Phần IV. Môi  trường kinh doanh tại Thụy Điển
1.  Kinh doanh đầu tư tại Thụy Điển
1.1 Môi trường đầu tư

Thụy Điển là một trong những nước thu hút đầu tư nước ngoài lớn nhất thế giới, tính theo kích thước. Với mối quan hệ thương mại quốc tế mạnh mẽ, một lực lượng lao động có tay nghề cao, thuế suất thuế doanh nghiệp thấp và không có tệ nạn quan liêu là một số trong nhiều lợi thế làm cho đất nước thành một sự lựa chọn hấp dẫn đối với các nhà đầu tư. Mạng lưới giao thông hiện đại của Thụy Điển và vị trí địa lý củng cố vị thế trung tâm đương nhiên của Thụy Điển đối với thị trường các nước Bắc Âu và Baltic.
Mười lợi thế để đầu tư vào Thụy Điển được ISA giới thiệu trên website tại mục Advantage Sweden và những ngành công nghiệp thế mạnh của Thụy Điển tại Industries.

1.2 Quy định của nước sở tại đối với doanh nghiệp nước ngoài.
Một doanh nghiệp nước ngoài muốn làm ăn tại Thụy Điển có thể kinh doanh dưới hình thức một công ty con của mình tại Thụy Điển hoặc một văn phòng chi nhánh. Thủ tục thành lập doanh nghiệp tại Thụy Điển rất đơn giản, minh bạch và hiệu quả tạo mọi thuận lợi cho các doanh nghiệp mới. Hình thức pháp nhân mà các nhà đầu tư nước ngoài chọn nhiều nhất là hình thức ‘công ty trách nhiệm hữu hạn – aktiebolag’. Một điểm nữa là không cần thiết phải có đối tác Thụy Điển để khởi đầu doanh nghiệp. 
1.3 Các loại hình doanh nghiệp.
Cơ quan Đầu tư Thụy Điển – Invest in Sweden Agency giới thiệu các loại hình doanh nghiệp sau cho các nhà đầu tư nước ngoài.
i. Công ty Trách nhiệm hữu hạn : đây là hình thức pháp nhân mà đa số các doanh nghiệp nước ngoài đầu tư vào Thụy Điển chọn để kinh doanh. Nhà đầu tư có thể mua lại các công ty có sẳn hoặc tự thành lập công ty. Thủ tục của cả 2 cách đều nhanh gọn. Các cổ đông có thể thường trú ở bất cứ quốc gia nào, và không có trách nhiệm pháp lý riêng đối với cổ đông. Kể từ ngày 1 tháng 4 năm 2010, vốn cổ phần tối thiểu được giảm còn 50.000 SEK thay vì 100.000 SEK như quy định trước đây, và công ty TNHH có thể chỉ gồm 1 thực thể cá nhân hoặc 1 đơn vị pháp nhân.
ii. Chi nhánh của một công ty đóng tại nước ngoài : nhà đầu tư nước ngoài có thể khởi đầu các hoạt động kinh doanh của mình tại Thụy Điển bằng cách mở chi nhánh, không cần mở công ty phụ thuộc (công ty con). Chi nhánh không phải là một thực thể pháp lý riêng rẻ, mà là một bộ phận của công ty ở nước ngoài. 
iii. Văn phòng Đại diện : là hình thức được ít sử dụng nhất tại Thụy Điển. Văn phòng Đại điện là một hình thức hiện diện hạn chế nhất của các doanh nghiệp nước ngoài tại Thụy Điển. VPĐD không có trạng thái của công ty và không thể giao dịch thương mại.
iv. Nhượng quyền kinh doanh : Thụy Điển tạo rất nhiều cơ hội cho các công ty  nhượng độc quyền quốc tế. Đặc quyền kinh doanh là một mô hình kinh doanh đã tồn tại từ rất lâu, đặc biệt trong lĩnh vực bán lẻ.  
v. Mua bán và sát nhập : những cơ hội kinh doanh hấp dẫn và độc đáo  cho các nhà đầu tư nước ngoài thâm nhập thị trường Thụy Điển, mở rộng dâu chân của mình và phát triển các công nghệ mới. 
Thông tin chi tiết về thành lập doanh nghiệp tại Thụy Điển cho nhà đầu tư nước ngoài có thể tham khảo tại : http://www.isa.se/Global/Doing-business/.
1.4 Thủ tục thành lập doanh nghiệp.
Đăng ký thành lập doanh nghiệp tại Thụy Điển đều thực hiện tại một nơi duy nhất, đó là Cơ quan Đăng ký Doanh nghiệp Thụy Điển – Bolagsverket. Mọi thủ tục, chi phí, thời gian đăng ký, thông tin hướng dẫn của 6 cơ quan nhà nước liên quan đến doanh nghiệp có thể tìm hiểu tại http://www.bolagsverket.se/in_english/.

