ c chu n b  k  h n, đó là h  th ng ti n t  châu Âu (EMS). N cộ ệ ố ạ ơ ượ ẩ ị ỹ ơ ệ ố ề ệ ướ  

ý ch n gia nh p EMS đ  có đ c s  tr  giúp v  tài chính t  Tây Đ c và đ t ra nhi u nguyên t cọ ậ ể ượ ự ợ ề ừ ứ ặ ề ắ  

kinh t  h n b t ch p nguy c  chính nh  có th  m t tín nhi m b i nh ng ng i công nhân sế ơ ấ ấ ơ ư ể ấ ệ ở ữ ườ ợ  

r ng h  s  m t đi nh ng ngu n thu nh p l ng b ng.ằ ọ ẽ ấ ữ ồ ậ ươ ổ

EMS đã h p l i nh ng đ c đi m đ  bu c các n c thành viên ph i s a đ i đ  đi u ch nh l iợ ạ ữ ặ ể ể ộ ướ ả ử ổ ể ề ỉ ạ  

nh ng đi u ki n kinh t  riêng r . Nh  là m t h  th ng Breeton Woods nh , EMS đã áp d ng l iữ ề ệ ế ẽ ư ộ ệ ố ỏ ụ ợ  

th  là h  th ng cân b ng tr t giá đ  n i ti n t  c a các n c thành viên ch t ch  đ n n iế ệ ố ằ ượ ể ố ề ệ ủ ướ ặ ẽ ế ỗ  

chúng g n nh  thành m t đ ng ti n duy nh t. Cũng gi ng nh   “con r n”, EMS n đ nh t  giáầ ư ộ ồ ề ấ ố ư ắ ấ ị ỷ  

h i đoái c  đ nh gi a các n c thành viên, và các đ ng ti n thành viên có th  di đ ng 2,25% soố ố ị ữ ướ ồ ề ể ộ  

v i đ ng ti n m i n c khác v i ngo i l  cho đ ng lia khi đó đ  b  m t giá đ c phép daoớ ồ ề ỗ ướ ớ ạ ệ ồ ể ị ấ ượ  

đ ng đ n 6%. Nh  là đ ng ti n ch  y u c a h  th ng, đông mác đã đ c g n ch t v i đ ngộ ế ư ồ ề ủ ế ủ ệ ố ượ ắ ặ ớ ồ  

ti n các n c khác nhau thông qua s  can thi p c a chính ph . V i m c đích này, m t qu  ti nề ướ ự ệ ủ ủ ớ ụ ộ ỹ ề  

chung – qu  h p tác liên hi p châu Âu (EMCF) v i 20% vàng đã đ c l p nên v i s  đóng gópỹ ợ ệ ớ ượ ậ ớ ự  

c a các n c đ  duy trì s  cân b ng. EMS v i qu  lên đ n g n 32 t  đô la g m c  đôla, vàng vàủ ướ ể ự ằ ớ ỹ ế ầ ỷ ồ ả  

ti n t  c a các n c thành viên có v  gi ng nh  IMF và EMCF có ti m năng tr  thành đ i thề ệ ủ ướ ẻ ố ư ề ở ố ủ 

c a IMF. ủ



EMS đã l p nên liên minh ti n t  d i cái tên đ n v  ti n t  châu Âu (ECU) đ  đem l i m tậ ề ệ ướ ơ ị ề ệ ể ạ ộ  

đ ng ti n thay th  cũng nh  b  tr  cho đ ng đôla. ECU đ c t ng h p t  m t vài đ ng ti nồ ề ế ư ổ ợ ồ ượ ổ ợ ừ ộ ồ ề  

đ c đ t c  s  trên t  tr ng trung bình c a các n c thành viên EC, giá tr  c a đ ng ECU đ cượ ặ ơ ở ỷ ọ ủ ướ ị ủ ồ ượ  

xác  đ nh t ng đ ng v i  t ng s  3,36 franc B ;  0,217 hrone Đan M ch; 115  franc Pháp;ị ươ ươ ớ ổ ố ỉ ạ  

0,00759 b ng Ailen, 190 lia ý; 0,14 franc Lúcxămbua, 0,28 guider Hà Lan, 0,085 b ng Anh vàả ả  

0,828 mác Đ c. Tr ng l ng c a m i đ n v  ti n t  đ c đ t trên c  s  GNP t ng đ i c aứ ọ ượ ủ ỗ ơ ị ề ệ ượ ặ ơ ở ươ ố ủ  

m i n c và ph n c a m i n c trong lĩnh v c th ng m i liên châu Âu. Tr ng l ng nàyỗ ướ ầ ủ ỗ ướ ự ươ ạ ọ ượ  

đ c xem l i 5 năm m t l n ho c khi m i đ ng ti n thay đ i giá tr  đ n 25%.ượ ạ ộ ầ ặ ỗ ồ ề ổ ị ế

Nói chung, đ ng ECU tr  giá kho ng 0,85 đôla. Lúc đ u ch  đ c dùng trong giao d ch gi a cácồ ị ả ầ ỉ ượ ị ữ  

ngân hàng trung ng, đ ng ECU đã đ c ch p nh n chung khi th  tr ng t  nhân m i nh ngươ ồ ượ ấ ậ ị ườ ư ờ ữ  

ng i g i ti n tài kho n m nh giá d i đ ng ECU.ườ ử ề ả ệ ướ ồ

Ta có th  d  dàng nh n th y EMS chính là h  th ng cân b ng tr t c a IMF, ch  khác là EMSể ễ ậ ấ ệ ố ằ ượ ủ ỉ  

ch a đ ng m t t m r ng h n cho nh ng thay đ i t  giá h i đoái. Có th  có nh ng nghi ng  li uứ ự ộ ầ ộ ơ ữ ổ ỷ ố ể ữ ờ ệ  

EMS có th  k t h p nh ng gì mà IMF không th . S  thành b i c a nó ph  thu c vào s  nhìnể ế ợ ữ ể ự ạ ủ ụ ộ ự  

nh n ch  quan c a m i ng i v i 8 t  giá h i đoái riêng r  đã di n ra năm 1986. Nh ng ng iậ ủ ủ ỗ ườ ớ ỷ ố ẽ ễ ữ ườ  

ng h  s  vui m ng vì nó đã có đ c s  ph  bi n và đã thúc đ y s  n đ nh khi đ ng ECU đãủ ộ ẽ ừ ượ ự ổ ế ẩ ự ổ ị ồ  

không dao đ ng m nh nh  m i đ n v  ti n t  riêng l . Nh ng ng i ng h  có th  th y tâm sộ ạ ư ỗ ơ ị ề ệ ẻ ữ ườ ủ ộ ể ấ ự 

s a đ i trong môi tr ng ph c t p này không ph i là m t con s  l n. Nh ng ng i khác l i choử ổ ườ ứ ạ ả ộ ố ớ ữ ườ ạ  

r ng 8 n c là quá nhi u, trong khi EMS m i thành l p t  1979. H n n a, nh ng v n đ  liênằ ướ ề ớ ậ ừ ơ ữ ữ ấ ề  

quan đ n h  th ng t  giá n đ nh theo tho  thu n rõ ràng là đang tái di n. Các chính ph  l iế ệ ố ỷ ấ ị ả ậ ễ ủ ạ  

không hoàn toàn t  b  m c tiêu riêng r  v  s  phá giá gi m phát ho c mang tính c nh tranh. Víừ ỏ ụ ẽ ề ự ả ặ ạ  

d  nh   B  và Đan M ch ph n kháng l i nh ng s  ch  trích và tìm ki m s  phá giá trong s  chiụ ư ở ỉ ạ ả ạ ữ ự ỉ ế ự ự  

tr  c a đ i tác th ng m i. Đ ng frănc B  đã phá giá 8,5% trong khi đ ng hrone Đan M ch pháả ủ ố ươ ạ ồ ỉ ồ ạ  

giá 3%. Nh ng s  phá giá này có th  khiêu khích các thành viên khác cũng phá giá đ  c nh tranh.ữ ự ể ể ạ

