CHƯƠNG I

CANAĐA – ĐẤT NƯỚC VÀ CON NGƯỜI

I.ĐỊA LÝ

Vị trí địa lý: Canađa là một quốc gia rộng lớn, nằm ở Bắc Mỹ, được bao bọc bởi biển Bắc Đại Tây Dương ở phía Đông, biển Bắc Thái Bình Dương ở phái Tây, biển Bắc Cực ở phía Bắc và tiếp giáp với Mỹ ở phía Nam.

Tổng diện tích: 9.970.610 km2, rộng thứ hai trên thế giới, trải dài qua sáu múi giờ. Lãnh thổ Canađa kéo dài từ đỉnh Cape Columbia trên đảo Ellesmere (phía Bắc) đến Middle Land ở hồ Erie (phía Nam). Khoảng cách Đông – Tây chỗ lớn nhất là 5.514 km từ Cape Spear Newfounland đến biên giới Yukon – Alaska.

Địa hình: Do diện tích lãnh thổ rộng lớn và trải dài nên ở Canađa có các yếu tố địa lý rất khác biệt như có nhiều vùng núi đá cao hiểm trở và các vùng thảo nguyên rộng lớn. Nhìn chung địa hình của Canađa tương đối bằng phẳng, có núi ở phía Tây và các vùng đất thấp ở phía Đông Nam.

KHÍ HẬU

Khí hậu: Canađa được đặc trưng bởi bốn mùa: xuân, hạ, thu, đông. Nhiệt độ thay đổi theo mùa, có lúc lên tới 30oC vào mùa hè hoặc xuống dưới tới -33oC vào mùa đông. Các yếu tố khác như độ ẩm và hơi lạnh của gió có thể làm cho thời tiết nóng hoặc lạnh hơn. Nhiệt độ giữa các vùng trên toàn lãnh thổ cũng có sự khác biệt: khu vực bờ biển phía Tây có khí hậu ôn đới; phía Bắc Atlantic lạnh hơn và thường có bão lớn vào mùa đông; vùng núi phía Tây, miên Trung và Praises lạnh hơn nhiều với các vùng khác.

Thiên tai: Các cơn lốc xoáy từ phía Đông dãy núi Rocky do sự kết hợp các luồng khí lớn từ Bắc Cực, Thái Bình Dương và khu vực đất liền Bắc Mỹ là nguyên nhân chủ yếu gây ra mưa và tuyết ở Canađa.

II.DÂN SỐ, DÂN TỘC VÀ TÔN GIÁO

1.Dân số

Dân số: 32,14 triệu người (Quý II/2005), dự kiến năm 2021 sẽ tăng lên khoảng 35,4 triệu người.

Mật độ dân số: bình quân 3,6 người/km2 (đứng thứ 179 trên thế giới và được xếp loại thấpt nhất trong các nước công nghiệp phát triển). Mật độ dân số của 3 khu vực lãnh thổ là Yukon, Northwest Territories và Nunavut chưa đến 1 người/km2.

90% dân số Canađa sống dọc theo 160 km biên giới với Mỹ, chủ yếu tập trung ở khu vực thành thị. Dân số 25 thành phố lớn của Canađa chiếm 64% tông dân số toàn Canađa. Năm thành phố lớn nhất của Canađa gồm: (Toronto 5,2 triệu dân), Montréal (3,6 triệu), Vancouver (2,2 triệu), Ottawa (1,1 triệu), Calgary (1 triệu).

Mức tăng trưởng dân số của Canađa là 0,9% trong năm 2005 chủ yếu dựa vào nguồn nhập cư. Tỷ lệ nhạp cư trong năm 2005 ước khoảng 5,9 người nhập cư / 1.000 dân. Trong khi đó, mức tăng dân số tự nhiên tại Canađa có xu hướng giảm đi (giảm khoảng 1/3) so với thời gian cách đây 5 năm. Dự kiến đến năm 2011, 30% dân số Canađa ở độ tuổi trên 55, lớn hơn số dân ở độ tuổi dưới 25. Tỷ lệ người trên 65 tuổi (độ tuổi về hưu ở Canađa) ngày càng tăng.

2.Dân tộc

Canađa là một đất nước đa văn hóa với cư dân từ khắp mọi nơi trên thế giới. Các nhóm dân tộc ở Canađa bao gồm:

· Gốc Anh: 28%

· Gốc Pháp: 23%

· Gốc Châu Âu: 15%

· Thổ dân 2%

· Gốc Châu Á, Châu Phi và Ả Rập: 6%

· Gốc khác: 26 %

3.Tôn giáo

Theo số liệu năm 2001, 43% dân số Canađa theo đạo Thiên chúa (giảm từ 45% năm 1991), 29% theo đạo Tin lành, 2,6% theo đạo Cơ đốc, 16% không theo đạo phai snào, còn lại là các đạo khác như đạo Islam, Hindu, đạo Phật v.v…

III.NGÔN NGỮ
Canađa sử dụng hai ngôn ngữ chính là tiếng Anh (chiếm 60%) và tiếng Pháp (chiếm 23%, chủ yếu ở Québec và bởi 1/3 dân số ở New Brunswick). 17% dân số sử dụng các ngôn ngữ khác (tiếng Trung Quốc, tiếng Italia, tiếng Đức…) là tiếng mẹ đẻ. Hiện nay tiếng Trung Quốc đã được xếp vào vị trí thứ ba sau tiếng Anh và tiếng Pháp và được sử dụng thường xuyên tại các gia đình.

Tiếng Anh được sử dụng làm ngôn ngữ kinh doanh trên toàn lãnh thổ Canađa, mặc dù khả năng giao tiếp bằng tiếng Pháp cũng cần thiết để bán sản phẩm hoặc dịch vụ tại Québec.

V.LỊCH SỬ

Những cư dân đầu tiên sinh sống trên vùng đất thuộc lãnh thổ Canađa ngày nay là người da đỏ (Anh điêng) và người Inuit (còn gọi là người Eskimo). Canađa đã bị Pháp chiếm làm thuộc địa và sau đó bị Anh chinh phục vào thế kỷ XVIII. Đầu thế ký XIX, Canađa phải bảo vệ mình chống lại nền cộng hòa Mỹ non trẻ. Rất nhiều người Mỹ trung thành với triều đình Anh quốc lán nạn ở Canađa vào thời điểm nổ ra cuộc Cách mạng Mỹ.

Năm 1867, một Chính quyền Liên bang Canađa tự trị hình thành từ sự lien kết các thuộc địa của Anh. Những năm tiếp sau đó, những lãnh thổ còn lại ở Bắc Mỹ thuộc Anh đã cùng gia nhập, và cư dân từ nhiều nước khác trên thế giới đến hội nhập cùng những người Pháp và Anh đến định cư từ trước đó.

Quốc khánh: 1/7 (1867)

VI.CƠ CẤU HÀNH CHÍNH

Thủ đô: Ottawa, thuộc địa phận bang Ontario.

Canađa gồm 10 bang bao gồm: Alberta, British Columbia, Manitoba, New Brunswick, Newfoundland & Labrador, Nova Scotia, Ontario, Prince Edward Island, Québec, Saskatchewan; và 3 khu vực lãnh thổ là Northwest Territories, Nunavut và Yukon Territory.

Mỗi bang ở Canađa có chính quyền riêng chịu trách nhiệm trước cơ quan lập pháp dân cư địa phương, ban hành pháp luật trong phạm vi pháp quyền của mình và chịu trách nhiệm về phần lớn các chi phí công cộng. Các bang được trực tiếp quản lý tài nguyên của mình, Chính phủ Liên bang chỉ quản lý tài nguyên thuộc 3 khu vực Yukon Territory, Northwest Territories và Nunavut. Ở cấp lien bang có các bộ, ngành chịu trách nhiệm đưa ra các chính sách ngoại thương ở phạm vi quốc gia. Các cơ quan liên bang chính điều tiết chính sách kinh tế, thương mại là Bộ Công Nghiệp, Bộ Tài chính, Bộ Tư pháp, Bộ Y tế, Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA), Cục Ngân sách Quốc gia… Tuy nhiên, đối với một số vấn đề quy định về Bảo vệ môi trường, an toàn giao thong… thì có thể vẫn có các qui định khác nhau hay riêng rẽ của từng bang.

Ở cấp bang nói chung tồn tại một cơ cấu chính quyền tương tự như cấp liên bang, tức là cũng có người đứng đầu cơ quan hành pháp bang, được gọi là Thủ hiến bang. Bộ máy hành chính bang cũng có thể có nhiều bộ (tủy theo nhu cầu của mỗi bang mà số bộ cấp bang có thể nhiều hay ít). Thủ hiến bang thường là đại diện của đảng phái chính trị nào chiếm đa số trong cuộc bầu cử chính quyền địa phương, theo nhiệm kỳ 4 hoặc 5 năm.

Một số nét khái quát về các bang và khu vực lãnh thổ của Canađa:

a. Alberta: có diện tích 66.19 km2 và số dân 2,9 triệu người tập trung chủ yếu ở vùng đồng bằng. Phía Nam là vùng thảo nguyên, khí hậu khô. Mùa đông ở Alberta lạnh và khô do ảnh hưởng của khí hậu lạnh Bắc Cực tràn xuống. Mùa hè ấm áp, tuy nhiên do lượng mưa ít nên hay bị hạn hán. Các ngành kinh tế chủ lực của bang gồm ngành sản xuất cá sản phẩm rừng (gỗ, bột gỗ), viễn thông, khai khoáng (chủ yếu là dầu lửa, hơi đốt tự nhiên à các chế phẩm từ dầu lửa), chế tạo và xây dựng. Thủ phủ của Alberta là Calgary.
b. British Columbia: là bang thuộc miền Tây của Canađa, nằm trên bờ biển Thái Bình Dương, có nhiều núi non, sông hồ và các nước trên thế giới. Bristish Columbia có diện tích 947.800 km2 và số dân 4,2 triệu người. Các ngành sản xuất chình là gỗ, giấy, bột giấy, chế biến thực phẩm và gia công kim loại. Vancouver là thành phố lớn nhất của bang có các cảng biển đang phát triển với nhịp độ rất nhanh. Thủ phủ của ban là Victoria, một thành phố lớn nằm trên mũi phía Nam của Vancouver Island.
c. Manitoba: nằm trong vùng thảo nguyên của Canađa, có diện tích 649.950 km2, đường bờ biển dài 917 km và dân số trên 1,1 triệu người. Miền Bắc Manitoba bị băng hà xâm thực và bào mòn. Miền Nam là đồng bằng rộng lớn và mầu mỡ với các ngành kinh tế chủ đạo là sản xuất ngũ cốc, chế biến thực phẩm, khai thác đồng, kẽm và dầu mỏ. Thủ phủ của Manitoba là Winnipeg.
d. New Brunswich: tiếp giáp với bang Québec và Mỹ, có khí hậu tương đối ôn hòa. Bang này có độ cao trên 300 – 450 m so với mặt nước biển và có đường bờ biênt dài 1.524 km. Diện tích của bang là 73.440 km2 với dân số trên 72 nghìn người. Các ngành kinh tế mũi nhọn của bang là ngành công nghiệp chế tạo, sản xuất điện, khai khoáng, nông nghiệp, gỗ và giấy. Saint – Jonh là thủ phủ đồng thời là trung tâm công nghiệp và hải cảng chính của New Brunswich.
e. Newfoundland & Labrador: nằm ở cực Đông của Canađa, có diện tích là 45.720 km2 và chiều dài bờ biển là 19.72 km. Dân số năm 2001 khoảng 513 nghìn người, trong đó 96% nói tiếng Anh, 3,9% sử dụng song ngữ Anh – Pháp. Kinh tế của bang phát triển chủ yếu dựa vào sản xuất hang hóa (nông nghiệp, công nghiệp chế tạo, xây dựng) (chiếm 23% GDP của bang) và các ngành dịch vụ (chiếm 77% ) với các ngành kinh tế mũi nhọn là khai khoáng, công nghiệp chế ạo, đánh cá, sản xuất điện và du lịch. Do điều kiện khí hậu không được thuận hòa, đấ chưa được khai thác tốt nên nông nghiệp của bang phần lớn phục vụ cho nhu cầu nội địa.
f. Nova Scoia: nằm nhô ra Vịnh Rundy (Rundy Bay) ở Đại Tây Dương. Bang có diện tích 55.49 km2, chiều dài bờ biển là 5.934 km và số dân gần 1 triệu người. Bang này có sản lượng hải sản lớn nhất Canađa; nghề chăn nuôi khá phát triển và có nguồn tài nguyên khoáng sản chính là than đá. Các ngành kinh tế mũi nhọn của bang bao gồm công nghiệp chế tạo, đánh cá, khai khoáng, nông nghiệp, gỗ và giấy. Thủ phủ của bang là Halifax nằm ngay trên cảng biển tự nhiên nên rất thuận lợi cho việc giao thương.
g. Ontario: có diện tích là 1.068.580 km2, gián tiếp với hồ nước ngọt lớn Great Lakes, Vịnh Hudson (Hudson Bay) và vịnh James (James Bay). Ontario có hai vùng địa lý là Canađa Shield và Saint Laurence (vùng bình nguyên của Great Lakes). Đây là bang có số dân tương đối lớn, trên 11 triệu người. Các ngành nông nghiệp và công nghiệp đều phát triển. Các ngành kinh tế mũi nhọn gồm công nghiệp chế biến, thiết bị vận tải, kim loại, gia công cơ khí, hóa chất, giấy và công nghiệp in. Thủ phủ Toronto của Ontario là trung tâm công nghiệp và thương mại của Canađa.
h. Prince – Edward Island: là bang nhỏ nhất ở Canađa với diện tích 5.660 km2 và chiều dài bờ biển là 1.17 km. Nông nghiệp là nghề chính của bang với 7% diện tích phục vụ cho trồng trọt (chủ yếu là khoai tây). Dân số ở đây cũng khá ít, chỉ trên 135.000 người trong đó 88,9% nói tiếng Anh, 11% sử dụng song ngữ Anh – Pháp và 0,1% nói tiếng Pháp. Thủ phủ của bang là Charlottetown.
i. Québec: là bang lớn nhất ở Canađa về diện tích với 1.554.680 km2 và chiều dài bờ biển là 10.839 km. Bang này có số dân tương đối đông là 7,3 triệu người. Phía Tây Nam Québec giáp với Ottawa, phía Đông Bắc giáp Newfoundland Labrador, được chia thành 3 vùng địa lý riêng biệt là vùng cao nguyên Canađa Sheild, vùng núi Appalachian và vùng bình nguyên thấp và bằng phẳng. Sản xuất công nghiệp và dịch vụ tương đối phát triển ở Québec nhưng nông nghiệp vẫn là một trong những nghề chính. Phần lớn sản lượng của Canađa về công nghiệp dệt, may mặc, chế biến thực phẩm, giấy và bột giấy, kim khí, hóa chất, gia công kim loại, thiết bị vận tải được bắt nguồn từ đây.
j. Saskatchewan: có diện tích 652.330 km2 với 2/3 là bình nguyên và thảo nguyên, dân số gần 1 triệu người. Đây là bang sản xuất ngũ cốc lớn của Canađa. Khí hậu ở Saskatchewan là khí hậu lục địa với mùa đông lạnh giá kéo dài, mùa hè nóng. Các ngành kinh tế mũi nhọn của bang gồm nông nghiệp, khai khoáng, chế tạo, điện, xây dựng và công nghiệp hóa chất. Thủ phủ của Saskatchewan là Regina.
k. Northwest Territories: là vùng đất rộng 3.426.320 km2 chiếm tới 1/3 diện tích đất liền của Canađa và có khí hậu lạnh giá. Chiều dài đường bờ biển là 111.249 km và dân số gần 40 nghìn người. Tài nguyên chính của khu vực lãnh thổ này là kẽm, vàng, chì, dầu lửa và hơi đốt. Thủ phủ của Northwest Territories là Yellowknife.
l. Nunavut: được tách từ Northwest từ ngày 1/4/1999 với diện tích 2 triệu km2, dân số gần 30 nghìn người. Ngành kinh tế chủ yếu của khu vực lãnh thổ này là khai khoáng, du lịc, săn bắt và sản xuất hang thủ công.
m. Yukon Territory: nằm ở phía Bắc British Columbia, có diện tích 483.450 km2 và dân số trên 28 nghìn người. Thời tiết ở đây vô cùng khác biệt, ấm về mùa hè, nhưng rất lạnh và ít mưa vào mùa đông. Giữa vùng núi Coast Mountain ở phía Tây và núi Mackenzie về phía Đông của Yukon Territory là vùng cao nguyên. Dãy núi St Elias ở khu vực lãnh thổ này có nhiều đỉnh cao tới 4.000 m và đỉnh cao nhất là ngọn núi Logan với 5.951m. Hiện tại Canađa mới khai thác vàng và bạc ở vùng này. Thủ phủ của Yukon Territory là Whitehouse.
VII.HỆ THỐNG CHÍNH TRỊ VÀ PHÁP LUẬT

1.Hệ thống chính trị

Canađa trở thành một quốc gia độc lập vào năm 1867 và hiện là một nước quân chủ lập hiến, một nhà nước Liên bang theo chính thể dân chủ nghị viện. Hiến pháp Canađa được thông qua ngày 17/4/1982.

Cơ quan hành pháp: đứng đầu Nhà nước là Nữ hoàng Anh, đại diện bởi Toàn quyền. Thủ tướng Canađa, người đứng đầu Chính phủ, theo truyền thống là một thành viên được bầu bởi Quốc hội. Thủ tướng lựa chọn các thành viên nội các, sau đó Toàn quyền chính thức bổ nhiệm.

Cơ quan lập pháp: Quốc hội đóng ở Ottawa gồm 2 viện: Thượng viện và Hạ viện. Thượng viện gồm 15 thành viên được Toàn quyền bổ nhiệm theo đề nghị của Thủ tướng, có thể làm việc đến 75 tuổi. Để trở thành Thượng nghị sĩ, tiêu chuẩn đầu tiên phải là công dân Canađa, có tuổi đời thấp nhất là 30 và phải sinh sống tại bang (hoặc vùng mà nghị sĩ này làm đại diện). Thượng viện có nhiệm vụ kiểm tra, giám sát việc thực hiện pháp luật, điều tra các vấn đề thuộc quốc gia, đại diện quyền lợi cho các bang, khu vực lãnh thổ và cộng đồng các dân tộc thiểu số. Hạ viện có 308 thành viên được bầu trực tiếp theo các lá phiêu phổ thong, có nhiệm kì 4 năm. Số lượng ghế trong Hạ viện được phân chia theo tỷ lệ dân từng bang. Hạ viện là cơ quan lập pháp chính trong Quốc hội, chịu trách nhiệm ban hành và giám sát thực thi các đạo luật, trong đó có luật về thương mại.

Cơ quan Tư pháp: đứng đầu là Tòa án Tối cao, các thẩm phán được Thủ tướng bổ nhiệm và được Toàn quyền thông qua.

2.Hệ thống pháp luật 

Hệ thống pháp luật của Canađa dựa theo hệ thống luật Anh (English com –mon law), trừ bang Québec the hệ thống luật Pháp (French law prevails).

Hệ thống pháp luật của Canađa khá đồ sộ, chi tiết và chặt chẽ. Vì vậy, ngoài hệ thống pháp luật ở cấp liên bang, mỗi bang hoặc khu vực lãnh thổ đều có hệ thống pháp luật riêng. Thông thường luật liên bang chỉ đề cập đến những vấn đề có liên quan đến nhiều bang sẽ được áp dụng. Ví dụ, các bang có những qui định cơ bản giống nhau về việc thành lập, mở chi nhánh kinh doanh nhưng lại khác nhau ở qui trình, thời gian, thủ tục xét duyệt cấp giấy phép.

Những bộ luật chính (1) liên quan đến kinh tế và thương mại gồm:

· Thỏa thuận Liên bang về Thực hiện Thương mại Nội bộ;

· Đạo luật về Trọng tài Thương mại;

· Đạo luật về Bao gói và Nhãn mác Hàng tiêu dùng;

· Đạo luật về các Sản phẩm độc hại;

· Đạo luật về Bảo vệ Giấy tờ kinh doanh;

· Đạo luật về các Công ty Thương mại Canađa;

· Bộ luật Lao động Canađa;

· Luật cạnh tranh;

· Luật về Tài sản trí tuệ;

· Đạo luật về Giao dịch Tín dụng Tiêu dùng;

· Đạo luật về Tiền tệ;

· Đạo luật về Bảo hiểm;

· Đạo luật về Vận tài;

· Đạo luật về Tiếp thị đa cấp;

· Đạo luật về Kiểm toán;

· Đạo luật về Buôn bán Hàng hóa;

· Đạo luật về An toàn và các Tiêu chuẩn kỹ thuật;

· Đạo luật về Đánh giá Môi trường Canađa;

· …

Bên cạnh đó, Canađa còn có rất nhiều bộ luật cấp liên bang và bang về những khía cạnh khác nhau và lĩnh vực ngành nghề khác nhau như thủy sản, thực phẩm chế biến, gia súc, tín dụng, cấp phép, kinh doanh rượu, bia và đồ uống có cồn, giao thông vận tải, năng lượng… Do vậy, bất kỳ nhà đầu tư hay kinh doanh nước ngoài nào muốn xuất khẩu, đầu tư hay kinh doanh tại thị trường Canađa cần tham khảo cả hệ thống luật pháp liên bang và nội bang.

Các cơ quan thuộc bang là những đơn vị hành chính trực tiếp giải quyết các vấn đề của nhà kinh doanh  tại bang đó. Thông qua những cơ quan này, nhà đầu tư hay kinh doanh có thể biết được rõ về luật và chính sách mà họ quan tâm như vấn đề đăng ký kinh doanh, bảo vệ người tiêu dùng, tiêu chuẩn chất lượng, môi trường, thuế, các qui định về lao động (qui định về tuyển dụng lao động, bảo hiểm lao động, mức thù lao làm thêm)…

Hầu hết các bang của Canađa đều theo đuổi chính sách khuyến khích đầu tư nước ngoài, do đó hầu như không có qui định kiểm soát ngoại hỗi nào được qui định và áp dụng ở Canađa, không có hạn chế nào về việc chuyển lợi nhuận hay vốn của nhà đầu tư nước ngoài và vay vốn từ nước ngoài, cũng như không có hạn chế nào về việc hoàn trả tiền vay, thanh toán nợ…

Các nhà xuất khẩu nên nghiên cứu một số luật liên quan như sau:

· Đạo luật về Hàng Nông sản của Canađa (www.inspection.gc.ca/english/reg/rege.shtml)                           

Bao gồm một số qui định về các mặt hàng sữa, trứng, rau quả tươi, mật ong, vật nuôi, gia cầm và một số sản phẩm chế biến liên quan.

· Đạo luật về Bao gói và Nhãn mác Hàng Tiêu dùng (www.inspection.gc.ca/english/reg/rege.shtml)

· Thuế quan (www.cbsa.asfc.gc.ca/general/publicatión/customs_tariff-e.html) Biểu thuế áp dụng cho hàng hóa nhập khẩu, không áp dụng cho dịch vụ.

· Luật về môi trường                     

(www.ec.gc.ca/enviroges/eng/default.cfm)                                    

Có ba đạo luật chính là: Đạo luật Đánh giá về môi trường của Canađa, Đạo luật Bảo vệ môi trường Canađa, Đạo luật Kiến nghị một số Loài có khả năng gây Nguy hiểm cho Môi trường.

· Một số qui định về giấy phép xuất khẩu và nhập khẩu (http://laws.justice.gc.ca/en/E-19)

· Các qui định về kiểm tra hàng cá 

www.inspection.gc.ca/english/reg/rege.html 

Các nhà nhập khẩu thủy sản phải xin giấy phép nhập khẩu và thông báo cho nhà chức trách liên bang tại Bộ Thủy sản và Đại dương Canađa về loại, chất lượng, nguồn gốc của cá nhập khẩu trước khi hàng đến biên giời Canađa.

· Đạo luật và các qui định về Thực phẩm và Thuốc www.inspection.gc.ca/english/reg/rege.shtml
· Đạo luật về các Sản phẩm Độc hại                                                 

www.hc-sc.gc.ca/english/reg/rege.shtml
· Đạo luật về Sức khỏe Động vật                                                     (www.cbsa.asfc.gc.ca/general/publications/customs_tariff-e.html)

· Đạo luật về Kiểm tra Mặt hàng Thịt www.inspection.gc.ca/english/reg/rege.shtml
· Đạo luật về Bảo vệ Cây trồng và một số qui định về việc cách ly cây trồng www.inspection.gc.ca/english/reg/rege.shtml                                                 Áp dụng cho việc nhập khẩu một số loại hoa và cây đã được cắt cuống.       

· Các sản phẩm cấm nhập khẩu                             www.cbsa.asfc.gc.ca/import/courier/postal/ind_prohibited-e.html
· Luật bang                                                       www.cra.arc.gc.ca/E/pub/eb/edb-a1/README.html                   

Nhập khẩu một số đồ uống có cồn phải xin phép trước tại ủy ban rượu của bang trước khi được hải quan thông quan.

· Hạn ngạch thuế quan                                                         www.inspection.gc.ca/english/corpaffr/publication/com_import/toce.shtml
· Đạo luật Dán nhãn Hàng Dệt may                

http://laws.justice.gc.ca/en/E-10           

VIII.TIỀN TỆ

Tiền tệ của Canađa được phân loại dựa theo hệ thống thập phân, với 100 xu = 1 đô la Canađa (CAD). Tiền xu được phát hành với mệnh giá bằng 2 đô la (a toonie), 1 đô la (a loonie) (tên hiệu của một loài chim lặn gavia trên đồng xu), 25 xu (a quarter), 10 xu (a dime, 5 xu (a nickel) và 1 xu (a penny). Tiền giấy được phát hành với mệnh giá 5$, 10$, 20$, 50$, 100$, 500$, 1000$.

Nếu đến Canađa, bạn có thể đổi tiền tại các cơ quan tài chính Canađa hoặc các gian hàng thu đổi ngoại tệ ở sân bay và các khu vực biên giới. Tuy nhiên, bạn cũng nên mang theo séc du lịch bằng đồng đo la Canađa (có thể mua tại các ngân hàng lớn trong nước)

IX.VĂN HÓA VÀ GIÁO DỤC

1.Văn hóa

Canađa là đất nước đa văn hóa, đa sắc tộc và chịu ảnh hưởng sâu sắc của nguồn gốc bản địa.

Nguồn gốc, các truyền thống, đặc điểm và thế giới quan của con người Canađa nói tiếng Anh rất khác nhau, trong khi những người Canađa nói tiếng Pháp là một cộng đồng thuần nhất hơn nếu xét về dân tộc, lịch sử và văn hóa. Văn hóa của những người Canađa nói tiếng Anh có sự pha trộn giữa văn hóa Anh và văn hóa Mỹ, còn văn hóa của những người Canađa nói tiếng Pháp lại có sự pha trộn giữa văn hóa Pháp và Mỹ. Nhìn chung, cách sinh sống, tổ chức gia đình, phong cách nấu nướng và ăn mặc của người Canađa giống với người Mỹ hơn là người Anh và Pháp. Mọi người dân nhập cư vào Canađa đều có thể giữ lại đặc trưng văn hóa của dân tộc mình.

Tính phức tạp, đa dạng về thành phần vùng miền và văn hóa của xã hội Canađa cho thấy không có một cách sống đơn nhất vào đối với người Canađa. Tuy nhiên, nhìn chung cũng có một số nét đặc trưng về đất nước Canađa. Phần lớn người dân Canađa có điều kiện ăn, mặc, ở tốt. Người Canađa cũng được hưởng một hệ thống chăm sóc sức khỏe rộng rãi và hiệu quả dành chon tất cả mọi người, bất kể họ sống ở khu vực nào, thu nhập hay địa vị xã hội của cao hay thấp.

Canađa có hơn 2.100 viện bảo tàng, trung tâm lưu trữ và di tích lịch sử, trong đó đáng lưu ý nhất là Bảo tàng Văn minh (nơi tôn vinh những di sản đa văn hóa của Canađa); Bảo tàng Tự nhiên, Bảo tàng Khoa học và Công nghệ và Viện Trưng bày Nghệ thuật Quốc gia. Bên cạnh đó, tại các bang cũng có các viện bảo tàng, trung tâm trưng bày hay như viện riêng với những tư liệu khá phong phú như Bảo tàng Hoàng gia Ontario có những bộ sưu tầm nghệ thuật, khoa học đời sống, trái đất và người Anh điêng.

Việc tăng cường mạnh mẽ các hoạt động văn hóa trên khắp đất nước Canađa trong những năm gần đây nhờ có sự góp sức của cả các tổ chức tư nhân lẫn chính phủ, phản ánh tình trạng song ngữ, tính chất đa nguyên văn hóa và sự khác biệt giữa các cùng của đất nước này.

Nghệ thuật biểu diễn ở Canađa được Chính phủ và công chúng hết sức ủng hộ. Trung tâm Nghệ thuật Quốc gia ở thủ đô Ottawa khai trưong năm 1969 có đông đảo các dàn nhạc giao hưởng và các công ty hoạt động trong lĩnh vực văn hóa, nghệ thuật. Vào các dịp lễ hội mùa hè và mùa thu, dọc con kênh dài nhất thế giới có tên gọi là Rideau có nhiều ban nhạc và hội chợ nghệ thuật, thủ công mỹ nghệ được tổ chức như Lễ hội Stratford Shakespeare ở Ontario, Lễ hội Shaw ở bên thác Niagara… Hầu hết các thành phố lớn đều có các rạp hát, rạp opera và dàn nhạc giao hưởng. Về mùa hè, nhiều thành phố thuộc các bang cũng có các lễ hội truyền thống như Lễ hội Văn hóa và Ẩm thực vùng Québec, ngày Khám phá ở Dawson được tổ chức để kỷ niệm sự kiện phát hiện ra vàng năm 1896.

2.Giáo dục

Hệ thống giáo dục của Canađa bắt nguồn từ truyền thống Anh – Mỹ và Pháp (chủ yếu ở bang Québec). Tiếng Anh và tiếng Pháp là hai ngôn ngữ quốc gia chính. Mỗi bang đều chịu trách nhiệm phát triển và duy trì hệ thống trường học riêng của mình. Ở Québec, truyền thống Pháp – Canađa được tiếp thu bởi hệ thống trường học Thiên chúa giáo (Roman Catholic). Mặc dù Canađa không có Bộ Giáo dục ở cấp trung ương nhưng Chính phủ Liên bang vẫn mở trường học cho trẻ em gốc Mỹ, tù nhân và con em quân nhân. Những trường học đầu tiên ở Canađa được mở theo lệnh của Giáo hội Thiên chúa giáo vào đầu thế kỷ 17. Các cấp giáo dục ở trình độ cao hơn được hình thành vào năm 1635.

Khi Canađa được chuyển giao từ người Pháp sang người Anh năm 1763, hệ thống giáo dục được xây dựng trên cơ sở có sự hợp nhất giữa nhà thờ, chính phủ và tư nhân. Đầu thế kỷ 19, các trường đại học đầu tiên ra đời, đó là trường Đại học McGill (1821), Đại học Toronto (1827), Đại học Ottawa (1848). Kể từ năm 1945 đến nay, nhiều trường đại học, viện nghiên cứu đã được hình thành và phát triển mạnh mẽ. Cả chính quyền Liên bang và các chính quyền địa phương đều hỗ trợ tài chính cho hệ thống giáo dục đại học ở Canađa. Giáo dục phổ thông bắt buộc ở Canađa đối với lứa tuổi từ 6 hoặc 7 cho đến 15 hoặc 16 tuổi, tùy thuộc từng bang. Canađa có khoảng trên 16 nghìn trường học cơ sở và phổ thông với hơn 5,3 triệu học sinh. Ngoài ra, Canađa còn có 19 trường học đặc biệt dành cho người mù và điếc. Hiện nay, Canađa có khoảng 69 trường đại học và cao đẳng được quyền cấp văn bằng, chứng chỉ, thu hút khoảng trên 600 nghìn sinh viên mỗi năm.