Đối với hoạt động ‘mua bán và sát nhập’, xin mời tham khảo bài Mergers and Acquisitions – process overview của ISA.
Thông tin chi tiết về các bước thành lập doanh nghiệp tại Thụy Điển cho nhà đầu tư nước ngoài, và tùy loại hình doanh nghiệp lựa chọn, có thể tham khảo tại website của hai cơ quan :
i. Đầu tư vào Thụy Điển
ii. Cơ quan Đăng ký Doanh nghiệp Thụy Điển
1.5 Thuế của doanh nghiệp.  
Từ ngày 1 tháng 1 năm 2009, mức thuế thu nhập doanh nghiệp là 26,3%. Mức thuế thu nhập doanh nghiệp tại Thụy Điển là thấp so với mức chuẩn của thế giới.  
Ngoài thuế thu nhập doanh nghiệp, doanh ngiệp còn phải đóng thuế VAT, mức thông thường là 25%. Mức thấp 12% được áp dụng cho thực phẩm, chỗ ở khách sạn, hao5t động văn hóa và thể thao. Mức thấp nhất 6% áp dụng chủ yếu cho báo chí, tạp chí, sách và chuyên chở công cộng. Một số dịch vụ như y tế, nha khoa, dịch vụ xã hội, ngân hàng và tài chính được miễn thuế VAT. 
Để nắm chi tiết về cách thức và các loại thuế mà một doanh nghiệp phải đóng, xin mời tham khảo trang web của Cơ quan Thuế Thụy Điển – Skatteverket, và thông tin hướng dẫn ‘Thuế áp dụng đối với doanh nghiệp nước ngoài’.     

1.6 Hỗ trợ tài chính.

Các ngân hàng địa phương và hệ thống tài chính phát triển mạnh mẽ và cung cấp nhiều dịch vụ cho các doanh nghiệp và khách hàng. Có một số lớn các ngân hàng liên Bắc Âu và các công ty con của các ngân hàng vốn nước ngoài hoạt động tại Thụy Điển, nhiều ưu đãi tài chính để giúp các công ty thành lập một doanh nghiệp hay mở rộng quy mô kinh doanh (như cấp vốn, cho vay vốn, bảo lãnh tín dụng, v.v…). Mời tham khảo các địa chỉ sau :

i. Ban hành chính cấp tỉnh của Thụy Điển – Sweden County Administrative Boards
ii. Swedish Agency for Economic and Regional Growth
iii. Industrial Fund 

iv. Nordic Innovation Center
v. Almi Business Partner Co. Ltd.
vi. Pan-Nordic Banks : SEB, Ngân hàng Thương mại – Handelsbanken, Nordea và Swedbank.    
vii. Invest in Sweden cung cấp thông tin tư vấn. 

2. Cấu trúc thị trường hàng hóa tại Thụy Điển

2.1 Phân phối hàng tại Thụy Điển

Thị trường được thống lĩnh bởi một vài tập đoàn lớn tập trung hoạt động kinh doanh bán sỉ và lẻ vào từng thị trường hàng hóa riêng biệt lớn. Các tập đoàn này đã tạo được thế mạnh và chiếm ưu thế đối với các nhà sản xuất cũng như nhà xuất khẩu nước ngoài. Sản phẩm mới được tung ra thị trường và mong có triển vọng bán được hàng phải thông qua một trong số ít nhà bán sỉ chi phối thị trường đó. 
Tuy nhiên, vẫn tồn tại một số lớn các nhà bán sỉ, bán lẻ nhỏ chuyên về một loại sản phẩm nào đó như hoa, thực phẩm ăn kiêng, sản phẩm từ sữa, rau quả và bánh kẹo.  