D i k  ho ch t m r ng, m t qu c gia mà theo đu i nh ng chính sách l m phát s  làm cho giáướ ế ạ ầ ộ ộ ố ổ ữ ạ ẽ  

c  hàng hoá qu c t  đ t t ng đ i, do đó s  ph i có m t ch ng trình gi m giá đ  cân b ngả ố ế ắ ươ ố ẽ ả ộ ươ ả ể ằ  

cán cân thanh toán đ  làm gi m s  tăng tr ng và đi u khi n l m phát, trong khi có nguy c  suyể ả ự ưở ề ể ạ ơ  

gi m kinh t . T  giá h i đoái khi đó s  gi m xu ng d i n đ nh. M t khi đ t đ n gi i h n,ả ế ỷ ố ẽ ả ố ướ ấ ị ộ ạ ế ớ ạ  

n c đó l i ph i c  đ nh t  giá h i đoái. H n n a, n u h  th ng t m r ng có u đi m là tăngướ ạ ả ố ị ỷ ố ơ ữ ế ệ ố ầ ộ ư ể  

tính linh đ ng, m t n c có th  sung túc h n v i s  dao đ ng có gi i h n.ộ ộ ướ ể ơ ớ ự ộ ớ ạ

H  th ng t  giá th  n i:ệ ố ỷ ả ổ

D i h  th ng t  giá c  đ nh, nhu c u v  vàng quá cao đã làm cho M  bu c ph i t m c m vi cướ ệ ố ỷ ố ị ầ ề ỹ ộ ả ạ ấ ệ  

bán vàng vào năm 1986 ch  tr  tr ng h p cho các đ ng phái chính th c. Nh ng áp d ng đi uỉ ừ ườ ợ ả ứ ư ụ ề  

này v n không đem l i k t qu  gì và đ n cu i nh ng năm 60, đ ng đôla ph i ch u s c ép ngàyẫ ạ ế ả ế ố ữ ồ ả ị ứ  

càng tăng vì s  thâm h t l n và kéo dài c a cán cân thanh toán. Cu c kh ng ho ng ni m tin dângự ụ ớ ủ ộ ủ ả ề  



lên và ng i n c ngoài không mu n gi  đ ng đôla, d n đ n s  thay đ i trong giá tr  l ch s  c aườ ướ ố ữ ồ ẫ ế ự ổ ị ị ử ủ  

đ ng đôla. Vào ngày 15/8/197, n c M  đã t m c m vi c dùng đôla mua vàng và nh ng tài s nồ ướ ỹ ạ ấ ệ ữ ả  

d  tr  khác và quy t đ nh th  n i đ ng đôla đ  t o nên thay đ i trong cán cân cũng nh  s  xemự ữ ế ị ả ổ ồ ể ạ ổ ư ự  

xét c a IMF. Theo đó, hi p đ nh Smithsonian đã tái đ nh giá nh ng đ ng ti n khác và phá giáủ ệ ị ị ữ ồ ề  

đ ng đôla đi 10,35%. Vào 2/1973, do s  đ u có quá l n ch ng l i đ ng đôla, cu c kh ng ho ngồ ự ầ ớ ố ạ ồ ộ ủ ả  

l i bùng lên và l n th  hai đ ng đôla b  c t gi m 10% giá tr . Cu c kh ng ho ng đã bu c các thạ ầ ứ ồ ị ắ ả ị ộ ủ ả ộ ị 

tr ng ngo i h i chính th c ph i đóng c a  châu Âu, Nh t B n trong hai tu n r i và khiườ ạ ố ứ ả ử ở ậ ả ầ ưỡ  

nh ng th  tr ng này m  c a tr  l i, t t c  các đ ng ti n ch  y u đ u đ c th  n i.ữ ị ườ ở ử ở ạ ấ ả ồ ề ủ ế ề ượ ả ổ

Sau kho ng th i gian đ u tiên n đ nh đáng k , đ ng đôla nhanh chóng m t giá trong 7 tu n vìả ờ ầ ổ ị ể ồ ấ ầ  

thâm h t cán cân thanh toán. V  vi c Watergate l i t o nên l m phát  M  và thu gi m ti n ụ ụ ệ ạ ạ ạ ở ỹ ả ề ở 

bên ngoài. N u h  th ng c  đ nh đ c áp d ng thì cu c kh ng ho ng truy n th ng s  di n ra.ế ệ ố ố ị ượ ụ ộ ủ ả ề ố ẽ ễ  

Th  tr ng ngo i h i s  ph i đóng c a và s  có s  s a đ i l n trong cân b ng s  tr  nên c nị ườ ạ ố ẽ ả ử ẽ ự ử ổ ớ ằ ẽ ở ầ  

thi t. Tuy nhiên, v i s  th  n i c a đ ng đôla, tác đ ng có l i c a nó là nh ng áp l c đ u cế ơ ự ả ổ ủ ồ ộ ợ ủ ữ ự ầ ơ  

đ c ph n ánh qua s  r i nhanh trong giá tr  trao đ i c a đ ng đôla mà không có s  đóng c aượ ả ự ơ ị ổ ủ ồ ự ử  

c a th  tr ng. S  phá giá đ ng ti n, ng c l i s  giúp M  c i thi n ho t đ ng th ng m i.ủ ị ườ ự ồ ề ượ ạ ẽ ỹ ả ệ ạ ộ ươ ạ  

Vào tháng 10/1978, m t th m ho  khác đ n v i n c M  và đ ng đôla M . Nh ng lo ng i vộ ả ạ ế ớ ướ ỹ ồ ỹ ữ ạ ề 

s  l m phát c a M  đã làm ng i ta bán t ng bán tháo đôla đi và th  tr ng ch ng khoán chìmự ạ ủ ỹ ườ ố ị ườ ứ  

đ m. B t ch p hi m ho  suy thoái, chính quy n Carter bu c ph i áp d ng nh ng bi n phápắ ấ ấ ể ạ ề ộ ả ụ ữ ệ  

m nh m  do m t s  nguyên nhân: 1- Đ ng đôla m t giá h n ch  s c mua c a M ; 2- giá c  tăngạ ẽ ộ ố ồ ấ ạ ế ứ ủ ỹ ả  

nhanh nh h ng đ n ch ng trình ch ng l m phát; 3- các n c OPEC gi m d  tr  đôla, kíchả ưở ế ươ ố ạ ướ ả ự ữ  

thích h  nâng cao giá d u và 4- giá tr  c  phi u m t đi 110 t  l  đôla, làm cho các k  ho ch đ uọ ầ ị ổ ế ấ ỷ ệ ế ạ ầ  

t  kinh t  b  gi m v n r t nhi u. Trong s  các bi n pháp là s  tăng lên c a lãi su t chi t kh uư ế ị ả ố ấ ề ố ệ ự ủ ấ ế ấ  

c a C c d  tr  liên bang, bán vàng và mua đôla. Lúc đ u, ph m vi c a h p đ ng này gây s củ ụ ự ữ ầ ạ ủ ợ ồ ố  

trên th  tr ng, giá vàng gi m và th  tr ng trái phi u, ch ng khoán, đôla tăng lên đáng k . Tuyị ườ ả ị ườ ế ứ ể  

nhiên, đ n cu i tháng, các chính sách ch ng l m phát m nh m  đã suy y u đi lòng tin vào chínhế ố ố ạ ạ ẽ ế  

ph  và h n lo n di n ra. M c bán đi k  l c đã làm cho đ ng đôla m t giá k  l c. L n n a, b ngủ ỗ ạ ễ ứ ỷ ụ ồ ấ ỷ ụ ầ ữ ằ  

vi c th  n i đ ng đôla, ng i ta đã tránh đ c nh ng h u qu  là đóng c a th  tr ng và s  pháệ ả ổ ồ ườ ượ ữ ậ ả ử ị ườ ự  

giá chính th c.ứ

D i h  th ng t  giá th  n i, s c m nh th  tr ng d a trên cung c u đã n đ nh giá tr  đ ngướ ệ ố ỷ ả ổ ứ ạ ị ườ ự ầ ấ ị ị ồ  