CHƯƠNG II

TỔNG QUAN KINH TẾ, THƯƠNG MẠI VÀ ĐẦU TƯ CỦA CANAĐA

I.NỀN KINH TẾ CANAĐA

Kể từ sau Chiến tranh Thế giới II, Canađa có sự tăng trưởng ấn tượng trong các lĩnh vực sản xuất, khai khoáng và dịch vụ, đưa Canađa từ nền kinh tế nông thôn trở thành nền kinh tế công nghiệp và đô thị. Hiệp địnhThương mại Tự do Canađa – Mỹ (1989) và Hiệp định Thương mại Tự do Bắc Mỹ (1994) (bao gồm Mê-hi-cô) đã đưa Canađa đạt tới mức tăng ngoạn mục về hội nhập kinh tế và thương mại với Mỹ. Nhờ có nguồn tài nguyên thiên nhiên dồi dào nguồn lực lao động lành nghề, Canađa đã trở thành cường quốc kinh tế đầy triển vọng, thuộc trong nhóm các nước công nghiệp phát triển ở trình độ cao (G7). Xuất khẩu của Canađa luôn ở thế xuất siêu, chiếm gần 1/3 GDP.

Trong thời kỳ 1990 -1991, kinh tế Canađa tăng trưởng chậm. Nhưng những năm cuối của thế kỷ 20, kinh tế Canađa đã phát triển tốt, được coi là giai đoạn tốt nhất trong khoảng 30 năm vừa qua. Tuy nhiên, kinh tế năm 2001 tăng trưởng chậm lại do ảnh hưởng của kinh tế Mỹ, chỉ đạt khoảng 2,5% (so với 4,4%) của năm 2000. Trong 7 năm liên tục Canađa được Liên hiệp quốc xếp hàng đầu về chất lượng cuộc sống. Trong năm 2001, tỷ lệ thất nghiệp ở nước này khoảng 6,9%. Canađa đã cân bằng được ngân sách và liên tục bội thu trong mấy năm gần đây. Năm tài chính 2000 – 2001 bội thu 6,99 tỷ USD, nâng tổng số tính đến 6/2001 là 19,75 tỷ USD.

Trong năm 2002, kinh tế Canađa đã phục hồi nhanh hơn so với các nước G7 khác, lượng hàng tồn kho thấp, tiêu dùng tăng mạnh có liên quan đặc biệt đến nền kinh tế Hoa Kỳ. Có một số nhân tố làm tăng trưởng kinh tế ở Canađa là đồng vốn được sử dụng có hiệu quả; sự phụ thuộc vào công nghệ thông tin ít; nhu vầu nhà cửa ở Hoa Kỳ tăng mạnh làm phát triển đột biến ngành công nghiệp vật liệu xây dựng Canađa. Chính sách tài chính của Chính phủ Canađa đã tạo ra thặng dư đáng kể cho ngân sách nhà nước. Nợ chính phủ đã giảm nhiều nhưng vẫn chiếm gần 60% GDP. Chính phủ cam kết cân đối ngân sách và giảm nợ hơn nữa. Trong tương lai, chính sách tiền tệ sẽ từng bước được thắt chặt ở mức cần thiết nhằm tiếp tục cân bằng nhu cầu mạnh trong nước.

Trong năm 2003, nền kinh tế Canađa xếp hàng thứ 8 trên thế giới với GDP đạt 830 tỷ USD, tính theo bình quân đầu người đạt khoảng 26.000 USD. Tuy nhiên, so với các năm trước, mức tăng trưởng kinh tế thấp hơn, chỉ đạt 1,9% do có một số sự cố như dịch SARS, cháy rừng, dịch bò điên, mất điện trên phạm vi rộng tại một số bang của Canađa và Mỹ. Phân bổ GDP theo ngành trong năm là: nông nghiệp chiếm khoảng 3,5%, công nghiệp 35%, dịch vụ 61,5 %. Tổng số lao động của toàn nền kinh tế vào khoảng 16 triệu người (độ tuổi lao động ở Canađa được tính từ năm 15 tuổi). Canađa hiện là nước có tỷ lệ lạm phát và mức chênh lệch ngân sách quốc gia thấp nhất trong các nước công nghiệp phát triển G7.

Ngày nay, Canađa đã trở thành một xã hội công nghiệp phát triển mạnh và đã gia nhập Câu lạc bộ một ngàn tỷ USD. Canađa luôn có sự tương đồng chặt chẽ với Mỹ về hệ thống kinh tế thị trường, mô hình sản xuất và đời sống thịnh vượng. Canađa theo đuổi chính sách kinh tế, thương mại “mở”, cho phép và tạo điều kiện cho cạnh tranh tự do và bình đẳng, trong một môi trường kinh doanh có trật tự luật pháp chặt chẽ.

II.CÁC CHỈ SỐ KINH TẾ CƠ BẢN

· GDP ngang giá sức mua (ước 2004): 1.023 tỷ USD.

· GDP ngang giá sức mua/người (ước 2004): 31.500 USD.

· Mức tăng trưởng kinh tế: 2,4 % (2004), 1,9% (2003), 3,4% (2002), 2,5% (2001), 4,4% (2000).

· Mức phân bổ GDP theo khu vực (2004): nông nghiệp (2,3%), công nghiệp (26,4%), dịch vụ (71,3%).

· Mức tăng giá tiêu dùng: 1,8% (2002), 2,5% (20010.

· Lực lượng lao động (2004): 17,37 triệu người.

· Lực lượng lao động theo ngành (2000): nông nghiệp (3%), sản xuất (15%), xây dựng (5%), dịch vụ (74%), khác (3%).

· Ngân sách (Chính quyền Liên bang, chính quyền bang / vùng lãnh thổ và chính quyền địa phương) (2004): thu 116 tỷ USD / chi 111 tỷ USD.

· Mức tăng trưởng sản xuất (2000): 4,5%.

· Tổng dự trữ quốc tế (2003): 36 tỷ USD (đứng thứ 19 trên thế giới).

· Xuất khẩu bình quân đầu người: 8,3 nghìn USD.

· Hệ số thu nhập giữa 20% số dân giầu nhất và 20% số dân nghèo nhất (1997): 5,4 lần.

· Chỉ số phát triển con người (HDI) (2001): 0,937%.

· Chỉ số phát triển liên quan đến giới (GDI): 0,938 (đứng thứ 5 thế giới).
III.CƠ SỞ HẠ TẦNG KINH TẾ

Do diện tích rộng lớn nên Canađa đã phát triển một hệ thống vận tải đường thủy, đường không và đường bộ tương đối hiện đại, bao gồm những mạng lưới mở rộng các đường cao tốc và đường sắt. Hệ thống hàng không quốc gia bao gồm mạng lưới các sân bay quốc tế, quốc gia, khu vực, địa phương và Bắc Cực. Hệ thống đường thủy bao gồm 24 cảng chính và đường biển St.Lawrence nối liền Đại Tây Dương với khu vực thị trường rộng lớn trong đất liền ở Bắc Mỹ. Hàng nhập khẩu có thể được chuyển qua một trong số những cảng chính của Canađa, mặc dù chúng thường được đổ tại cảng Mỹ và vận chuyển bằng đường bộ tới Canađa. Các cảng hàng đầu của Canađa là Vancouver (bở biển phía Tây), Montréal, Toronto và Thunder Bay (đường bờ biển St.Lawrence), Halifax (Nova Scotia) và Saint John (New Brunswichk) (bờ biển phía Đông).

Hầu hết du khách nước ngoài đến Canađa qua các sân bay quốc tế ở Toronto, Montréal hoặc Vancouncer. Canađa có các đường bay mở rộng và itn cậy giữa các thành phố tại Canađa và với các thành phố ở Mỹ. Du lịch bằng đường hàng không giữa các bờ biển tại Canađa (coat-to-coat) (không tính thời gian nối chuyến và ảnh hưởng của múi giờ) hết khoảng 8 tiếng; thời gian đi bằng máy bay từ miền Trung Canađa (Toronto)  và bờ biển phía tây (Vancouver) xấp xỉ 5 tiếng, từ Toronto đến Montréal là 1,5 tiếng.

IV.CÁC NGÀNH CÔNG NGHIỆP MŨI NHỌN CỦA CANAĐA

Các ngành công nghiệp mũi nhọn của Canađa bao gồm:

· Khai khoáng: là một ngành quan trọng của nền kinh tế Canađa, chiếm 10,7% tổng kim ngạch xuất khẩu, 3,1% GDP và gần 2% tổng lực lượng lao động trong năm 2003. Gần một nửa khối lượng vận tải đường sắt và đường biển của Canađa dành cho vận chuyển khoáng sản và kim loại từ nơi khai thác đến nơi sản xuất ra các sản phẩm giá trị gia tăng. Hiện tại ở Canađa có trên 300 mỏ với giá trị sản xuất khoáng sảng phi nhiên liệu đạt 23,4 tỉ USD mỗi năm. Hoạt động khai khoáng được thực hiện ở hầu hết các công đoạn bao gồm khai thác, nghiền, nung chảy và tinh luyệ, sản xuất kim loại và hợp kim.

· Quốc phòng và hang không: Canađa là một trong các quốc gia có ngành quốc phòng và hàng không phát triển nhất thế giới với hơn 400 công ty và 75 nghìn lao động có kỹ thuật cao. Năm 2003 tổng giá trị doanh thu gộp của ngành đạt 21,3 tỷ USD. Đây là một trong số các ngành công nghiệp xuất khẩu hàng đầu của Canađa với 77% sản lượng được xuất khẩu tới các thị trường trên toàn thế giới. Ngành này cũng gắn kết mật thiết với ngành công nghiệp quốc phòng và hàng không của Mỹ, với 85% sản phẩm xuất khẩu cho thị trường Mỹ. Hàng năm, đầu tư cho nghiên cứu và phát triển của Canađa đối với ngành này đạt xấp xỉ 1 tỷ USD.

· Thực phẩm nông nghiệp (Agri-food): đây là một trong những ngành công nghiệp chế biến có tính cạnh tranh cao nhất thế giới của Canađa. Theo kết quả đánh giá của công ty kiểm toán KPMG năm 2004, lợi thế chi phí của ngành này ở Canađa đứng trên Mỹ là 4,7%. Ngành này luôn tạo ra những sản phẩm thực phẩm an toàn, chất lượng cao nhờ tiếp cận được nguồn cung dồi dào, giá cả cạnh tranh, thành phẩm nguyên liệu có chất lợng tốt được trồng ở những vùng đất màu mỡ và được tưới nước sạch. Bên cạnh đó, ngành này áp dụng triệt để các hệ thống kiểm tra, kiểm soát thực phẩm được quốc tế thừa nhận như hệ thống HACCP.

· Hóa chất: là ngành có tỷ suất lợi nhuận cao nhất Bắc Mỹ, chi phí sản xuất và kinh doanh thấp, có vị trí chiến lược và thu hút hơn 10 tỷ USD đầu tư nước ngoài trong giai đoạn 1997-2003. Gần như tất cả các công ty hóa chất lớn của thế giới đều có cơ sở sản xuất, nghiên cứu hay phát triển tại Canađa. Trong số 25 công ty hóa chất lớn nhất tf thì có 21 công ty đã có cơ sở sản xuất ở Canađa. Theo điều tra của KPMG năm 2004, tại 11 nước công nghiệp ở Bắc Mỹ, Châu Âu và Châu Á – Thái Bình Dương thì Canađa được xếp hạng là nước có chi phí đầu tư thấp nhất đối với ngành hóa chất. Hiện nay, ngành này có 2.145 công ty với lực lượng lao động có kỹ năng là trên 90 nghìn người, tổng gía trị xuất khẩu đạt 20,3 tỷ USD trên tổng giá trị sản phẩm là 42 tỷ USD.

· Dược phẩm: cũng như các ngành có thế mạnh tren, ngành này của Canađa có nhiều lợi thế về chi phí nên thu hút lượng lớn vốn đầu tư nước ngoài. Năm 2003 ngành này xuất khẩu được 3,4 tỷ USD sản phẩm dược phẩm trên tổng doanh thu 14 tỷ USD. Ngoài lợi thế chi phí, ngành này phát triển mạnh về nghiên cứu trong các lĩnh vực gen, công nghệ sinh học, công nghệ protein, hệ thống sản xuất dược phẩm mới, phương pháp miễn dich…

· Dầu mỏ và khí đốt tự nhiên: ngành này có lực lượng lao động kỹ thuật cao, công nghệ và máy móc thiết bị hiện đại. Trữ lượng dầu mỏ của Canađa ở mức khoảng 180 tỷ thùng, đứng thứ 2 thế giới, trước cat Iran, Iraq và chỉ sau A rập Xê út. Canađa là nước sản xuất lớn thứ 3 thế giới về khí gas tự nhiên và thứ 9 về dầu thô. Canađa cũng có nguồn cát dầu lớn nhất thế giới, trong khi nguồn dự trữ ở ngoài khơi cũng mới bắt đầu được khai thác. Một lợi thế khác đáng chú ý là Canađa nằm sát cạnh thị trường tiêu thụ dầu mỏ lớn nhất thế giới là Mỹ. Năm 2002, Canađa khai thác 2,7 triệu thùng dầu/ngày (trong đó 1,7 triệu thùng đanh cho xuất khẩu) và 2,1 nghìn tỷ m3 khí gas tự nhiên (trong đó 1,3 nghìn tỷ m3 là để xuất khẩu).

· Ngoài ra, các ngành công nghiệp ôtô, công nghệ thông tin, thiết bị y tế và nhựa đều là những ngành công nghiệp mũi nhọn của Canađa.

V.NGOẠI THƯƠNG CANAĐA

Kim ngạch xuất khẩu hàng năm của Canađa khá cao. Với tốc độ tăng trưởng nhanh hơn tốc độ tăng trưởng chung của nền kinh tế nên xuất khẩu hàng hóa và dịch vụ năm 2004 của Canađa đã đóng góp 38,1% vào GDP của Canađa (tăng 0,4% so với mức 37,7% vào thu nhập quốc dân của Canađa. Trong năm 2004, Canađa xuất khẩu chủ yếu sang Mỹ (85,2%), Nhật (2,1%), Vương quốc Anh (1,6%)… và nhập khẩu chủ yếu từ Mỹ (58,9%), Trung Quốc (6,8%), Mexico (3,8%)…
Kim ngạch xuất nhập khẩu của Canađa (1995-2004)

Đvt: tỷ USD

	
	1995
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	XUẤT KHẨU
	191,061
	202,286
	215,297
	214,727
	239,198
	278,218
	260,958
	252,413
	271,748
	316,387

	NHẬP KHẨU
	164,315
	170,564
	197,149
	201,202
	215,635
	240,363
	221,147
	222,147
	239,709
	273,293


Các mặt hàng xuất nhập khẩu chính của Canađa năm 2004

Đvt: triệu USD

	STT
	Mặt hàng
	Kim ngạch XK
	Kim ngạch NK

	1
	Xe các loại trừ toa xe lửa hoặc xe điện, phụ tùng và linh kiện đi kèm
	61.584
	49.515

	2
	Nhiên liệu khoáng, dầu khoáng và các sản phẩm chiết xuất từ chúng, các chất chứa Bitum, các loại sáp khoáng chất
	52.755
	19.372

	3
	Lò phản ứng hạt nhân, nồi hơi, máy công cụ, trang thiết bị cơ khí, phụ tùng và linh kiện của các loại máy trên
	25.141
	44.928

	4
	Gỗ và các mặt hàng bằng gỗ, than củi
	16.888
	2.748

	5
	Máy móc thiết bị điện, máy ghi và sao âm thanh, hình ảnh truyền hình, phụ tùng linh kiện của các loại máy trên
	14.495
	28.105

	6
	Giấy và bìa giấy, các sản phẩm bằng bột giấy
	11.859
	4.701

	7
	Nhựa và các sản phẩm nhựa
	10.103
	9.756

	8
	Phương tiện bay, tàu vũ trụ và các bộ phận của chúng
	7.257
	3.620

	9
	Nhôm và các sản phẩm bằng nhôm
	6.733
	2.853

	10
	Đồ dùng (giường, tủ, bàn ghế, chăn, ga, gối, đệm, đồ trang trí phòng ngủ, đèn các loại, biển tên, biển hộp chiếu sáng và các loại biển tương tự, các cấu kiện nhà lắp sẵn)
	6.219
	5.027

	11
	Bột giấy làm từ gỗ hoặc từ các chất liệu sợi xenlulô khác (phế liệu và các phế thải)
	5.618
	446,3


	12
	Ngọc trai thiên nhiên hoặc nuôi cấy; đá quý hoặc đồ gắn đá quý; kim loại quý; kim loại mạ; các sản phẩm từ ngọc trai, kim loại và/hoặc đá quý; đồ mỹ ký; tiền kim loại
	5.233
	2.698

	13
	Các sản phẩm bằng sắt hoặc thép
	4.416
	5.567

	14
	Sắt và thép
	4.095
	5.862

	15
	Hóa chất hữu cơ
	3.705
	5.142

	16
	Dụng cụ và máy quang học, thiết bị chụp ảnh, dụng cụ đo lường, dụng cụ và máy móc y tế
	3.608
	8.845

	17
	Thịt và các bộ phận nội tạng của động vật được làm thực phẩm
	3.537
	811,9

	18
	Niken và các sản phẩm bằng nhôm
	3.342
	175

	19
	Ngũ cốc
	3.238
	423,1

	20
	Cá, động vật giáp xác, động vật thân mềm và động vật không xương sống sống dưới nước khác
	3.036
	1.139

	21
	Cao su và các sản phẩm bằng cao su
	3.026
	4.028

	22
	Dược phẩm
	2.957
	6.574

	23
	Hóa chất vô cơ, các hợp chất vô cơ hoặc hữu cơ của kim loại quý, đất hiếm, các nguyên tố phóng xạ hoặc các chất đồng vị
	2.327
	2.163

	24
	Phân bón
	2.322
	396,8

	25
	Hạt và quả có dầu, các loại quả và hạt khác, cây công nghiệp, cây dược liệu, rơm rạ làm thức ăn gia súc
	1.937
	497,4

	26
	Đồ chơi, dụng cụ dùng cho giải trí, thể dục, thể thao, phụ tùng và linh kiện đi kèm
	1.007
	2.848

	27
	Các sản phẩm hóa chất khác 
	1.242
	2.612

	28
	Sách báo, tranh ảnh và các sản phẩm in ấn khác, các bản thảo viết bằng tay, đánh máy và bản in
	1.494
	2.602

	29
	Hàng may sẵn, không phụ thuộc loại hàng dệt kim đan hoặc móc
	901,9
	2.515

	30
	Hàng may sẵn, thuộc loại hàng dệt kim đan hoặc móc
	842,45
	2.156

	31
	Quả và hạt ăn được: quả họ chanh hoặc họ dưa
	293,8
	2.021

	32
	Đồ uống, rượu và giấm
	1.007
	1.949

	
	Tổng kim ngạch xuất nhập khẩu 
	316.452
	272.955


(Nguồn: Statistic Canađa)

VI.ĐẦU TƯ NƯỚC NGOÀI

Canađa vừa đóng vai trò là nước tiến hành đầu tư vừa là nước nhận đầu tư trực tiếp nước ngoài (FDI), do đó tỉ lệ các doanh nghiệp xuất khẩu của Canađa rất cao, đặc biệt trong lĩnh vực công nghiệp. Tiếp tục thu hút đầu tư nước ngoài là một trong những nội dung chủ yếu trong chính sách kt cuar nc ngoaif laf mootj trong những nội dung chủ yếu trong chính sách kinh tế của Canađa. Năm 2002, lượng vốn đầu tư trực tiếp ra nước ngoài của Canađa đạt tới 248.13 tỷ USD, tăng 78% so với năm 1997. Vốn đầu tư vào trong nước đạt 204,48 tỷ USD, tăng 65% so với năm 1997.

Phần lớn vốn đầu tư trực tiếp nước ngoài vào Canađa tập trung ở lĩnh vực khai thác tài nguyên (chủ yếu là năng lượng), lĩnh vực dịch vụ (chủ yếu là dịch vụ tài chính), phương tiện vận tải, sản phẩm dược, sản phẩm may mặc, thực phẩm và sản phẩm điện, điện tử.

VII.QUAN HỆ QUỐC TẾ

1.Quan bệ với các quốc gia láng giềng

Canađa có mối quan hệ chặt chẽ với nước láng giềng Mỹ và Mê-hi-cô. Canađa và Mỹ đều là thành viên NAFTA và Liên minh Quốc phòng NORAD. Một trong những mục tiêu chính của Canađa trong Hội nghị Thượng đỉnh America (tổ chức vào tháng 4/2001 tại Québec) là hướng tới Khu vực Thương mại Tự do Americas (FTAA) vào năm 2005.

2.Quan hệ với cộng đồng quốc tế

Canađa là nước ủng hộ mạnh mẽ cho Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO) và các khu vực thương mại tự do mở rộng. Một phần trong chính sách đối ngoại của Canađa là xúc tiến hòa bình và an ninh quốc tế thông qua các cơ quan hợp tác đa biên và tôn trọng nhân quyền 1 an ninh nhân loại.

3.Tham gia các tổ chức quốc tế và khu vực

Canađa tham gia các tổ chức quốc tế và khu vực sau: ACCT, ADB, APEC, ARF, ASDB, ASEAN (tư cách đối tác đối thoại), Australia Giống, BIS, C, CĐB, CE (tư cách quan sát viên), EAPC, EBRD, ESA (tư cách hợp tác), FAO, G-7, G-8, G-10, IADB, IAEA, IBRD, ICAO, ICC, ICCT, ICFTU, ICRM, IĐA, IEA, IFAD, IFC, IFRCS, IHO, ILO, IMF, IMO, Interpol, IOC, IOM, ISO, ITU, MIGA, MINUSTAH, MONUC, NAM (tư cách khách mời), NATO, NEA, NSG, OAS, OECD, OPCW, OSCE, Paris Club, PCA, UN, UNAMSIL, UNCTAD, UNDOF, UNESCO, UNFICYP, UNHCR, UNMOVIC, UNTSO, UPU, WCL, WCO, WFTU, WHO, WIPO, WMO, WTOO, WTO, ZC...

CHƯƠNG III

QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM – CANAĐA

Việt Nam và Canađa chính thức ký Hiệp định Thương mại vào tháng 11/1995. Từ khi có Hiệp định Thương mại, quan hệ thương mại hai chiều phát triển mạnh. Trước năm 1995, kim ngạch xuất khẩu hai chiều đạt khoảng từ 20 đến 35 triệu USD/năm, trong đó mặt hàng Việt Nam xuất khẩu chủ yếu sang Canađa là thủy sản và nhập khẩu chủ yếu là tân dược. Đến năm 1995, kim ngạch xuất nhập khẩu hai chiều đã đạt 75 triệu USD, cơ cấu mặt hàng cũng được mở rộng. Việt Nam xuất khẩu sang Canađa gồm giầy dép, thủy sản, cà phê, hàng may mặc và nhập khẩu từ Canađa gồm máy móc thiết bị, phương tiện vận tải, tân dược và lúa mỳ.

Trong thời gian, qua mặc dù tình hình chính trị và kinh tế thế giới có những biến động nhưng quan hệ thương mại hai chiều giữa Việt Nam và Canađa vẫn tăng trưởng tương đối ổn định, đạt khoảng từ 15 đến 18%/năm, trong đó tốc độ tăng trưởng xuất khẩu nhanh hơn nhập khẩu. Cụ thể trong năm 1995, Việt Nam xuất khẩu sang Canađa gần 55,4 triệu USD. Đến năm 2004 con sô này đã lên toái 345,7 triệu USD, tăng gấp 6 lần. Nhập khẩu từ Canađa trong cùng thời gian tăng gấp 3 lần, từ 25,4 triệu USD năm 1995 lên 84,2 triệu USD năm 2004. Càng những năm về sau tốc độ tăng trưởng càng nhanh, đưa Việt Nam vươn lên vị trí thứ 44 trong số các nước xuất khẩu sang Canađa. Theo cơ quan Thống kê Canađa, xuất khẩu của Việt Nam sang Canađa 7 tháng đầu năm 2005 tăng 33,4%, đạt 237,75 triệu USD, nhập khẩu tăng 182,2%, đạt 109,3 triệu USD. Điều  này cho thấy, càng ngày các doanh nghiệp của hai nước càng quan tâm và đánh giá đúng tiềm năng của nhau hơn.

Kim ngạch xuất khẩu một số nhóm hàng của Việt Nam sang Canađa 2004

Đvt: triệu USD

	TT
	Nhóm hàng chính
	Tổng kim ngạch NK của Canađa (1)
	Kim ngạch XK của Việt Nam sang Canađa (2)
	Tỷ lệ % (2)(1)

	1
	Giầy dép
	1.120,8
	75,145
	6,7

	2
	Hàng dệt may
	9.048,8
	58,933
	0,65

	3
	Thủy sản
	1.139
	46,763
	4,1

	4
	Xe đạp và phụ tùng xe đạp
	136,6
	25,4
	20,5

	5
	Đồ gỗ nội thất
	5.027
	21,122
	0,42

	6
	Cà phê
	400,6
	17,107
	4,27

	7
	Hạt điều (tươi và khô)
	51,66
	21,256
	41,1

	8
	Các sản phẩm chế biến thịt, cá hoặc động vật giáp xác
	593,55
	8,655
	1,45

	9
	Lò phản ứng hạt nhân, nồi hơi, máy công cụ, trang thiết bị cơ khí
	44,928
	4,571
	0,01

	10
	Sản phẩm bằng da thuộc, túi sách các loại
	751,25
	12,779
	1,7

	11
	Đồ gốm sứ các loại
	751,2
	5,503
	0,73

	12
	Cao su và các sản phẩm từ cao su
	4.028,17
	4,808
	0,11

	13
	Nhựa và các sản phẩm từ nhựa
	9.756
	3,691
	0,03

	14
	Máy móc thiết bị điện và linh kiện
	28.105
	3,504
	0,012

	15
	Hạt điều
	12,18
	3,478
	28,5

	16
	Các chế phẩm từ ngũ cốc, bột, tinh bột, sữa và các sản phẩm từ sữa
	1.226,3
	2,143
	0,17

	17
	Đồ chơi, dụng cụ dùng cho giải trí, thể dục, thể thao và linh phụ kiện đi kèm
	2.848
	1,739
	0.06

	18
	Mũ, khăn, mạng đội đầu và các bộ phận của các sản phẩm trên
	171,08
	1,6
	0,93

	19
	Các sản phẩm từ sắt thép
	5.567,4
	1,136
	0,02

	20
	Động vật sống
	87,07
	1,106
	1,2

	21
	Chè
	98,16
	0,375
	0,38

	
	Tổng cộng
	272.955,2
	345,778
	0,12


(Nguồn: Statistic Canađa)

Như vậy, tổng kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam nói chung và kim ngạch của từng nhóm hàng cụ thể nói riêng hiện chiếm thị phần rất nhỏ so với tổng lượng nhập khẩu của Canađa. Nguyên nhân này xuất phát từ hai phía, đó là:

· Canađa tập trung buôn bán với một số đối tác lớn. Theo số liệu năm 2004, 81,8% kim ngạch xuất khẩu của Canađa sang Mỹ, 6,3% sang EU, 2,4% sang Nhật Bản, 3,3% sang các nước OCED khác, và 6,3% sang các nước còn lại. Về nhập khẩu, năm 2004 Canađa nhập khẩu 68,9% từ Mỹ, 10% từ EU, 2,8% từ Nhật Bản, 6,1% từ các nước OCED khác, và 12,2% từ các nước còn lại. Tuy nhiên hiện nay Canađa chủ trương đa dạng hóa quan hệ do nhận thức được sự bất lợi trong việc quá tập trung buôn bán với Mỹ nên tỷ trọng kim ngạch buôn bán hai chiều với Mỹ ngày càng có xu hướng giảm.
· Các doanh nghiệp Canađa ít quan tâm đến thị trường Việt Nam. Ở Châu Á, ngoài Nhật Bản, Trung Quốc, Ấn Độ, Hàn Quốc, họ quan tâm đến một số thị trường như Thái Lan, Indonesia, Phi11ippines và Singapore...
· Bản thân các doanh nghiệp Việt Nam cũng ít chú trọng đến thị trường Canađa và chỉ tập trung chủ yếu vào thị trường Mỹ, đồng thời chưa thấy hết được tính thống nhất của thị trường Bắc Mỹ nói chung. 
· Hệ thống luật thương mại của Canađa tương đối phức tạp. Hàng nhập khẩu vào Canađa phải chịu sự điều tiết của luật liên bang và luật nội bang. Các luật này nhiều khi không thống nhất (nhất là đối với bang Québec). Trong khi đó sự am hiểu về luật của các doanh nghiệp Việt Nam nói chung còn nhiều hạn chế. 
· Canađa là một trong số những nước có hệ thống kiểm soát chất lượng vào loại chặt chẽ nhất trên thế giới, đặc biệt là đối với hàng thực phẩm nhằm bảo đảm an toàn vệ sinh và bảo vệ quyền lợi người tiêu dùng. Ngoài yêu cầu về chất lượng nói chung, yêu cầu về bao bì đóng gói, ký mã hiệu, ngôn ngữ ghì trên bao bì... cũng hết sức nghiêm ngặt. 
· Cho đến nay, hàng hóa xuất khẩu của Việt Nam chưa tiếp cận được các kênh phân phối lớn của Canađa, rất nhiều mặt hàng đã có mặt tại Canađa nhưng phải qua công ty trung gian của nước thứ 3.
· Hàng xuất khẩu của Việt Nam sang Canađa thường gặp những trở ngại trong khâu thanh toán. Hầu hết các doanh nghiệp Việt Nam thường yêu cầu thanh toán theo phương thức tín dụng L/C không hủy ngang, thanh toán ngay khi chuyển giao xong đầy đủ bộ chứng từ. Tuy nhiên các doanh nghiệp Canađa thích sử đụng phương thức thanh toán khác như D/P, D/A... để đỡ tốn kém và ít rủi ro hơn. Đây là thói quen thanh toán của các doanh nghiệp Bắc Mỹ nói chung, nhất là đối với hàng thực phẩm, các doanh nghiệp Canađa chỉ chấp nhận thanh toán khi có sự đồng ý cho phép nhập khẩu của Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa (CFIA). 
· Tính cạnh tranh của hàng hóa Việt Nam tại thị trường Canađa chưa cao do các yếu tố về giá cả, mẫu mã, chất lượng và khoảng cách địa lý. Cho đến nay, Việt Nam và Canađa chưa có tuyến vận tải đường biển cũng như hàng không trực tiếp, hàng hóa xuất nhập khẩu giữa hai nước đều phải chuyển tải qua nước thứ 3. Do vậy, giá cước vận tải hàng hóa giữa hai nước bao giờ cũng cao hơn, thời gian vận chuyển lâu hơn so với nhiều nước khác trong khu vực. 
Để đẩy mạnh quan hệ thương mại giữa hai nước, cần tập trung xem xét các vấn đề sau:

· Canađa là thành viên của Khối Mậu dịch Tự do Bắc Mỹ (NAFTA), có nhiều tập đoàn bán buôn và bán lẻ với hệ thống phân phối trên toàn Bắc Mỹ. Do vậy, hàng hóa đưa vào các kênh phân phối của Canađa cũng được coi như đưa vào hệ thống phân phối của toàn khu vực. Đây là đặc điểm mà các doanh nghiệp Việt Nam cần lưu ý, không nên chỉ nhìn vào số dân 32 triệu người của Canađa để đánh giá thị trường này nhỏ.
· Canađa là đất nước rất đa dạng về chủng tộc và văn hóa dẫn đến đa dạng về nhu cầu và thị hiếu tiêu dùng. Các doanh nghiệp cần kết hợp tốt với các cơ quan xúc tiến thương mại và Thương vụ Việt Nam tại Canađa để tiến hành nghiên cứu thị trường, lựa chọn những mặt hàng tiềm năng phù hợp với năng lực của mình, trên cơ sở đó xác định chiến lược kinh doanh, chiến lược tiếp cận thị trường, tìm ra phương thức xúc tiến thương mại phù hợp nhât với ngành hàng, mặt hàng cụ thể của mình.
· Như đã nêu ở trên, các doanh nghiệp Canađa ít quan tâm đến thị trường Việt Nam, đa số họ chưa hiểu Việt Nam có thế mạnh về những ngành hàng nào, có những lợi thế so sánh gì. Do vậy, công tác thông tin, quảng bá hình ảnh về một đất nước Việt Nam đổi mới, mở cửa, có những thế mạnh về các chùng loại hàng hóa hấp dẫn và phù hợp với thị trường Canađa là một việc hết sức quan trọng.
· Đa số các doanh nghiệp Việt Nam là những doanh nghiệp vừa và nhỏ, quy mô sản xuất manh mún, khả năng liên kết kém nên khó có thể đáp ứng được những đơn hàng lớn, khả năng giao hàng theo từng thời vụ mà thị trường Canađa yêu cầu. Do vậy, các doanh nghiệp cần có sự phối kết hợp chặt chẽ cả trong khâu sản xuất cho đến khâu xuất khẩu sang thị trường Canađa.
· Hiện nay Canađa chưa công nhận Việt Nam là nền kinh tế thị trường. Việt Nam chưa phải là thành viên WTO nên luôn chịu những sức ép và thua thiệt trong các vụ tranh chấp thương mại, nhất là các vụ kiện chống bán phá giá, một biện pháp bảo hộ thị trường trá hình mà các nước công nghiệp phát triển trong đó có Canađa thường hay áp dụng. Các doanh nghiệp Việt Nam cần xây dựng những chiến lược thâm nhập thị trường khôn khéo để tránh rơi vào các tranh chấp, khiếu kiện.
CHƯƠNG IV

MỘT SỐ ĐIỀU CẦN BIẾT KHI KINH DOANH VỚI CANAĐA

I.CƠ QUAN HOẠCH ĐỊNH VÀ QUẢN LÝ CHÍNH SÁCH THƯƠNG MẠI

1.Quốc hội Liên bang

Quốc hội là cơ quan cao nhất của nhà nước được quyền thông qua, bác bỏ hay hủy bỏ một hiệp định thương mại song phương hay đa phương mà Canađa mong muốn hay đã ký kết. Hàng năm BỘ trưởng Thương mại Quốc tế Canađa có trách nhiệm báo cáo Quốc hội một cách tổng thể các vấn đề thương mại như kim ngạch, tốc độ tăng trường, tình hình hoạt động của các ngành hàng và dịch vụ xuất nhập khẩu, các biện pháp kỹ thuật, các tranh chấp thương mại…
2. Bộ Thương mại Quốc tế Canađa

Là cơ quan hành pháp Liên bang Canađa, chịu trách nhiệm về các vấn đề liên quan đến thương mại và đầu tư quốc tế như:

1. Lãnh đạo và thực thi các cuộc đàm phán thương mại và đầu tư quốc tế,

2. điều phối các cơ quan hành pháp giải quyết các vấn đề thương mại và đầu tư quốc tế,

3. thúc đẩy mở rộng thương mại và đầu tư quốc tế của Canađa,

4. thúc đẩy sự phát triển của luật quốc tế và việc áp dụng luật quốc tế khi có liên quan đến thương mại và đầu tư quốc tế của Canađa,

5. thực hiện các chức năng và nhiệm vụ khác mà Luật Thương mại Canađa qui định

3.Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA)

Cơ quan này được thành lập vào ngày 12/1212003, nằm dưới quyền của Phó Thủ tướng kiêm Bộ trưởng Bộ An toàn Công cộng và Tình trạng Khẩn cấp. CBSA có vai trò quản lý biên giới quốc gia và thực thi khoảng 90 luật cũng như các hiệp định và công ước quốc tế điều chỉnh về thương mại và vấn đề, đi lại Nhiệm vụ của CBSA gồm: 

6. Xử lý hàng hóa thương mại, 

7. Vận chuyển hàng hóa và hành khách, 

8. Xác định và ngăn chặn hàng hóa hay cá nhân có rủi ro cao,

9. Thực thi hoạt động tình báo như soi xét khách du lịch và người nhập cư,

10. Tham gia các hoạt động thực thi luật pháp như: điều tra, thu giữ, thẩm vấn, điều trần, hủy bỏ,

11.Hỗ trợ thực thi các thỏa thuận thương mại tự do,
12.Thực thi điều tra về trợ cấp và bán phá giá.
4.Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT)

Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT) gần như là một thể chế lập pháp trong hệ thống thương mại của Canađa có những thẩm quyền bao gồm: 

11. xử lý những khiếu nại về việc hàng nhập khẩu bán phá giá hoặc có trợ cấp đã gây ra hoặc đang đe dọa gây ra thiệt hại vật chất cho ngành công nghiệp nội địa của Canađa;

12. xét xử việc khiếu nại về những quyết định của CBSA đã được đưa ra theo Luật Hải quan, Luật Thuế Tiêu thụ Đặc biệt, Luật về các Biện pháp Nhập khẩu Đặc biệt; 

13. xử lý thắc mắc và tư vấn về các vấn đề thuế quan, thương mại và kinh tế của Toàn quyền Canađa hoặc Bộ trưởng Tài chính Canađa;

14. xử lý những khiếu nại của các nhà cung cấp tiềm năng đối với vấn đề mua sắm của Chính phủ Liên bang như đã đề cập trong Hiệp định Thương mại Tự do Bắc Mỹ, Hiệp định về Thương mại Nội bộ và Hiệp định của WTO về Mua sắm Chính phủ; 

15. xử lý những khiếu nại của nhà sản xuất nội địa về việc áp dụng biện pháp tự vệ vì sự gia tăng của hàng nhập khẩu đang gây ra hoặc đe dọa gây ra thiệt hại nghiêm trọng cho nhà sản xuất trong nước;

16. tiến hành điều tra theo yêu cầu của nhà sản xuất Canađa về việc giảm thuế đối với nguyên phụ liệu dệt may nhập khẩu dùng cho sản xuất trong nước.

Về nguyên tắc, Chính phủ Canađa theo đuổi một hệ thống chính sách kinh tế, thương mại minh bạch, công bằng và cùng có lợi. Canađa đã và đang đàm phán ký kết nhiều thỏa thuận thương mại song phương và đa phương nhằm loại bỏ những rào cản thương mại, loại bỏ tệ quan liêu và giải quyết các tranh chấp thương mại. Cụ thể Canađa là thành viên của Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO), Khu vực Mậu dịch Tự do Bắc Mỹ (NAFTA), sắp tới là Khu vực Mậu dịch Tự do Châu Mỹ (FTAA)...; đã ký thỏa thuận thương mại tự do với nhiều nước như Chi Lê, Israel, Costa Rica...

II.MỘT SỐ ĐẠO LUẬT ĐÁNG CHÚ Ý

1.Đạo luật về Bao gói và Nhãn mác Hàng Tiêu dùng

Đối tượng áp đụng của Đạo luật này là người bán lẻ, nhà chế tạo, nhà chế biến hay sản xuất hoặc người tham gia vào hoạt động nhập khẩu, bao gói hay bán hàng. Những sản phẩm sau thuộc diện miễn trừ đối với Đạo luật này là:

· Thuốc và thiết bị y tế, 

· Hàng xuất khẩu,

· Hàng bán tại các quầy hàng miễn thuế,

· Hàng dệt tái bao gói, 

· Phụ tùng thay thế cho các mặt hàng tiêu dùng lâu bền (như mô, đồ điện dân dụng) nếu không để bày bán cho người tiêu đùng, 

· Một số loại đồ nghề dành cho các họa sỹ.

Luật này qui định nhãn hàng hóa phải có đủ ba nội dung chính sau:

· Đặc điểm nhận diện sản phẩm,

· Số lượng tịnh của sản phẩm,

· Tên và trụ sở kính doanh chính của nhà kinh doanh.

Phần nội dung về đặc điểm nhận diện sản phẩm phải được thể hiện bằng hai ngôn ngữ chính thức là tiếng Anh và tiếng Pháp. Tên và địa chỉ của nhà kính doanh có thể bằng một trong hai thứ tiếng. Cần lưu ý rằng số lượng tịnh tính bằng mét. Bang Québec còn có thêm một số yêu cầu về việc sử dụng tiếng Pháp trên tất cả các sản phẩm được tiếp thị tại địa hạt của bang này.

Đối với các sản phẩm độc hại (ví dụ: dung môi, phụ gia xăng...), Canađa có một Đạo luật riêng qui định về việc ghi nhãn đối với loại hàng hóa này là Đạo luật về Sản phẩm Độc hại. Doanh nghiệp có thể tham khảo nội dung chi tiết của Đạo luật này tại trang web của Văn phòng An toàn Hàng hóa, Bộ Y tế Canađa, địa chỉ: www.hc-sc.gc.ca
Những sản phẩm bao gói được miễn trừ khỏi những yêu cầu chi tiết về dán nhãn gồm: thức ăn cho súc vật, hạt giống, phân bón và các sản phẩm kiểm soát sâu bệnh. Yêu cầu đơn nhãn đối với các sản phẩm này được Bộ Nông nghiệp và Thực phẩm Nông nghiệp Canađa qui định riêng.

Những sản phẩm được xếp vào loại "sản phẩm tiếp thị thử nghiệm" có thể được miễn trừ tối đa 1 năm đối với qui định về đán nhãn hai ngôn ngữ và các qui chuẩn về kích cỡ bao bì. Để đáp ứng tiêu chuẩn miễn trừ này, nhà kinh doanh cần đảm bảo rằng:

Sản phẩm đó khác nhiều so với bất kỳ mặt hàng nào khác đã bán tại thị trường Canađa về cơ cấu thành phần, chức năng, trạng thái hay hình thức bao gói.

Bao gói hiện có phải tuân thủ tất cả các qui định về dán nhãn hàng hóa, ngoại trừ qui định về hai ngôn ngữ và tiêu chuẩn bao bì. 

Để có thêm hướng dẫn chí tiết về Đạo luật và các Qui định về Bao gói và

Nhãn mác Hàng Tiêu dùng, nhà kinh doanh có thể tham khảo tại địa chỉ:

http://cb-bc.gc.ca/epic/internet/incb-bc.nsf/en/cp01007e.html 
2.Đạo luật về Giấy phép Xuất Nhập khẩu

Đối tượng áp dụng của Đạo luật này là nhà xuất khẩu, nhập khẩu các loại

hàng hóa nằm trong danh mục kiểm soát xuất nhập khẩu của Canađa. Cục

Kiểm soát Xuất Nhập khẩu thuộc BỘ Ngoại thương Canađa chịu trách nhiệm

chính giám sát thực thi Đạo luật này.

Hiện tại có 3 danh mục hàng hóa thuộc diện chịu sự kiểm soát xuất nhập

khẩu bao gồm:

· Danh mục Kiểm soát Nhập khẩu (Import Control List-ICL),

· Danh mục Kiểm soát Xuất khẩu (Export Control List -ECL), và

· Danh mục Kiểm soát Khu vực (Area Con tro/ List -ACL).

ICL và ECL là danh mục hàng hóa, trong đó có một số mặt hàng bị kiểm soát nếu đến từ hoặc đi đến một số quốc gia nhất định. Hiện tại những mặt hàng thuộc hai danh mục ICL và ECL đòi hỏi phải có giấy phép bao gồm: 

· Hàng nhập khẩu: hàng dệt may, nông sản, thép, vũ khí và chất nổ;

· Hàng xuất khẩu: một số sản phẩm nông sản (đường tinh luyện, một số sản phẩm có chứa đường, bơ thực vật), hàng dệt may, một số mặt hàng dùng vào mục đích quân sự và chiến lược, công nghệ và vật liệu năng lượng hạt nhân, tên lửa, một số sản phẩm sinh học và hóa chất không được phổ biến, gỗ mềm, gỗ cây chưa qua chế biến và một số sản phẩm rừng khác.

Giấy phép xuất khẩu áp dụng cho các mặt hàng xuất khẩu đến một số quốc gia thuộc danh mục kiểm soát khu vực (ACL) như Myanmar, Angola...

Nhập khẩu các mặt hàng thuộc Danh mục ICL đều phải có giấy phép nhập khẩu khi hàng vào đìa phận kiểm soát hải quan của Canađa. Giấy phép nhập khẩu còn được dùng để Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA) xác định xem lô hàng đó có thuộc diện áp mức thuế suất thấp hay không. Một mức phí cấp phép nhỏ được áp dụng cho hầu hết các giấy phép nhập khẩu. Hồ sơ xin giấy phép nhập khẩu và làm thủ tục hải quan được trình bày tại phần thủ tục hải quan.

3.Đạo luật về các Biện pháp Nhập khẩu Đặc biệt (SIMA)

Đạo luật này thiết lập nên một hệ thống tự vệ thương mại nhằm bảo vệ các nhà sản xuất Canađa khỏi những thiệt hại gây ra bởi hàng hóa nhập khẩu bán phá giá hoặc được trợ cấp. Hệ thống tự vệ thương mại của Canađa cơ bản giống với các nước khác. NÓ dựa trên các quì đình đề ra trong văn bản gốc của Hiệp định Chung về Thuế quan và Thương mại năm 1947 (GATT 1947), sau này là các Hiệp định về Chống bán Phá giá, Hiệp định về Trợ cấp và các Biện pháp Đối kháng, Hiệp định về các Biện pháp Tự vệ của WTO. Đạo luật này được thông qua năm 1984, thay thế cho Đạo luật về Chống bán Phá giá. Đạo luật được sửa đổi, bổ sung vào các năm 1994, 1996 và 1999. 

Nội dung chính của Đạo luật này là qui định về việc áp dụng thuế chống trợ cấp và thuế chống bán giá khi hàng hóa nhập khẩu bán phá giá hoặc có trợ cấp gây ra tổn hại vật chất cho nhà sản xuất Canađa. Những nội dung chính của Đạo luật này gồm:

· Thuế chống trợ cấp và thuế chống bán phá giá,

· 4 quí định chung về việc thanh toán thuế,

· Thuế tạm thời,

· Giá trị thông thường, giá xuất khẩu, mức chênh phá giá và mức trợ cấp,

· Thủ tục điều tra về trợ cấp và bán phá giá,

· Vấn đề thẩm vấn của Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa,

· Việc xác định lại các quyết định và vấn đề khiếu kiện,

· Giải quyết tranh chấp liên quan đến hàng hóa thuộc phạm vi Hiệp đính Tự do Thương mại Bắc Mỹ và của Mỹ.

Theo đánh giá, các biện pháp tự vệ thương mại có tác động tương đối nhỏ đến nền kinh tế Canađa, về giá trị vào khoảng 1% kim ngạch nhập khẩu vào Canađa.

Tuy nhiên, chúng lại có tác động đáng kể đến nhà sản xuất Canađa và các ngành công nghiệp sử dụng hàng nhập khẩu như ngành thép và nông nghiệp 

Theo Đạo luật này thì bán phá giá xảy ra khí hàng hóa được bán cho nhà nhập khẩu ở Canađa với mức giá thấp hơn giá bán của hàng hóa tương tự tại nước xuất khẩu hoặc khi hàng hóa được bán vào thị trường Canađa ở mức giá không có lợi nhuận. Mức chênh bán phá giá (hay còn gọi là biên độ bán phá giá) của hàng nhập khẩu sẽ được cân đối bằng việc áp dụng thuế "chống bán phá giá".
Về trợ cấp, Dạo luật qui định trợ cấp xảy ra khi hàng nhập khẩu vào Canađa được hưởng lợi từ sự trợ giúp tài chính của chính phủ nước ngoài. Mức trợ cấp đối với hàng nhập khẩu sẽ được cân đối bởi việc áp dụng thuế "đối kháng". Ví dụ về một số hình thức trợ cấp là cho vay với lãi suất ưu đãi, trợ cấp trực tiếp, ưu đãi thuế
Ba cơ quan chính phủ chịu trách nhiệm thực thi Đạo luật này gồm: Bộ Tài chính Canađa chịu trách nhiệm về các khía cạnh luật pháp và chính sách, Cơ quan Dịch vụ Biên giới (CBSA) chịu trách nhiệm điều tra, xác định liệu có đang xảy ra việc bán phá giá hay trợ cấp của hàng nhập khẩu hay không và thu thuế chống bán phá giá và thuế đối kháng, Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT) gần như là một cơ quan lập pháp độc lập, chịu trách nhiệm xác định xem liệu nhà sản xuất Canađa đã bị hay đang bị đe dọa gây tổn hại từ việc hàng nhập khẩu bán phá giá hoặc có trợ cấp.
4.Hệ thống thuế và những đạo luật liên quan đến thuế

Hệ thống thuế của Canađa gồm 3 cấp độ: thuế liên bang (federa/ taxes), thuế nội bang (provinciai taxes) và thuế địa phương (municipai taxes). Ở Canađa hiện có các loại thuế chính sau:
· Thuế hàng hóa và dịch vụ (GST):
Chính phủ Canađa áp mức thuế GST là 7% lên tất cả các loại hàng hóa và dịch vụ bán tại thị trường Canađa. Mỗi bang và vùng lãnh thổ, ngoại trừ Alberta, cũng đều áp thuế bán lẻ trên giá bán hàng hóa và dịch vụ trong phạm vi nội bang. Mức thuế suất bán tẻ này dao động từ 6% đến 10% Tại một số bang, thuế bán lẻ được tính chung với thuế GST, tạo ra một mức thuế suất kết hợp.
· Thuế thu nhập:

Đạo luật thuế áp đặt thuế thu nhập cá nhân lên mọi nguồn thu nhập trên toàn cầu của công dân Canađa. Người nước ngoài cũng bị đánh thuế thu nhập trên khoản thu nhập có được trên lãnh thổ Canađa. Khi đánh mức thuế này, khoản thuế thu nhập được xác định dựa trên bản chất thu nhập, nguồn thu và bản chất thực thể pháp lý đà cá nhân, công ty, tổ chức tín thác hay công ty hợp danh). Thuế xuât, nhập khẩu, thuế tiêu thụ đặc biệt. Hàng nhập khẩu vào Canađa phải chịu thuế nhập khẩu, căn cứ theo Đạo luật Thuế Hải quan. Có nhiều mức thuế suất khác nhau đối với hàng nhập khẩu, tùy thuộc vào xuất xứ hàng hóa, loại hàng hóa và thỏa thuận thương mại giữa Canađa với nước xuất khẩu. Thuế tiêu thụ đặc biệt được áp dụng cho một số giới hạn các sản phẩm được sản xuất tại Canađa hoặc nhập khẩu vào Canađa như rượu và đồ uống có cồn, thuốc lá, đồ trang sức.
· Thuế nội bang:
Tất cả các bang và vùng lãnh thổ ở Canađa đều áp thuế thu nhập lên cá nhân và doanh nghiệp. Khoản thuế này do Chính quyền liên bang thu theo thỏa thuận giữa Liên bang - bang và vùng lãnh thổ, ngoại trừ Québec. Mức thuế suất này khác nhau giữa các bang và vùng lãnh thổ và phụ thuộc vào loại thu nhập. Bên cạnh đó, các bang và vùng lãnh thổ còn áp một mức thuế lên số vốn kinh doanh của công ty tại địa hạt bang / vùng lãnh thổ.
· Thuế chi nhánh:
Công ty nước ngoài ở Canađa khi tiến hành kinh doanh trực tiếp hay thông qua công ty con hoặc chi nhánh tại Canađa phải trả "thuế chi nhánh" đánh trên mức lợi nhuận sau thuế.
· Thuế địa phương:
Hầu hết các địa phương đều đánh thuế bất động sản, gồm đất đai, nhà cửa và tài sản cư ngụ. Các địa phương cũng có thể đánh thuế để bù đắp những hoạt động cải tạo cơ sở hạ tầng và thu một số loại phí cấp phép, trừ cấp phép kinh doanh.
· Hiệp định thuế quốc tê.

Canađa có ký kết một số hiệp định thuế quốc tế với các nước nhằm tránh đánh thuế trùng lặp. Trong các hiệp định này, thuế chi nhánh" thường được loại bỏ.
III.CÁC BIỆN PHÁP QUẢN LÝ XUẤT NHẬP KHẨU CỦA CANAĐA 

1.Thuế quan

Chỉ có Chính quyền Liên bang mới có quyền áp đặt thuế quan đối với hàng hóa xuất nhập khẩu của Canađa. Tất cả các mặt hàng nhập khẩu vào Canađa phải báo cáo với Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA), là cơ quan liên bang chính chịu trách nhiệm giám sát việc tuân thủ các qui định pháp lý thương mại, biên giới và thuế.

Thuế hải quan căn cứ trên Hệ thống Ký mã hiệu và MÔ tả Hàng hóa Hài hòa (gọi tắt là HS). HS được xây dựng và phát triển bởi TỔ chức Hải quan Thế giới (WCO) - một tổ chức liên chính phủ độc lập với hơn 160 nước thành viên, có trụ sở tại Brussel, Bỉ. Canađa đã chấp nhận hệ thống biểu thuế quan này thay thế cho "Biểu thuế Hải quan ", "Phân loại Thương mại Quốc tế của Canađa" và "Phân loại Hàng Xuất khẩu'.

Biểu thuế HS được chia thành 21 phần theo các nhóm hàng được sản xuất trong cùng một lĩnh vực kinh tế. Mỗi phần gồm một hoặc một vài chương trong tổng số 97 chương. Từ phần I đến XV (ngoại trừ phần XII), các nhóm mặt hàng được phân loại dựa theo nguyên liệu cơ bản của chúng hay theo hai cách như sau:

· theo hàng ngang. nhóm mặt hàng được phân loại dựa theo chất liệu cơ bản của chúng, không có trật tự rõ ràng từ cao xuống thấp (thí dụ: Chương 39: Nhựa và các sản phẩm nhựa; Chương 44: Gỗ và các sản phẩm gỗ);

· theo hàng dọc: nhóm mặt hàng được phân loại theo chất liệu thô và theo mức độ chế biến.

Canađa hiện vẫn áp đụng mã HS 6 số làm nền tảng cơ bản, gồm 5.000 nhóm và phân nhóm mô tả tất cả các mặt hàng thương mại. Mã HS 6 số chia làm 3 phần:

Hai số đầu cho biết Chương mà hàng hóa đó được xếp vào: Ví dụ: 07: Rau, gốc rễ, củ có thể ăn được;

Hai số tiếp theo cho biết nhóm hàng hóa trong Chương. Ví dụ: 07.06: Cà rốt, củ cải, củ cải đỏ làm rau trộn (sa-lát), cần củ, điệp củ, củ cải ri và các loại rễ ăn được tương tự, tươi hoặc ướp lạnh;

Hai số tiếp theo cho biết chi tiết về hàng hóa. Ví dụ: 07.06.10: cà rốt và củ cải.

HS 6 số là hệ thống nền tảng, từ đó các nước có thể thêm số để chi tiết hóa hơn nữa. Canađa sử dụng hai số tiếp theo mô tả hàng xuất khẩu và 4 số tiếp theo cho hàng nhập khẩu. Ví dụ: HS 07.06./O.10: cà rết, tươi hoặc ướp lạnh. 

Thuế nhập khẩu vào Canađa được tính theo nhiều cách:

· Tính thuế theo giá trị hàng hóa:

Đây là phương pháp tính phổ biến, theo đó thuế đối với hàng nhập khẩu được đánh theo một tỷ lệ phần trăm trên giá trị hàng hóa giao dịch.

· Tính thuế theophươngpháp tuyệt đối:

Đối với một số loại hàng hóa, Canađa áp dụng cách tính thuế theo trọng lượng hoặc khối lượng hay thể tích của hàng hóa đó.
· Tính thuế theophương pháp gộp:

Áp dụng đối với một số ít mặt hàng, tức là những mặt hàng này phải chịu gộp cả thuế tính theo giá trị và tính theo phương pháp tuyệt đối.

· Thuế hạn ngạch:

Được áp dụng cho những mặt hàng thuộc diện quản lý theo hạn ngạch thuế quan. Những mặt hàng nhập khẩu nằm trong diện hạn ngạch cho phép sẽ được hường mức thuế thấp hơn so với những mặt hàng không nằm trong hạn ngạch. Thuế hạn ngạch hiện được áp dụng đối với một số mặt hàng nông sản như: trứng gà, bơ, sữa...Giống như Việt Nam, Biểu thuế Nhập khẩu hiện hành của Canađa gồm ba cột thuế chính là : thuế tối huệ quốc (MFN), thuế phi tối huệ quốc và thuế ưu đãi:
· Thuế tối huệ quốc (MFN):

Đây là mức thuế dành cho các quốc gia có quan hệ thương mại bình thường với Canađa. Mức thuế này hiện áp dụng cho tất cả các nước là thành viên của Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO) và những quốc gia đã ký kết hiệp định thương mại song phương với Canađa.

· Thuế phi tối huệ quốc (NON-MFN):

Hiện được áp đụng cho các nước chưa phải là thành viên của WTO hoặc chưa có hiệp định thương mại song phương với Canađa hoặc đang chịu lệnh trừng phạt của Liên hiệp quốc như: CHDCND Bắc Triều Tiên, Myanmar.
· Thuế ưu đãi: 

Áp dụng trong các trường hợp sau: 
· Mức thuế quan dành cho các nước vùng Ca-ri-bê thuộc Khối Thịnh vượng Chung (CCC);
· Mức thuế quan dành cho các ước kém phát triển nhất (LLDC): hầu hết các mặt hàng có thuế suất 0% trừ một số nhóm hàng nông sản thuộc loại quản lý nguồn cung như sữa, gia cầm, trứng.

· Mức thuế quan ưu đãi Anh quốc dành cho tất cả các thành viên thuộc Khối Thịnh vượng Chung, ngoại trừ Anh quốc hay Bắc Ai-len.

· Mức thuế quan úc.

· Mức thuế quan New Zealand.

· Mức thuế quan ưu đãi theo Thỏa thuận NAFTA, Thỏa thuận Thương mại Tự do Canađa-chi Lê, Canađa-israel.

· Mức thuế quan ưu đãi phổ cập (GPT): dành cho các nước không thuộc bất kì loại nào được hệt kê Ở trên. Đa số các mặt hàng thuộc loại này có thuế suất 0%, trừ các mặt hàng thuộc nhóm phải quản lý nguồn cung và một số nhóm hàng như đường tinh chế, phần lớn các mặt hàng thuộc nhóm may mặc, giầy dép. Hiện nay Việt Nam đang được hưởng mức thuế này.

Canađa áp dụng các mức thuế suất khác nhau tùy thuộc mức độ đối xử thuế quan dành cho hàng nhập khẩu từ từng nước xuất xứ của mặt hàng đó.

Một số nước có thể được hưởng nhiều chế độ thuế quan, ví dụ: một số nước kém phát triển nhất vừa được hưởng LLDC, vừa được hưởng GPT. Để được hưởng mức thuế GPT, hàng nhập khẩu phải tới từ một nước đủ điều kiện và nhà xuất khẩu phải xuất kinh giấy chứng nhận xuất xứ mẫu A (form A) do một tổ chức được chỉ định cấp. Nếu hàng nhập khẩu quá cảnh qua một nước thứ ba và có trải qua một quá trình chế biến tại đây thì sẽ không được hường GPT. Mức thuế chi tiết áp cho từng sản phẩm nhập khẩu cụ thể và của mỗi quốc gia cụ thể có thể thấy trên trang web của CƠ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (www.cbsa-asfc.gc.ca/menu-e.html).

Bên cạnh đó, Chính phủ Liên bang hiện đánh 7% thuế dịch vụ và hàng hóa (GST) với hầu hết các mặt hàng và dịch vụ bán tại thị trường Canađa. Chỉ có thực phẩm, địch vụ y tế, nha sỹ và một vài dịch vụ, hàng hóa khác được miễn loại thuế này. Thuế tiêu thụ đặc biệt của Liên bang đánh vào một số mặt hàng nhất định như đồ trang sức, thuốc lá, đồ uống có cồn và xăng. Thuế bán lẻ nội bang (8% PST) đánh vào giao dịch bán lẻ hàng hóa và dịch vụ và chủ yếu tác động đến giá bán lẻ, không tác động trực tiếp đến hàng nhập khẩu.

2.Trị giá hải quan

Theo qui định tại Phần 48 của Đạo luật Hải quan Canađa, trước khi xác định trị giá hải quan (hay còn gọi là trị giá tính thuế đối với hàng nhập khẩu), 4 yêu cầu sau phải được thỏa mãn:

· Hàng nhập khẩu đã được bán (hay chuyển sở hữu);

· Giao địch mua bán là để xuất khẩu vào thị trường Canađa;

· Người mua Ở Canađa;

· Giá hàng hóa đã trả hoặc phải trả có thể xác định được.

Những chi phí sau đây (nếu có và chưa nằm trong giá mà người mua đã trả hoặc sẽ phải trả cho người bán) sẽ được cộng vào trị giá giao dịch để tính thuế nhập khẩu:

· Phí môi giới và hoa hồng;

· Tất cả các chi phí và phụ phí bao gói hàng hóa;

· Giá trị của những mặt hàng và/hoặc dịch vụ nhất định được cung cấp miễn phí hoặc ở mức phí thấp bởi người mua để sử dụng trong sản xuất hàng nhập khẩu;

· Chi phí giao dịch, phí đăng ký bản quyền hay phí cấp phép; 

· Các khoản tiền phải trả cho người bán xuất phát từ việc bán lại, hủy bỏ hay sử đụng hàng nhập khẩu;

· Chi phí vận tải và các chi phí có liên quan đến việc di chuyển hàng hóa tới Canađa và tại nơi hàng hóa được vận chuyển trực tiếp đến Canađa.

3.Thủ tục hải quan

Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA) là cơ quan chịu trách nhiệm chính về hoạt động hải quan. Các công ty vận tải phải báo cáo tất cả các chuyến hàng vận chuyển thông qua những mẫu văn bản kiểm soát hàng hóa hoặc thông qua hệ thống trao đổi dữ liệu điện tử EDI. Bất kỳ chuyến hàng nào cũng có thể bị kiểm tra, tần số kiểm tra phụ thuộc vào tiểu sử tuân thủ thủ tục hải quan của nhà nhập khẩu, cũng như loại hàng hóa nhập khẩu. Những mặt hàng thường bị kiểm tra một cách có hệ thống là:

· Sản phẩm thực phẩm có khả năng chứa mầm bệnh (thí dụ: bệnh lở mồm, long móng),  

· Sản phẩm độc hại hoặc phế thải, 

· Chất nổ,

· Hóa chất,

· Hàng hóa có tính chất hạt nhân hoặc có nguồn gốc sinh học và,

· Hàng hóa thuộc diện cần quản lý nguồn cung như sữa, gia cầm, trứng...