Thị trường Thụy Điển còn được xem là thị trường cầu nối giữa các nước Bắc Âu và Baltic, hiện nay có khoảng 120 chuỗi bán lẻ của nước ngoài đã có mặt tại thị trường. Phần lớn các công ty đầu tư nước ngoài đến từ Đan Mạch, Na Uy, Đức và Anh; hơn 30 phần trăm các nhà bán lẻ nước ngoài có tối thiểu 20 điểm đại lý tại Thụy Điển.
2.2 Thị trường bán lẻ 
Ngành bán lẻ tại Thị trường Thụy Điển được xem là một trong những ngành mạnh nhất về tốc độ phát triển tại Châu Âu, với mức tăng trưởng bình quân hằng năm từ 1998 – 2008 là 7%. Doanh số bán lẻ năm 2007 đạt khoảng 473 tỷ SEK tương đương 70 tỷ USD, và có mức tăng trưởng dương 11 năm liền. Một trong những yếu tố tăng trưởng của ngành bán lẻ là thu nhập nhàn rỗi ngày mỗi tăng (bình quân thu nhập nhàn rỗi của hộ gia đình năm 2008 là 37.000 euro). 
Hàng hóa được các nhà bán sỉ phân phối đến các cửa hàng/siêu thị nhỏ và vừa, các siêu thị lớn (bán lẻ và khối lượng lớn), chuỗi siêu thị giá rẻ, chuỗi siêu thị/ cửa hàng tiện ích. Cũng như các nước Châu Âu khác, Thụy Điển cũng có mô hình chuỗi siêu thị, thương xá trong thành phố cũng như ngoại ô trên khắp nước. 

Bên cạnh đó, thương mại điện tử cũng phát triển khoảng 15% vào năm 2008 và doanh số đã tăng gấp 4 trong 5 năm qua. Đây là một kênh phân phối mua bán hàng hóa ngày càng chiếm lòng tin của người tiêu dùng, và có triển vọng tăng hơn nữa. Sách báo, hàng điện tử và quần áo được bán chạy nhất trên mạng.
2.3 Thị trường hàng hóa 
Thị trường bán lẻ tại Thụy Điển những năm gần đã có xu hướng chuyển dịch giữa các lĩnh vực, nghĩa là các nhà bán lẻ ngày nay tham gia bán các nhóm mặt hàng mà trước đây không nằm trong dãy hàng truyền thống của mình. Hiện tượng này có thể thấy ở nhóm hàng thực phẩm và phi thực phẩm. Ví dụ : IKEA bán thực phẩm, và ICA bán quần áo và vô tuyến truyền hình.

Có thể chia thị trường hàng hóa ra thành 4 nhóm như sau :

· Hàng tiêu dùng tiêu thụ nhanh (Fast Moving Consumer Goods – FMCG). Nhóm này gồm nhiều loại hàng hóa như thực phẩm, đồ uống, vệ sinh cá nhân, xà phòng, dược phẩm, mỹ phẩm, sản phẩm vệ sinh răng miệng, sản phẩm cạo rửa và giặt tẩy. Một vài dụng cụ không bền như đồ thủy tinh, bóng đèn, pin, sản phẩm giấy, đồ nhựa cũng nằm trong nhóm này.
Về thị trường thực phẩm, dịch vụ cung cấp thức ăn, và một số hàng tiện ích, ba tập đoàn lớn trong nhóm này chiếm 83,7% thị phần trong năm 2009, thị phần còn lại thuộc một số công ty nhỏ khác. Các tập đoàn lớn – ICA Group, Axfood, Coop group và Bergendahls group – vừa là các nhà bán sỉ lớn, vừa là nhà nhập khẩu. Họ phân phối thực phẩm (bao gồm thức ăn) đến các chuỗi siêu thị của mình và các cửa hàng tiện ích hệ thống tạo thành một cấu trúc chi phối thị trường về lĩnh vực thực phẩm.