đôla. Th ng d  qu c gia d n đ n s  tăng giá đ ng ti n, giá c  cao h n, d  tr  tăng, giá c  mangặ ư ố ẫ ế ự ồ ề ả ơ ự ữ ả  

tính c  h i. D  tr  quá nhi u s  làm gi m c  h i đ u t . M t khác, thâm h t qu c gia s  làmơ ộ ự ữ ề ẽ ả ơ ộ ầ ư ặ ụ ố ẽ  

gi m đi giá tr  đ ng ti n, giúp cho vi c xu t kh u d  dàng h n.ả ị ồ ề ệ ấ ẩ ễ ơ

N u kh ng có s  can thi p c a chính ph , h  th ng th  n i s  đ c coi là “s ch” đó tr  nênế ố ự ệ ủ ủ ệ ố ả ổ ẽ ượ ạ ở  

“b n” khi có s  can thi p c a Ngân hàng Trung ng nh m thay đ i t  giá h i đoái, hành đ ngẩ ự ệ ủ ươ ằ ổ ỷ ố ộ  

này di n ra, đ c bi t là khi có l m phát ho c n n kinh t  tr c tr c. M t qu c gia b  l m phát sễ ặ ệ ạ ặ ề ế ụ ặ ộ ố ị ạ ẽ  



h n ch  chi tiêu và gi m cung tiêu đ  làm l nh m nh n n kinh t . Nh ng do nh ng tr  l c c aạ ế ả ể ạ ạ ề ế ư ữ ở ự ủ  

vi c phá giá đ ng ti n trong c i thi n th ng m i, nh ng bi n pháp nh   v y c n th i gian đệ ồ ề ả ệ ươ ạ ữ ệ ư ậ ầ ờ ể 

đ t đ c m c tiêu tr c khi nh ng s c ép do l m phát s  đè n ng lên n n kinh t  do giá nh pạ ượ ụ ướ ữ ứ ạ ẽ ặ ề ế ậ  

kh u tăng. Khi đó s  bu c ph i ti p t c đi u hành và b o v  đ ng ti n qua th i gian mà nh ngẩ ẽ ộ ả ế ụ ề ả ệ ồ ề ờ ữ  

thay đ i di n ra.ổ ễ

Th i gian không ph i là lý do duy nh t cho các tác đ ng c a chính ph . Th ng xuyên còn h nờ ả ấ ộ ủ ủ ườ ơ  

là không, đ ng c  c a s  can thi p là đ  thu đ c l i th  th ng m i do đó có th  xu t kh u raộ ơ ủ ự ệ ể ượ ợ ế ươ ạ ể ấ ẩ  

ngoài. S  phá giá có ch  ý và tính toán s  làm cho s  th  n i tr  nên “b n”. M t n c y u h nự ủ ẽ ự ả ổ ở ẩ ộ ướ ế ơ  

ví d  Liên h p Anh s  làm tăng thêm giá tr  đ ng b ng đ  làm cho nó xa h n c n thi t đ  bù choụ ợ ẽ ị ồ ả ể ơ ầ ế ể  

l m phát. Ng c l i,  n c m nh nh  Đ c, Nh t th ng can thi p b ng cách làm gi m đi sạ ượ ạ ở ướ ạ ư ứ ậ ườ ệ ằ ả ự 

tăng giá đ ng ti n ngăn ch n s  thua l  trong th ng m i.ồ ề ặ ự ỗ ươ ạ

Nh t B n th ng mau đôla và bán đ ng yên, không ph i đ  tránh dao đ ng đ ng ti n mà đ  làmậ ả ườ ồ ả ể ộ ồ ề ể  

cho đ ng yên không tăng giá, làm cách đó s  có đ c l i th  v  t  giá. M t s  ng i tin r ngồ ẽ ượ ợ ế ề ỷ ộ ố ườ ằ  

Nh t có th  l i d ng tri t đ  l i th  v  t  giá  h i đoái đ n m c h  có th  n đ nh t  giá h iậ ể ợ ụ ệ ể ợ ế ề ỷ ố ế ứ ọ ể ấ ị ỷ ố  

đoái v i gi i h n 20 yên. Tác đ ng này không đ t đ c ch  qua vi c bán đ ng yên. B  tài chínhớ ớ ạ ộ ạ ượ ỉ ệ ồ ộ  

và Ngân hàn cũng dùng nh ng bi n pháp khác. Hai t  ch c này ph i h p v i các ngân hàng vàữ ệ ổ ứ ố ợ ớ  

ch  d n h  cách đi u hành nên mua hay bán tr c đ ng ti n và b ng cách nào l i d ng đ c hỉ ẫ ọ ề ướ ồ ề ằ ợ ụ ượ ệ 

th ng phân ph i đ  đ t đ c m c đích này. H n n a, đ ng yên cũng đ c tác đ ng qua vi cố ố ể ạ ượ ụ ơ ữ ồ ượ ộ ệ  

Nh t B n không m  r ng th  tr ng v n và cho phép đ ng yên tr  thành đ n v  ti n t  chínhậ ả ở ộ ị ườ ố ồ ở ơ ị ề ệ  

th c trên th  tr ng qu c t .ứ ị ườ ố ế

Đ i v i nh ng n c nh p kh u, m c đích c a can thi p là đ  gi  đ ng ti n cao h n giá tr  th cố ớ ữ ướ ậ ẩ ụ ủ ệ ể ữ ồ ề ơ ị ự  

b i vì nh ng hi m ho  do th t nghi p tăng. Pháp và ý th ng không áp d ng nh ng bi n phápở ữ ể ạ ấ ệ ườ ụ ữ ệ  

kh c kh  trong n c. Tuy nhiên m i n c cũng không cho phép th  n i đ ng ti n đ  đi u hoàắ ổ ướ ỗ ướ ả ổ ồ ề ể ề  

l i. Và do v y, m i s  can thi p ch  t m th i phá v  vòng xoáy c a s  m t giá đ ng ti n, giáạ ậ ỗ ự ệ ỉ ạ ờ ỡ ủ ự ấ ồ ề  

nh p kh u tăng, l m phát cao và m t giá đ ng ti n. Liên bang Xô Vi t cũ đã can thi p vì m cậ ẩ ạ ấ ồ ề ế ệ ụ  

đích khác – l i nhu n khi ch  bán lúa mỳ, h  gi m giá đ ng đôla và sau đó s  mua l i.ợ ậ ờ ọ ả ồ ẽ ạ

Nh ng s  can thi p không nh m thay đ i xu h ng th  tr ng. Nh ng ngu n l c liên h p c aữ ự ệ ằ ổ ướ ị ườ ữ ồ ự ợ ủ  

Ngân hàng Trung ng không đ  làm ng c h ng th  tr ng h i đoái. Xem xét nh ng bi nươ ủ ượ ướ ị ườ ố ữ ệ  

pháp m nh c a M  năm 1978 đ  c u v t đ ng đôla, m t s  hành đ ng đã di n ra:ạ ủ ỹ ể ứ ớ ồ ộ ố ộ ễ

1. Kích thích nh ng m c đ  tín d ng m i v i Ngân hàng Trung ng n c ngoàiữ ứ ộ ụ ớ ớ ươ ướ  

cho 15 t  đôla tr  giá theo mark, frand, yên đ  mua đôla trên th  tr ng m .ỷ ị ể ị ườ ở

2. Bán 2 t  đôla SDRs c a IMF cho nh ng ngân hàng này.ỷ ủ ữ

3. T m th i rút 3 t  đôla theo mark, franc và yên t  d  tr  c a M  trong IMF.ạ ờ ỷ ừ ự ữ ủ ỹ



4. Vi c bán trên th  tr ng h i ngo i 10 t  đôla tín phi u kho b c m nh giá ngo iệ ị ườ ả ạ ỷ ế ạ ệ ạ  

t .ệ

5. Tăng bán vàng.

M c dù t ng s  có th  làm ta gi t  mình nh ng ta ph i bi t  r ng m c đ  giao d ch ti n ặ ổ ố ể ậ ư ả ế ằ ứ ộ ị ề ở 