Chứng từ và thủ tục thông quan hàng nhập khẩu vào Canađa

Hàng hóa nhập khẩu vào Canađa theo bất kỳ hình thức nào (bằng đường biển, đường bộ, đường bưu điện hay đường hàng không) đều có một qui định thông quan chung. Nhà xuất khẩu cần xuất trình cho cơ quan hải quan hoặc nhà nhập khẩu các giấy tờ sau:
· Biên lai hoặc hóa đơn bán hàng: mô tả chi tiết hàng hóa, đơn giá bán, số lượng đơn vị hàng hóa , tổng trọng lượng . . . ;
· Giấy chứng nhận xuất xứ hàng hóa (mẫu A) vì hàng hóa có thể thuộc diện được hưởng các ưu đãi theo thỏa thuận thương mại song phương và đa phương;
· Vận đơn đường biển hoặc vận đơn hàng không;
· Bảng kê khai chi tiết hàng hóa;
· Giấy chứng nhận kiểm tra như giấy chứng nhận kiểm tra vệ sinh dịch tễ thường dùng cho động thực vật nhập khẩu, dược phẩm, thịt, thực phẩm...
Hầu hết các chuyến hàng nhập khẩu được làm thủ tục hải quan ngay tại cửa khẩu hải quan biên giới. Tuy nhiên, nếu tại cửa khẩu biên giới không có văn phòng hải quan thì nhà nhập khẩu có thể lựa chọn một văn phòng trong nội địa để làm thủ tục hải quan. Người vận chuyển cung cấp cho hải quan các giấy tờ hợp lý báo cáo về việc chuyến hàng đến. Tùy theo hình thức vận tải mà xác định loại giấy tờ vận tải phải xuất trình. Nhà nhập khẩu có thể tự xuất trình những chứng từ liên quan hoặc thuê người môi giới hải quan làm giúp. Bộ chứng từ liên quan gồm:
· 2 bản sao chứng từ kiểm soát hàng hóa (CCD);
· 2 bản sao hóa đơn;
· 2 bản sao mẫu B3 (biểu mẫu mã hải quan Canađa);bất kỳ giấy phép nhập khẩu, giấy chứng nhận y tế hay mẫu chứng từ nào do cơ quan liên bang yêu cầu;
· Giấy chứng nhận xuất xứ mẫu A (nếu cần).

Một công ty môi giới hải quan có thể giúp thông quan hàng hóa, trả thuế, thu thập, chuyển và lưu trữ dữ liệu, chứng từ, đáp ứng yêu cầu của CBSA. 

Trước khi hàng đến cửa khẩu hải quan, nhà nhập khẩu / xuất khẩu nên mô tả toàn diện về hàng hóa, cho hải quan biết về giá trị hàng hóa, xuất xứ hàng hóa, chuẩn bị đầy đủ bộ chứng từ hải quan. Hải quan sẽ tham vấn cho biết cách thức tính thuế, mức thuế và các ưu đãi thuế quan (nếu có). Tất cả các mặt hàng thương mại mang vào Canađa đều phải chịu thuế nhập khẩu và thuế GST (thuế hàng hóa và địch vụ), ngoại trừ trường hợp được miễn thuế. Thuế phải được thanh toán bằng đồng đô la Canađa (CAD). Tùy thuộc vào loại hàng hóa hay giá trị của nó mà một vài loại thuế hoặc phí khác có thể được áp thêm như: thuế tiêu thụ đặc biệt đối với rượu, đồ trang sức. 

Nhà nhập khẩu có thể thuê lưu hàng trong kho tại cửa khẩu. Những kho hàng này thường do các công ty tư nhân vận hành. Hàng lưu tại đây trong thời gian chờ thông quan tối đa là 40 ngày và nhà nhập khẩu phải chịu chi phí lưu kho và làm hàng. Nếu sau 40 ngày, nhà nhập khẩu không có khiếu nại gì về hàng hóa thì hàng sẽ được chuyển sang nơi lưu giữ an toàn (safekeeping place). Sau 30 ngày kể từ ngày hải quan thông báo về việc hàng không được thông quan và chuyển sang kho lưu giữ thì hàng hóa sẽ bị phạt và xử lý, mọi chi phí hợp lý sẽ do chủ hàng chịu.

Tất cả các mặt hàng quà tặng có giá trị từ 60 CAD trở xuống hoặc hàng hóa có giá trị từ 20 CAD trở xuống đều được miễn thuế nhập khẩu khi gửi qua đường bưu điện. Bất kỳ mặt hàng nào gửi qua đường bưu điện vào Canađa không thuộc diện trên sẽ phải chịu thuế. Có nhiều qui định khác nhau để đánh giá mức thuế áp cho hàng hóa vận chuyển qua đường bưu điện dựa trên cơ sở:

· Liệu hàng hóa đó là bưu kiện cá nhân hay bưu kiện nhập khẩu thương mại;

· Giá trị của hàng bưu kiện tính bằng đô la Canađa;

· Là loại hàng bưu kiện (thuộc diện bị kiểm soát hay cấm nhập khẩu).

Kiểm hóa hàng nhập khẩu

Hàng hóa có thể không bị kiểm hóa hoặc không bị kiểm tra toàn bộ lô hàng.

Tuy nhiên, hải quan Canađa có quyền lựa chọn ngẫu nhiên chuyến hàng để kiểm tra. Tần suất kiểm tra phụ thuộc vào tiểu sử nhập khẩu. Hải quan có thể kiểm tra vì lý do hàng cấm nhập khẩu, hàng buôn lậu, hàng nhập khẩu không tuân thủ các qui định của Liên bang (như qui định về thịt), hàng nhập khẩu không tuân thủ các qui định của hải quan như mô tả hàng hóa, giá trị hàng hóa....

4.Kho ngoại quan

Hàng nhập khẩu và hàng nội địa đều có thể đưa vào kho ngoại quan để chờ xuất khẩu 1 tái xuất trong thời hạn 4 năm. Mọi loại thuế, kể cả thuế GST đều bị hoãn thanh toán khi hàng hóa Ở trong kho ngoại quan. Thuế chỉ đánh trên số/ượng hàng hóa được đưa vào Canađa. Hàng hóa trong kho ngoại quan có thể được gia tăng giá trị bằng cách:

· Dán nhãn và đóng dấu hàng hóa;

· Bao gói và tái bao gói;

· Kiểm tra và loại bô khuyết tật;

· Cắt, chia, gọt, xếp, pha chế...;

· Tháo dời hoặc lắp lại.

5.Các mặt hàng cấm xuất nhập khẩu

Cục Kiểm soát Xuất Nhập khẩu Canađa (EICB) chịu trách nhiệm thực thì Đạo luật về Giấy phép Xuất Nhập khẩu (Export and Import License Act). Cục này đưa ra các qui định chung về thủ tục xin giấy phép xuất nhập khẩu đối với các loại mặt hàng nằm trong danh mục kiểm soát xuất nhập khẩu. Hầu hết các mặt hàng bị kiểm soát đòi hỏi phải có giấy phép riêng lẻ, chỉ có một vài mặt hàng được cấp giấy phép chung. Giấy phép chung thường dùng để ủy quyền trước việc nhập khẩu mặt hàng hợp pháp nhất định từ một số quốc gia nhất định. Giấy phép được cấp khi có đơn hợp lệ được xuất trình cho EICB. Danh mục hàng bị kiểm soát nhập khẩu do Bộ Thương mại Quốc tế Canađa ban hành, gồm các chủng loại mặt hàng bao gồm:

· Hàng dệt may: sợi các loại, bông, vải, ga trải giương, vỏ gối, khăn bằng vải bông, ga làm từ bông hoặc từ sợi nhân tạo, vải làm từ bông và sợi;

· Quần áo và phụ liệu: hàng dệt kim, quần lót, áo bờ-lu, đồ ngủ, áo choàng đùng khi tắm, áo đi mưa, quần áo complê, túi sách tay, áo cộc tay, áo nịt, áo sơ mi nam và trẻ em, áo lên, áo chui đầu, áo sơ mi nữ, quần áo thể thao, găng tay bảo hộ, quần áo mặc ngoài trời, áo jacket, các loại đồ thêu;

· Hàng nông sản: thịt bò, thịt bê, lúa mỹ, lúa mạch;

· Sữa và các sản phẩm sữa: bơ, váng sữa, pho mát, tất cả các dạng sản phẩm từ sữa, hỗn hợp sữa, sữa chua, cazein khô và sản phẩm làm từ cazein;

· Động vật và các sản phẩm từ động vật: gà tây, gà con, trứng, gà thịt;

· Các mặt hàng khác: vũ khí, chất nổ, gang, các loại sản phẩm thép, gỗ thịt, các loại gia vị có khả năng gây nguy hại.

Ngoài ra Canađa còn có qui định về cấm nhập khẩu một số mặt hàng là các loại thịt chưa được kiểm dịch hoặc được xuất khẩu từ vùng có địch, một số loại máy bay đã qua sử dụng, một số chủng loại vũ khí.

Để xác định chính xác mặt hàng của mình có thuộc diện phải xin giấy phép hay không, nhà xuất khẩu cần liên hệ với EICB hoặc tham khảo trang web của EICB tại địa chỉ: www.dfait-maeci.gc.ca/eicb trong đó có danh mục chi tiết những mặt hàng chịu sự kiểm soát nhập khẩu.

Đối với hàng xuất khẩu cũng có một danh mục tương tự như hàng nhập khẩu, chủ yếu là vũ khí, đạn dược, chất nổ, động thực vật và hóa chất.

6.Hạn ngạch và hạn ngạch thuế quan

Canađa áp dụng hạn ngạch và hạn ngạch thuế quan đối với một số sản phẩm nông nghiệp và hàng dệt may. Việc sản suất các sản phẩm sữa, gà, gà tây, trứng hiện bị quản lý về nguồn cung, mục đích chính là để hài hòa tổng cung với nhu cầu trong nước hay thực thi nghĩa vụ trong cam kết quốc tế. Các nhà sản xuất phải mua hạn ngạch sản xuất để tham gia vào thị trường nội địa. Những sản phẩm bị quản lý nguồn cung này chiếm khoảng 25% tổng thu từ nông nghiệp. Tính hiệu lực của hệ thống quản lý này tùy thuộc vào những biện pháp hạn chế nhập khẩu, trong đó chủ yếu là hạn ngạch thuế quan. 

Theo cơ chế hạn ngạch thuế quan thì mức thuế thấp sẽ áp đặt cho lượng hàng nhập khẩu trong phạm vi hạn ngạch. Theo cam kết của Canađa với WTO, hiện có 21 hạn ngạch thuế quan được áp dụng cho những mặt hàng bị quản lý nguồn cung, cụ thể là: kem/sữa cô đặc, sản phẩm có sữa, sữa chua, sữa bột, bơ, pho mát, kem, thịt bò, thịt bê, trứng và sản phẩm trứng, gà, gà tây (kể cả dạng thịt hoặc sản phẩm), bột mì, lúa mì, lúa mạch, ma-ga-rin, kem sô-cô-la (kể cả dạng trộn)...

Kể từ năm 2000, mức thuế MFN ngoài hạn ngạch thuế quan đã giảm đối với 60 dòng thuế, chủ yếu là sản phẩm liên quan đến ngũ cốc (Hsi9, 22 và 23). Tuy nhiên, mức thuế 200-300% vẫn áp dụng cho hầu hết các sản phẩm sữa. Đối với những sản phẩm có mức thuế ngoài hạn ngạch cao thì một số đối tác thương mại được ưu đãi về thuế (theo thỏa thuận thương mại với Canađa) là Chi Lê, Mê-hi-cô, Mỹ. Những đối tác này được miễn thuế xuất khẩu vào Canađa với số lượng không hạn chế. Ví dụ : thịt bò từ Chi Lê, các nước thuộc Khối Thịnh vượng Chung vùng Ca-ri-bê, Costa Rica, Mê-hi-cô và Mỹ được miễn thuế nhập khẩu, trong khi mức thuế MFN là 27%. Tất cả các mặt hàng ma-ga-rin nhập khẩu từ Chí Lê, Mê-hi-cô được miễn thuế nhập khẩu, trong khi mức thuế MFN là 2 1 8 % không phải có mức giá nhập khẩu không quá 2,47 Cad/kg.

Trong hầu hết các trường hợp, khối lượng hạn ngạch thiết lập theo Hiệp định WTO về nông nghiệp đều là nhỏ. Ngoài ra, đối với một số sản phẩm sữa như sữa bột, Canađa không có cam kết về hạn ngạch thuế quan, nghĩa là Canađa xác định cụ thể mức thuế trong và ngoài hạn ngạch nhưng không xác định mức hạn ngạch. Trên thực tế, những sản phẩm này khi nhập khẩu vào Canađa ở mức thuế trong hạn ngạch thường phải có giấy phép nhập khẩu bổ sung, được áp đụng khí có sự thiếu hụt lượng cung tạm thời trong nước, hoặc nhập khẩu để tái xuất.

Từ năm 2000, cơ chế quản lý hạn ngạch thuế quan của Canađa không có thay đổi lớn. Hạn ngạch được điều tiết theo nhiều cách thức. Giấy phép nhập khẩu đối với các mặt hàng chịu sự quản lý nhập khẩu bằng hạn ngạch được cấp theo yêu cầu và căn cứ trên cơ sở năng lực thực hiện trước đây và thị phần của nhà nhập khẩu.

7.Tiêu chuẩn và các qui định về kỹ thuật


Hội đồng Tiêu chuẩn Canađa (SCC) là cơ quan đầu mối về vấn đề tiêu chuẩn hóa và đánh giá tính hợp chuẩn ở Canađa, đồng thời điều hành Cơ quan Hỏi đáp về vấn đề này theo qui định của Hiệp định WTO về Các Rào cản Kỹ thuật đối với Thương mại (TBT) và Hiệp định về Vệ sinh Dịch tễ (SPS). Hệ thống tiêu chuẩn của Canađa bao gồm: tiêu chuẩn quốc gia và tiêu chuẩn địa phương(2). Các qui định kỹ thuật và tiêu chuẩn vẫn còn khác nhau giữa các bang và khu vực lãnh thổ, mặc dù chính quyền trung ương liên tục cố gắng thúc đẩy vấn đề hài hòa hóa các hệ tiêu chuẩn.

Có 4 loại tiêu chuẩn:

· Tiêu chuẩn thực thi: áp dụng cho vấn đề an toàn thực phẩm, lĩnh vực nhiên liệu và thiết kế bao bì để vận chuyển hàng độc hại.
· Tiêu chuẩn mô tả: tiêu chuẩn này nhận dạng đặc điểm sản phẩm như độ dày, loại và kích cỡ vật liệu.
· Tiêu chuẩn thiết kế: tiêu chuẩn này nhận dạng các đặc điểm kỹ thuật hay thiết kế của một sản phẩm, ví dụ: ống dẫn dầu.
· Tiêu chuẩn quản lý: là bộ tiêu chuẩn về vấn đề hệ thống quản lý môi trường và chất lượng, ví dụ: ISO 9000 và ISO 14000.
Canađa duy trì các qui định kỹ thuật trong lĩnh vực xây dựng, hóa chất, dược phẩm, năng lượng, thực phẩm, thiết bị vận tải, viễn thông, môi trường… Tuy nhiên, do không phân loại qui định theo mã số hàng hóa (mã HS) nên một qui định thường có tác động lên nhiều loại sản phẩm.

Các qui đinh kỹ thuật và vệ sinh dịch tễ

	Lĩnh vực
	Cơ quan chủ quản
	Qui định liên quan

	Hóa chất
	Cơ quan Y tế Canađa (cục An toàn Sản phẩm, cơ quan Bảo vệ Y tế), cơ quan môi trường Canađa, cơ quan Quản lý về Côn trùng
	Luật sản phẩm Độc hại, Luật về sản phẩm Kiểm soát Côn trùng, Luật Kiểm soát Năng lượng Hạt nhân, Luật Bảo vệ Môi trường

	Hàng tiêu dùng không phải là thực phẩm
	Cơ quan công nghiệp Canađa, cơ quan Y tế cd
	Luật và Qui định về Bao gói và Nhãn mác Hàng tiêu dùng, Luật sản phẩm Độc hại, Luật và Qui định về Ký mã hiệu Kim loại màu, Luật Dán nhãn Hàng dệt, Qui định về Quảng cáo Hàng dệt

	Thực phẩm
	Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa, Cơ quan Y tế cd
	Luật về Thực phẩm và Thuốc, và các luật khác như Luật về Nông sản Canađa, Luật và Qui định về Bao gói và Nhãn mác Hàng tiêu dùng, Luật phân bón, Luật Thức ăn Chăn nuôi, Luật Kiểm tra Thủy sản, Luật Kiểm tra Mặt hàng thịt, Luật về Hạt giống và các qui định của chính quyền địa phương

	Dược phẩm
	Cơ quan Y tế Canađa 
	Luật và các Qui định về Thực phẩm và Thuốc, Luật và các Qui định về Kiểm soát Ma túy Quốc gia

	Môi trường
	Cơ quan Môi trường Canađa, Co quan Y tế Canađa, Cơ quan Kiểm tra Thực phẩm Canađa và các cơ quan địa phương
	Các Luật và các Qui định của trung ương và địa phương liên quan đến Bảo vệ Môi trường, Ô nhiễm, Bảo tồn Đời sống Hoang dã và Đánh giá Môi trường

	Xây dựng
	Cơ quan địa phương
	Qui định của địa phương dựa trên mã số quốc gia (Mã xây dựng Quộc gia, 

Mã Cháy Quốc gia, Mã Bơm nước Quốc gia, Mã Năng lượng Quốc gia)

	Thiết bị đo lường
	Cơ quan công nghiệp Canađa 
	Luật về kiểm tra Gas và Điện, Luật về đơn vị Đo và Trọng lượng

	Thiết bị y tế
	Cơ quan công nghiệp Canađa 
	Luật Viến thông, Luật về Truyền thông Radio, và các Qui định về Thiết bị Truyền phát

	Năng lượng
	Cơ quan Nguồn lực Tự nhiên và các cơ quan địa phương
	Luật và Qui định về tính HIệu suất của Năng lượng, các qui định của địa phương dựa trên tiêu chuẩn quốc gia

	Thiết bị vận tải
	Cơ quan Vận tải Canađa, và các quan địa phương
	Luật và các Qui định về An toàn Phương tiện Cơ giới, và các qui định khác của địa phương


(Nguồn : Các cơ quan hữu trách Canađa)

Ví dụ, trong khoảng thời gian từ năm 2000 đến 2003, Canađa đã trình 64 bản thông báo cho WTO về những qui định kỹ thuật mới, phần lớn là các biện pháp liên quan đến an toàn, sức khỏe, y tế, môi trường của các mặt hàng thực phẩm, dược phẩm, thuốc lá, hóa chất, phương tiện vận tải, thiết bị viễn thông và dịch vụ.

Về lĩnh vực môi trường, Luật Bảo vệ môi trường Canađa là văn bản chính trong lĩnh vực này, bên cạnh đó còn có : Luật Nước Canađa, Luật về Đời sống Hoang dã Canađa, Luật Bảo vệ Cây trồng và Động vật Hoang dã. Đây là những văn bản pháp qui chính cho phép chính quyền trung ương, địa phương và công dân Canađa xây dựng khuôn khổ hợp tác và phối hợp, cũng như khiếu kiện khi có những hành vi gây ra thiệt hại về môi trường. Việc nhập khẩu hay sản xuất bất kỳ vật chất mới nào đều phải tuân theo thủ tục về thông báo và đánh gía được qui định chi tiết trong Qui định về thông báo Vật chất mới (NSN). Qui định NSN áp dụng cho hóa chất, pô-ly-me và sản phẩm công nghệ sinh học. Nội dung thông báo phải bao gồm các dữ liệu thử nghiệm về sinh hóa, môi trường và/hoặc độ độc hại.

Các Qui định và Luật về Thực phẩm và Thuốc là công cụ pháp lý cứ điều chỉnh các vấn đề về an toàn thực phẩm của Canađa. Luật về Sức Động vật và Luật Bảo vệ Cây trồng và Động vật hoang dã và các du liên quan là khung pháp lý chính điều chỉnh các vấn đề liên quan đẻ khỏe động thực vật ở Canađa. Cơ quan Y tế Canađa chịu trách nhiệm về ban hành chính sách, tiêu chuẩn về dinh dưỡng và an toàn thực phẩm. Đồng thời các cơ quan này cũng có trách nhiệm đánh giá rủi ro an toàn thực phẩm nghiên cứu, xem xét và đánh giá trước khi đưa sản phẩm thực phẩm ra thị trường, giám sát loại bệnh có nguồn gốc từ thực phẩm và nguồn nước. Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa (CFIA) chịu trách nhiệm ngăn chặn việc đưa vào thị trường Canađa những sản phẩm thực phẩm được coi là không an toàn, động thực vật bị bệnh. Mặc dù hiện nay Canađa cho phép nhập khẩu hầu hết động thực vật sống cũng như sản phẩm động thực vật, nhưng Canađa vẫn kiểm soát nhập khẩu chặt chẽ các sản phẩm biến đổi đen, sản phẩm xuất xứ từ nơi có mầm bệnh, đồng thời yêu cầu sản phẩm phải đáp ứng được đầy đủ các yêu cầu về vệ sinh dịch tễ.

Trong thời gian gần đây, CFIA phát hiện nhiều loại thành phần dược phẩm không được phép sử dụng, đặc biệt là khoáng chất xanh malachit (malachite green) trong một số mẫu sản phẩm nội địa và nhập khẩu.

Tất cả các loại cá và sản phẩm cá sản xuất hay nhập khẩu vào Canađa phải đáp ứng tiêu chuẩn của Canađa và không được sử dụng những chất như khoáng chất xanh maiachit. Nếu khoáng chất xanh maiachit và metabolite leucomalachite green còn trong mô cá thì vẫn có thể bị phát hiện kể cả sau một thời gian sử dụng lâu dài.

Đối với các nhà nhập khẩu, cần áp dụng các bước cần thiết để bảo đảm rằng sản phẩm mang vào Canađa thỏa mãn yêu cầu của Canađa và không chứa các loại chất bị cấm sử dụng và không được phê chuẩn như khoáng chất xanh maiachit, ch/oramphenicol hay nitrofurans.

Bộ Thủy sản và Đại dương Canađa (DFO) là cơ quan liên bang chính chịu trách nhiệm quản lý thủy sản ở Canađa, cung cấp danh mục những hóa chất được chấp nhận bởi Bộ phận Thuốc Động vật thuộc Bộ Y tế Canađa (HD - VDD) để sử dụng trực tiếp hoặc gián tiếp trong các phương tiện sản xuất cá làm thực phẩm. Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa (CFIA) chịu trách nhiệm giám sát để đảm bảo rằng cá và sản phẩm cá đáp ứng yêu cầu của Đạo luật Kiểm tra Thủy sản và Đạo luật Thực phẩm và Thuốc.

Các loại hóa chất thú y được chấp nhận:
Paraslte-s: là giải pháp dựa trên cơ sở formalin sử dụng methanol để ngăn chặn sự hình thành paraformaldehyde có hại cho cá. Nó được sử dụng để kiểm soát ký sinh ngoại lai trên da, mang, vây và bề mặt trứng cá. Nó chuyển thành a-xít formic vô hại trong môi trường.

Sa" Solutions: Ở mức nồng độ muối cao có thể làm chết các ký sinh và gây lây nhiễm nấm. Cá được xử lý có thể thải ra thêm chất nhầy từ da và mang, giúp loại bỏ những ký sính ngoại lai.

Pyceze (Bronopol): là một chất chống vi trùng được sử dụng trong chăm sóc sức khỏe, các chất liệu tiếp xúc với thực phẩm và trong mỹ phẩm cũng như điều trị chống nấm cho trứng cá hồi. Chất này không được phép sử dụng trong các lồng nuôi cá ở Canađa, chỉ khi có trường hợp khẩn cấp và phải thông qua Bộ Y tế Canađa. Sử dụng chất này nên có sự tham vấn của bác sỹ thú y về thủy sản.

Perox-Aid: là chất chống nấm sử dụng cho trứng cá. Tại Canađa chỉ có một sản phẩm chống nấm được chính thức cho phép sử dụng đối với thủy sản.

Ovadine: đang được xem xét bởi Bộ phận Thuốc Động vật thuộc Bộ Y tế Canađa (HD-VDD) để được chấp nhận là chất không gây hại cho trứng cá. Cho đến khì được chấp nhận, nó chỉ được sử dụng với sự chỉ 1 dẫn của bác sỹ thú y được cấp phép.

(Ghi chú: sử dụng bất kỳ hóa chất nào khác để sản xuất thủy sản đều lù bất hợp pháp).

Kể từ ngày 1/612005, tất cả các nhà nhập khẩu phải cung cấp mô tả cụ thể về mỗi loại cá gồm tên khoa học và hình thức đánh bắt (tự nhiên hay nuôi trồng).

Ví dụ: đối với chuyến hàng nhập khẩu cá pollock phải nêu tên thông thường được chấp nhận của nó (như: Pol1ock) và tên khoa học đối với loài cá này tổng hợp này là: Pollachius virens, hoặc trong trường hợp cá Pol1ock thuộc vùng Alaska, thì là Theragra chalcogramma).

Danh mục tên thông thường và tên khoa học của cá có từ nhiều nguồn, hoặc có thể  tham khảo Danh mục cá của CFIA tại địa chỉ: http://www.inspection.gc.caleng/18h/anima/fishpoi/fishlist/Canađahomee.shtml 

Ngoài ra, Hiệp hội Tiêu chuẩn Canađa (CSA) cũng có vai trò nhất định trong  việc chứng thực chất lượng sản phẩm, ví dụ: tất cả các thiết bị điện và dụng cụ điện muốn bán ra trên thị trường Canađa đều phải được CSA chứng nhận mặt tiêu chuẩn.

8.Qui định về bao gói và nhãn mác hàng hóa

Theo qui định của Đạo luật về Bao gói và Nhãn mác Hàng Tiêu dùng, tất cả bao gói sản phẩm phải được trình bày sao cho người tiêu dùng không bị hiểu sai về chất lượng hay số lượng sản phẩm bên trong. Tiêu chuẩn kích cỡ bao gói là bắt buộc đối với một số loại sản phẩm được bao gói sẵn và với một vài loại thực phẩm được bán theo trọng lượng hay dung lượng. Trên tất cả các mặt hàng được bao gói sẵn phải được dán nhãn bắt buộc bằng hai ngôn ngữ là tiếng Anh và tiếng Pháp. Thông thường, bao bì phải được dán nhãn có chứa các thông tin chung sau:

· Tên sản phẩm và kiểu dáng;

· Màu sắc sản phẩm (nếu áp dụng);

· Trọng lượng theo đơn vị pound hoặc ki/ôgram hoặc số lượng đơn vị tỉ

· Mỗi bao kiện;

· Kích cỡ bao bì;

· Nước và khu vực xuất xứ;

· Tên và địa chỉ nhà sản xuất hay xuất khẩu.

Tuy nhiên, nhà xuất khẩu nên đề nghị nhà nhập khẩu cung cấp tất cả các thông tin về nhãn hàng hóa trước khi in trên bao bì.

Ngoài ra, theo Đạo luật Dán nhãn Hàng dệt thì hầu như tất cả các mặt hàng may mặc tiêu dùng nhập khẩu phải có nhãn bằng tiếng Anh và tiếng Pháp với tên và địa chỉ trụ sở chính hay số đăng ký nhận diện của thương nhân (số giấy phép CA hay CSS), xuất xứ sản phẩm và hàm lượng sợi (đặc biệt đối với vải lót trong). Đạo luật và các qui định về Thực phẩm và Thuốc qui định chặt chế việc dán nhãn, quảng cáo đối với thực phẩm, dược phẩm, hàng mỹ phẩm và dụng cụ vật lý trị liệu. Đối với thực phẩm bao gói sẵn thì nhãn phải có thông tin sau:

· Tên chung hay yếu tố di truyền học của sản phẩm;

· Số lượng tịnh và đanh mục thành phần sản phẩm;

· Tên và địa chỉ nhà phân phối/kinh doanh;

· Số lượng và định mức sử đụng;

· Hạn sử dụng, ngoại trừ rau và hoa quả tươi.

9.Qui định địa phương

Một số ít mặt hàng còn phải chịu thêm các qui định của chính quyền bang, khu vực lãnh thổ và địa phương, ví dụ: nhập khẩu mặt hàng rượu, đồ uống có cồn và bia phải có sự ủy quyền trước từ hội đồng đồ uống có cồn của bang trước khi được hải quan thông quan hàng hóa.

IV.QUI TRÌNH GIẢI QUYẾT MỘT VỤ KIỆN BÁN PHÁ GIÁ VÀ TRỢ GIÁ

1.Cơ sở luật pháp

Giống như nhiều quốc gia khác, Canađa cũng duy từ các biện pháp có tính truyền thống để bảo vệ các doanh nghiệp nội địa khỏi tổn thương do sự cạnh tranh không bình đẳng từ nguồn hàng nhập khẩu. Đạo luật về các Biện pháp Nhập khẩu Đặc biệt (Special Import Measures Act - SIMA) được thông qua năm    1984 là một trong những cơ chế luật pháp chính, theo đó sự bảo hộ được thực hiện dưới hình thức chống bán phá giá và trợ giá. Các điều khoản của SIMA  đề cập đến những quyền lợi và nghĩa vụ của Canađa đối với việc áp dụng các biện pháp thương mại nhất định theo đúng tinh thần Hiệp định về thành  lập Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO). Theo SIMA, nhà sản xuất xuất có thể yêu cầu trợ giúp để đối phó với sự cạnh tranh không bình đẳng và khả năng gây thiệt hại về vật chất từ nguồn hàng nhập khẩu nếu:

· Hàng nhập khẩu được bán Ở mức giá thấp hơn mức giá bán tại nước sản xuất ra mặt hàng đó hoặc thấp hơn giá thành sản xuất ra mặt hàng đó;

· Hàng nhập khẩu được hường lợi từ việc hỗ trợ tài chính của chính phủ nước nước sản xuất (còn gọi là trợ cấp).

Một số thuật ngữ được sử dụng trong SIMA:

· Thuật ngữ "tổn hại" (injury): đề cập đến

· Sự thiệt hại về vật chất đối với các nhà sản xuất các mặt hàng tương tự ở nội địa

· Sự cản trở về vật chất đối với việc hình thành một ngành sản xuất nội địa, hay 

· Sự đe dọa sẽ gây thiệt hại về vật chất đối với những nhà sản xuất các mặt hàng tương tự ở nội địa.

Không có một định nghĩa chính xác về "tổn hại", tuy nhiên theo qui định trong   SIMA và chỉ dẫn tại Hiệp định của WTO, các nhà chức trách sẽ cân nhắc đến sự gia tăng đáng kể lượng hàng nhập khẩu bán phá giá hoặc được trợ cấp hoặc cắt giảm giá đáng kể hoặc ghìm giá đáng kể như là các yếu tố đưa đến sự tổn hại vật chất. Bên cạnh đó, SIMA cũng qui định các yếu tố quan trọng khác cần được xem xét là: sự tác động đến sản lượng, doanh thu, thị phần, lợi nhuận, mức sử dụng, công suất, lượng hàng tồn kho và số lượng lao động được sử dụng. Tuy nhiên, tổn hại vật chất gây ra bởi những nhân tố khác này không thể được coi là có liên hệ trực tiếp đến hàng nhập khẩu bán phá giá hoặc được trợ cấp. 

· Thuật ngữ "hàng hóa tương tự": là những mặt hàng giống về mọi khía cạnh như mặt hàng đang bị điều tra tại thị trường Canađa. Trong trường hợp không có mặt hàng tương tự thì hàng hóa mà việc sử dụng nó và những đặc điểm khác gần giống như của mặt hàng xuất khẩu đang bị điều tra sẽ được dẫn chiếu.