Các chuỗi siêu thị bán lẻ và các cửa hàng tiện ích tại thị trường Thụy Điển.  

· ICA – 45,9%, với 1.400 điểm bán hàng, bao gồm 4 chuỗi siêu thị bán sỉ và lẻ :  ICA Nära, ICA Supermarket, ICA Kvantum (Big Supermarket), Maxi ICA – Stormarnad (Hypermarket), ICA Cura (bán thuốc tây), ICA To Go, và các công ty cung cấp thức ăn sẳn cho các cửa hàng tiện ích bán đồ ăn nhanh. 
· Axfood – 19,3%, với tổng số 840 điểm bán hàng, bao gồm các chuỗi siêu thị bán sỉ và lẻ : Willy:s, Hemköp, PriXtra, Vi (vừa đầu quân sang Axfood, trước đây thuộc tập đoàn Bergendahls), Axfood Närlivs, Axfood Snabbgross (cung cấp thức ăn cho nhà hàng cửa hàng tiện ích, công ty phục vụ bữa ăn), Tempo, Handlar’n, Direkten, dịch vụ logistics Dagab và các cửa hàng tiện ích hợp tác với Axfood.
· KF (Coop) – 18,5%, với 767 điểm bán hàng, bao gồm 5 chuỗi siêu thị (Coop Nära, Coop Konsum, Coop Extra, Coop Forum và Coop Bygg), và Dagsliv.
· Bergendahls – 5,3%, gồm các chuỗi siêu thị City Gross, EKO, Matrebellerna, Matöppet và một số cửa hàng khác.
· Chuỗi siêu thị Lidl –   3,2%,
· Chuỗi siêu thị Netto –   2,1%,
· Số còn lại –   5,7%. Bao gồm các cửa hàng tiện ích như PressByrån, 7Eleven (Reitan Servicehandel), AftonBladet, v.v… 

Trong nhóm này còn có chuỗi các cửa hàng thuộc quyền quản lý của nhà nước như:  Systembolaget (bán rượu, bia, thức uống có cồn), Apoteket (thuốc – đã cổ phần hóa từ tháng 7/2009, và từ tháng 11/2009 các loại thuốc tây không cần kê toa được bán tại tất cả các cửa hàng); và một số công ty khác như Oriflame (mỹ phẩm), Nobia (bếp và nhà tắm), InterFlora AB (hoa),  Euroflorist Sverige AB, SynSam (mắt kính), Specsavers (eyeware), v.v...
· Dụng cụ trong nhà và dụng cụ tiêu khiển (Hardware and Leisure Goods) : gồm đồ gỗ, điện gia dụng, trang trí và sữa chữa nhà, và đồ thể thao. Trong nhóm này đứng đầu là IKEA. Các công ty còn lại là : NetOnNet, OnOff, Media Markt, El Giganten, Clas Ohlson, Biltema, Siba, Intterpares AB, Mio, ByggMax, Jula, Rusta, Byggtrygg, Bauhaus, Illva, Jysk, Plantagen, v.v…
· Hàng thời trang (Fashion Goods). Nhóm này bao gồm các doanh nghiệp với tối thiểu 50% doanh số bán lẻ từ hàng may mặc, đồ thể thao và giày dép. 