Newyork là 90 t  đôla m i ngày. Trong kho ng th i gian tăng đ t ng t c a đ ng đôla đ u nh ngỷ ỗ ả ờ ộ ộ ủ ồ ầ ữ  

năm 80, chính quy n và các nhà chuyên môn đ u cho r ng đ ng đôla đã quá cao v  giá tr  tuyề ề ằ ồ ề ị  

nhiên h  không th  thay đ i đ c xu h ng này. Nh ng n  l c c a GS ch  vào n a cu i 1985ọ ể ổ ượ ướ ữ ỗ ự ủ ỉ ử ố  

thành công trong vi c gi m giá đ ng đôla khi xu h ng này thay đ i. Vì v y, nh ng l i cáo bu cệ ả ồ ướ ổ ậ ữ ờ ộ  

cho r ng Nh t B n l m d ng chính sách h i đoái không đ c công nh n. H n n a, s  d ng l iằ ậ ả ạ ụ ố ượ ậ ơ ữ ự ừ ạ  

đ t  ng t giá tr  đ ng yên t  256 yên/1đôla xu ng còn 120 yên/1đôla làm nên nhi u v n độ ộ ị ồ ừ ố ề ấ ề 

th ng m i đáng k  cho Nh t n c mà v n còn r t y u. S  suy y u này có th  ch ng minh choươ ạ ể ậ ướ ẫ ấ ế ự ế ể ứ  

Nh t kh i s  cáo bu c là l m d ng đ ng ti n.ậ ỏ ự ộ ạ ụ ồ ề

Đánh giá h  th ng t  giá th  n i:ệ ố ỷ ả ổ

T  giá c  đ nh và th  n i có b n ch t và đ c đi m khác bi t ng c l i. Do đó, chúng không thỷ ố ị ả ổ ả ấ ặ ẻ ệ ượ ạ ể 

cùng đ t đ c nh ng m c tiêu v  ch c ch n, n đ nh và đi u khi n l m phát. Nh ng ng iạ ượ ữ ụ ề ắ ắ ổ ị ề ể ạ ữ ườ  

ng h  t  giá c  đ nh tin r ng nó có th  thúc đ y s  hi u qu  kinh t , lòng tin công chúng vàủ ộ ỷ ố ị ằ ể ẩ ự ệ ả ế  

đi u khi n l m phát. Trong nh ng năm g n đây, nhi u quan ch c M  đã ng h  s  h  tr  l iề ể ạ ữ ầ ề ứ ỹ ủ ộ ự ỗ ợ ạ  

c a h  th ng b n v  năng. N u h  th ng này có th  làm vi c nh  d  tính thì s  không c n đ n 2ủ ệ ố ả ị ế ệ ố ể ệ ư ự ẽ ầ ế  

đ ng ti n trên th  gi i.ồ ề ế ớ

Kinh nghi m cho th y t  giá c  đ nh không t t trong kho ng th i gian kéo dài. Chính sách nàyệ ấ ỷ ố ị ố ả ờ  

đ c t o ra nh m n đ nh giá c  t  1972 đ n 1976. Th c t , giá c  bán buôn dao đ ng r tượ ạ ằ ổ ị ả ừ ế ự ế ả ộ ấ  

m nh trong kho ng th i gian này. V ng qu c Anh là m t ví d  đi n hình. Ch  s  giá năm 1930ạ ả ờ ươ ố ộ ụ ể ỉ ố  

c a Anh là 100, đ n 1946 là 162 và năm 1956 lên 406, năm 1966 lên 507 và năm 1976 lên 1248.ủ ế  

N u l m phát có v  đ c đi u khi n khi có m i liên k t gi a vàng và ti n thì tác đ ng đó ch  cóế ạ ẻ ượ ề ể ố ế ữ ề ộ ỉ  

tác d ng vào lúc đó ho c đúng h n là t m th i. Cũng nh  v y, đ  cho t  giá c  đ nh ho t đ ngụ ặ ơ ạ ờ ư ậ ể ỷ ố ị ạ ộ  

thì giá vàng ph i c  đ nh đ  đi u ch nh l m phát, m t đòi h i khó n u có th  th c hi n đ c.ả ố ị ể ề ỉ ạ ộ ỏ ế ể ự ệ ượ

Nh ng v n đ  khác đi kèm v i t  giá c  đ nh là dòng v n quá l n trong kh ng ho ng và s  đóngữ ấ ề ớ ỷ ố ị ố ớ ủ ả ự  

c a các th  tr ng tài chính. Theo Morgan Guaranty, gi a năm 1976 và 1985, dan Mehico vàử ị ườ ữ  

Venezuela đã g i 53 t  đôla và 30 t  đôla t ng ng ra kh i n c h . Cũng v y, s  là khôngử ỷ ỷ ươ ứ ỏ ướ ọ ậ ẽ  

th c t  n u tin r ng n c M  mu n s  cung ti n c a h  đ c h u thu n b i vàng và lòng nhânự ế ế ằ ướ ỹ ố ự ề ủ ọ ượ ậ ẫ ở  

t  c a nh ng nhà s n xu t vàng ch  y u  Nam Phi và Liên Xô.ừ ủ ữ ả ấ ủ ế ở

N u t  giá c  đ nh là hi u qu  thì không ph i là hi n nay. Nh  ghi chú trong m t bài báo c aế ỷ ố ị ệ ả ả ệ ư ộ ủ  

IMF: “h  th ng t  giá c  đ nh và nh ng c  ch  s a đ i c a nó t  ra hi u qu  trong th p kệ ố ỷ ố ị ữ ơ ế ử ổ ủ ỏ ệ ả ậ ỷ 

ho t đ ng th  hai c a qu . Đi u này ch  y u là do t  l  vi c làm cao, t  l  l m phát t ng đ iạ ộ ứ ủ ỹ ề ủ ế ỷ ệ ệ ỷ ệ ạ ươ ố  



cân b ng gi a các n c công nghi p, nguy n v ng c a các n c mà cán cân th ng m i đ cằ ữ ướ ệ ệ ọ ủ ướ ươ ạ ượ  

làm m nh trong su t kho ng th i gian tích tr  đôla và s  s n sàng s a đ i nh ng bi n phápạ ố ả ờ ữ ự ẵ ử ổ ữ ệ  

trong n c đ  đi u ch nh s  m t cân b ng trong cán cân thanh toán.” Ph n l n n u không mu nướ ể ề ỉ ự ấ ằ ầ ớ ế ố  

nói là t t c  nh ng đi u ki n c n thi t đ u không t n t i ngày nay.ấ ả ữ ề ệ ầ ế ề ồ ạ

Nh ng ng i ch  trích t  giá c  đ nh cho r ng nó s  gây nên s  không ch c ch n mà s  làm choữ ườ ỉ ỷ ố ị ằ ẽ ự ắ ắ ẽ  

suy gi m th ng m i và tăng đ u c . Th c t , t  1973, th  tr ng ngo i h i đã t  rõ s  đàn h iả ươ ạ ầ ơ ự ế ừ ị ườ ạ ố ỏ ự ồ  

và kh  năng duy trì t  l  h i đoái h p lý. Nh  k t lu n trong m t công trình nghiên c u c aả ỷ ệ ố ợ ư ế ậ ộ ứ ủ  

IMF: “S  không n đ nh c a t  giá c  đ nh t  đ u nh ng năm 1970 không nh h ng đ nự ổ ị ủ ỷ ố ị ừ ầ ữ ả ưở ế  

th ng m i th  gi i.” Th c t , xu t kh u th  gi i đ u tăng đ u trong 8 năm sau khi h  th ngươ ạ ế ớ ự ế ấ ẩ ế ớ ề ề ệ ố  

th  n i đ c áp d ng và rõ r ng là nó không ngăn c n xu t kh u th  gi i.ả ổ ượ ụ ằ ả ấ ẩ ế ớ

Nh ng l i ch  trích r ng s  không ch c ch n s  khuy n khích đ u t  và làm m t n đ nh t  giáữ ờ ỉ ằ ự ắ ắ ẽ ế ầ ư ấ ổ ị ỷ  

h i đoái là không thuy t ph c. H  th ng c  đ nh s  r t khuy n khích đ u c  khi cho phép hố ế ụ ệ ố ố ị ẽ ấ ế ầ ơ ọ 

không bao gi  thua l  khi t  giá đã đ t đ n m c cao nh t và s  ch  di chuy n m t h ng. N uờ ỗ ỷ ạ ế ứ ấ ẽ ỉ ể ộ ướ ế  

h  th ng th  n i có y u đi m gì thì h  th ng c  đ nh cũng có, th m chí m c đ  còn l n h n.ệ ố ả ổ ế ể ệ ố ố ị ậ ứ ộ ớ ơ