· Thuật ngữ "giá trị thông thường": thường được dựa trên mức giá mà nhà xuất khẩu bán mặt hàng tương tự cho tiêu dùng nội địa trong điều kiện thương mại thông thường. Nếu giá trị thông thường không thể xác định dựa trên giá bán nội địa thì giá trị thông thường sẽ được xác định dựa trên mức bình quân chi phí sản xuất, chi phí hành chính, các chi phí khác và một khoản lợi nhuận. Trong trường hợp thiếu các thông tin bắt buộc thì giá trị thông thường do Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA) xác định.

2.Qui trình điều tra bán phá giá, trợ giá

Khởi kiện:

Khi một hoặc nhiều nhà sản xuất Canađa tin rằng hàng nhập khẩu bán phá giá hoặc được trợ giá đang gây thiệt hại cho doanh nghiệp của họ thì có thể gửi đơn kiện đến Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA). Hiệp hội các nhà sản xuất cũng có thể làm đơn kiện. Một đơn kiện phải đề cập đầy đủ thông tin về hàng hóa sản xuất tại Canađa, hàng nhập khẩu, ngành công nghiệp trong nước và các điều kiện trên thị trường Canađa. Đơn kiện cũng phải cung cấp đầy đủ bằng chứng liên quan đến việc bán phá giá hay trợ cấp của hàng nhập khẩu và sự tổn hại diễn ra đối với ngành công nghiệp của Canađa.

Khi nhận được đơn kiện, CBSA sẽ đánh giá và xác định rằng đơn kiện dựa trên các bằng chứng hợp lý về việc bán phá giá hay được trợ giá gây ra tổn hại vật chất. CBSA có thể ra quyết định tiến hành điều tra chính thức để xác định liệu hàng hóa nhập khẩu vào Canađa đang được bán phá giá hay được trợ cấp hay không. Để đảm bảo có được sự ủng hộ đầy đủ của ngành công nghiệp Canađa cho quá trình điều tra, các nhà sản xuất trong đơn kiện phải chiếm ít nhất 25% sản lượng của ngành. 

Điều tra bán phá giá, trợ giá:

Thông thường Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA) hoàn tất công tác điều tra của mình trong vòng 90 ngày. Sau khi hoàn tất điều tra, CBSA có thể:

chấm đứt điều tra khi không tìm thấy biểu hiện hợp lý rằng việc bán phá giá hay trợ giá của hàng nhập khẩu đang gây tổn hại cho ngành sản xuất trong nước; đưa ra phán quyết sơ bộ.

Phán quyết sơ bộ của CBSA thường chỉ ra mức bán phá giá sơ bộ hay mức trợ giá sơ bộ, phần trăm hàng nhập khẩu được bán phá giá hay được trợ giá và liệu có biểu hiện hợp lý về sự tổn hại vật chất hay không. Ngay khi phán quyết sơ bộ được đưa ra, CBSA sẽ tiến hành áp thuế tạm thời lên hàng nhập khẩu bán phá giá hoặc được trợ giá.

Cơ quan có thẩm quyền thứ hai về vấn đề chống bán phá giá và trợ giá là Tòa án  Thương mại Quốc tế Canađa (CITT). CITT sẽ tiến hành điều tra về sự thiệt hại vật chất ngay khi CBSA đưa ra phán quyết sơ bộ.

CITT phải đảm bảo rằng tất cả các bên liên quan đều được biết về đơn kiện bằng cách ra thông báo trên Công báo Canađa (ở phần I), và gửi đến tất cả các bên liên quan. Thông báo cho biết sản phẩm và quốc gia xuất khẩu, tóm lược những luật lệ chung mà các bên liên quan phải tuân thủ khi muốn tham gia theo kiện. Thông báo cũng cho biết ngày (thời điểm) đệ trình văn bản liên quan, thu thập thông tin theo yêu cầu của CITT và ngày giờ, địa điểm tiến hành tổ chức xét xử công khai. Bên cạnh đó, CITT cũng yêu cầu thông tin từ các bên liên quan, chấp nhận đại diện của các bên, tiến hành chuyến thăm điều tra tại cơ sở. Các bên liên quan có thể tự mình theo kiện. Tuy nhiên do các vụ kiện thường phức tạp nên hầu hết các bên lựa chọn luật sư để đại điện cho mình.

CITT thu thập thông tin qua bảng câu hỏi và phỏng vấn với nhà sản xuất, nhà nhập khẩu và người mua do CBSA lập. Những thông tin thu thập được giúp hình thành báo cáo, trên cơ sở đó CITT đánh giá các yếu tố chính để đi đến tyết định cuối cùng. Toàn bộ thông tin thu thận được đều được CITT lưu giữ theo chế độ bảo mật, theo đúng qui định về Đạo luật về Tòa án Thương mại quốc tế Canađa (The CITT Act).

Cùng thời điểm có phán quyết sơ bộ, CITT thường sẽ tổ chức phiên điều trần. Tại đây, ngành sản xuất trong nước phải cung cấp bằng chứng chứng minh việc bán phá giá hay trợ giá hàng nhập khẩu đang gây tổn hại hay làm cản trở hay đe dọa gây thiệt hại cho ngành sản xuất trong nước. Nhà nhập khẩu hay xuất khẩu và đôi khi cả người sử dụng sẽ có cơ hội phản bác lại những bằng chứng của bên nguyên đơn. Phiên điều trần này được tiến hành vào giai đoạn cuối của quá trình điều tra sau khi đã có những phát hiện về việc gây tổn hại. Một yếu tố quan trọng là liệu các mặt hàng nhập khẩu đang được bán phá giá hoặc trợ cấp có đang gây tổn hại hoặc đe dọa gây tổn hại cho ngành công nghiệp của Canađa hay không. Sự tổn hại này có thể được chỉ ra bằng: 

· Giá bán giảm,

· Mất doanh thu,

· Mất thị phần,

· Lợi nhuận giảm,

· Cắt giảm nhân công lao động, và

· Những khó khăn khác.

Cân nhắc đến lợi ích của cộng đồng:

Trong quá trình điều tra, Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT) có thể thấy rằng vụ kiện và kết quả điều tra cuối cùng có thể gây ra sự chú ý (hoặc phản ứng) mạnh mẽ từ công chúng. CITT có thể đề nghị Bộ trường Bộ Tài chính Canađa xem xét giảm hoặc loại bỏ thuế bán phá giá hoặc trợ giá, sau khi đưa ra được những lý do thuyết phục vì quyền lợi của công chúng. Bộ trưởng Bộ Tài chính sẽ quyết định liệu có giảm hay loại bỏ thuế hay không. 

Ngay khí quyết định tiến hành điều tra, Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA) sẽ gửi bảng câu hỏi chi tiết đến nhà sản xuất nước ngoài (có thể cũng đồng thời là nhà xuất khẩu) sản xuất sản phẩm đang bị điều tra. Trong từng trường hợp cụ thể, câu hỏi có thể khác nhau vì còn phụ thuộc vào đặc điển của từng vụ kiện và từng loại sản phẩm. Tuy nhiên nhiều câu hỏi thường được tiêu chuẩn hóa. Danh mục câu hỏi mà nhà xuất khẩu phải trả lời có thể tóm lược trong mấy loại sau:

	A. Phần thông tin chung

Câu hỏi phần này liên quan đến tổ chức công ty, mặt hàng sản xuất, thị trường nội địa và xuất khẩu của công ty bao gồm:

· Địa chỉ, số điện thoại, số fax liên hệ của công ty, tên và vị trí người chịu trách nhiệm trả lời khi có yêu cầu cung cấp thông tin

· Mô tả bản chất kinh doanh của công ty như: là nhà sản xuất, công ty thương mại, nhà phân phối…; nêu tóm tắt lịch sử công ty, loại hình công ty là một chủ sở hữu, doanh nghiệp liên danh, công ty TNHH, công ty liên doanh, công ty nhà nước hay hình thức khác. Cung cấp thông tin chi tiết về những người sở hữu công ty, danh sách Ban giám đốc (nếu có thành viên là đại diện của chính phủ thì phải nêu cơ quan chính phủ là chủ quản của thành viên đó). (Những thông tin này sẽ được sử dụng để xác định rằng những giao dịch với các đối tượng có liên quan phản ánh những điều kiện thị trường thực sự).

· Cung cấp bản sao giấy phép kinh doanh của công ty.

· Mô tả và giải thích những hạn chế, quyền và lợi ích đối với công ty theo giấy phép kinh doanh. Mô tả những trường hợp có thể bị thu hồi giấy phép kinh doanh và ai có thẩm quyền thu hồi. (Thông tin này giúp CBSA xác định tính pháp lý của công ty và liệu công ty có đang hoạt động ngoài sự kiểm soát của chính phủ hay không).

· Mô tả qui trình ra quyết định của công ty nói chung và qui trình sản xuất mặt hàng đang được điều tra nói riêng. Điều này cũng xác định ai hay bộ phận nào chịu trách nhiệm ra quyết định sản xuất hàng hóa, phương thức sản xuất, sự phân bổ các nguồn đầu vào như nguyên liệu, lao động, năng lượng… và việc xác định sản lượng sử dụng; nguồn đầu vào nào có liên quan đến chính phủ (về sản xuất, marketing, bán sản phẩm).

· Mô tả chi tiết các bước lập kế hoạch, phát triển, rà soát, thông qua kế hoạch kinh doanh của công ty, cung cấp kế hoạch kinh doanh trong thời gian điều tra. (Thông tin này giúp CBSA xác định liệu công ty có đang hoạt động ngoài sự kiểm soát của chính phủ hay không).

· Cung cấp biểu đồ chỉ ra tất cả các công ty thành viên và giải thích về cơ cấu, quan hệ giữa các công ty trong tổ chức.

· Nếu công ty đang bị điều tra là công ty cổ phần thì luật nào đề cập đến việc phát hành cổ phiếu của chính phủ, của nhân viên, của các thể nhân khác và nhà đầu tư nước ngoài. Nếu có cổ đông nào chiếm trên 5% thì công ty phải cho biết tên, địa chỉ và chức vụ của cổ đông đó.

· Nếu công ty đang bị điều tra là công ty con của một công ty khác thì phải chỉ ra tỷ lệ phần trăm cổ phần công ty mẹ nắm giữ.

· Cung cấp danh mục tất cả các cơ quan/văn phòng chính phủ có liên quan (dù là trực tiếp hay gián tiếp) đến sản xuất, bán hàng (trong nước hay ngoài nước) hay mua hàng đối với mặt hàng đang bị điều tra

· Cung cấp chi tiết những thay đổi về cơ cấu sở hữu công ty trong hai năm gần đây. Những thay đổi này có tác động như thế nào đến tập quán hình thành giá thành, định giá và phân phối.

· Cung cấp danh mục tất cả các mặt hàng do công ty sản xuất, thông thường theo bảng sau:

Thị trường (market)

Số lượng (quantity)

Tổng giá trị (total value $)

Tiêu thụ trong nước 

(Domestic salé)

Xuất khẩu dang Canađa (Shipments to Canađa )

Xuất khẩu sang các thị trường khác 

(Other exports – list country)

Tống cộng 

(Total)

· Đối với từng thị trường trong bảng trên, nêu chi tiết các điều kiện bán hàng như F.O.B., ex-factory, C.I.F., và phương thức thanh toán.

· Đối với các mặt hàng thuộc diện điều tra và những mặt hàng tương tự bán trên thị trường nội địa, nếu công ty có tập quán bán giảm giá (bán với giá chiết khấu) thì phải nêu phương pháp chiết khấu và thời gian áp dụng.

· Cung cấp tài liệu quảng cáo, ấn phẩm của công ty trong thời gian gần đây nhất.

Lưu ý: mọi tài liệu cung cấp phải bằng ngôn ngữ bản xứ, kèm theo bản dịch bằng tiếng Anh hoặc tiếng Pháp.

B. Phần thông tin xuất khẩu 

Câu hỏi phần này liên quan đến hàng xuất khẩu của công ty và thị trường Canađa. Thông tin này là bắt buộc để xác định tập quán xuất khẩu và giá hàng xuất khẩu của công ty và Canađa trong thời gian điều tra.

Hàng xuất khẩu có cần giấy phép xuất khẩu không? Nếu có, mô tả quá trình xin giấy phép xuất khẩu và chỉ ra cơ quan chính phủ có liên quan. Liệu quá trình này có tham gia vào việc quyết định giá xuất khẩu hay không? Nếu có, giải thích sự liên quan.

· Mô tả các yêu cầu phải đáp ứng khi xin giấy phép xuất khẩu. mô tả quyền và nghĩa vụ của người được cấp giấy phép xuất khẩu.

· Giấy phép xuất khẩu có thể bị thu hồi trong hoàn cảnh nào, giải thích trường hợp bị thu hồi.

· Hàng xuất sang Canađa có chịu hạn ngạch xuất khẩu không? Nếu có giải thích phương pháp phân bổ hạn ngạch, quá trình này có tác động đến việc xác định giá xuất khẩu không?

· Nếu hàng hóa hiện tại không chịu hạn ngạch xuất khẩu thì trước đây có không? Khi nào và tại sao?

· Mặt hàng đang bị điều tra xuất sang Canađa có thuộc danh mục hàng hạn chế xuất khẩu không? Nếu có giải thích sự hạng chế.

· Ai có thẩm quyền quyết định các điều khoản bán hàng và các điều khoản khác trong hợp đồng.

· Công ty đàm phán trực tiếp với nhà nhập khẩu Canađa hay thông qua trung gian, xác định trung gian và chỉ ra mối quan hệ trung gian.

· Giá xuất khẩu được xác định như thế nào (kể cả sự liên quan của chính phủ đến quá trình ra quyết định về giá)? Hàng hóa có chịu sự kiểm soát giá cả của chính phủ không? Nếu giá hàng xuất khẩu được xác định khác so với giá hàng nội địa thì chỉ ra bản chất của sự khác nhau đó.

· Giải thích những hạn chế hay kiểm soát đối với doanh thu xuất khẩu của công ty.

· Công ty có sử dụng một công ty thương mại nào khác khi bán hàng vào Canađa không? Nếu có, đó là công ty tư nhân, tập thể hay nhà nước? giải thích guyên nhân lựa chọn công ty đó.

· Mô tả qui trình giải quyết một đơn hàng xuất khẩu vào Canađa, từ khâu nhận đơn đặt hàng, giao hàng, đến khâu thanh toán. Cung cấp những chứng từ được sử dụng ở mỗi công đoạn.

· Đối với công ty nhập khẩu tại Canađa, cung cấp tên công ty, mã khách hàng, địa chỉ, số điện thoại, số fax, liên hệ, khối lượng nhập khẩu.

· Giải thích chi tiết về kênh phân phối của công ty tới nhà nhập khẩu Canađa, cung cấp bản sao hợp đồng phân phối, đại lý.

· Cung cấp biểu đồ dòng luân chuyển của hàng hóa từ xưởng sản xuất cho đến nhà nhập khẩu Canađa, xác định các công ty tham gia vào quá trình vận chuyển hàng hóa.

· Đối với mỗi chuyến hàng, nêu mức hoa hồng phát sinh và ai được hưởng mức hoa hồng đó. Giải thích mối quan hệ giữa công ty và những người nhận hoa hồng.

· Cung cấp danh mục các chuyến hàng đã xuất sang Canađa trong thời gian điều tra. Liệt kê tất cả các loại chi phí, lệ phí hay bất kỳ khoản phí nào phát sinh khi xuất khẩu.

· Cung cấp bản sao catalogue, tờ rơi, bảng giá, bảng chiết khấu… liên quan đến các chuyến hàng xuất khẩu vào Canađa.

· Xuất trình bản sao các chứng chỉ bao gồm: đơn đặt hàng, xác nhận đặt hàng, hợp đồng bán hàng, hóa đơn thương mại, giấy báo nợ, hóa đơn hải quan Canađa (nếu áp dụng), chứng từ vận tải (vận đơn), hóa đơn vận tải, tín dụng thư (nếu áp dụng), bằng chứng thanh toán.

C. Phần thông tin bán hàng nội địa

Câu hỏi phần này dùng để xác định giá trị thông thường của sản phẩm đang bị điều tra. Khi xem xét, CBSA cũng phải cân nhắc đến một số nhân tố để điều chỉnh như lượng cung cấp của nhà nhập khẩu ở Canađa so với lượng cầu của khách hàng nội địa của nhà xuất khẩu, số lượng hàng bán cho nhà nhập khẩu so với số lượng hàng tương tự bán cho khách hàng trong nước của nhà xuất khẩu, sự khác nhau về chất lượng, về thuế và những khác biệt về điều khoản và điều kiện bán hàng.

· Cung cấp chi tiết về những hạn chế đối với việc bán hàng tại thị trường nội địa do chính phủ qui định (thí dụ: theo khu vực địa lý, vùng, khối lượng nhập khẩu, vấn đề sử dụng sản phẩm…)

· Chính phủ có đưa ra mục tiêu hay giới hạn gì liên quan đến số lượng hàng hóa được bán trên thị trường nội địa không? Nếu có, nêu chi tiết những mục tiêu hoặc giới hạn liên quan.

· Có khâu sản xuất nào của công ty nằm trong kế hoạch của chính phủ không?

· Ai có thẩm quyền đối với các điều khoản bán hàng và các điều khoản khác của hợp đồng về việc bán hàng tại nội địa.

· Giá bán nội địa được xác định như thế nào, kể cả sự tham gia của chính phủ vào việc quyết định giá, nếu có.

· Công ty có hợp tác về giá bán nội địa với công ty khác không?

· Mô tả các hoạt đọng của Phòng thương mại liên quan đến việc bán hàng tại nội địa của công ty.

· Giải thích qui trình bán hàng tại thị trường nội địa, gồm các khâu từ tiếp nhận đơn hàng cho đến thanh toán, cung cấp bản sao các chứng từ liên quan đến bán hàng nội địa.

· Giải thích chi tiết kênh phân phối tới khách hàng nội địa.

· Liệu giá bán mặt hàng tương tự trên thị trường nội địa có khác nhau và lệ thuộc vào việc sử dụng kênh phân phối nào hay không? Nếu có, giải thích.

· Cung cấp bảng giá có hiệu lực trong hai năm gần đây.

· Mô tả các hình thức chiết khấu và hoàn trả áp dụng đối với việc bán các mặt hàng tương tự trên thị trường nội địa. Nêu mức phí thực hiện chiết khấu / hoàn trả hay phí bản quyền phải trả đối với những mặt hàng tương tự.

· Chỉ ra những khoản thuế nội địa được tính trong giá bán nội địa.

· Nếu hàng xuất khẩu sang Canađa được miễn thuế một phàn hoặc phải chịu toàn bộ các khoản thuế liên quan đến việc bán hàng những mặt hàng đó trên thị trường nội địa Canađa, cần giải thích văn bản pháp quy liên quan, mức thuế, bằng chứng việc thanh toán thuế.

· Cung cấp thông tin chi tiết về dịch vụ, bảo hành hay bảo lãnh áp dụng gián tiếp hay trực tiếp cho người mua hàng.

D. Phần thông tin dữ liệu tài chính và chi phí

Câu hỏi phần này dùng để xác định liệu hàng bán nội địa có lãi hay không. Đối với những sản phẩm mà giá trị thông thường của nó không thể xác định được trên cơ sở giá bán nội địa thì thông tin cung cấp ở phần này giúp xác định giá trị thông thường trên cơ sở giá thành sản phẩm.

· Công ty đang áp dụng tiêu chuẩn kế toán nào để báo cáo tài chính?

· Cung cấp biểu đồ mô tả hệ thống kế toán của công ty.

· Cung cấp danh mục đầy đủ các loại sổ cái như: sổ cái bán hàng, mua hàng, các khoản phải thu…

· Cung cấp bản sao danh mục tài khoảng, kèm giải thích.

· Cung cấp danh mục báo cáo tài chính định kỳ.

· Chỉ ra ngày kết thúc năm ngân sách của công ty. Đối với hai năm gần đây, cung cấp; báo cáo hàng năm, báo cáo kiểm toán, báo cáo tài chính của công ty con và/hoặc các bộ phận, báo cáo thu nhập.

· Giải thích phương pháp đánh giá hàng tòn kho, kế toán chi phí, kế toán thuế, kế toán tài chính. Giải thích cách định giá tài sản, phương pháp loại bỏ hàng tồn kho, kế toán chi phí, kế toán thuế, kế toán tài chính. Giải thích cách định giá tài sản, phương pháp loại bỏ hàng tồn kho, các tài khoản chi phí và thu nhập, xử lý lỗ -lãi về tỷ giá, chi phí quản lý, lãi suất...

· Cung cấp số lượng hàng hóa sản xuất, số lượng mua từ nhà cung cấp khác, số lượng bán, doanh thu gộp, chi phí hàng bán, số lượng và giá trị chuyển nhượng nội bộ (giữa các bộ phận trong công ty), số lượng và giá trị chuyển nhượng với đối tác thành viên.

· Cung cấp biểu đồ qui trình sản xuất mô tả hoạt động ở mỗi công đoạn, mô tả loại máy móc sử dụng, danh mục nguyên vật liệu sử dụng, thời gian sản xuất, danh mục sản phẩm phụ, chi tiết về phế thải…

· Mô tả hệ thống tính chi phí sản phẩm…


Tạm ngừng điều tra:

Trong vòng 90 ngày kể từ ngày đưa ra phán quyết sơ bộ, Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA) sẽ có phán quyết cuối cùng. Phán quyết này đưa ra đánh giá chính xác hơn về mức độ bán phá giá hay trợ giá. Trong thời gian này, CBSA có thể chấp nhận “cam kết” (undertaking) từ nhà xuất khẩu nước ngoài (đối với bán phá giá) hoặc từ chính phủ nước xuất khẩu (đối với trợ giá) nếu họ đồng ý nâng giá xuất khẩu để loại bỏ phá giá hoặc trợ giá. Trong trường hợp này, công tác điều tra và công việc của Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT) được hủy bỏ.

Trong vòng 120 ngày kể từ ngày có phán quyết sơ bộ, CITT sẽ công bố kết quả điều tra chính thức (finding). CITT cũng có thêm 15 ngày nữa để công bố văn bản nêu những lý do giải thích về kết quả điều tra chính thức. Cả hai văn bản này sẽ được gửi đến các bên liên quan và công bố trên Công báo Canađa, phần I.

Do khối lượng công việc điều tra khá lớn nên thông thường CBSA không thể tiến hành điều tra tất cả các công ty có liên quan. CBSA thường chọn ra một số công ty có kim ngạch xuất khẩu lớn vào Canađa để tiến hành điều tra. Tuy nhiên các công ty khác có thể tự nguyện tham gia trả lời các câu hỏi để được hưởng mức thuế suất riêng rẽ (thường thấp hơn mức thuế chung áp dụng cho cả quốc gia).

Quá trình kể từ khi CBSA tiến hành điều tra cho đến khi CITT đưa ra quyết định cuối cùng về vấn đề tổn hại đối với ngành công nghiệp trong nước có thể kéo dài khoảng 7 tháng. Quá trình điều tra của CBSA và việc xác định sự tổn hại của CITT được tiến hành riêng rẽ nhưng đều trong cùng một thời gian. Cả hai cơ quan sẽ đưa ra quyết định tạm thời và quyết định cuối cùng (chính thức) về việc bán phá giá hay trợ cấp của hàng nhập khẩu và việc gây tổn hại cho ngành sản xuất trong nước. Việc đưa ra những quyết định tạm thời này là nhằm giúp cho việc tiến hành điều tra được liên tục, nếu không quá trình điều tra sẽ được chấm dứt ngay.

Nếu CBSA xác định rằng việc bán phá giá hay trợ giá đang diễn ra và CITT phát hiện rằng ngành công nghiệp trong nước bị tổn hại hoặc đe dọa bị tổn hại thì khi đó CBSA mới có thẩm quyền áp dụng thuế chống bán phá giá hay thuế đối kháng lên hàng nhập khẩu đang bán phá giá hay trợ giá. Mức thuế này thường tương đương với mức chênh phá giá (khoản chênh lệch giữa giá bán cho người tiêu dùng Canađa và giá trị thông thường của hàng hóa). Biên độ bán phá giá thường được tính bằng cách so sánh giữa giá trị thông thường bình quân gia quyền với giá bình quân gia quyền của tất cả mức giá xuất khẩu hoặc so sánh theo từng giao dịch giữa giá trị thông thường và giá xuất khẩu Nếu giá xuất khẩu khác nhau khá nhiều giữa nhiều nhà nhập khẩu, giữa các khu vực hay các khoảng thời gian thì CBSA phải giải thích tại sao các mức chênh lệch này không được tính đến khi so sánh các giá trị bình quân gia quyền.

CBSA có thể áp dụng mức thuế tạm thời đối với hàng nhập khẩu ngay sau khi có quyết định tạm thời của CITT về việc gây tổn hại và quyết định tạm thời của CBSA về việc bán phá giá hay trợ cấp. Việc này thường được thực hiện trong vòng 3 tháng kể từ khi tiến hành điều tra. Mức thuế tạm thời này nhằm bảo vệ các nhà sản xuất Canađa cho tới khi CITT đưa ra phán quyết cuối cùng. Mức thuế chống bán phá giá hay thuế đối kháng thông thường được áp dụng trong khoảng thời gian ít nhất 5 năm. Sau 5 năm CITT sẽ xem xét lại và sẽ đưa ra quyết định liệu có tiếp tục áp thuế trong 5 năm tiếp theo hay không. Dựa trên kiến nghị của CITT, Bộ trường Bộ Tài chính Canađa có thể ra quyết định không áp thuế toàn bộ vì lợi ích chung của cộng đồng. 

Tóm tắt quá trình giải quyết vụ kiện bán phá giá hay trợ cấp được thể họ trong biểu đồ ở trang bên:

Quá trình giải quyết một vụ kiện bán phá giá hay trợ giá



Đối với trường hợp chống trợ giá, bảng câu hỏi sẽ khác và thường gồm hai loại:

· Một loại được gửi đến các cơ quan chính phủ nước xuất khẩu để xác định các chương trình trợ cấp bị cáo buộc, đặc biệt là để xác định liệu chương trình trợ cấp đó có thuộc diện trợ cấp được phép hay không theo qui định của WTO;

· Loại thứ hai là câu hỏi dành cho các công ty để xác định liệu các công ty có được hưởng lợi gì từ các chương trình trợ cấp của chính phủ bị cáo buộc hay không.

Do khối lượng thông tin CBSA đòi hỏi phải cung cấp là khá lớn và khá chi tiết để tạo điều kiện cho họ dễ dàng đối chiếu, thẩm tra, chứng thực dữ liệu và thông tin nên nhà xuất khẩu phải có sự chuẩn bị kỹ càng và cần có sự trợ giúp chuyên môn của các công ty luật khi thu thập tài liệu và trả lời các câu hỏi của CBSA.

3.Khiếu kiện

Một phán quyết của Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT) thông thường kéo dài 5 năm. CITT phải thông báo cho các bên liên quan 8 tháng trước ngày hết hạn của phán quyết. Trong thông báo, các bên được đề nghị đưa ra các bản đệ trình, nêu lý do tại sao nên tiến hành việc xem xét lại hay tại sao nên để phán quyết hết thời hạn hiệu lực. CITT cũng có thể xem xét lại phán quyết theo đề nghị của CBSA, các bên liên quan hoặc chính phủ nước ngoài. Bộ trưởng Bộ Tài chính Canađa cũng có thể đề nghị CITT xem xét lại phán quyết trên cơ sở một qui định hay đề xuất nào đó của cơ quan giải quyết tranh chấp của WTO. Mục đích xem xét lại là để xác định liệu thuế chống bán phá giá hay thuế đối kháng vẫn còn cần thiết hay không và liệu hiện tượng bán phá giá hay trợ giá có khả năng tiếp diễn và gây tổn hại vật chất cho các nhà sản xuất nội địa nữa hay không.

Qui trình xem xét lại cũng giống hệt qui trình điều tra về tổn hại vật chất như đã trình bày Ở trên. Sau đó CITT có thể ra lệnh:

· Ngừng thu thuế chống bán phá giá hay thuế đối kháng;

· Tiếp tục áp dụng phán quyết, tuy nhiên loại bỏ đối với sản phẩm A, nước B hoặc đôi khi là một nhà xuất khẩu cụ thể;

· Giữ nguyên phán quyết trước đây thêm 5 năm nữa.

Bất kỳ bên liên quan nào cũng có thể khiếu kiện lên Tòa án Liên bang Canađa khi cho rằng CITT xét xử không công bằng hay mắc phải những lỗi uất pháp. Các nước là thành viên WTO cũng có thể khiếu kiện phán quyết của Tòa lên WTO.

V.BIỆN PHÁP TỰ VỆ NHẬP KHẨU

Bên cạnh chính sách chống bán phá giá và trợ giá, Canađa còn duy từ một biện pháp phi thuế quan khác để bảo vệ nền sản xuất nội địa, đó là các biện pháp tự vệ nhập khẩu. Nền tảng pháp lý của các biện pháp tự vệ nhập khẩu là:

· Hiệp định của WTO về các Biện pháp Tự vệ,

· Hiệp định Mậu dịch Tự do Bấc Mỹ,

· Hiệp định Mậu dịch Tự do Canađa-israel và Canađa-chi Lê,

· Đạo luật về các Biện pháp Nhập khẩu Đặc biệt (SIMA),

· Đạo luật Thuế quan.

1.Quá trình giải quyết một vụ kiện đòi áp dụng biện pháp tự vệ nhập đấu

Quá trình này cũng bất đầu bằng việc một hoặc nhiều nhà sản xuất Canađa tin rằng việc gia tăng nhập khẩu các mặt hàng cạnh tranh hay tương tự đang gây tổn hại cho công việc kinh doanh của họ và họ có thể nộp đơn khiếu kiện lên Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT). Hiệp hội các Nhà Sản xuất Canađa có thể thay mặt các nhà sản xuất thực hiện việc này.

CITT sẽ thụ lý đơn kiện nếu xác định đơn kiện hợp pháp và đủ điều kiện (có đầy đủ bằng chứng và bên nguyên đơn phải chiếm 25% tổng sản lượng của ngành sản xuất nội địa). CITT tiến hành ra thông báo về đơn kiện và công bố trên  Công báo Canađa, ở phần I. Đồng thời, CITT cũng gửi thông báo đến tất các bên liên quan và chính phủ các nước có hàng xuất khẩu là đối tượng của đơn kiện. Thông báo nêu tên hàng hóa bị khởi kiện và những qui định khái quát chung cho các bên muốn tham gia giải quyết vụ kiện. Thông báo cũng nêu ngày đệ trình bản tóm tắt và nộp thông tin theo yêu cầu của CITT, nó như ngày và địa điểm tổ chức phiên điều trần (public hearing). 

Cũng tương tự như điều tra một vụ kiện bán phá giá hay trợ giá, CITT tiến hành  thu thập thông tin thông qua các bảng câu hỏi, các nguồn khác và có thể tổ chức các chuyến thăm cơ sở sản xuất, nhà nhập khẩu và người mua hàng.

Nội đung điều tra cũng gần tương tự như đã trình bày ở phần bán phá giá / trợ giá.

Tại phiên điều trần, ngành sản xuất nội địa Canađa phải có nghĩa vụ cung cấp đủ bằng chứng chỉ ra rằng việc gia tăng hàng nhập khẩu đang gây ra hoặc đe dọa gây ra tổn hại vật chất cho ngành. Bằng chứng của họ có thể bao gồm các yếu tố: thiệt hại về doanh thu, ép giá hay ghìm giá, suy giảm thị phần, lợi nhuận và cắt giảm nhân lực. Ngược lại, nhà nhập khẩu, xuất khẩu và người tiêu dùng có thể đưa ra các bằng chứng phản bác lại các lập luận của bên nguyên đơn. Sau khi kiểm tra chéo và trả lời các câu hỏi của CITT, các bên có cơ hội trình bày tóm tắt luận điểm của mình trước khi kết thúc phiên điều trần.