Các doanh nghiệp hàng đầu trong nhóm này : H&M, Åhléns, Lindex, KappAhl, Stadium, Zara, Retail and Brands, Gina Tricot, Dressmann, Indiska, Cubus, Ellos, Hemtex, MQ Retail AB, Urban Outfitters, Deichmann, Nilson, Ecco, v.v…
· Hàng hóa khác (Diversified Goods). Gồm các doanh nghiệp với doanh số của ba nhóm mặt hàng trên không vượt 50% tổng doanh số bán lẻ của công ty. 
Trong nhóm này gồm có Runsven Gruppen (bán dụng cụ, quần áo, giày dép – gồm các chuỗi cửa hàng ÖoB, Bonus, Storcks, Storckens,  Engelbrekts-boden), OK – Q8 AB, Ge-Kås I Ullared, Top Toy, v.v…
2.4 Nhà nhập khẩu và Đại lý 
Một nhà nhập khẩu là một cá nhân hay nột công ty đứng ra mua hàng, nhập khẩu, tích trữ và phân phối sản phẩm thu mua.
Một đại lý được luật pháp Thụy Điển định nghĩa như là ‘một cá nhân hoặc một công ty nhận hoa hồng của chủ hàng để bán hàng bằng cách vận động khách hàng đặt mua hàng của chủ hàng. Đại lý không phải là nhân viên của chủ hàng mà hoạt động như một nhà kinh doanh độc lập’.

2.5 Bán hàng cho nhà nhập khẩu hay thông qua đại lý.

Một nhà xuất khẩu tiềm năng vào thị trường Thụy Điển cần phải xem xét hai vấn đề có liên quan mật thiết với nhau : làm sao thâm nhập và làm sao trụ được tại thị trường. Cần lựa chọn chiến lược trước khi vào thị trường tránh những sai lầm đắt giá, có thể cản trở khả năng kinh doanh tại thị trường Thụy Điển trong tương lai.


Có một nhiều cách để lựa chọn, nhưng mỗi cách đều kèm theo hệ quả riêng của nó. Nếu phương án mở một công ty con được loại trừ vì rất tốn kém, về cơ bản có hai giải pháp để lựa chọn: bán hàng cho nhà nhập khẩu, bao gồm nhà bán sỉ và nhà thầu phụ, hoặc bán thông qua một đại lý. Không thể có một lời khuyên chung về việc nên lựa chọn cách tiếp cận nào. Mọi việc đều phụ thuộc và khả năng cung cấp và tiếp thị của nhà xuất khẩu và của sản phẩm. Và nó cũng có thể khác nhiều phụ thuộc vào tiểu sử mà nhà xuất khẩu muốn tạo trên thị trường Thụy Điển cũng như thị phần công ty muốn kiểm soát và có khả năng có được trong quá trình tiếp thị. 


Bán hàng thành công ở Thụy Điển không phải chỉ là vấn đề các hoạt động của nhà nhập khẩu hay đại lý đang hợp tác. Và cũng rất là cần thiết việc nhà xuất khẩu liên lạc thường xuyên với nhà nhập khẩu hay đại lý tại Thụy Điển và tham gia tích cực các hoạt động xúc tiến thương mại và các nỗ lực tiếp thị khác. 

2.6 Bán hàng từ xa – Distance selling
Mail order : các công ty bán hàng qua bưu điện thường gửi các catalog hàng đến tận nhà, người tiêu dùng điền vào đơn hàng có sẳn trong catalog và gửi không mất tiền tem bưu điện. Hình thức này ngày mỗi giảm và thay vào là mua hàng trên mạng.  

Bán hàng trên mạng : hầu hết các chuỗi siêu thị và cửa hàng bán lẻ (liệt kê ở 2.3) đều có dịch vụ bán hàng trên mạng để phục vụ khách hàng. Tổng số các công ty bán hàng trên mạng được cấp chứng nhận thương mại điện tử an toàn của Hiệp hội các nhà Bán hàng Từ xa (Swedish Distance Sellers) là 241 công ty. Thị trường trên mạng được chia thành 20 nhóm hàng, và tất cả các công ty bán hàng trên mạng đều phải tuân thủ các quy định dành cho các nhà bán lẻ điện tử để được sử dụng hình tượng thương mại điện tử an toàn.
Để biết thêm thông tin bán hàng từ xa, xin tham khảo Swedish Distance Sellers và Trygg E-Handel, một thành viên của Swedish Distance Sellers phụ trách về thương mại điện tử an toàn.
2.7 Giá và giá bán :
Xin trích dẫn một ví dụ cụ thể về cấu trúc định giá bán của hàng dệt may nhập khẩu bởi nhà nhập khẩu hay nhà bán sỉ để độc giả có nhìn tổng quát về giá và giá bán sỉ/lẻ :