Do s  thi u th n nh ng quy t c đi kèm v i t  giá c  đ nh, h  th ng th  n i b  cho r ng kíchự ế ố ữ ắ ớ ỷ ố ị ệ ố ả ổ ị ằ  

thích l m phát. Th c t , h  th ng linh ho t cho phép hi n th  nh ng h u qu  c a chính sách vạ ự ế ệ ố ạ ể ị ữ ậ ả ủ ề  

l m phát đ i v i công chúng, lao đ ng, công nhân thông qua vi c gi m giá tr  đ i ngo i và tăngạ ố ớ ộ ệ ả ị ố ạ  

giá trong n c. S  công khai này t o đi u ki n đ  thi hành nh ng chính sách h p lý h n đ  đi uướ ự ạ ề ệ ể ữ ợ ơ ể ề  

hoà tình th  mà không đi ng c l i trong không khí kh ng ho ng, khi m t trái có th  di n ra.ế ượ ạ ủ ả ặ ể ễ  

Lúc đó, qu c gia có th  theo đu i s  hoà tr n gi a 2 m c tiêu th t nghi p và giá c  mà h  thíchố ể ổ ự ộ ữ ụ ấ ệ ả ọ  

và th ng là cùng v i s  cân b ng qu c t .ườ ớ ự ằ ố ế

Các qu c gia thành viên IMF có th  l a ch n chính sách h i đoái trong s  các chính sách: th  n iố ể ự ọ ố ố ả ổ  

k t h p; th  n i riêng r ; n i ch t v i m t đ ng ti n khác, SDR ho c m t s  đ ng ti n mà hế ợ ả ổ ẽ ố ặ ớ ộ ồ ề ặ ộ ố ồ ề ọ 

ch n. ọ

Tho  thu n v  t  giá h i đoái áp d ng đ i v i các n c thành viên c a IMF khác nhau, phả ậ ề ỷ ố ụ ố ớ ướ ủ ụ 

thu c vào nhu c u tr c m t c a m i n c ( xem b ng 18-4). T  giá h i đoái c a các đ ng ti nộ ầ ướ ắ ủ ỗ ướ ả ỷ ố ủ ồ ề  

bi u di n  b ng 18-5. Bi u đ  18-3 bi u di n s  bi n đ ng c a ch  ssó t  giá h i đoái c a 5ể ễ ở ả ể ồ ể ễ ự ế ộ ủ ỉ ỷ ố ủ  

lo i ti n m nh và c n chú ý r ng các t  giá này dù theo ch  đ  ti n nào, c  đ nh hay th  n iạ ề ạ ầ ằ ỷ ế ộ ề ố ị ả ổ  

đ u bi n đ ng.ề ế ộ

Nên áp d ng h  th ng t  giá th  n i có qu n lý, do v n đ  phát sinh t  đ  bi n đ ng cao trongụ ệ ố ỷ ả ổ ả ấ ề ừ ộ ế ộ  

ng n h n và biên đ  dao đ ng l n trong trung h n c a t  giá h i đoái. T  giá th  n i không phátắ ạ ộ ộ ớ ạ ủ ỷ ố ỷ ả ổ  

huy tác d ng khi có kh ng ho ng hay sau cu c ph c h i kinh t , có th  làm x u đi v n đ  l mụ ủ ả ộ ụ ồ ế ể ấ ấ ề ạ  

phát do :



Khi Mexico phá giá đ ng Peso năm 1976, nghi p đoàn đã th ng l i trong cu c chi n đòi tăngồ ệ ắ ợ ộ ế  

l ng 23% mà ch  nh m bu c chính ph  ph i phá giá đ ng ti n 2 tháng sau đó.ươ ỉ ằ ộ ủ ả ồ ề

Nghiên c u v  ch  đ  t  giá áp d ng đ c ti n hành  nhóm G10 g m có B , Canada, Pháp,Tâyứ ề ế ộ ỷ ụ ượ ế ở ồ ỉ  

Đ c, ý , Nh t và  Hà Lan, Thu  Đi n, V ng Qu c Anh và Hoa Kỳ(Thu  S  s  là thành viênứ ậ ỵ ể ươ ố ỵ ỹ ẽ  

th  11 năm 1983). Nhóm này m c dù có 1 s  n c không là thành viên chính th c c a IMF, v nứ ặ ố ướ ứ ủ ẫ  

g n li n 1 cách không chính th c v i IMF thông qua:ắ ề ứ ớ

1) Hi p đ nh chung v  vay n (GAB).ệ ị ề ợ

2) 

3)Vai trò c a các n c G10 trong ho ch đ nh chính sách c a IMF.ủ ướ ạ ị ủ

Trong cu c h p t  ch c t i Tokyo ngày 21/6/1985, nhóm G10 đã đ a ra k t lu n / tuyên b  r ngộ ọ ổ ứ ạ ư ế ậ ố ằ  

trong môi tr ng toàn c u đ y ph c t p và khó khăn hi n nay,vi c tr  l i áp d ng ch  đ  t giáườ ầ ầ ứ ạ ệ ệ ở ạ ụ ế ộ ỷ  

c  đ nh là không th c t . Theo l i các b  tr ng tài chính và quan ch c ngân hàng trung ng ố ị ự ế ờ ộ ưở ứ ươ ở 

nh ng n c công nghi p này ch  đ  t  giá hi n nay có nhi u đi m m nh c a nó tính linh ho tữ ướ ệ ế ộ ỷ ệ ề ể ạ ủ ạ  

c a t  giá h i đoái đã góp ph n tích c c vào vi c đi u ch nh cán cân thanh toán và duy trì m t hủ ỷ ố ầ ự ệ ề ỉ ọ ệ 

th ng thanh toán và th ng m i m  tr c nh ng cú s c l n t  bên ngoài. T  giá h i th  n iố ươ ạ ở ướ ữ ố ớ ừ ỷ ố ả ổ  

giúp các n c, đ c bi t là nh ng n c l n gi  đ c m c giá trong n c b  tác đ ng dây chuy nướ ặ ệ ữ ướ ớ ữ ượ ứ ướ ị ộ ề  

b i l m phát  qu c gia khác và d  dàng theo đu i chính sách ti n t  đúng đ n tr c ti p g nở ạ ở ố ễ ổ ề ệ ắ ự ế ắ  

li n v i đi u ki n trong n c. H n n a , ng i ta cũng đang nghi ng  r ng li u m t h  thóngề ớ ề ệ ướ ơ ữ ườ ờ ằ ệ ộ ệ  

kém linh ho t h n có làm s ng l i nh ng căng th ng c a th p k  qua hay không?ạ ơ ố ạ ữ ẳ ủ ậ ỷ

M c dù còn có nh ng h n ch  nh ng h  th ng t  giá th  n i đã đ a n n kinh t  th  gi i v tặ ữ ạ ế ư ệ ố ỷ ả ổ ư ề ế ế ớ ượ  

qua kh ng ho ng d u m  1973-1974 m t cách nh  nhàng. K  t  đó , tr i qua nh ng cu c l mủ ả ầ ỏ ộ ẹ ể ừ ả ữ ộ ạ  

phát l n, kh ng ho ng n ng n  và s  đi chuy n ti n t  các n c tiêu th  d u m  sang các n cớ ủ ả ặ ề ự ể ề ừ ướ ụ ầ ỏ ướ  

khai thác d u m , h  th ng t  giá th  n i đã t  b c l  nh ng u đi m c a mình. Nhi u nhàầ ỏ ệ ố ỷ ả ổ ự ộ ộ ữ ư ể ủ ề  

quan sát ti p t c tìm ki m nh c đi m c a h  th ng này tuy r ng các h  th ng t  giá h i đoáiế ụ ế ượ ể ủ ệ ố ằ ệ ố ỷ ố  

khác cũng có nhi u n u không nói là nhi u h n nh c đi m nh  v y. Hi n nay t  giá h i đoáiề ế ề ơ ượ ể ư ậ ệ ỷ ố  

th  n i có qu n lý v n là t i u nh t.ả ổ ả ẫ ố ư ấ

Và các chi n l c tài chínhế ượ

Theo m t b n nghiên c u, có m t m i quan h  gi a chính sách qu n lý h i đoái b ng văn b nộ ả ứ ộ ố ệ ữ ả ố ằ ả  

và quy mô ho t đ ng ngo i th ng. Tuy nhiên trên th c t , quy mô kh i l ng giao d ch ngo iạ ộ ạ ươ ự ế ố ượ ị ạ  

th ng s  không còn liên quan khi mà b t kỳ m t Công ty ph i ki m tra nh ng r i ro v  ngo iươ ẽ ấ ộ ả ể ữ ủ ề ạ  

h i. Ph n này s  trình bày các chi n l c tài chính nh m gi m thi u nh ng r i ro ngo i h i.ố ầ ẽ ế ượ ằ ả ể ữ ủ ạ ố