Sau khi chấp nhận thụ lý đơn kiện, CITT có thể đề nghị CBSA xem xét xem liệu sự tổn hại vật chất có thể do hàng nhập khẩu bán phá giá hay được trợ giá hay không. Nếu CBSA không cho rằng như vậy thì CITT có thể tiếp tục thực hiện qui trình thụ lý đơn kiện theo hình thức tự vệ nhập khẩu.

Trong vòng 180 ngày (hoặc 270 ngày đối với vụ việc có tính chất phức tạp) kể từ ngày thụ lý đơn kiện, CITT phải báo cáo lên Chính phủ. Chính phủ sẽ chuyển bản báo cáo của CITT ra trước Quốc hội nếu Chính phủ yêu cầu xem xét đơn kiện.

CITT sẽ tiến hành rà soát lại việc áp dụng các biện pháp tự vệ nhập khẩu vào khoảng thời gian giữa kỳ áp đụng và thông báo đến các bên liên quan 5 tháng trước khi thực hiện việc xem xét lại. Các bên liên quan có thể nêu yêu cầu tiếp tục áp dụng hoặc lý do tại sao chưa sửa đổi hay loại bỏ việc áp dụng biện pháp tự vệ nhập khẩu. Dựa trên thông. tin của các bên liên quan và các nguuồn tin khác, CITT sẽ báo cáo Chính phủ và tham vấn liệu có tiếp tục duy trì, hủy bỏ hay sửa đổi biện pháp đó hay không.

Qui trình giải quyết vụ kiện đòi áp dụng biện pháp tự vệ nhập khẩu toàn cầu


[image: image1]
2.Biện pháp tự vệ nhập khẩu trong trường hợp gia tăng số lượng hàng nhập khẩu

Có hai dạng khiếu kiện đòi áp dụng biện pháp tự vệ nhập khẩu là:

· Yêu cầu áp dụng biện pháp tự vệ "toàn cầu ": trong trường hợp này Tòa án Thương mại Quốc tế Canađa (CITT) phải xem xét những ảnh hưởng của hàng nhập khẩu từ tất cả các nguồn nhập khẩu. Mục đích chính là để xác định liệu sự gia tăng số lượng của mặt hàng nhập khẩu đó đang ở trong điều kiện đe dọa hoặc gây ra thiệt hại vật chất cho các nhà sản xuất trong nước hay không.

· Yêu cầu áp dụng biện pháp tự vệ "song phương ": sử dụng đối với trường hợp hàng nhập khẩu đến từ một nước có hiệp định thương mại tự do song phương với Canađa. Mục tiêu điều tra chính của CITT là xác định liệu việc giảm thuế quan theo thỏa thuận của hiệp định có phải là yếu tố chính khiến hàng nhập khẩu gia tăng về số lượng và đang ở trong điều kiện đe dọa hoặc gây ra thiệt hại vật chất cho các nhà sản xuất trong nước hay không..

Tổn hại trong trường hợp này là như thế nào?

Theo Đạo luật CITT thì thuật ngữ "tổn hại nghiêm trọng" nghĩa là sự suy giảm toàn diện và nghiêm trọng về vị trí của các nhà sản xuất nội địa. CITT sẽ phải xem xét liệu có sự gia tăng đáng kể lượng hàng nhập khẩu hay có sự cất giảm giá lớn, ghìm giá hay ép giá hay không. Những yếu tố khác cũng được xem xét là sản lượng, doanh thu, thị phần, lợi nhuận, công suất sử dụng, hàng tồn kho và nhân lực. Để khiếu kiện đòi áp dụng các biện pháp tự vệ song phương thì việc gia tăng số lượng hàng nhập khẩu phải là nguyên nhân chính gây ra thiệt hại vật chất nghiêm trọng.

Áp dụng biện pháp tự vệ

Chính phủ có thể áp đụng thuế phụ thu đối với hàng nhập khẩu hay hạn chế số lượng hàng nhập khẩu để ngăn chặn thiệt hại vật chất nghiêm trọng đối với ngành sản xuất trong nước. Hiệp định của WTO cho phép áp dụng các biện pháp tự vệ nhập khẩu toàn cầu trong thời hạn ban đầu là 4 năm. Các biện pháp này cũng có thể được loại bỏ trong thời kỳ áp dụng hoặc cũng có thể được CITT kéo dài nếu họ vẫn xác định rằng các biện pháp này là cần thiết để ngăn chặn thiệt hại vật chất nghiêm trọng. Thời hạn áp đụng tối đa các biện pháp này, kể cả thời gian ban đầu, là không quá 8 năm. Hiệp định WTO cho phép nước áp dụng và nước bị ảnh hưởng có những nhượng bộ thương mại với nhau trong thời gian áp dụng biện pháp tự vệ nhập khẩu. Hiệp 

VI.QUYỀN SỞ HỮU TRÍ TUỆ
Quyền sở hữu trí tuệ (IPR) được chính phủ Canađa bảo vệ chặt chẽ. Ở Canađa có hai cơ quan chịu trách nhiệm chính về vấn đề này là Cục Chính sách Tài sản Trí tuệ (IPPD) và Cục Chính sách về Sáng chế (PPD) trực thuộc Bộ Công nghiệp Canađa. Canađa bảo vệ chặt chẽ các quyền hợp pháp về tài sản trí tuệ của công dân và doanh nghiệp Canađa cũng như nước ngoài đã đăng ký tại Canađa. Canađa tham gia đầy đủ vào các thỏa thuận quốc tế về lĩnh vực này như Công ước Bern, Hiệp ước Budapest, công ước Paris… và cũng là thành viên của nhiều tổ chức sở hữu trí tuệ thế giới như: WIPO (tổ chức Tài sản Trí tuệ thế giới), UPOV (Liên hiệp quốc tế về Bảo vệ Giống cây trồng), WTO (Tổ chức Thương mại Thế giới )…

Khi nhà xuất khẩu Việt Nam muốn đăng ký, ví dụ: đăng ký nhãn hiệu thương mại tại Canađa thì nhà xuất khẩu cần thực hiện các bước sau:

	· Liên hệ với văn phòng về Nhãn hiệu Thương mại  (Trade Marks Branch): Tel: (891)- 997 1936/997 1070, Fax: (819) 953 2476;

· Điền đầy đủ vào mẫu đơn do cơ quan này cung cấp (có thể thực hiện qua mạng Internet), gửi mẫu đơn kèm lệ phí 300 CAD;

· Đơn sẽ được xem xét và nếu được chấp nhận sẽ được công bố trên Tạp chí Thương hiệu (Trade – marks Journal);

· Nếu có khiếu kiện xảy ra, Bộ phận về Khiếu kiện Thương hiệu sẽ thông báo cho người nộp đơn bằng văn bản. Khi đó hai bên sẽ phải chứng minh tính hợp pháp về thưong hiệu của mình;

· Nếu sau 3 tháng xuất hiện trên Tạp chí Thương hiệu, thương hiệu không bị khiếu kiện thì một bản thông báo chấp nhận chính thức sẽ được gửi cho người nộp đơn.




Để có hướng dẫn chi tiết, nhà xuất khẩu có thể tham khảo thêm trên trang web: http://strategis.ic.gc.ca mục “Văn phòng Tài sản Trí tuệ Canađa”.

VII.THỦ TỤC THÀNH LẬP CƠ SỞ KINH DOANH, ĐẠI DIỆN THƯƠNG MẠI TẠI CANAĐA
Doanh nghiệp Việt Nam muốn thành lập cơ sở kinh doanh hoặc đại diện thương mại tại thị trường Canađa phải tiến hành qua các bước sau:

· Lựa chọn cơ cấu tổ chức của cơ sở kinh doanh :

Luật pháp Canađa thừa nhận 3 hình thức cấu trúc doanh nghiệp là: doanh nghiệp một chủ sở hữu (so le proprietorship); doanh nghiệp hợp danh (partnership) hoặc công ty trách nhiệm hữu hạn(3) (corporation). Doanh nghiệp một chủ sở hữu là loại hình doanh nghiệp tư nhân, chủ doanh nghiệp có trách nhiệm vô hạn đối với các vấn đề liên quan đến công việc kinh doanh của mình. Lãi hay lỗ trong kinh doanh sẽ được tính vào thu nhập cá nhân của doanh nghiệp hàng năm. Doanh nghiệp hợp danh cũng gần giống như doanh nghiệp một chủ, chỉ khác là gồm hai hoặc nhiều chủ sở hữu. Mức độ tham gia của từng chủ sở hữu do chính các chủ sở hữu tham gia quyết định và được ghi bằng văn bản. Có hai loại doanh nghiệp hợp danh là doanh nghiệp hợp danh đầy đủ và doanh nghiệp hợp danh có giới hạn. Hợp danh đầy đủ là chia sẻ sở hữu, trách nhiệm và công tác quản lý. Công ty cổ phần chiếm đa số các công ty lớn của Canađa, họ huy động vốn bằng cách bán cổ phần. Trách nhiệm của chủ doanh nghiệp giới hạn bởi mức cổ phần họ nắm giữ. Mỗi cấu trúc này đều có điểm thuận lợi và không thuận lợi. Để lựa chọn loại hình doanh nghiệp, cần cân nhắc các yếu tố như trách nhiệm cá nhân, vấn đề bảo hộ tên doanh nghiệp, lợi ích thuế, vấn đề đăng ký, kế toán...

· Đăng ký tên doanh nghiệp:

Doanh nghiệp có thể đăng ký tên doanh nghiệp là doanh nghiệp một chủ sở hữu, doanh nghiệp hợp danh, công ty liên doanh, chi nhánh công ty cổ phần... Khi đăng ký tên doanh nghiệp, nhà kinh doanh cần tham khảo Đạo luật về Tên Doanh nghiệp (Business Names Act). Việc đăng ký thành lập công ty cổ phần được tiến hành ở cấp bang. Việc đăng ký thành lập doanh nghiệp một chủ thì đơn giản hơn, người làm đơn chỉ cần điền đầy đủ vào bộ hồ sơ đăng ký lấy tại các cơ quan đăng ký kinh doanh địa phương hoặc từ các công ty luật. Phí đăng ký và thời gian phê duyệt có thể khác nhau giữa từng loại hình doanh nghiệp ở từng bang hoặc từng khu vực lãnh thổ. Khi đăng ký, cơ sở kinh doanh sẽ được cấp một mã số kinh doanh, mã số thuế, tài khoản khấu trừ lương, thuế thu nhập doanh nghiệp cũng như mã số thuế xuất, nhập khẩu.. .

· Đăng ký thủ tục về thuế.

Các doanh nghiệp cần lưu ý rằng nhiều loại thuế khác nhau có thể được áp dụng cho sản phẩm hay dịch vụ của mình, tùy thuộc vào loại sản phẩm / dịch vụ và nơi bán sản phẩm / dịch vụ.

· Làm thủ tục đăng ký cấp phép kinh doanh:

Nhiều loại hình kinh doanh ở Canađa đòi hỏi phải có giấy phép từ Chính quyền Liên bang và/hoặc chính quyền địa phương. Các loại giấy phép có thể bao gồm: giấy phép hoạt động, giấy phép đặc biệt cho phép hoạt động tại một khu vực được xác định hay áp dụng cho các tiêu chuẩn nghề nghiệp cụ thể (như dược sỹ, bác sỹ, nhân viên kiểm toán...). Mỗi chính quyền địa phương đều có quyền cấp giấy phép kinh doanh thuộc riêng địa phận quản lý của mình. Do vậy không có sự thống nhất trên các bang và vùng lãnh thổ về giấy phép kinh doanh nên các doanh nghiệp cần tham vấn công chức địa phương đối với từng yêu cầu cụ thể. 

Nếu các doanh nghiệp Việt Nam muốn thuê nhân công làm việc cho mình thì cần lưu ý một số vấn đề như: nắm bắt kỹ các qui định về điều kiện làm việc, lếu trừ lương (cho bảo hiểm, hưu trí...), điều kiện an toàn nơi làm việc, giấy phép lao động, thủ tục nhập cảnh đối với lao động nước ngoài...

Ngoài các vấn đề trên, doanh nghiệp cần nắm được các luật lệ và qui định về bao gói và nhãn mác hàng hóa, luật và qui định về an toàn, quyền sở hữu trí tuệ, điều kiện phá sản, bảo hiểm sức khỏe, vấn đề xuất nhập khẩu, cạnh tranh/chống độc quyền, bảo vệ môi trường...

Nếu doanh nghiệp thâm nhập thị trường Canađa dưới hình thức đầu tư thì Đạo luật Đầu tư Canađa là văn bản chính điều chỉnh hình thức này. Theo luật này  có 3 loại đầu tư đòi hỏi phải được thẩm định trước là:

· mua trực tiếp quyền kiểm soát (bằng cách mua cổ phiếu hoặc tài sản) của một doanh nghiệp Canađa với tổng trị giá từ 5 triệu CAD trở lên;

· mua gián tiếp quyền kiểm soát một doanh nghiệp Canađa (thông qua việc mua công ty mẹ của công ty này ở bên ngoài lãnh thổ Canađa) với tổng trị giá tài sản từ 50 triệu CAD trở lên hoặc từ 5 triệu CAD trở lên nếu doanh nghiệp Canađa chiếm trên 50% tổng tài sản của công ty mẹ ở nước ngoài; và

· mua một doanh nghiệp hiện có hay thành lập mới một doanh nghiệp trong các ngành nhạy cảm về văn hóa như in ấn, phim ảnh, âm nhạc ở bất kể qui mô nào.

Đối Với tất cả các hình thức mua hay thành lập doanh nghiệp khác 3 loại trên chỉ cần thông báo cho Chính quyền Liên bang trước hoặc trong vòng 30 ngày sau khi hoàn thành việc mua hay thành lập doanh nghiệp.

Có rất nhiều qui định pháp lý của Liên bang, bang và khu vực lãnh thổ đưa ra thêm những hạn chế về quyền sở hữu nước ngoài trong các ngành nhất định như dầu khí, nông trại, hàng không, thủy sản, kinh doanh đồ uống có cồn, khai khoáng, công ty nhờ thu, dược phẩm, kinh doanh chứng khoán, máy móc kỹ thuật. Ví dụ, theo Đạo luật Ngân hàng, không một nhà đầu tư riêng rẽ nào được quyền nấm giữ trên 10% cổ phần của một ngân hàng liệt kê trong Danh mục 1 và tổng tỷ lệ nắm giữ của nhà đầu tư nước ngoài không quá 25% vốn.

VII.VĂN HÓA KINH ĐOANH
1.Về trang phục

Vẻ bề ngoài rất quan trọng đối với người Canađa. Chính vì vậy bạn nên ăn mặc trang trọng và lịch sự. Trang phục trong kinh doanh của người Canađa thể hiện tính thẩm mỹ và thuận tiện. Đối với nữ, trang phục phù hợp nhất là váy công sở hay những bộ vét truyền thống. Việc đeo thêm đồ trang sức sẽ càng làm tăng thêm tính thẩm mỹ cho trang phục của bạn. Đối với nam giới trang phục thích hợp nhất là compie và cà vạt.

Ở nơi làm việc, người Canađa không sử dụng nước hoa hay các sản phẩm đậm mùi hương như dầu gội đầu, keo xịt tóc. Bởi vậy tết nhất bạn không nên dùng các sản phẩm này hoặc nếu có thì cũng rất hạn chế. Bạn cũng cần phải hết sức chú ý trong ăn mặc vào mùa đông, bởi vì mùa đông ở đây rất lạnh. Bạn cần phải mang theo áo khoác ấm, găng tay và giầy ủng cách nhiệt để đi ngoài trời.

2.Về cử chỉ giao tiếp, chào hỏi

Trong văn hóa kinh doanh của Canađa, bắt tay được sử dụng khi chào hỏi hay giới thiệu. Khi tiếp xúc với người Canađa, bạn cần phải tỏ ra rất cởi mở và thân thiện. Khi nói chuyện bạn cũng nên nhìn thẳng một cách tự nhiên vào đối phương để thể hiện thái độ chân thành, tôn trọng và quan tâm tới điều họ nói. Người Canađa không ưa sự phô trương. HỌ luôn tỏ ra khéo léo trong giao tiếp Vì thế ở nơi đông người, họ thường biết cách kìm nén thái độ tranh cãi hay giận dữ. Bạn không được chỉ tay vào một người nào đó, cử chỉ này bị coi là thiếu sự tôn trọng. Người Canađa cũng có cử chỉ rất lịch thiệp là giữ cửa cho người vào sau. Thứ tự tên của người Canađa là tên thánh- tên đệm- tên họ.

Cũng giống như văn hóa kinh doanh của các nước khác, bạn cũng cần phải gọi tên đối tác Canađa một cách kính cẩn để thể hiện sự tôn trọng của bạn đối với họ Thông thường thì cần phải thêm chức danh vào trước tên họ, hoặc nếu không thì phải thêm vào cách gọi "ông" hay "bà" vào trước tên họ. Về vấn đề gọi tên bạn cần phải hết sức lưu ý đối với trường hợp của những người Canađa nói tiếng Pháp. Với những người này, bạn cần phải thêm cách gọi "ông", "ngài" hay "bà" vào trước tên họ. Đồng thời bạn cũng phải chú ý phát âm đúng các tên. Bạn cũng có thể gọi tên của họ nhưng chỉ khi nào được họ yêu cầu.

3.Về ngôn ngữ

Canađa có hai ngôn ngữ chính thống, đó là tiếng Anh và tiếng Pháp. Các cơ quan chính phủ liên bang làm việc với cả hai ngôn ngữ này. Rất nhiều các tổ chức Canađa đòi hỏi các tài liệu cần phải có cả tiếng Anh và tiếng Pháp. Chính vì vậy tốt hơn cả là danh thiếp của bạn nên được in bằng cả tiếng Anh và tiếng Pháp.

4.Gặp gỡ, đàm phán

Khi tới một cuộc hẹn xã giao, bạn có thể tới muộn nhưng không nên muộn quá 30 phút. Tuy nhiên trong các cuộc hẹn bàn về công việc kinh doanh, yếu tố  đúng giờ rất quan trọng, mặc dù đối tác Canađa có thể tới muộn. Nếu bạn đến muộn, phải kịp thời điện thoại thông báo cho đối tác của mình biết trước.

Giờ hành chính của cơ quan ở Canađa là từ 9h tới 17h từ thứ 2 đến thứ 6, tuy nhiên thời gian làm việc thực tế thường kéo dài hơn. Thời gian thích hợp để sắp xếp cuộc hẹn là vào các buổi sáng.

Một điểm nữa cần chú ý khi ghi ngày tháng sấp xếp cuộc hẹn là: ở Canađa, người ta ghi ngày tháng theo thứ tự: ngày- tháng- năm như Việt Nam. 

Trong các buổi họp kinh doanh thường có không khí rất trang trọng, vì thế bạn  cũng cần phải giữ tư thế nghiêm túc.

Có một đặc điểm dễ thấy là các buổi họp đều mang tính chất dân chủ, bạn có thể bày tỏ ý kiến của mình, điều này tạo ra không khí trao đổi thẳng thắn và mục đích nhanh chóng là đi đến thỏa thuận.

Khi giải quyết một vấn đề hay đưa ra một vấn đề, các nhà kinh doanh Canađa thường căn cứ trên cơ sở thực tế và kinh nghiệm, ít dựa trên cảm giác chủ quan của bản thân. Họ giải quyết vấn đề rất thực tế và cũng ra quyết định khá nhanh chóng. Mọi quyết định đều phải tuân thủ theo những quy định của công ty.

Việc thay đổi người thương thuyết không phải là điều cấm kỵ trong văn hóa kinh doanh của Canađa. Người Canađa không đánh giá cao và không coi trọng những lời nói hoa mỹ, phô trương, cường điệu.

5.Ăn uống

Việc tổ chức các buổi chiêu đãi cũng như tiệc kinh doanh rất phổ biến ở Canađa. Khi đến một bữa tiệc chiêu đãi xã giao, bạn có thể đến muộn song không được muộn quá 15 phút. Hiện nay, họ thường tổ chức các buổi tiệc nhẹ vào bữa điểm tâm hoặc bữa trưa. Người Canađa chỉ mời những vị khách rất danh dự đến nhà mình dùng bữa, thường là bữa tối. Bạn chỉ được phép ăn khi chủ nhà đã bắt đầu ăn, và cần phải mời mọi người những món ăn chính trước khi tự ăn. Khi bạn không muốn ăn gì đó, bạn chỉ cần từ chối lịch sự, điều đó là bình thường và không bì coi là bạn không tôn trọng chủ nhà. Bạn cũng phải hết sức chú ý trong việc sử dụng dao và dựa. Người Canađa sẽ đánh giá rất cao về bạn nếu sau bữa tối đó bạn gọi điện hoặc gởi thư cảm ơn họ.

6.Một số điếu cần lưu ý  khác

Bạn có thể tặng quà đối tác của mình khi kết thúc một giao dịch. Món quà không nên đắt tiền, người Canađa thường thích những món quà bạn mang tới từ đất nước của bạn.
CHƯƠNG V

MỘT SỐ THỊ TRƯỜNG HÀNG HÓA NHẬP KHẨU CHÍNH CỦA CANAĐA

I.THỊ TRƯỜNG HÀNG MAY MẶC CANAĐA

1.Giới thiệu chung 

Ở Canađa có trên 2.700 cơ sở sản xuất hàng may mặc, tuyển dụng khoảng 88.300 nhân công trong năm 2001. Phần lớn các cơ sở này là của Canađa và 2% là các tập đoàn đa quốc gia Mỹ - tập trung chủ yếu vào việc sản xuất hàng loạt với số lượng lớn các sản phẩm quần jean, quần áo lót và hàng may mặc cơ bản.

Hàng may mặc được sản xuất ở tất cả các bang và khu vực lãnh thổ trên toàn Canađa, tuy nhiên, Québec là bang sản xuất phần lớn các lô hàng may mặc, tiếp theo là Ontario, Manitoba và British Columbia. Gần đây, có nhiều hãng sản xuất có xu hướng thiết lập hoạt động tại các khu vực nông thôn và khu dân cư nhỏ ở Canađa. Các hãng chuyên thầu cắt và may hàng may mặc, chủ yếu đồ nữ chiếm khoảng 25% số lượng các hãng may mặc ở Canađa. 

Phần lớn các công ty dệt may Canađa có quy mô sản xuất nhỏ do dân số Canađa chỉ bằng 1/10 dân số Mỹ. Do vậy, các công ty của Canađa thường tập trung vào các thị trường ngách hoặc sản xuất những mặt hàng dệt may theo sát thị hiếu tiêu đùng. Ngành công nghiệp thời trang Canađa phụ thuộc nhiều vào việc nhập khẩu vải sợi (mặt hàng phải chịu thuế, mức thuế có thể đao động từ 9% đối với sợi len, tới 16% đối với sợi dệt). Thêm vào đó, do chi phí lao động trong nước tương đối cao nên giá thành hàng may mặc nội địa bán lẻ của Canađa thường xuyên cao hơn so với hàng nhập khẩu. Các mặt hàng nhập khẩu giá thấp có chỗ đứng trên thị trường bán lẻ giá thấp và trung bình. Các mặt hàng có chất lượng cao cấp, giá cao thường được sản xuất từ các loại vải chất lượng tết bởi những thợ may giỏi ở Canađa hoặc một số nước Châu âu Việc áp dụng "công nghệ siêu trọn gói" trong dệt may ở Canađa đã dẫn đến trào lưu sử dụng các loại vải có chất liệu điều chỉnh theo khí hậu, kết hợp hương thơm hoặc chất có khả năng chữa bệnh Ở vải. Đây được coi là định hường để có thể duy trì vị trí cạnh tranh hàng đầu của ngành dệt may Canađa. Riêng năm 2003, ngành công nghiệp này đã chi 123 triệu CAD cho mua sắm máy móc, thiết bị hiện đại và nhà xường, trong đó 67% chi phí đầu tư là của các công ty cắt may.

Tình hình dân số thay đổi là một nguyên nhân quan trọng đối với thương mại dệt may ở Canađa. Những người thuộc thế hệ "baby boomers " Ở Canađa có thu nhập cao đã tác động tích cực đến ngành này, thể hiện ở nhu cầu ngày càng tăng đối với các sản phẩm may mặc chất lượng cao, có tính năng sử dụng hợp lý. Thế hệ những người trên 65 tuổi ngày nay thích mặc quần áo vừa vặn để có phong cách năng động nên sẽ mua những loại trang phục phù hợp với phong cách sống của họ, không như những người thuộc thế hệ trước. Thanh niên cũng là nhóm người tiêu dùng rất quan trọng, do đó có năng lực tài chính tốt hơn và chiếm tỷ lệ khách mua hàng may mặc ngày càng tăng.

Bảng dưới đây cho biết  thị phần của các chủng loại hàng may mặc khác nhau ở Canađa:

	Thị trường hàng dệt may nam giới
	Thị trường hàng dệt may nữ giới

	Chủng loại
	Thị phần
	Chủng loại
	Thị phần

	Đồ bò (jean)
	10%
	Quần áo khoác ngoài
	12.2%

	Đồ bộ
	7,5%
	Áo khoác mùa đông
	3,8%

	Sơ mi dài tay
	7,35
	Áo váy
	6,2%

	Quần âu
	6,5%
	Đồ bộ
	2,4%

	Quần áo mặc trong nhà
	5,1%
	Váy
	3,5%

	Áo len chui đầu
	3,6%
	Áo jacket
	3%

	Quần soóc, quần cộc
	2,9%
	Quần âu
	19,9%

	Áo đánh gôn
	2,7%
	Đồ bò (jean)
	5,3%

	Áo khoác da
	2,7%
	Áo ngắn
	22,8%

	Cà vạt
	2,6%
	Áo len chui đầu
	5,3%

	Áo sơ mi
	2,5%
	Đồ lót
	11,7%

	Đồ thể thao
	4,2%
	Đồ thể thao
	4,2%


(Nguồn: Bộ Công nghiệp Canađa, 2002)
Ở Canađa có sự khác biệt theo khu vực về thái độ tiêu dùng. Chẳng hạn, bang nói tiếng Pháp là Québec chịu ảnh hưởng nặng của thời trang Châu Âu và thích những kiểu dáng tiên phong. Nhiều hãng thời trang mới xâm nhập thị trường Canađa tìm đường vào thị trường này qua Québec. Người tiêu dùng ở Ontario và các bang / vùng lãnh thổ khác có tính bảo thủ hơn và ưa chuộng những dòng thời trang cơ bản. Doanh thu hàng may mặc thường cao nhất ở Ontario, tiếp sau là Québec, các bang Alberta, Saskatchewan, Manitoba, British Columbia và các ban vùng Atlantic.

Màu đen là màu chủ đạo trong tủ quàn áo của người Canađa, gam màu tối và sẫm thường được dùng khi trời lạnh (mùa thu/mùa đông), gam mầu nhẹ được sử dụng vào những tháng mùa xuân (thang 4-6), gam mầu sáng hơn được sử dụng vào mùa hè. Người Canađa có xu hướng sử dụng quần áo của họ qua vài mùa trong vài năm và cũng có thiên hướng thích mua những đồ may mặc chất lượng tốt nhất trong khả năng có thể chi trả của họ.

Người Canađa thích những loại quần áo tiện mặc, để giặt, có chất liệu co giãn, không phai màu và ít hoặc không phải là. Hầu hết người Canađa có nhiều quần áo cho từng mùa khác nhau. Nhiều người hay đi công tác hoặc đi du lịch luôn có nhu cầu mua sắm một loạt những đồ mặc thoải mái, tiện đi đường, rộng vừa, ít phải là và phù hợp theo mùa.

Để bảo vệ làn da khỏi ánh nắng mặt trời vào mùa hè nóng bức, người Canađa cần những đồ may mặc chất liệu nhẹ như len loại mỏng. Khi thời tiết 1ạnh hơn, quần áo nhiều lớp được tiêu thụ khá phổ biến trên thị trường, chẳng hạn áo sơ mi bằng vải bông mặc cùng áo len và/hoặc áo cộc tay giúp vận động thoải mái khì Ở bên ngoài thời tiết lạnh và khi vào trong nhà có nhiệt độ ấm hơn. Trên thị trường Canađa có bán các loại trang phục như trang phục công sở, bảo hộ lao động, đồng phục, quần áo thể thao, thường phục (lượng cầu lớn) và đồ mặc buổi tối (lượng cầu thấp). Trang phục của phụ nữ được bán với các loại cỡ nhỏ, cỡ tiêu chuẩn, cỡ lớn và cỡ đại.

Những mặt hàng thị trường Canađa có nhu cầu lớn bao gồm:

· Hàng may mặc: trang phục công sở (complê cho nam giới và đồ may như váy dài, áo jacket, quần âu cho phụ nữ); quần áo thể thao; quần jean may bằng vải bông chéo; đồ lót, đồ ngủ...

· Hàng dệt: vải lót đồ gỗ nội thất, đồ trải sàn, đồ che tường, mành rèm cửa sổ, đồ để bàn, khăn tắm...

Mức tiêu dùng bán lẻ hàng may mặc của Canađa vào khoảng 21 tỷ CAD trong năm 2004, trong đó trên một nửa là quần áo phụ nữ (chiếm 11,5 tỷ CAD), tiếp đến là quần áo nam giới chiếm 29% (tương đương 6 tỷ CAD), số còn lại là quần áo trẻ em và quần áo chuyên dụng. Năm 2004 ngành may mặc Canađa có mức tăng trưởng tương đương với mức độ tăng trường của nền kinh tế quốc dân là 2,8%.

Nhập khẩu:

Canađa là nước nhập khẩu với số lượng không nhỏ các mặt hàng may mặc. Từ năm 1996 đến 2001, kim ngạch nhập khẩu hàng may mặc tăng 73,5%, từ 3,4 tỷ USD đến 5,9 tỷ USD. Các nước và vùng lãnh thổ xuất khẩu chủ yếu sang thị trường Canađa là Trung Quốc (nhà cung cấp lớn nhất), Mỹ, Ấn Độ, Mê-hi-cô, Hongkong, Hàn Quốc, Đài Loan, Indonesia, Bangladesh, Thái Lan, Italia, Pháp, Đức, Thổ Nhĩ Kỳ, Philippines, Honduras, Pakistan, Myanmar, Sư Lanka, Nhật Bản... Trong năm 2004, Canađa nhập siêu hàng may mặc, chủ yếu từ Mỹ (1,427 tỷ CAD), Trung Quốc (849 triệu CAD), Mê-hi-cô (372 triệu CAD), ấn Độ (295 triệu CAD), ltalia (237 triệu CAD), Bangdalesh (178 triệu CAD), Đài Loan (150 triệu CAD), Hàn Quốc (140 triệu CAD), Pakistan (68 triệu CAD), Thổ Như Kỳ (67 triệu CAD)...

Thuế nhập khẩu trung bình đối với sản phẩm dệt trong năm 2004 là 8,5% đối với các nước được hưởng MFN; 0% với các nước Mỹ, Mê-hi-cô, LDC, Israel và 8,2% đối với các nước được hưởng GPT.

Thuế nhập khẩu trung bình đối với hàng may mặc năm 2004 là 14,2% đối với các nước được hưởng MFN; 0% đối với các nước Mỹ, LDC, Israel và 14% đối với các nước được hưởng GPT (trong đó có Việt Nam).

Từ năm 1998, Canađa đã thực hiện chương trình hỗ trợ các doanh nghiệp dệt may trong nước bằng cách miễn thuế nhập khẩu với một lượng nhất định các sản phẩm may mặc hoặc vải vóc nhập khẩu của họ. Biện pháp này nhằm tăng tính cạnh tranh của các doanh nghiệp trong nước trước sức ép của hàng nhập khẩu ngày một tăng. Tuy nhiên chương trình này đã kết thúc vào ngày 31/4/2004 .