SEK
	Giá bán lẻ đến tay người tiêu dùng, bao gồm VAT
	200.00

	Thuế VAT, 25% trên giá bán lẻ
	40.00

	Giá bán lẻ chưa tính VAT
	160.00

	Định giá bán lẻ, 80-120% giá sỉ
	80.00

	Giá sỉ 
	80.00

	Định giá của nhà NK/nhà bán sỉ, 100% 
	40.00

	Giá xuất xưởng hay NK (landed cost)
	40.00

	Thuế 12% trên hàng may mặc
	Khoảng 4.50

	Giá CIF
	35.50

	Cước, bảo hiểm, v.v…
	Khoảng 5.50

	Giá FOB
	Khoảng 30.00


Tất cả hàng hóa và dịch vụ đều phải chịu thuế VAT, mức thuế giao động từ 6% - 25%, và thuế nhập khẩu cũng thay đổi tùy mặt hàng. Một số mặt hàng còn chịu thuế tiêu thụ đặc biệt, xem ở phần III. Các nhà bán sỉ và lẻ có mức định giá bán sỉ và lẻ khác nhau, phụ thuộc vào tỷ lệ lợi nhuận họ cần đạt được. Điều này thường xảy ra với các nhà bán lẻ lớn, muốn cạnh tranh giá trên thị trường, nhưng vẫn muốn lợi nhận cao, nên thường đấu trang để có giá mua vào rất thấp. 
3. Văn hóa kinh doanh Thụy Điển
3.1 Doanh nghiệp Thụy Điển với tư cách là người mua hàng 
Đa số họ rất khéo khi giao dịch quốc tế, các nhà cung cấp và nhà xuất khẩu nước ngoài sẽ dễ dàng nhận ra điều này. Để giảm chi phí hành chánh của công ty và thời gian trong giao dịch, những người phụ trách mua bán có quyền quyết định giá cả mua bán mà không cần hỏi ý kiến cấp trên. Họ thường tìm các nhà cung cấp có những yếu tố cạnh tranh như giá cả, chất lượng, giao hàng đúng hẹn và dịch vụ bán hàng tốt; và thích bàn rất sâu đến tất cả các khâu trong chuỗi cung cấp.
Người Thụy Điển thích đi thẳng vào vấn đề để tiết kiệm thời gian. Họ thường tìm hiểu về thông tin đối tác trước khi giao dịch, như khả năng cung cấp hàng, hệ thống quản lý chất lượng, các vấn đề về môi trường, khả năng phát triển mặt hàng và tình hình tài chính. Nhà xuất khẩu cũng cần tìm hiểu những thông tin tương tự đối với người mua hàng.

3.2 Cấu trúc doanh nghiệp : 
Thường là cấu trúc dẹt, những nhân viên trong công ty được phân công phụ trách việc gì được quyền quyết định về việc đó mà không cần hỏi ý kiến cấp trên. Số lượng nhân viên trong công ty vừa và nhỏ thường là từ 1 -5 người.

3.3 Đạo đức kinh doanh :
Hối lộ được xem là một tội rất nặng, và để ngăn ngừa việc này, năm 1923 Viện Ngăn ngừa các Thanh toán Trái phép được thành lập. Hối lộ được mô tả là bất kỳ một người nào cho, hứa hẹn hay tặng một vật đút lót hay một khoảng tiền thưởng trái phép. Theo quy định nhà nước, lợi nhuận vượt giá trị từ 300 – 500 SEK được xem là bất hợp pháp. Điều này cũng áp dụng với các cuộc tiếp khách và quà tặng Giáng sinh, tặng sinh nhật. Luật pháp Thụy Điển không có ngoại lệ đối với những khoản chi làm thuận lợi công việc.
Những cuộc tiếp khách nước ngoài tại Thụy Điển được chấp thuận nếu như nó không vượt những tiêu chuẩn quốc tế được chấp thuận bởi cộng đồng doanh nghiệp ở Tây Âu. 