B ng 18-4: B ng t  giá h i đoái (1/6/1984) c a các qu c giaả ả ỷ ố ủ ố



Nghi p v  t  b o hi m có m t s  hình th c khác nhau trong đó có 1 hình th c g n li n v i thệ ụ ự ả ể ộ ố ứ ứ ắ ề ớ ị  

tr ng ti n t  liên ngân hàng, áp d ng cho c  hìh th c giao d ch tr  ti n và ngay c  hình th cườ ề ệ ụ ả ứ ị ả ề ả ứ  

giao  d ch  kỳ  h n.  M t  nhà  nh p  kh u  ho c  ng i  mua  có  th  tuân  theo  4  b c  c aị ạ ộ ậ ẩ ặ ườ ể ướ ủ  

Brinkman(xem ch ng tr c).  C  th  là , nhà nh p kh u có th  mua ngay ngo i t  trên trươ ướ ụ ể ậ ẩ ể ạ ệ ị 

tr ng giao ngay(th  tr ng tr  ti n m t) đ  s  d ng trong t ng lai. Đ n th i đi m nào đóườ ị ườ ả ề ặ ể ử ụ ươ ế ườ ể  

trong t ng lai mà ch a c n ngo i t  đ  mua bán hàng hoá thì ng i bán ho c ng i mua có thươ ư ầ ạ ệ ể ườ ặ ườ ể  

tham gia vào th  tr ng ti n t  có kỳ h n v i h p đ ng mua bán có kỳ h n đ c s  ch p thu nị ườ ề ệ ạ ớ ợ ồ ạ ượ ự ấ ậ  

c a m t ngân hàng v  vi c mua bán ngo i t  t i m t m c giá nào đó  th i di m trong t ngủ ộ ề ệ ạ ệ ạ ộ ứ ở ờ ể ươ  

lai. Các công ty quy mô nh  th ng g p khó khăn trong vi c có đ c kỳ h n t  ngân hàng c aỏ ườ ặ ệ ượ ạ ừ ủ  

mình b i 2 lý do:ở

1) Không có tên tu i trên th  tr ng.ổ ị ườ

2) Quy mô giao d ch quá nh , không đ  thu hút s  quan tâm c a ngân hàng.ị ỏ ủ ự ủ

Không k  quy mô nh  th  nào thì b t kỳ công ty nào cũng có th  s  d ng th  tr ng v  lai đ  tể ư ế ấ ể ử ụ ị ườ ị ể ự 

b o hi m . S  khác bi t c  b n gi a H p đ ng kỳ h n và h p đ ng v  lai là quy mô và ngàyả ể ự ệ ơ ả ữ ợ ồ ạ ợ ồ ị  

giao đ c quy đ nh c  th  trong h p đ ng v  lai còn h p đ ng kỳ h n thì không. Đi m đ c bi tượ ị ụ ể ợ ồ ị ợ ồ ạ ể ặ ệ  

đó đem l i tính thanh kho n c a th  tr ng v  lai, khi n cho vi c ra vào th  tr ng d  dàng vàoạ ả ủ ị ườ ị ế ệ ị ườ ễ  

b t c  lúc nào. Nh ng đi u đó không có nghĩa r ng có th  các nhu c u cá nhân có th  g p nhauấ ứ ư ề ằ ể ầ ể ặ  

m t các chính xác ộ

B ng 18-6: Li t kê s  khác bi t gi a 2 lo i th  tr ng t  b o hi m này.ả ệ ự ệ ữ ạ ị ườ ự ả ể

Th  tr ng ngo i h i v  lai l n nh t hi n nay là chi nhánh th  tr ng ti n t  qu c t  (IMM) c aị ườ ạ ố ị ớ ấ ệ ị ườ ề ệ ố ế ủ  

s  giao d ch Chicago. Ngày 15/1/1986 h p đ ng mau bán Ecu đ c b  sung trong ho t đ ngở ị ợ ồ ượ ổ ạ ộ  

th ng m i ( xem b ng 18-4). Hàng hoá mang tính toàn c u này đòi h i s  giám sát trong vòngươ ạ ả ầ ỏ ự  

24h. Đ  đáp ng nhu c u đó, LIFFE(s  giao d ch tài chính qu c t  Luân đôn) và SIMEX(S  giaoể ứ ầ ở ị ố ế ở  

d ch tài chính qu c t  Singap e) 2 môt hình ho t đ ng gi ng IMM ti n hành mua bán th c trongị ố ế ỏ ạ ộ ố ế ự  

24h. B ng 18-5:Ghi l i.ả ạ

M t hình th c t  b o hi m khác là giao d ch quy n ch n bán mua ti n t  m c dù đ n nay, hìnhộ ứ ự ả ể ị ề ọ ề ệ ặ ế  

th c này v n là b t h p pháp  HoaKỳ. Đ c đi m quan tr ng nh t c a hình th c giao d ch này làứ ẫ ấ ợ ở ặ ể ọ ấ ủ ứ ị  

ng i mua ph i tr  phí ch n mua, ng i mua ph i tr  phí ch n mua . Ng i mua quy n ch nườ ả ả ọ ườ ả ả ọ ườ ề ọ  

mua/bán có quy n mua/bán m t s  ngo i t  nh t đ nh theo giá n đ nh tr c 1 th i đi m nề ộ ố ạ ệ ấ ị ấ ị ướ ờ ể ấ  

đ nh trong t ng lai và có th  bán l i quy n này cho ng i khác.ị ươ ể ạ ề ườ

L m phát làm gi m nhu c u cho vay nh ng làm tăng nhu c u đi vay b i vì 1 kho n n  khi đáoạ ả ầ ư ầ ở ả ợ  

h n đ c tr  l i v i chi phí th p h n. M t qu c gia mà t  l  l m phát cao th ng là có đ ngạ ượ ả ạ ớ ấ ơ ộ ố ỷ ệ ạ ườ ồ  

ti n y u đi kèm theo v i lãi su t cao. M t qu c gia có lãi su t cao không nh t thi t ph i có bi nề ế ớ ấ ộ ố ấ ấ ế ả ệ  

pháp đ  đ y các kho n vay ra ngoài qu c gia.ể ẩ ả ố



Trong đi u ki n th ng m i qu c t  ph c t p c n xem xét 2 chi n l c đi đ u hay t t l i đ uề ệ ươ ạ ố ế ứ ạ ầ ế ượ ầ ụ ạ ầ  

các công ty

áp d ng cho đa qu c gia v i m ng l i công ty con đã s  d ng 1 s  bi n pháp đ  gi m b t vi cụ ố ớ ạ ướ ử ụ ố ệ ể ả ớ ệ  

s  d ng ngo i t  trong giao d ch” C n có 1 s  đi u ch nh v  t c đ  thanh toán qua tài kho nử ụ ạ ệ ị ầ ố ề ỉ ề ố ộ ả  

gi a công ty con v i công ty con khác. Công ty con n i có đ ng ti n m nh có th  trì hoãn ho cữ ớ ơ ồ ề ạ ể ặ  

ch m l i vi c g i c  t c, ti n b n quy n phát minh và phí s  d ng cho công ty khác cùng thu cậ ạ ệ ử ổ ứ ề ả ề ử ụ ộ  

1 công ty đa qu c gia đ  gi m boát các kho n ph i tr  và các ch ng minh v  tài s n”.ố ể ả ả ả ả ứ ề ả