Hiện nay Chính phủ Canađa đang khuyến khích đầu tư trực tiếp nước ngoài vào lĩnh vực dệt may, các dự án đầu tư khả thì có thể sẽ được hỗ trợ vốn và kỹ thuật.

2.Tập quán thương mại

Canađa được xếp vào hàng các nước có mức nhập khẩu hàng dệt may bình quân đầu người cao nhất trên thế giới. Các nhà xuất khẩu trên khắp thế giới đều đã có mặt ở đây, cạnh tranh khốc liệt và liên tục. Để có thể thâm nhập thị trường Canađa, nhà xuất khẩu phải đưa ra được một sản phẩm hoàn toàn mới, hoặc phải đảm bảo có được một nguồn cung cấp ổn định, chào hàng hấp dẫn về chất lượng, dịch vụ, giá cả, hình thức bao gói và nhãn mác. Dưới đây là những đòi hỏi chính của thị trường hàng may mặc Canađa:

· Sản xuất nhanh hàng mẫu,

· Trả lời thư từ giao dịch ngay trong ngày (bằng e mail, fax, điện thoại),

· Giao hàng đúng hạn (trễ hạn chỉ khi có sự nhất trí trước với người mua),

· Giao hàng đúng mẫu hay đúng qui cách thỏa thuận,

· Nguồn cung liên tục,

· Chất lượng cao, mức giá cạnh tranh,

· Vật liệu bao gói phù hợp,

· Phương tiện lưu trữ và làm hàng thích hợp,

· Khuyến mại, đặc biệt đối với sản phẩm mới,

· Có kiến thức về phương thức thanh toán.

Ngoài ra, người giao dịch cần nói và viết tết tiếng Anh hoặc tiếng Pháp tùy theo sự ưa thích của nhà nhập khẩu. Nhà xuất khẩu nên đi theo các chiến lược sau:

· Thích ứng nhanh với quá trình toàn cầu hóa bằng cách thâm nhập các thị trường ngách, hoặc chuyên môn hóa theo sản phẩm hoặc thị trường;

· Cải thiện kỹ năng marketing và kiến thức về thị trường ngoài nước;

· Lưu tâm đến phát triển sản phẩm và sản xuất ra các sản phẩm thân thiện với môi trường và đảm bảo chất lượng (ví dụ: các tiêu chuẩn ISO).

3.Nhà nhập khẩu

Để tìm kiếm được nhà nhập khẩu, nhà xuất khẩu nên có cách giới thiệu về mình một cách cụ thể và nhanh chóng. Thông tin về nhà xuất khẩu cần đầy đủ như: ảnh chụp, giá cả, qui cách kỹ thuật, chứng nhận về sản phẩm mới nhất... và địa chỉ, email liên hệ. Email là công cụ hữu hiệu do nó có thể đánh giá được ngay việc nhà nhập khẩu có muốn quan tâm đến sản phẩm nào đó hay không.

Nhà xuất khẩu cũng nên tham dự các hội chợ thương mại trong nước hoặc vùng lân cận để có cơ hội gặp gỡ các nhà nhập khẩu tiềm năng. Các nhà nhập khẩu Canađa và một số nhà bán lẻ thường đi khảo sát thị trường nước ngoài và gặp gỡ nhà cung cấp nước ngoài tối thiểu một lần/năm. Các chuyến đi này thường gắn với tham dự hội chợ.

Trường hợp không tham dự được hội chợ, nhà xuất khẩu có thể liên hệ với ban tổ chức để có được các ấn bản catalogue của các công ty tham dự hội chợ, phần nhiều cũng là nhà nhập khẩu. Để có thông tin về các hội chợ và nhà nhập khẩu Canađa, các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam có thể liên hệ qua cơ quan đại điện thương mại của Canađa tại Việt Nam hoặc cơ quan đại diện thương mại của Việt Nam tại Canađa. Một cách nữa là nhà xuất khẩu có thể đưa tên mình lên các trang web tốt trên Internet.

Các nhà nhập khẩu hàng dệt thường tham dự hội chợ thương mại ở Châu Â. Mặc dù không có hội chợ về hàng dệt nào tương tự ở Canađa, nhưng hội chợ về hàng may mặc, xu hướng thời trang, đồ đạc trong nhà như:

· the Canadian Bed, Bath and Linen Show

· the Intemational Kitchen and Bath Expo,

· the Intemational Interior Design Exposition (IIDEX), hay

· Sa lon lntemational du Design d'interieur dễ Montreal (SIDIM)

đều có liên quan đến hàng dệt. Nhà xuất khẩu có thể tìm được cuốn Danh mục các Hội chợ Thương mại từ Hiệp hội Dệt may Canađa có thông tin về 400 hội chợ thương mại hàng dệt may ở Canađa, Mỹ, và Mê-hi-cô, được liệt kê theo nhóm hàng may mặc dành cho nam giới, phụ nữ, trẻ em và đồ thể thao. Danh mục cũng liệt kê những hội chợ / triển lãm về công nghệ của ngành dệt may.

Hầu hết các nhà nhập khẩu hoặc đại lý của họ đều đến thăm cơ sở sản xuất của nhà cung cấp để đánh giá năng lực, chất lượng thiết bị, công nghệ và sản phẩm nhằm thiết lập mối quan hệ bền lâu. Nhà cung cấp cần duy trì mối quan hệ tết trong suất quá trình bán hàng và sau bán hàng. Nhà xuất khẩu cần lưu ý rằng thị trường may mặc Canađa có quy mô chỉ bằng 10% thị trường Mỹ và do đó khó có thể đáp ứng các đơn hàng quá lớn. Việc giao dịch giữa nhà xuất khẩu và nhập khẩu nên dựa trên cơ sở mẫu hàng do các mẫu hàng cần phải tuân thủ đúng qui định và tiêu chuẩn(4) của canađa về khía cạnh an toàn, độ bền, độ khỏe, trọng lượng, chất liệu và chất lượng. Nhà xuất khẩu nên sử dụng mẫu hàng để tạo sự chú ý của nhà bán buôn và bán lẻ.

Giá chào hàng tới đối tác Canađa thường nên tính theo điều khoản F.O.B hoặc C.I.F, bao gồm cả chi phí bao gói. Hình thức thanh toán thường dùng là hình thức LIC đi kèm giấy chứng nhận kiểm tra hàng hóa hoặc hình thức CAD, tuy nhiên phần lớn các nhà nhập khẩu Canađa ưa thích hình thức tín dụng 60 ngày. Khi đã có mối quan hệ kinh doanh tết, hình thức thanh toán bằng mở tài khoản cũng có thể được sử dụng để tiết kiệm chi phí cho hai phía.

	Những điểm nhà nhập khẩu Canađa thường đề cập khi thương lượng với nhà xuất khẩu

	Sản phẩm
	Dịch vụ

	( Bao gói

( Logo

( Độ rộng của sợi 

( Khung giá

( Đặc tính của sản phẩm 

( Đặc thù quốc gia

( Thỏa thuận đặc biệt
	( Khả năng sẵn có của sản phẩm 

( Khả năng sẵn sàng của đợt giao hàng đầu tiên

( Khả năng sẵn sàng của các đợt giao hàng tiếp theo

( Sản phẩm thay thế

( Điều kiện giao hàng (toàn bộ hay từng phần)

( Sửa đổi đơn hàng

( Độ tin cậy của tuyến vận tải sang Canađa 


4.Yêu cẩu chất lượng

Hàng nhập khẩu vào Canađa phải đáp ứng các yêu cầu tối thiểu dựa trên các nhân tố như: độ cháy (đặc biệt đối với quần áo trẻ em), độ bền và độ khỏe. Trong nhiều trường hợp, nhà nhập khẩu có thể có yêu cầu riêng đối với hàng dệt nhập khẩu (ví dụ: khả năng chống co, mất màu, bẩn và vệ sinh). Canađa có một hệ thống kích cỡ tiêu chuẩn(5) dựa trên số đó thực tế, hệ thống kích cỡ thông thường và hệ thống kích cỡ đặc biệt. Độ rộng phổ biến cho loại sợi tiêu dùng là 115cm và 150cm. Đối với hàng dùng cho công nghiệp và bọc nệm, độ rộng của sợi thường lớn hơn và thay đổi theo yêu cầu của sản xuất.

5.Dán nhãn cá biệt hàng dệt may và qui định về nhãn mác

Ở Canađa đang có xu hướng dán nhãn cá biệt đối với hàng dệt may (hay còn gọi là phương pháp tiếp thị cá biệt hóa sản phẩm) vì có thể đạt được mức lợi nhuận cao hơn và đưa đến cho người tiêu đùng sản phẩm mà họ cần. Xu hướng này đặc biệt mạnh đối với các nhà bán lẻ lớn, nơi có đến 10% - 50% hàng may mặc có nhãn mác cá biệt. Trong trường hợp này, nhà cung cấp phải tuân thủ nghiêm ngặt yêu cầu về màu sắc, loại sợi, kiểu dáng, kích cỡ, chất lượng, nhãn mác, giá cả... Các cửa hàng thường đặt hàng có nhãn mác cá biệt rất sớm từ trước khi vào vụ hoặc thông qua nhà cung cấp có tiếng hoặc đại lý của họ hay văn phòng đại diện của họ. Nhà xuất khẩu cần kiểm tra kỹ với nhà nhập khẩu về qui cách và tất cả những gì được phép trước khi bắt tay vào sản xuất cho thị trường Canađa.

Nhãn hàng dệt may nhập khẩu phải tuân thủ các tiêu chuẩn của Canađa. Nhà xuất khẩu cần tham vấn nhà nhập khẩu trước khi in nhãn mác. Nếu có yêu cầu nào trong qui định về nhãn mác bị thiếu thì hàng hóa sẽ không thể được đem ra bày bán. Việc trao đổi hay đính thêm nhãn mác chỉ tốn thời gian và tiền bạc. Tất cả các mặt hàng đã tiêu dùng đem bán ở Canađa phải tuân thủ các qui định và Luật về Dán nhãn Hàng Dệt may Canađa. Hàng lẻ và sợi mỏng bán lẻ đòi hỏi phải dán nhãn tại nơi bán, tuy nhiên nhãn không cần cố định. Nhãn phải đáp ứng được một số câu hỏi cơ bản:

· Hàng được sản xuất ở đâu? (Made in ...). 

· Ai sản xuất? (tên công ty, địa chỉ và/hoặc số hiệu nhà kinh doanh).

· Sản xuất bằng chất liệu gì? Bất kỳ loại sợi nào chiếm tỷ lệ trên 5% trong sản phẩm đều phải liệt kê bằng tiếng Anh và tiếng Pháp và theo trình tự tỷ lệ sợi. Có các cụm từ và thuật ngữ tiêu chuẩn để diễn tả loại sợi.

· Cách chăm sóc sản phẩm như thế nào? Điều này không bắt buộc, tuy nhiên nên có, kể cả đối với bán buôn và bán lẻ. Nó hữu ích cho cả nhà sản xuất, người tiêu dùng và cơ sở giặt là. Hệ thống chỉ dẫn hay ký hiệu chăm sóc được quốc tế thừa nhận là công cụ hữu ích để giải quyết vấn đề này. Phần lớn người Canađa quen thuộc với hệ thống ký hiệu "đèn giao thông" đỏ, xanh và vàng cho giặt, tẩy, sấy và giặt khô.

Nhãn mác có thể mang nhiều hình thức, chẳng hạn:

· Nhãn mác in sẵn hoặc dệt và được may trên một cạnh phẳng;

· In thông tin bắt buộc trên bao gói, bao bì hay thùng chứa;

· In sâu thông tin bắt buộc trên mặt hàng;

· Nhãn in được gắn bằng băng dính hoặc được đính vào sản phẩm bằng cách nào đó (ví dụ: sticker, nhãn treo). Nhãn treo thích hợp khi sản phẩm có giá trị gia tăng, ví dụ: để nhấn mạnh rằng đây là hàng may 100% lụa, làm thủ công hay thêu đặc thù từ một nhà may nổi tiếng / có đanh hiệu hay có truyền thống làm hàng lâu năm;

· Nhãn mác có độ bền cao: nhãn mác phải được làm từ chất liệu có thể duy trì được ít nhất sau 10 lần giặt là. Những sản phẩm cần có nhãn mác có độ bền cao thường là áo jacket, áo khoác, quần âu, quần mặc trong nhà, bộ đồ, bảo hộ lao động, áo sơ mi, áo bờ-lu, áo len chui đầu, váy, quần áo thể thao, áo đầm, áo choàng ngắn không tay, áo choàng mặc trước và sau khi tắm, bộ áo liền quần...

· Nhãn mác có độ bền thấp: bao gồm nhãn treo, sticker và giấy gói. Mặt hàng đã tiêu dùng đòi hỏi nhãn mác có độ bền thấp gồm quần áo lót, quần áo ngủ, quần áo bơi, khăn bông, khăn trải bàn, khăn choàng, khăn quàng cổ, găng tay...

Thông thường nhãn mác(6) do nhà nhập khẩu Canađa cung cấp cho nhà sản xuất Hàng may mặc thiếu nhãn mác hoặc nhãn mác không đúng theo qui định đều không thể nhập khẩu vào Canađa, ngoại trừ trường hợp hàng được dán nhãn tại Canađa. Trong trường hợp này, cơ quan kiểm tra Canađa phải được thông báo tại hoặc trước khi nhập khẩu về tất cả các chi tiết liên quan đến số lượng và nội dung lô hàng nhập khẩu, ngày và cảng nhập, và địa chỉ ở Canađa của cơ sở tại đó hàng được dán nhãn mác.

6.Giá cả

Để kích cầu, hoạt động khuyến mại bán lẻ (đặc biệt thông qua hệ thống cửa hàng may mặc chuyên biệt) Ở Canađa ngày càng tăng. Khi người tiêu dùng Canađa trở lên nhạy cảm với giá cả hơn thì người bán lẻ phải giảm giá thành kinh doanh nên phần thiệt thường thuộc về nhà sản xuất. Bên cạnh đó, người bán lẻ còn đưa ra mức giảm giá (chiết khấu) để lôi kéo khách hàng. Kết quả là cả người bán lẻ và nhà sản xuất chỉ tạo được mức lãi tối thiểu. Để tăng mức lãi, nhà bán lẻ phải tăng mức nhập khẩu và chương trình bán hàng có nhãn mác cá biệt. Nhà xuất khẩu có thể bị yêu cầu dành mức bồi hoàn (rebates) nhất định nếu chất lượng sản phẩm thấp, hư hại trước hoặc trong khi vận chuyển hoặc do giao hàng muộn. Nhà xuất khẩu có thể đưa ra các điều khoản đặc biệt cho phép nhà xuất khẩu chuyển phần chi phí lưu kho hay tồn kho sang người bán lẻ và các đơn hàng lớn thường có kèm điều khoản này.

7.Bao gói và vận tải

Hàng may mặc cung cấp cho tiêu dùng nội địa thường được vận chuyển bằng móc quần áo hoặc được gói lại và bọc riêng rẽ trong túi nhựa. Một số mặt hàng được đóng gói trong hộp để trưng bày trong cửa hiệu. Bao gói bán lẻ lôi cuốn, hấp dẫn và thích hợp là yếu tố rất quan trọng ở thị trường Canađa. Bao gói có tính sáng tạo sẽ làm cho sản phẩm hấp dẫn hơn và có thể được sử dụng để làm quà tặng.

Các bao/hộp chứa phải được đóng dấu hoặc in rõ ràng trên một mặt với tất cả ký mã hiệu và bằng mực không phai. Bao gói nên là loại có thể tái sử dụng để giải quyết các vấn đề về môi trường. Bao gói dưới mức tiêu chuẩn qui định có thể gây hại cho sản phẩm và gây ra các vấn đề cho nhà nhập khẩu nhu thanh lý chuyến hàng, tiếp thị hàng hóa... Để ngăn chặn sự phá hoại từ bên ngoài của các loại côn trùng, tất cả các chất liệu gỗ được sử dụng làm pal1et, thùng gỗ... phải được xử lý bằng nhiệt, khử trùng hay hóa chất bảo quản. Tất cả các chuyến hàng chứa thùng gỗ đặc đều phải có Giấy Chứng nhận Xử lý (Treatment Certficate) của cơ quan có thẩm quyền tại nước xuất khẩu, xác nhận gỗ đã được xử lý đảm bảo. Những chuyến hàng không đáp ứng các yêu cầu này có thể bị bắt giữ hoặc từ chối thông quan vào Canađa.

8.Kênh phân phối

Khu vực thị trường chính của Canađa là các thành phố lớn Toronto, Montreal và Vancouver. Việc gom hàng tới các thành phố này là đặc điểm chung của hệ thống phân phối (7). Hàng nhập khẩu thông thường đi qua các nhà phân phối hoặc được mua trực tiếp bởi các nhà tiêu dùng công nghiệp. Khoảng 55% nhu cầu về sợi của các nhà sản xuất hàng may mặc ở Canađa được nhập khẩu Kênh phân phối bán lẻ hàng may mặc ở Mỹ và Canađa có những điểm khác biệt. Nhìn chung, cơ cấu phân phối của Canađa ít phân đoạn hơn do có số lượng không đáng kể các đơn hàng qua bưu điện hay các nhà bán lẻ.

· Cửa hàng bán lẻ:

Các cửa hàng may đặc thù chiếm khoảng 34% doanh thu bán lẻ ở Canađa, cao hơn Ở Mỹ nơi mà hầu hết doanh thu có được thông qua các cửa hàng tổng hợp và cửa hàng bán hàng giảm giá. Các cửa hàng bản lẻ ở Canađa khác nhau về qui mô và tính chất, từ cửa hàng tổng hợp to cho đến các cửa hàng độc lập nhỏ hơn với khoảng từ 1 đến 4 quầy bán lẻ. Holt Renfrew và Les Ailes de la Mode là những hệ thống cửa hàng tổng hợp, trong khi Sears Canađa và the Hudson's Bay Company (The Bay) là thí dụ điển hình của hệ thống cửa hàng trung lưu. Hệ thống cửa hàng bán hàng giảm giá như Zel1ers và Wal-mart cũng là những nhà tiếp thị đại trà, còn hệ thống các cửa hàng kiểu ‘big box’ như Costco và Winners bán hàng may với số lượng lớn. Ở một số vùng, người tiêu dùng có thể mua hàng qua điện thoại, đặt hàng dựa trên catalogue, và với điều kiện mua hàng này thì những nhãn hiệu đã có tiếng đi đôi với chất lượng là rất quan trọng.

· Nhà nhập khẩu và đại lý:

Theo tập quán thông thường, nhà cung cấp Canađa thường yêu cầu nhà nhập khẩu hoặc đại lý phải cung cấp những thông tin cần thiết để tham khảo trước khi làm việc với một nhà nhập khẩu mới. Điều này giúp tránh được những vấn đề có thể xảy ra trong tương lai. Nhà nhập khẩu và đại lý hiện chiếm phần lớn nguồn nhập khẩu hàng vào Canađa và thường sẵn sàng chấp nhận rủi ro khi làm việc với một nhà cung cấp mới. Cũng như nhà cung cấp, nhà nhập khẩu thường yêu cầu cung cấp các thông tin tham khảo để biết được về kinh nghiệm xuất khẩu và năng lực tài chính... của nhà cung cấp. Danh mục các đại lý được đăng trên tạp chí "The Annual Buyer's Guide of Style".

· Nhà tiêu dùng công nghiệp:

Một nhóm quan trọng các nhà tiêu dùng công nghiệp là những công ty nhuộm, in, gia công hoàn thiện hay chuyển đổi loại hàng để bán cho các nhà sản xuất dệt may. Những công ty này có thể đáp ứng liên tục nhu cầu thay đổi của thị trường thời trang trong nước vì họ chuyển đổi sợ nền theo các yêu cầu của khách hàng. Đây là phân đoạn thị trường “ẩn” thú vị của nghành dệt Canađa.

Những công ty bán lẻ hàng may mực lớn nhất ở Canađa năm 2004

	Tên công ty
	Tỷ lệ % doanh thu bán lẻ

	Sears
	14,2%

	The Bay
	6,8%

	Zellers
	5,4%

	Wal-Mart
	7,5%

	Moore’s
	2,6%

	Winners
	3,5%

	The Gap
	1,7%

	Marks W.W
	2,5%

	Costco
	1,5%

	Reitmans
	1,4%

	Tổng cộng
	47,1%


(Nguồn: Trendexna.com)

9.Qui định nhập khẩu

Canađa áp đặt hạn ngạch dệt may đối với một số nước trên một số chủng loại sản phẩm như : quần áo ngoài mùa đông, đồ bò (jean), áo sơ mi, quần áo ngủ, và một số loại quần áo thể thao. Một số loại sợi cũng bị quản lý hạn ngạch như : sợi nilông, polyester, cotton, len, sợi dệt to, sợi dày, sợi nhân tạo rayon, vải nhung sọc. Từ ngày 1/1/2005, Canađa chính thức bãi bỏ hạn ngạch dệt may cho các nước thành viên WTO, và một số nước khác trong đó có Việt Nam.

Hệ thống hạn ngạch này đang được thay dần bằng hệ thống thuế quan. Mức thuế chi tiết áp cho từng sản phẩm cụ thể của mỗi quốc gia có thể tìm thấy trên trang web của Cơ quan dịch vụ Biên giới Canađa (www.cbsa-asfc.gc.ca/menu-e.html). Tại trang web này cũng có những thông tin về qui tắc xuất xứ hàng hóa, giấy chứng nhận xuất xứ, qui định liên quan đến các hiệp định thương mại tự do mà Canađa ký kết, chế độ thuế quan tối huệ quốc (MFN), thuế quan ưu đãi phổ cập (GPT) và thuế quan dành cho các nước kém phát triển nhất (LDCT).

Những qui định chính ảnh hường đến kinh doanh ngành hàng dệt may ở Canađa bao gồm: Luật về Dán nhãn Hàng dệt, Luật về Ký mã hiệu Đơn hàng Nhập khẩu, Qui định về Dán nhãn và Quảng cáo Hàng dệt, Luật về Sản phẩm Độc hại và Luật Thuế Hải quan. Ngoài ra, chất liệu sợi dùng trong quần áo trẻ em cần tuân thủ các qui đình về độ cháy. Các sản phẩm làm từ da các loài động vật có nguy cơ tuyệt chủng chỉ có thể được nhập khẩu trong điều kiện đặc biệt.

10. Một sẽ lưu ý đất với nhà xuất khẩu

Thị trường dệt may Canađa có tính cạnh tranh rất cao. Nhà xuất khẩu cần nhớ rằng bất kỳ một sai sót nào trong quá trình phục vụ nhà nhập khẩu có thể dễ dàng đưa đến khả năng nhà nhập khẩu đi tìm nhà cung cấp khác. Dưới đây là một số yếu tố quan trọng để thiết lập uy tín của nhà xuất khẩu: 

· Trả lời thông tin đối thoại ngay trong ngày và email là cộng cụ ưa dùng. Ngoài ra, luôn bật máy fax do Canađa có diện tích trải dài trên nhiều múi giờ, ví dụ: Vancouver chậm hơn so với Toronto 3 giờ.

· Người mua luôn nhìn vào mẫu hàng để đánh giá năng lực của nhà xuất khẩu. Mẫu hàng cần đưa ra trong khoảng thời gian yêu cầu và thật ấn tượng về chất lượng và giá trị. 

· Giao hàng đúng hạn.

· Cung cấp thông tin chính xác và theo dõi sát sao các cuộc điện đàm kinh doanh quan trọng.

· Gửi kèm giấy chứng nhận phân tích sản phẩm và hình ảnh về cơ sở sản xuất khi giới thiệu về mình.

· Nắm bắt về thị trường Canađa và nhà nhập khẩu, tham dự hội chợ, đọc các ấn bản thương mại để có được cảm nhận về thị trường.

· Thiết lập quan hệ với các công ty thương mại hay đại lý nhập khẩu vì họ có thể là kênh thương mại tốt.

· Khi nhà nhập khẩu yêu cầu được độc quyền về sản phẩm, hãy đưa vào hợp đồng điều khoản định mức mua hàng tối thiểu hàng năm. Mọi thỏa thuận bằng lời cần được đưa vào hợp đồng.

· Sử dụng tiếng Anh (hay tiếng Pháp ở Québec) trong một thư từ giao dịch và thông tin cung cấp, chào giá bằng đồng đô la Mỹ hoặc đô la Canađa.

Bảng thống kê dưới đây minh chứng rằng ngành dệt may Canađa ngày càng ít được bảo hộ:

	Canađa
	Mỹ

	Thuế quan đối với hàng dệt may nhập khẩu của Canađa đã giảm đáng kể từ năm 1993. Thuế đối với vải giảm 40%, đối với sợi len giảm 32%. Thuế suất sẽ tiếp tục giảm kể từ năm 2004 khi Canađa tiếp tục thực hiện cam kết thuế quan tại Vòng đàm phán Uruguay của WTO.
	Mức thuế quan đối với hàng dệt may của Canađa thấp hơn của Mỹ, đến năm 2004 Canađa cũng chỉ còn áp dụng hạn ngạch dệt may với một số nước.



	Mức thuế thu tính bằng X% tổng giá trị hàng dệt may nhập khẩu từ tất cả các nguồn năm 2003 là 3,6%
	Mức thuế thu ở Mỹ là 5,8%

	Mức thuế thu tính bằng X% tổng giá trị hàng dệt may nhập khẩu từ các nước không thuộc khối NAFTA năm 2003 là:

( 1,8 % đối với sợi.

( 4,9% đối với sợi len.

( 9,2% đối với vải dệt

( 13,8% đối với vải đan
	Tương ứng với Mỹ là:

( 4,2% đối với sợi.

( 7,5% đối với sợi len.

( 9,7% đối với vải dệt

( 14,8% đối với vải đan

	Dưới 5% tổng số sợi và vải nhập khẩu vào Canađa phải chịu hạn ngạch. Canađa gần như chỉ áp dụng hạn ngạch đối với mặt hàng quần áo của 34 quốc gia. Tuy nhiên từ 1/1/2005 Canađa bãi bỏ hạn ngạch đối với tất cả các nước là thành viên WTO và một vài nước không phải thành viên WTO, trong đó có Việt Nam.
	


11.Một số địa chỉ hữu ích

· Ngành thương mại thời trang và danh sách các nhà bán lẻ mặt hàng dệt may ở Canađa

www.minimidimaxi.com
· Cục Quản lý Len Canađa

www.woo/mark.com
· Ngành công nghiệp dệt may của bang British Columbia

http://designsource.bc.ca.

· Thông tin về thị trường hàng dệt may Canađa

www.trendexna.com/trendex Canađa.html
· Nhà Xuất bản Tạp chí về Hàng May mặc Bobbin Blenheim

www.bobbin.com
· Những thông tin nổi bật từ Tạp chí Thời trang Phụ nữ

www.wwd.com
· Western Apparel Markets (B.C.)

Địa chỉ: 195/ Gieo Drive, Vancouver, British Co/umbia

Tel: 604-682-5719

Fax: 604-682-5719

Website: www.nassnorttofashion.com
Trưng bày đồ may mặc các loại của phụ nữ.

· Ontario Fashion Exhibitors Market (OFE)

Địa chỉ: Toronto Congress Center, Toronto.

Tel: 416-596-2401

Fax: 416-596-/808

Website: www.ontariofashionexhibitors.ca.

Trưng bày đồ may mặc các loại của phụ nữ và trẻ em.

· Alberta Fashion Market (Trends Apparel)

Địa chỉ: Northlands Mau, Edmonton, Alberta

Tel: 780-484-7541

Fax: 780-483-4571

Website: www.trendsapparel.ca.

Trưng bày hàng may mặc các loại của phụ nữ.

II.THỊ TRƯỜNG HÀNG GIÀY DÉP CANAĐA

1.Giới thiệu chung

Thị trường giày dép Canađa không ổn định trong 10 năm qua, mức tiêu thụ dao động trong khoảng 1,4 tỷ CAD năm 1992, 1,74 tỷ CAD năm 1998 và 2,0 tỷ CAD trong năm 2004. Hiện tại, Canađa có 243 nhà sản xuất giầy dép trong đó các công ty lớn nằm chủ yếu tại Ontario, Québec. Mặt hàng được sản xuất chủ yếu tại Canađa là giày đa, giày giả đa và ủng mùa đông. Các công ty lớn gồm Acton International Inc, (Québec), Baffin Inc (Ontario), Brown Shoes Company of Canađa Lia (Ontario), Chaussures Regenl (Québec), STC Footwear Inc (Ontario), Genefoot Inc (Québec).

Canađa phụ thuộc nhiều vào hàng nhập khẩu để đáp ứng nhu cầu nội địa. Năm 2003, Canađa nhập khẩu 1,55 tỷ CAD giá trị giày dép. Nguồn nhập khẩu chủ yếu từ Trung Quốc, ltalia, việt Nam, Braxin, Mỹ, Indonesia, Tây Ban Nha, Rumani, Thái Lan. SỐ lượng nhập khẩu theo từng loại trong năm 2003 như sau:

· Giầy da (là loại có kim ngạch nhập khẩu lớn nhất): 838 triệu CAD.

· Giầy nhựa /cao su: 357 triệu CAD.

· Giầy mũi vải: 137 triệu CAD.

· Giầy nhựa 1 cao su không thấm nước: 7,6 triệu CAD.

Mặt hàng giầy dép tại Canađa chịu sự điều chỉnh của các tiêu chuẩn ban hành bởi Cục Tiêu chuẩn Quốc tế Canađa (CSA Intemational), Ban Tiêu chuẩn Chung Canađa, Đạo luật và các Quy đinh về Bao gói và Nhãn mác Hàng Tiêu dùng, Luật Hải quan... Riêng Québec có qui định riêng về nhãn mác bằng tiếng Pháp.

Dân số Canađa đa dạng về sắc tộc nên có tác động đáng kể đến ngành dép bằng nhiều cách. Mặc dù một số người Canađa có đủ khả năng tài chính cho những đôi giày dép tết nhất, sản xuất từ bất kỳ nơi nào trên thế giới, tuy nhiên đại đa số dân số mua giày dép giá thấp. Nhân tố mùa vụ hay khí hậu luôn được cân nhắc đến trong lĩnh vực kinh doanh giày dép ở Canađa, đặc biệt là ở những vùng dân cư chính (ở biên giới phía Nam giáp với Mỹ) có khí hậu mùa đông lạnh và đầy tuyết, mùa hè nóng, mùa xuân và thu nhiều mưa. Sự đa dạng về khí hậu ở Canađa kích thích sức mua giày. Mùa xuân (tháng 2-4) nảy sinh nhu cầu giày mất (đress shoes) (do có Lễ hội Phục sinh) và bắt đầu thời điểm kinh doanh sandal. Mùa hè (tháng 5-7) là mùa sandal. Cuối mùa hè và đầu mùa thu (tháng 8-9) khởi động mùa 'Đến trường: Back-to-School. Kinh doanh cuối thu (tháng 10- 12) bị chi phối bởi nhu cầu ủng mùa đông không thấm nước. Dịp Giáng sinh/năm mới là thời điểm tốt để bán các loại giày mốt và giày lễ hội.

2.Nhà nhập khẩu

Việc tìm kiếm nhà nhập khẩu Canađa đòi hỏi sự kiên trì và cam kết nghiêm túc về thời gian, nỗ lực và chi phí. Nhà xuất khẩu nên lưu ý các điểm sau:

· Đăng quảng cáo trên các ấn phẩm xúc tiến thương mại;

· Thiết lập kênh thông tin dễ tìm kiếm trên mạng Intemet;

· Liên hệ với cơ quan thương vụ của hai nước;

· Tận dụng các công ty thương mại và đại lý;

· Tham dự hội chợ thương mại lớn của Canađa và quốc tế.