Thụy Điển là một thành viên của Trung tâm Quốc tế về Hòa giải các Tranh chấp Đầu tư (International Centre for the Settlement of Investment Disputes) và là nước ký kết Công ước New York về công nhận và thi hành phân xử các tiền thưởng nước ngoài. Viện Trọng tài của Phòng Thương mại Stockholm là một trong những trung tâm trọng tài hàng đầu thế giới, với nhiều vụ tranh chấp bắt nguồn từ các quan hệ kinh doanh Đông – Tây. 
3.4 Thương mại và Môi trường :
Các doanh nghiệp Thụy Điển ngày càng xem các vấn đề về môi trường như là chiến lược để tồn tại và phát triển. Xử lý không khéo các vấn đề liên quan đến môi trường có thể có những hệ quả tiêu cực lớn đến sức cạnh tranh của doanh nghiệp. Doanh nghiệp Thụy Điển thích ứng rất nhanh với các chiến lược sản phẩm thân thiện với môi trường, chiến lược phát triển bền vững.
3.5 Thương mại và Trách nhiệm xã hội
Ngoài trách nhiệm với môi trường, doanh nghiệp Thụy Điển còn thực hiện trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp, thể hiện sự tôn trọng nhân quyền và xã hội. Chứng nhận SA 8000 (Social Accountability 8000) là một tiêu chuẩn quốc tế đối với trách nhiệm xã hội. Đây là một tiêu chuẩn tự nguyện có thể áp dụng cho bất cứ quy mô nào của tổ chức hay doanh nghiệp thuộc tất cả các ngành công nghiệp. SA 8000 đề ra tiêu chuẩn cơ bản đối với lao động trẻ em, lao động cưỡng bức, sức khỏe và an toàn, tự do của hội đoàn và quyền được thỏa thuận tập thể, phân biệt đối xử, thực hành kỷ luật, giờ làm việc và tiền bồi thường. Những yêu cầu của tiêu chuẩn này được xây dựng theo đề nghị của Tổ chức Lao động Quốc tế – ILO và các thỏa thuận và công ước của Liên hiệp Quốc.    
3.6 Giao dịch tiếp thị : 
Thụy Điển không hay thay đổi bạn hàng cung cấp và các quan hệ thương mại thường được xây dựng và duy trì qua nhiều thập kỷ. Đó hiển nhiên là một lợi thế của các nhà xuất khẩu đã có đối tác, nhưng là người mới thì phải cần có nhiều nỗ lực ban đầu để thâm nhập thị trường và tạo niềm tin là một nhà cung cấp uy tín.
Khi giao dịch tiếp thị, không nên nói quá sự thật về mình, vì không đáp ứng được sự phô trương này, sẽ không tìm được cơ hội khác để tiếp xúc với đối tác. Người mới cần có biết rõ sức cạnh tranh trên thị trường nhắm đến và có chiến lược tiếp thị phù hợp với khả năng của mình. Các chuyến đi ra nước ngoài của nhà sản xuất/xuất khẩu để bán hàng trực tiếp là một phương thức quan trọng và hiệu quả để thiết lập các mối quan hệ và thâm nhập thị trường. Người mua và người bán đều có thể đặt vấn đề và được trả lời ngay về điểm đó nên nhiều vấn đề có thể giải quyết trong một thời gian ngắn. Các chuyến ra nước ngoài cũng tạo cơ hội nhằm kiểm tra tình hình cạnh tranh.

3.7 Hội chợ thương mại :
Tham quan các hội chợ thương mại chuyên ngành cũng là một cơ hội nắm thông tin, thị hiếu, yêu cầu của thị trường, hệ thống phân phối, v.v.. của thị trường đó.

Tham gia hội chợ với tư cách là người triển lãm sản phẩm là một phương thức hữu hiệu để nắm rõ thị trường và thăm dò phản ứng của thị trường đối với sản phẩm của mình với thời gian ngắn nhất. 

3.8 Đơn chào hàng :
Hãy bảo đảm rằng bạn đã trình bày tất cả các thông tin cần thiết như nêu dưới đây trong thư chào hàng đầu tiên của bạn. Một thư chào hàng chứa tất cả thông tin liên quan đến sản phẩm là ấn tượng tốt đẹp đầu tiên nhà xuất khẩu mang đến cho đối tác nhập khẩu. 