Đ ng ti n s  d ng  trong hoá đ n c n đ c xem xét c n th n. Khi ng i mau dùng đ ng ti nồ ề ử ụ ơ ầ ượ ẩ ậ ườ ồ ề  

y u còn ng i bán l i dùng đ ng ti n m nh thì hoá đ n nên s  d ng đ ng ti n c a ng i bán.ế ườ ạ ồ ề ạ ơ ử ụ ồ ề ủ ườ  

N u ng c l i thì s  d ng đ ng ti n c a ng i mua, ho c n c th  3 đ c l a ch n khi c  2ế ượ ạ ử ụ ồ ề ủ ườ ặ ướ ứ ượ ự ọ ả  

đ ng ti n đ u m nh thì s  d ng đ ng ti n l p hoá đ n cũng có th  áp d ng khi công ty con giaoồ ề ề ạ ử ụ ồ ề ậ ơ ể ụ  

d ch v i công ty khác ngoài công ty đa qu c gia- công ty m  c a nó.ị ớ ố ẹ ủ

B ng 18-6 So sánh th  tr ng ti n t  v  lai và t  tr ng ti n t  giao ngay có kỳ h nả ị ườ ề ệ ị ị ườ ề ệ ạ

Tính ch tấ Th  tr ng v  laiị ườ ị Th  tr ng giao ngay & có kỳ h nị ườ ạ

Quy  mô  h pợ  

đ ngồ

Quy  đ nh  kh i  l ng  ti n  giaoị ố ượ ề  

d ch trong h p đ ngị ợ ồ

Không  quy  đ nh,  tuỳ  nhu  c u,  theo  sị ầ ự 

tho  thu n gi a ng i mua và ng i bánả ậ ữ ườ ườ

Ngày giao hàng

- Quy đ nh c  th  trong th i h nị ụ ể ờ ạ  

h p đ ng               -Chú ý tínhợ ồ  

thanh  kho n  đ  đ a  ra  m c  giáả ể ư ứ  

c nh tranh t i đaạ ố

B t kỳ ngày nào theo s  tho  thu n gi aấ ự ả ậ ữ  

ng i  mua  và  ng i  bán  tuỳ  theo  nhuườ ườ  

c u c a hai bênầ ủ

Ph ng  th cươ ứ  

giao d chị

-Ti n hành trên vũ đài  mang tínhế  

c nh  tranh  là  sàn  giao  d ch  v iạ ị ớ  

hình  th c  công b  công khai  giáứ ố  

chào  bán,  giá  đ t  mua  và  kh iặ ố  

l ng ti n giao d chượ ề ị

-  Ti n  hành  qua  đi n  tho i,  đi n  tínế ệ ạ ệ  

-  Giao  d ch  tr c  ti p  v i  ngân  hàng,ị ự ế ớ  

ng i  môi  gi i  hay     công  ty  khácườ ớ  

- S  l ng ng i mua và ng i bán cóố ượ ườ ườ  

h n chạ ế

Ng i tham giaườ - Ng i mua, ng i bán trong h pườ ườ ợ  

đ ng  v i  giá  n  đ nh,  tính  riêngồ ớ ấ ị  

cho  t ng  h p  đ ng   m t  th iừ ợ ồ ở ộ ờ  

đi m đ nh tr c.ể ị ướ

- N u không là thành viên c a sế ủ ở 

giao  d ch  thì  ti n  hành  giao  d chị ế ị  

thông qua ng i môi gi ói là thànhườ ư  

viên c a s  giao d ch đ i di n choủ ở ị ạ ệ  

h  trên sàn giao d chọ ị

- Th ng không bi t nhau tr  khiườ ế ừ  

- Hình thành th  tr ng hai bên ( đ a ra 2ị ườ ư  

m c  giá  th  hi n  s  s n  sàng  mua  ứ ể ệ ự ẵ ở 

m c giá th p và bán  m c giá cao) đ iứ ấ ở ứ ố  

v i c  hai lo i th  tr ngớ ả ạ ị ườ

-  Ng i  tham gia  giao  d ch trên  c  sườ ị ơ ở 

nguyên t c lãnh đ o t i l nh đ o c  tr cắ ạ ớ ạ ạ ả ự  

ti p hay qua ng i môi gi iế ườ ớ

-  Trong  môi  gi ói  hai  bên  giao  d chư ị  

th ng bi t nhau ườ ế



công ty giao d ch b ng tài  kho nị ằ ả  

riêng qua ng i môi gi i riêngườ ớ

Vi c  gia  nh pệ ậ  

th  tr ngị ườ

- Đ i t ng gia nh p: Ngân hàng,ố ượ ậ  

công ty, t  ch c tài chính, nhà đ uổ ứ ầ  

t  t  nhân và ng i đ u cư ư ườ ầ ơ

- Khuy n khích đ u c  công khaiế ầ ơ  

có trình độ

-Th  tr ng m  c a cho b t kỳ aiị ườ ở ử ấ  

c n các ph ng ti n t  b o hi mầ ươ ệ ự ả ể  

ho c có các  r i  ro  t  b n mu nặ ủ ư ả ố  

đ u cầ ơ

- Đ i t ng gia nh p: Ngân hàng và cácố ượ ậ  

t  ch c  th ng  m i  l n  khác,  có  h nổ ứ ươ ạ ớ ạ  

ch  các công ty nh , cá nhân tham giaế ỏ

Hoa h ngồ

-  Ph i  tr  phí  ra  vào  th  tr ngả ả ị ườ  

theo s  tho  thu n gi a ng i môiự ả ậ ữ ườ  

gi ói và khác hàngư

- Phí t ng đ i th p so v i giá trươ ố ấ ớ ị 

h p đ ngợ ồ

- Đ c tính vào chi phí kinh doanhượ  

và kh u tr  tr c thuấ ừ ướ ế

-  Không ph i  tr  phí  n u  là  giao  d chả ả ế ị  

tr c ti pự ế

-  Ph i  tr  phí  c  ng i  mua và ng iả ả ả ườ ườ  

bán n u giao d ch qua ng i môi gi iế ị ườ ớ

- Phí là kho n chênh l ch gi a giá muaả ệ ữ  

vào và bán ra c a ngân hàng- ủ

Đ c  tính  vào  chi  phí  kinh  doanh  vàượ  

kh u tr  tr c thuấ ừ ướ ế

Ký  qu  b oỹ ả  

đ mả

-  Ng i  mua  và  ng i  bán  ph iườ ườ ả  

đ t c c đ m b o h p đ ngặ ọ ả ả ợ ồ

- N u là giao d ch gi a các ngân hàng thìế ị ữ  

không ph i đ t c cả ặ ọ

- Ng i mua, ng i bán nh  không ph iườ ườ ỏ ả  

là ngân hàng thì đ t c c hay cân đ i bùặ ọ ố  

tr  qua ngân hàng trong m t s  tr ngừ ộ ố ườ  

h p nh t đ nhợ ấ ị

Đ  an  toàn  tàiộ  

chính

Phòng  thanh  toán  bù  tr  c a  sừ ủ ở 

giao d ch là đ i tác trong m i giaoị ố ỗ  

d ch do v y gi m đáng k  nhu c uị ậ ả ể ầ  

giám sát r i ro tín d ngủ ụ

- Các bên t  giám sát và đ  ra gi ói h nự ề ư ạ  

tín d ng cho m i đ i tác đ  tránh r i roụ ỗ ố ể ủ  

tài chính

- Do đó, kh  năng tín d ng c a các bênả ụ ủ  

khác nhau

Th  tr ngị ườ
Sàn giao d ch trung tâm v i m ngị ớ ạ  

l i thông tin toàn c uướ ầ

th  tr ng qua đi n tho i trên toàn thị ườ ệ ạ ế 

gi iớ

Tác  đ ng  vộ ề 

kinh tế

Thúc  đ y  th ng  m i  th  gi iẩ ươ ạ ế ớ  

phát tri n cân b ng vi c cung c pể ằ ệ ấ  

Thúc  đ y  th ng  m i  qu c  t  b ngẩ ươ ạ ố ế ằ  

cung c p m t c  ch  t  b o hi m.ấ ộ ơ ế ự ả ể



1  c  ch  t  b o  hi m,  1  thơ ế ự ả ể ị 

tr ng r ng l n và ườ ộ ớ

Lu t đi u ch nhậ ề ỉ Do h i đ ng /U  ban T4(1975)ộ ồ ỷ Do 2 bên t  tho  thu nự ả ậ

T n  s  giaoầ ố  

hàng

-Theo  lý  thuy t,  không  có  giaoế  

hàng trên th  tr ng.ị ườ

-Trên th c t , 1 t  l  nh (<1%) sự ế ỷ ệ ỏ ố 

h p đ ng có giao hàng th c sợ ồ ự ự

Đ i đa s  (>90% )giao d ch có giao hàngạ ố ị  

th c s .ự ự

Bi n  đ ng  giáế ộ  

cả

S  giao d ch n đ nh gi i h n thayố ị ấ ị ớ ạ  

đ i giá theo ngày.ổ

Tính  thanh 

kho n  c a  thả ủ ị 

tr ngườ

Cao Th pấ

Thanh toán
-Hàng  ngày,  qua  trung  tâm  thanh 

toán bù tr  c a s  giao d chừ ủ ở ị

-Đ i v i giao d ch tr  ngay, 1 ngày sauố ớ ị ả  

khi ký k t h p đ ng(1 ngày  M , đ iế ợ ồ ở ỹ ố  

v i đ ng $ Canada,Peso Mêhico).ớ ồ

-Giao d ch kỳ h n: lãi ho c l  đ c tínhị ạ ặ ỗ ượ  

trong ngày thanh toán.

Báo giá
Theo đi u kho n c a M  USD/đvề ả ủ ỹ ị 

ti n t .ề ệ

Theo đi u kho n c a châu âu( n i t  trề ả ủ ộ ệ ừ 

Anh  ,  1  vài  đ ng  ti n  c a  kh i  c ngồ ề ủ ố ộ  

đ ng đ c l p.ồ ộ ậ

Niêm y t giáế
Th ng xuyên, liên t c t i s  giao d ch giá chào và giá đ t khác giá th  tườ ụ ạ ở ị ặ ự ế 

đ c xác giá niêm y t b ng giá giao d ch đ nh trên th  tr ng liên ngân hàngượ ế ằ ị ị ị ườ

K t lu nế ậ

Ch ng này bao g m nhi u tình hu ng tài chính liên quan đ n marketing qu c t , vay ti n làươ ồ ề ố ế ố ế ề  

m t ví d  nh ng cùng v i nó chuy n ti n là m t v n đ  khác. Đã có, đang có và s  luôn cóộ ụ ư ớ ể ề ộ ấ ề ẽ  

nh ng kho n tài chính l n doanh nghi p b  m t trong m t th i gian ng n do s  gi m giá c aữ ả ớ ệ ị ấ ộ ờ ắ ự ả ủ  

đ ng ti n: m t vào th p k  tr  l i đây. Các nhà c m quy n đã th o lu n v  giá tr  lúc s  c nhồ ề ộ ậ ỷ ở ạ ầ ề ả ậ ề ị ự ạ  

tranh m nh m  trong h  th ng trao đ i c a ti n t . M c dù không có m t h  th ng duy nh tạ ẽ ệ ố ổ ủ ề ệ ặ ộ ệ ố ấ  

nào có th  xoá b  đ c s  thay đ i v  t  l  lên xu ng c a đ ng ti n m t cách c nh tranh. Hi nể ỏ ượ ự ổ ề ỉ ệ ố ủ ồ ề ộ ạ ệ  

nay không có s  thay đ i l n đ n h  th ng ti n t  đ c th  n i qu n lý.ự ổ ớ ế ệ ố ề ệ ượ ả ổ ả

Xem xét h  th ng t  giá h i đoái đ c s  d ng t  l  thay đ i h u nh  luôn n đ nh do đó m tệ ố ỉ ố ượ ử ụ ỉ ệ ổ ầ ư ổ ị ộ  

m c đ  r i ro hi m khi x y ra. K  t  khi MNCS không quy t đ nh đ i v i xu h ng c a hứ ộ ủ ế ả ể ừ ế ị ố ớ ướ ủ ệ 

th ng trao đ i g m th  n i hay c  đ nh, h  đã ph i c  g ng đ  gi m nh ng b t c p trong t  giá.ố ổ ồ ả ổ ố ị ọ ả ố ắ ể ả ữ ấ ậ ỉ

B i vì do s  thay đ i t  l  l m phát gi a các qu c gia s  tác đ ng c a l m phát đ i v i giá trở ự ổ ỉ ệ ạ ữ ố ự ộ ủ ạ ố ớ ị  

c a đ ng ti n không th  đ c coi nh .ủ ồ ề ể ượ ẹ



V i nh ng công ty làm ăn  nh ng n c có t  l  l m phát cao, giá tr  nh ng tài kho n c a h  bớ ữ ở ữ ướ ỉ ệ ạ ị ữ ả ủ ọ ị 

nh h ng đáng k  nh  MNCS có th  ki m l i t  l m phát nên h  bi t vay ti n m t cách thôngả ưở ể ư ể ế ợ ừ ạ ọ ế ề ộ  

minh. Xem xét th i gian thanh toán, các nhà qu n lý ti n có th  đ a đ n m t đ ng ti n linh ho tờ ả ề ể ư ế ộ ồ ề ạ  

và t o cho đ ng ti n m nh h n. Và n u nh ng MNCS có nh ng công ty con  nhi u n c khácạ ồ ề ạ ơ ế ữ ữ ở ề ướ  

nhau và m i quan h  gi a chúng là m t chi n l c phù h p.ố ệ ữ ộ ế ượ ợ

M c dù s  tăng lên s  l ng v  k  thu t d n đ n tin r ng s   gi m thi u đ c nh ng b t c pặ ự ố ượ ề ỹ ậ ẫ ế ằ ẽ ả ể ượ ữ ấ ậ  

v  t  giá trao đ i v i n c ngoài.ề ỉ ổ ớ ướ

Th t quá s m đ  hi v ng r ng ph ng pháp th o lu n  đây là đ y đ  và các nhà qu n lý có thậ ớ ể ọ ằ ươ ả ậ ở ầ ủ ả ể 

áp d ng. N i nh ng xu h ng bi n đ i ch  ra xu h ng xoá b  nh ng quy t c trong ho t đ ngụ ơ ữ ướ ế ổ ỉ ướ ỏ ữ ắ ạ ộ  

tài chính th  gi i đang ngày tăng lên tính ph c t p.ế ớ ứ ạ

Đây ch  là v n đ  th i gian tr c khi m t chi n l c m i đ c t o ra đ  qu n lý nh ng r i roỉ ấ ề ờ ướ ộ ế ượ ớ ượ ạ ể ả ữ ủ  

trong trao đ i.ổ

Câu h iỏ

1. Hãy gi m thích l m phát và qu c t  hoá l i không th  làm cho m t đ ng ti n chung không thả ạ ố ế ạ ể ộ ồ ề ể 

t n t i.ồ ạ

2. T i sao m t công ty liên quan đ n buôn bán qu c t  ph i xoá b  nh ng b t c p trong t  giá.ạ ộ ế ố ế ả ỏ ữ ấ ậ ỉ

3. Phân bi t gi aệ ữ

5. T i sao s  tác đ ng m t giá không x y ra ngay l p t cạ ự ộ ấ ẩ ậ ứ

7. EMS và ECU là gì?

8. Th  n i hoàn toàn khác v i th  n i m t ph n nh  th  nào ?ả ổ ớ ả ổ ộ ầ ư ế

9. MNC có th  phá v  hay khôi ph c nh ng b t c p trong buôn bán nh  th  nào.?ể ỡ ụ ữ ấ ậ ư ế

11. L m phát nh h ng t i giá tr  ti n t  c a m t qu c gia nh  th  nào? Cho vay ti n hay trạ ả ưở ớ ị ề ệ ủ ộ ố ư ế ề ữ 

ti n là m t ý t ng t t n u n n tài chính c a m t qu c gia đang  trong l m phát.ề ộ ườ ố ế ề ủ ộ ố ở ạ
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