· Sản phẩm : 
· Mô tả đầy đủ chi tiết kỹ thuật

· Gửi kèm tài liệu hay hình chụp sản phẩm, hay tài liệu quảng cáo

· Không nên chào nhiều loại hàng hóa khác nhau trong cùng một đơn chào hàng, nếu không có sự yêu cầu. Sự chuyên môn hóa sản phẩm thường gây ấn tượng tốt về sự lành nghề đối với sản phẩm đó.
· Giá cả :

· Bằng đồng tiền chuyển đổi được ra đồng cua-rôn Thụy Điển, thông thường là USD hay Euro.
· FOB cảng nước xuất khẩu hay CIF tại một cảng chính của Thụy Điển, hoặc chuyển tải thông qua một hải cảng Châu Âu (tùy theo chỉ định của khách hàng)

· Lưu ý : Doanh nhân Thụy Điển thường không thích trả giá, cần chào giá hợp lý nhất cho cả người mua lẫn người bán.

· Điều kiện thanh toán :
· Không có một chuẩn mực nào về điều kiện thanh toán. Bạn có thể đề nghị phương thức thanh toán theo thông lệ quốc tế, và tùy thuộc theo loại hàng hóa và mức độ tín nhiệm đối với người mua hàng.
· Số lượng :

· Khi đặt ra số lượng tối thiểu trong đơn chào hàng, bạn nên nhớ là Thụy Điển là một thị trường nhỏ, lượng hàng đặt thử là số lượng nhỏ.

· Chất lượng :

· Các nhà nhập khẩu Thụy Điển thường rất cẩn thận trong việc xác định chất lượng sản phẩm có phù hợp với hàng mẫu hay không, và chất lượng này có thay đổi giữa các đợt giao hàng hay không. 
· Khả năng cung ứng :

· Nhà nhập khẩu cần biết năng lực sản xuất và số lượng có thể xuất khẩu được. 

· Bao bì/ vận chuyển :

· Kiểu dáng bao bì, nguyên liệu đóng gói, kích cỡ đơn vị hàng hóa … cũng như phương tiện vận chuyển, thời gian giao hàng là những thông tin thường được các nhà nhập khẩu quan tâm. 
· Yêu cầu về bao bì và đại lý vận chuyển : có thể theo yêu cầu của người mua.

· Thông tin bảo đảm của nhà xuất khẩu :
· Thông tin về ngân hàng của nhà xuất khẩu,

· Tư cách hội viên các hiệp hội kinh doanh hay ngành hàng khác nhau,

· Kinh nghiệm xuất khẩu trong quá khứ.


Các nhà xuất khẩu mới cần lưu ý với những kinh nghiệm của các xuất khẩu đi trước : Có một thực tế là thông thường các doanh nghiêp nhỏ và vừa của Thụy Điển không bàn đến với nhà xuất khẩu về trách nhiệm của mình đối với việc cung cấp thông tin về các thay đổi tiêu chuẩn trong các quy định của Thụy Điển và EU đối với một số mặt hàng. Ví dụ : sự thay đổi về hàm lượng samonella trong cá và thịt, hàm lượng của một số loại kháng sinh trong hải sản, cấm sử dụng thủy ngân trong một số loại sản phẩm khác, v.v.. Các nhà xuất khẩu mới vẫn giao hàng theo quy định cũ, và sau khi hàng bị kiểm tra tại cửa khẩu là vi phạm các tiêu chuẩn mới, nhà nhập khẩu từ chối nhận hàng. Nhà xuất khẩu cần đặt vấn đề thông tin về các quy định nhập khẩu đối với một số mặt hàng (xem phần III và một số tài liệu khác tại mục Tài liệu) với nhà nhập khẩu khi ký hợp đồng.
Nguồn : Axfood, ISA, HUI, HSH, Phòng TM Stockholm và các cơ quan được kết nối.

Cập nhật ngày 06 tháng 5 năm 2010.
PAGE  
8