3.Một số đặc điểm thị trường chính

3.1. Tính cạnh tranh

Nhà xuất khẩu sẽ phải đối mặt với sự cạnh tranh khốc liệt trên thị trường giày dép Canađa, phải đưa ra được sản phẩm mới hoàn toàn hoặc phải đảm bảo rằng mình là nhà cung cấp các mặt hàng hấp dẫn hơn về kiểu dáng, chất lượng, giá cả hay dịch vụ. Chiến lược tiếp thị cần tính đến:

· Giao hàng đúng hạn, đúng qui cách đã thỏa thuận;

· Bảo đảm chất lượng cao Ở mức giá phải chăng;

· Có phương tiện lưu kho và làm hàng thích hợp;

· Vật liệu bao gói phù hợp cho vận chuyển quốc tế;

· Khuyến mại, đặc biệt trong trường hợp bán sản phẩm mới;

· Có kiến thức về thanh toán quốc tế,

· Đảm bảo cung cấp hàng liên tục;

· Trả lời thư từ giao dịch nhanh chóng.

1.2. Tính phù hợp
Kích cỡ giày dép Canađa dựa trên khung kích cỡ của Mỹ. Kích cỡ theo tiêu chuẩn Châu âu hoàn toàn không tương thích với Canađa. Ví dụ, giày của nam giới có 9 là một trong những cỡ phổ biến nhất ở Canađa nhưng cỡ giày nam giới của Canađa không trùng khớp với cô giày ở Châu âu. Hai hệ thống cũng khác nhau về tiêu chuẩn độ rộng hay bề ngang, của Châu âu thường rộng hơn. Nhà xuất khẩu nên kiểm tra sự phù hợp của sản phẩm của mình với chân người Canađa, từ đó có sự chuyển đổi kích cỡ cho phù hợp. Việc này cũng giúp cho nhà xuất khẩu đánh giá được rằng thiết bị hiện tại của mình có đáp ứng được nhu cầu tiềm năng của khách hàng Canađa hay không.

4.Chất lượng sản phẩm

Độ bền và hình dáng bên ngoài là hai yếu tố xác đình chất lượng giày dép ở Canađa. Tất cả các bộ phận nên được thử nghiệm về độ mài mòn, độ cứng, độ dính, độ mềm dẻo, độ mất màu, và khả năng chống lại điều kiện khí hậu. Ví dụ, đế ủng mùa đông nên duy trì được độ mềm dẻo Ở nhiệt độ âm 40oC.

Khách hàng Canađa sẽ từ chối những loại giày dép kém phẩm chất mà dễ nhìn thấy từ bên ngoài. Hầu hết những bất đồng giữa nhà xuất khẩu và nhập khẩu nảy sinh từ chất lượng sản phẩm. 

Canađa duy trì tiêu chuẩn riêng cho giày dép sử dụng trong công nghiệp. Những tiêu chuẩn này khác với hệ tiêu chuẩn quốc gia, do vậy không thể hiểu rằng giày dép được thị trường khác chấp nhận về độ an toàn thì cũng sẽ được chấp nhận ở Canađa. Để được chấp nhận, một kiểu dáng phải được thử nghiệm và thông qua bởi Hiệp hội Tiêu chuẩn Canađa (CSA) và nơi sản xuất phải được đại điện của CSA tham quan và đồng ý.

5.Giá cả

Giá cả là yếu tố quan trọng khi thâm nhập thị trường Canađa. Giá chào hàng nên là giá F.O.B vì nhà nhập khẩu thường muốn tự mình trang trải chi phí bảo hiểm và vận chuyển. Hình thức thanh toán thường là CAD hoặc bằng thư tín dụng L/C. Nhà nhập khẩu thường yêu cầu có một bên bảo lãnh trong hợp đồng để đề phòng trường hợp hàng có lỗi về chất lượng. Giá bán lẻ giày da ở Canađa xấp xỉ bằng 5 lần giá F.O.B tính theo USD. Mức thuế nhập khẩu dao động từ 0% đến 20%.

7.Nhãn hiệu giày dép

Những nhãn hiệu giày dép phổ biến như Ni ke, Reebok, hay Adidas độc chiếm phân đoạn thị trường giày thể thao ở Canađa. Nhãn hiệu Timberland có vị trí mạnh trong chủng loại giày dép ngoài trời (outdoor fuotwear), kế đến là Kodiak và Terra là nhãn hiệu giày dép sử dụng trong lao động. Sorel và Kamik là nhãn hiệu giày chống thấm nước của Canađa. Nếu nhà cung cấp kết hợp với những nhà nhập khẩu có tên tuổi, họ có thể thu lợi từ vòng quay sản xuất dài, giá mua cao, được tham gia vào quá trình phát triển sản phẩm trên toàn thế giới, được bảo đảm về nguyên phụ liệu, trở thành một phần của mạng lưới các nhà sản xuất quốc tế và quan trọng hơn là nâng cao được sản phẩm của chính mình trên thị trường nội địa.

8.Bao bì

Yêu cầu về bao gói và nhãn mác hàng giày dép nhập khẩu vào Canađa rất chặt chẽ. Những lỗi về nhãn mác phải được sửa đổi trước khi hàng được đưa vào Canađa. Tất cả ngôn ngữ trên hộp đựng giày đều cần ghi bàng tiếng Anh và tiếng Pháp và ngôn ngữ gốc. Nhãn cũng phải được đánh dấu, dán, đóng đấu hay đóng nhãn trên giày ở vị trí dễ thấy, không bị che lấp bởi những thứ đi kèm. Chi tiết cần tham khảo người mua trước khi xuất khẩu.

9.Kênh phân phối

Có rất ít các nhà bán lẻ quy mô lớn ở Canađa. Các nhà bán lẻ này thường sau vài năm lại ‘định vị lại’ và do đó phải tìm kiếm nguồn cung mới. ‘Định vị lại’ có thể có nghĩa là thay đổi giá, chuyển từ nhãn hiệu tư nhân sang nhãn hiệu nổi tiếng hay loại bỏ những chủng loại không còn phù hợp. Người mua thường đòi hỏi đơn đặt hàng nhỏ và bổ sung hàng hóa một cách tự động trong suốt mùa. Nếu không có nhà bán buôn hay đối tượng trung gian thì khó có đối tượng nào sẵn sàng và có thể ôm hàng tồn. Có 3 kênh phân phối giày dép chính ở Canađa bao gồm:

Từ nhà sản xuất trực tiếp đến người bán lẻ:

Đây là cách đỡ tốn kém nhất đối với người bán lẻ Canađa, tuy nhiên khó duy trì, ngoại trừ trường hợp kinh doanh số lượng nhiều, hàng cao cấp và nguồn cung từ cơ sở xuất khẩu có qui mô nhỏ. Người mua cố gắng thiết lập khu vực đặc quyền hàng nhập khẩu của họ, điều này loại bỏ cạnh tranh tốn kém và sự mâu thuẫn. Tuy nhiên, sự đặc quyền cũng có thể đưa đến một mối quan hệ kính doanh trì trệ, không vì lợi ích của nhà xuất khẩu. Lựa chọn sai khách hàng đặc quyền có thể gây tốn kém, mất thời gian và quan trọng hơn là mất thị phần.

Thông qua văn phòng đại diện:

Một số nhà xuất khẩu thâm nhập thị trường Canađa bằng cách thiết lập văn phòng đại diện. Những nhà xuất khẩu có chiến lược dài hạn, có đủ năng lực tài chính và sự kiên nhẫn mới có thể cân nhắc phương thức này. Mặc dù người tiêu dùng ưa thích phương thức đặt hàng qua bưu điện, mua hàng qua cata-logue, qua mạng Intemet, nhưng đây vẫn không phải là những kênh phân phối phổ biến về giày dép ở Canađa.

9.Một số địa chỉ hữu ích

· Thông tin thị trường giày dép Toronto

Toronto Fashion Footwear Market

Tel: 416-444 0005

Fax: 416-391 2928

· Hiệp hội các Nhà Nhập khẩu Giày dép Canađa

Canadian Association of Footwear Importers

www.imnorters.ca
Cung cấp thông tin về các sự kiện thương mại trong lĩnh vực giày dép.

· Tạp chí Giày dép Canađa

Canadian Footwear Joumal

Tel: 514-744 5858

Fax: 514-744 6377

Email: footwear@total.net

II.THỊ TRƯỜNG HÀNG THỦY SẢN CANAĐA

1.Giới thiệu chung

Đất nước Canađa được bao bọc bởi 3 vùng đại dương: Thái Bình Đương, Đại Tây Dương và Đại Dương Bắc Cực, đồng thời Canađa cũng là lãnh thổ của những hồ lớn. Điều này làm cho Canađa trở thành quốc gia có ngành hàng hải phát triển. Ngành thủy sản Canađa bao trùm trên 3 khu vực rộng:

· Vùng Đại Tây Dương: chiếm 82% tổng khu vực thủy sản của Canađa. Mặt hàng có giá trị cao nhất là tôm hùm, cua, tôm và cá tuyết.

· Vùng Thái Bình Dương: chiếm 14% tổng diện tích khai thác thủy sản, chủ yếu khai thác mặt hàng cá trúng, cá đá, tôm, cá bơn và cá hồi.

· Vùng nước ngọt: chiếm khoảng 4% tổng diện tích thủy sản Canađa, là nơi cư ngụ của cá chó đen, cá rô vàng, cá xám bạc, cá chó miền Bắc và cá hồi. Canađa là một trong những nhà cung cấp lớn nhất thế giới về cá hồi nuôi, chủ yếu được nuôi tại bang Bristish Columbia và New Brunswick.

Canađa xuất khẩu khoảng 85% hàng thủy sản tới 80 quốc gia trên thế giới. Mặc dù là nước xuất khẩu thủy sản ròng, nhưng ngành thủy sản Canađa vẫn không thể đáp ứng nổi nhu cầu trong nước. Theo một báo cáo về nghiên cứu thị trường, 30% người Canađa là những người ưa thích thủy sản, 20% không thích thủy sản và 50% còn lại ăn thủy sản không thường xuyên. Bên cạnh đó, người tiêu dùng Canađa cũng muốn đùng nhiều gia vị, khẩu phần ăn ít chất béo hơn và tiện dụng hơn. Các công ty Canađa đáp ứng sự thay đổi này bằng cách đưa ra những khẩu phần ăn chứa salad hỗn hợp (chanh, hạt tiêu, và gia vị khô ) và nhiều vị cá mới, dinh dường hơn và tiện sử đụng hơn.

Ngày càng nhiều các loại thủy sản sống xuất hiện trong các nhà hàng, quầy thực phẩm Ở Canađa, thông thường nhất là các loại cá bơn, cá mú, cá chỉ vàng mầu đỏ, cá tilapia và cá kiếm. Một trong những nguyên nhân chính về sự phổ biến thủy sản là người tiêu dùng Canađa quan tâm nhiều hơn đến sức khỏe, anh đường và văn hóa ẩm thực của các dân tộc khác như người Canađa gốc Ấn Độ, Thái Lan, Việt Nam, Trung Quốc. Theo đánh giá của tạp chí Thực phẩm ở Canađa thì giá trị dinh dưỡng của hải sản sẽ định hướng nhu cầu tiêu dùng trong 5 năm tới. Người tiêu đùng ngày càng nhận thấy rằng hải sản có lợi cho sức khỏe do có chứa hàm lượng ô-mê-ga 3, glucosamine, chất kitin và kitosa. Rất nhiều sản phẩm sử dụng các chất chiết suất từ hải sản để điều trị các loại bệnh phổ biến như loãng xương, huyết áp cao, bệnh về não...

2.Đặc điểm cạnh tranh của thị trường

Canađa được xếp vào hàng các nước có mức nhập khẩu thủy sản cao trên bình quân đầu người. Các nhà xuất khẩu từ khắp nơi trên thế giới đều có mặt ở đây, cạnh tranh mạnh mẽ và liên tục nhằm giành giật một phần thị trường hấp dẫn này. Do lượng cung cao nên Canađa không bị thiếu sản phẩm thủy sản tiêu đùng. Để thâm nhập thị trường Canađa, nhà xuất khẩu phải đưa ra được một sản phẩm mới hoàn toàn hoặc loại bỏ một nhà cung cấp hiện tại bằng cách đưa ra một bản chào hàng mới hấp dẫn hơn về chất lượng, dịch vụ, giá, bao gói và nhãn mác. Để khai thác thị trường Canađa thành công, cần có một chiến lược tiếp thị có tổ chức, ưu tiên đến các việc sau:

· Cung ứng nhanh mẫu hàng;

· Trả lời trong ngày (bằng email, fax, hay điện thoại) bất kỳ giao địch nào;

· Giao hàng đúng hạn, việc trì hoãn chỉ được chấp nhận nếu có giao ước trước;

· Giao hàng đúng theo hợp đồng, bất kỳ sự thay đổi nào đều phải có thỏa thuận từ trước;

· Cung cấp hàng đều đặn;

· Duy trì chất lượng cao, đáp ứng đúng mức hoặc cao hơn qui định của Canađa, giá cả cạnh tranh;

· Vật liệu bao gói thích hợp cho vận chuyển quốc tế;

· Qui trình làm hàng và lưu kho đúng cách;

· Khuyến mại, đặc biệt đối với sản phẩm mới;

· Người đại diện liên lạc với bên mua hàng cần thông thạo tiếng Anh hoặc tiếng Pháp, tùy thuộc đối tượng giao dịch ưa thích sử dụng ngôn ngữ nào.

3.Nhà nhập khẩu

Thâm nhập thị trường mới có thể rất khó khăn, tuy nhiên nhà xuất khẩu luôn có ít nhất một cơ hội tạo ấn tượng với nhà nhập khẩu. Những thông tin ban đầu về công ty của nhà xuất khẩu kể cả hình ảnh, giá cả, quy cách phẩm chất hàng hóa là rất quan trọng. Nhà xuất khẩu có thể sử dụng các công cụ sau để tiếp cận với người mua Canađa:

· Tham gia hội chợ thương mại (đặc biệt là các hội chợ thương mại quốc tế) ở nước xuất khẩu hoặc khu vực phụ cận, nơi các nhà nhập khẩu thường lui tới. Không nên cố gắng bán hàng tại hội chợ, thay vào đó là thiết lập các buổi gặp gỡ với nhà nhập khẩu tiềm năng. 

· Tham vấn cơ quan đại diện thương mại tại Canađa.

· Đón bắt các chuyến thăm cá nhân của nhà nhập khẩu tại nước mình.

· Nắm bắt danh mục các nhà nhập khẩu đang có quan hệ làm ăn với nước mình, liên hệ với họ và chào hàng.

· Nhà xuất khẩu nên thiết lập website và kết nối với một công cụ tìm kiếm thông dụng trên Intemet. Điều này không chỉ tạo lòng tin cho nhà xuất khẩu về doanh nghiệp của mình mà còn tạo thuận lợi cho quá trình liên lạc.

· Sử dụng kênh các công ty hay đại lý thương mại Ở Canađa.

Hầu hết các nhà nhập khẩu hay đại lý của họ đều muốn đến tận cơ sở sản xuất; kinh doanh của nhà xuất khẩu để đánh giá thực tế năng lực của nhà cung cấp, chất lượng của phương tiện sản xuất để từ đó xét xem có thể thiết lập mối quan hệ thương mại lâu dài được hay không. Nhà cung cấp cần giữ mối liên lạc tết với người mua trong suất quá trình bán hàng và sau bán hàng. Thực tế cho thấy, nhiều nhà cung cấp thường băn khoăn rằng đơn đặt hàng từ nhà nhập khẩu Canađa thường nhỏ, không thực tế xét về quy mô thị trường Canađa. Tuy nhiên nhà xuất khẩu cần ghi nhớ rằng thí trường Canađa chỉ bằng 10% thị trường Mỹ và do đó họ cần sẵn sằng phục vụ các đơn đặt hàng nhỏ.

Thông thường nhà nhập khẩu Canađa đòi hỏi nhà xuất khẩu phải cung cấp mẫu hàng, kèm theo giấy chứng nhận phân tích của một cơ quan có uy tín ở nước xuất khẩu. Thủy sản vào Canađa được đánh giá về mặt an toàn, bổ dưỡng, thành phần, bao gói và nhãn mác. Hải sản nhập khẩu thông thường bị tạm giữ cho đến khi có sự chấp thuận cho phép nhập khẩu từ Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa (CFIA). Khi mẫu hàng đã được thỏa mãn, một đơn đặt hàng thử sẽ được tiến hành. Nhà nhập khẩu cũng thường tư vấn cho nhà xuất khẩu về những mặt hàng bán chạy nhất ở Canađa và điều kiện nhập khẩu hàng vào Canađa. Nhãn hàng hóa cá biệt là văn hóa kinh doanh thường thấy ở Canađa, do vậy trong cùng một khu vực, nhà xuất khẩu có thể là nhà cung cấp của nhiều nhà nhập khẩu.

Giá chào bán cho đối tác nhập khẩu thủy sản ở Canađa thường là giá F.O.B, bao gồm cả chi phí bao gói, tuy nhiên cũng có thể là giá C.l.F ở một cảng chỉ định. Phương thức thanh toán thường là CAD hoặc thư tín đụng giáp lưng không hủy ngang. Tín dụng thư thường qui định rõ: hàng hóa phải được kiểm tra kỹ ở nước xuất khẩu bởi nhà nhập khẩu hoặc đại lý của họ trước khi vận chuyển. Nhà nhập khẩu cũng thường đòi hỏi một khoản bảo lãnh đối với những khuyết tật chất lượng ẩn. Toàn bộ giá trị chuyến hàng sẽ chưa được thanh toán cho đến khi hàng hóa được hoàn tất kiểm tra chất lượng ở Canađa. Khi đã có mối quan hệ tết, hình thức thanh toán bằng mở tài khoản cũng có thể được sử dụng. Với hàng thủy sản tươi sống, nhà xuất khẩu nên cung cấp cho khách hàng Canađa thông tín về cách chuẩn bị và/hoặc làm sản phẩm đó.

4.Chất lượng hàng hóa

Hàng hải sản nhập khẩu vào Canađa phải vượt qua các khâu:

· Phân tích tiêu chuẩn: việc kiểm tra về bao gói, nhãn mác và bản thân sản phẩm có tuân thủ các yêu cầu của Canađa về mã vạch, bao gói, nhãn mác, trọng lượng tịnh, khuyết tật sản xuất hay không?

· Phân tích chuyên biệt: phân tích về mặt hóa chất và vi sinh học để thẩm định tính an toàn và cấu thành của sản phẩm. Kiểm tra về vật lý và giác quan để xác định tính tương thích tiêu chuẩn về mùi, sự phân hủy, sự xuất hiện của chất lạ, các thành phần không mong muốn...

Nguyên nhân chính khiến hàng hóa bị lưu giữ là do hàng nhập khẩu bao gói kém hoặc nhãn mác không đúng yêu cầu. Điều này có thể làm cho việc giao hàng bị chậm trễ, trường hợp xấu thì hàng hóa có thể bị hủy bỏ hoặc phải di dời khỏi Canađa. Tất cả các chuyến hàng bị lấy mẫu và kiểm tra đều bị giữ lại và chỉ được giải phóng khi chúng đáp ứng Qui định Kiểm tra Cá và các yêu cầu khác của Chính quyền Liên bang.

5.An ninh và an toàn thực phẩm

Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa (CFIA) áp dụng hệ thống HACCP để kiểm soát dư lượng chất độc hại trên thực phẩm nhập khẩu. CFIA khuyến cáo các nhà xuất khẩu cần lưu ý các điểm sau:

· Rà soát thủ tục của công ty, thủ tục kinh doanh, cơ sở vật chất, qui trình chế biến, vận chuyển và phân phối. Từ đó xác định danh mục các khu vực dễ nhạy cảm với tấn công khủng bố để có biện pháp kiểm soát riêng cho một khu vực này.

· Có qui trình thủ tục đảm bảo tính thống nhất và cấu thành của nguyên liệu thô và vật liệu bao bì tại mỗi cơ sở sản xuất.

· Xây dựng thủ tục đảm bảo tính thống nhất và an toàn của thiết bị sản xuất, nước sử dụng cho quá trình sản xuất.

· Xây dựng kế hoạch hành động đối với ềnh huống khẩn cấp.

· Đảm bảo rằng mọi hóa chất độc hại và côn trùng không có trong quá trình chế biến và làm hàng thực phẩm, đồng thời chúng được liệt kê trong bản an toàn thực phẩm ở mỗi nơi.

Những nhà cung cấp có quá trình tuân thủ tết qui định của CFIA sẽ được CFIA liệt kê vào danh sách A (List A). Những nhà cung cấp này ít bị kiểm tra thường xuyên hơn, do đó đưa sản phẩm ra thị trường nhanh hơn. Nếu không đáp ứng bất kỳ yêu cầu nào của CFIA, nhà cung cấp sẽ bị loại khỏi danh sách A và bị đưa vào Danh mục Cảnh báo Nhập khẩu (Import Alert List). Mọi chuyến hàng của các nhà cung cấp thuộc danh mục này đều bị kiểm tra.

Thời gian gần đây, một công ty Canađa đã áp dụng phương pháp tiệt trùng trên cua và tôm, qui trình này giúp bảo quản được chất lượng thủy sản và tăng thời gian lưu trữ từ vài ngày đến 3 tháng. Việc này cho phép người bán lẻ có thể tích trứ cua và tôm trong những thời kỳ cầu cao như dịp lễ, tết mà không áng phí hay hư hỏng.

6.Chứng từ

Nhà nhập khẩu phải lưu giữ văn bản của tất cả các đợt thu hồi và khiếu nại về thực phẩm, cũng như giấy tờ và bằng chứng về quá trình chế biến hợp lý hải sản đóng hộp và ăn liền. Những giấy tờ này cho mỗi sản phẩm phải được gửi trước hoặc đi kèm với chuyến hàng đầu tiên từ nhà cung cấp và bản sao các loại giấy tờ này cũng phải được nhà nhập khẩu lưu giữ tại Canađa để Cục kiểm tra thực phẩm (CFIA) kiểm tra sau đó. Giấy tờ phải minh chứng được các qui trình và việc áp dụng chính xác qui trình để loại bỏ, giảm bớt và/hoặc kiểm soát vi khuẩn gây bệnh. Ngoài ra, giấy tờ cần có các thông tin sau:

· Tên cơ sở chế biến;

· Mô tả quá trình chế biến;

· Thông số về sản phẩm như: công thức, độ pa, ruộng muối, điều kiện lưu trữ;

· Chi tiết về bao gói, đối với các sản phẩm có độ rủi ro cao (như đóng hộp và dùng ngay) nhà nhập khẩu phải cung cấp danh mục chỉ rõ nơi chế biến và số lượng thùng/hộp cho mỗi mã sản xuất.

7.Bao gói

Hàng nhập khẩu vào Canađa chủ yếu qua đường biển, các kiện hàng phải được dán mác bằng tiếng Anh và tiếng Pháp với các thông tin sau: 

· Tên và loại sản phẩm;

· Trọng lượng kiện tính bằng pounđ hoặc ki/ôgram và số lượng mặt hàng trong một kiện;

· Tên và địa chỉ nhà sản xuất hay xuất khẩu;

· Ngày, tháng, năm đóng gói;

· Nước và vùng xuất xứ;

· UPC hoặc mã vạch khác;

· Kích cỡ thùng/hộp;

· Số hiệu lô.

Container vận chuyển phải được đóng dấu tối thiểu ở hai mặt với đầy đủ ký mã hiệu và bằng mực không phai màu. Nhà xuất khẩu cần thận trọng với loại vật liệu bao gói dùng nhiều lần, chúng có thể gây suy giảm chất lượng hàng hóa hay tạo ra các mối quan ngại về môi trường, suy giảm uy tín kinh doanh.

Bao gói bằng thùng gỗ đùng để ngăn chặn sự lây lan của các loại côn trùng gây hại vào Canađa như: con nhậy, ong Châu á... Tất cả các loại gỗ chưa chế biến được dùng làm bàn đổ, pallet, thùng gỗ hay vật liệu bao gói khác phải được xử lý nhiệt, hun khói hay sử dụng các chất bảo quản. Gỗ và mảnh gỗ qua chế biến như mùn cưa, vỏ bào không phải tuân thủ qui định này. Tất cả các chuyến hàng có sự đụng thùng gỗ đặc phải có Giấy Chứng nhận Xử lý hay Vệ sinh Dịch tễ chính thức từ Cơ quan Bảo vệ Thực vật của nước xuất khẩu, xác nhận rằng gỗ đã được xử lý. Những chuyến hàng không chứa thùng gỗ đặc thì phải được nêu rõ trong giấy tờ đi kèm.

8.Nhãn mác

Nhà xuất khẩu cần tham vấn người mua về tất cả các thông tin đòi hỏi trên nhãn mác và cần có sự nhất trí của người mua trước khi đi in. Nhãn mác cần được gửi đến Cục Kiểm tra Thực phẩm (CFIA) để thẩm định với một khoản phí nhỏ. Bất kỳ một yêu cầu nào trong qui định về nhãn mác của Canađa mà thiếu thì hàng hóa đó sẽ không được phép đem ra bán. Chữ và số viết phải rõ ràng, ít nhất phải to bằng kích cỡ tối thiểu theo qui định. Những thông tin sau đây phải được chỉ rõ bằng tiếng Anh và tiếng Pháp:

· Tên và địa chỉ chính của nhà sản xuất/người kinh doanh hàng hóa đó tại Canađa;

· Tên hay mô tả nội dung bên trong bao gồm cả thành phần, chất phụ gia và chất bảo quản;

· Nơi xuất xứ;

· Mã mạch;

· Số lượng tính theo trọng lượng và đơn vị đó của Canađa (mét tấn);

· Ngày hết hạn sử dụng.

Nhãn mác có hình ảnh đẹp, kèm theo gợi ý cách dùng sản phẩm bằng cả tiếng Anh và tiếng Pháp sẽ tạo ấn tượng với khách hàng. Những thành phần không có trong sản phẩm nhất định không được nêu trên nhãn hàng. 

Khuyến cáo về sức khỏe liên quan đến chế độ ăn kiêng: thông tin này có thể được đưa vào 'ô thông tín thực tế về dinh dưỡng' vì ngày càng nhiều người Canađa quan tâm đến chế độ ăn kiêng phòng ung thư, bệnh tim, cao huyết áp.

Dị ứng: các thành phần có khả năng gây dị ứng như đậu nành, muối của axit sunfurơ... luôn phải được liệt kê trong danh mục thành phần thực phẩm.

Lưu ý: Québec có các yêu cầu thêm về việc sử dụng ngôn ngữ tiếng Pháp trên tất cả các sản phẩm lưu hành ở bang này.

9.Sản phẩm bị cấm hoặc hạn chế nhập khẩu

Các loại nhuyễn thể hai mảnh đông lạnh và/hoặc tươi, thô, sống như: con sò, trai chỉ được phép nhập khẩu từ các nước có chương trình kiểm soát vệ sính dịch tễ của Cục Kiểm tra Thực phẩm (CFIA). Giấy chứng nhận có đóng dấu của Trung tâm Dịch vụ Nhập khẩu trực thuộc CFIA là điều kiện bắt buộc với một chuyến hàng này. Thịt con điệp (scal1op) và các sản phẩm từ trai, sò, vẹm, cua, tôm 'đã nấu chín không chịu sự điều chỉnh của qui định này. Bất kỳ loài cá có họ với loài Tretraodontiđae hay tôm có họ với loài Eriocheir đều bị cấm nhập khẩu vào Canađa.

10. Qui định về nhập khẩu

10.1 Giấy phép nhập khẩu

Nhà cung cấp cần chắc chắn rằng nhà nhập khẩu có một trong 3 loại giấy phép có hiệu lực do Cục Kiểm tra Thực phẩm (CFIA) cấp. Mỗi loại thường có hiệu lực trong 12 tháng.

· Giấy phép nhập khẩu cá: cấp cho các nhà nhập khẩu đáp ứng đầy đủ yêu cầu về thu hồi, khiếu nại và kiểm soát qui trình nhập khẩu.

· Giấy phép cho nhà nhập khẩu theo QPMI: dành cho nhà nhập khẩu theo Chương trình Quản lý Chất lượng (QPMI). Nhà nhập khẩu tiến hành phân tích tiêu chuẩn hàng nhập khẩu và đệ trình kết quả cho CFIA.

· Giấy phép cho nhà nhập khẩu theo QPMI nâng cao: Nhà nhập khẩu tiến hành cả phân tích tiêu chuẩn và một vài phân tích chuyên sâu hàng nhập khẩu và đệ trình cho CFIA.

10.2 Kiểm tra hàng nhập khẩu

Nhà nhập khẩu phải thông báo cho CFIA, trước hoặc trong vòng 48 giờ sau khi nhập khẩu về loại hàng, số lượng, tên nhà sản xuất, nước xuất xứ, địa điểm lưu trữ mỗi sản phẩm trong chuyến hàng. Đối với sản phẩm đóng hộp phải cung cấp danh sách nơi chế biến và số lượng kiện cho mỗi mã sản xuất. Hàng nhập khẩu không được di chuyển khi chưa được kiểm tra và thanh toán phí kiểm tra. Thông tin chi tiết về yêu cầu kiểm tra có thể ôm thấy trong cuốn "Hướng dẫn về các Yêu cầu Pháp qui Canađa" và thủ tục kiểm tra đối với cá nhập khẩu trên trang web: www.inspection.gc.ca
10.3 Thuế nhập khẩu 

Canađa có một hệ thống thuế khá phức tạp do ảnh hưởng của các thỏa thuận thương mại tự do và những thay đổi theo yêu cầu trong nước . Mức thuế cụ thể  cho từng sản phẩm cụ thể có thể tìm thấy trên trang web của Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA): www.cbsa-asfc.gc.ca . Trang web này cũng cung cấp thông tin về quí tắc xuất xứ, giấy chứng nhận xuất xứ, qui định liên quan đến các hiệp đình thương mại tự do, qui tắc xuất xứ liên quan đến chế độ tối huệ quốc, chế độ thuế quan ưu đãi phổ cập, thuế quan cho các nước kém phát triển nhất và các yêu cầu về giấy tờ nhập khẩu khác.

10.4 Luật và qui định của Canađa có liên quan

Tùy thuộc vào sản phẩm, một hoặc nhiều văn bản dưới đây sẽ có liên quan đến các mặt hàng thủy sản nhập khẩu vào Canađa:

· Đạo luật và các Qui định về Kiểm tra Cá;

· Đạo luật và các Qui định về Thực phẩm và Thuốc;

· Đạo luật và các Quí định về Bao gói và Nhãn mác Hàng Tiêu đùng,

· Đạo luật Thuế Hải quan.

11. Kênh phân phối

Khu vực thị trường chính Ở Canađa là thành phố Toronto, Montreal và Vancouver. Đặc điểm chung của kênh phân phối là hàng được tập trung về 3 thành phố chính này. Hàng được giao từ nhà sản xuấưngười xuất khẩu tới nhà nhập khẩu/đại lý tới nhà bán buôn/đối tượng sử dụng công nghiệp, rồi đến nhà bán lẻ.

· Nhà nhập khẩu và đại lý:

Một khì nhà xuất khẩu đã gây được sự chú ý đến nhà nhập khẩu và các đại lý thì nhà xuất khẩu cần tiếp tục thúc đẩy hơn nữa để gây dựng mối quan hệ kinh doanh. Nhà nhập khẩu và các đại lý thường có kiến thức rộng về mạng lưới thương mại và phân phối một tỷ lệ lớn hàng nhập khẩu. Họ thường rất thận trọng, nhưng cũng sẵn sàng chấp nhận rủi ro khì giao thiệp với nhà cung cấp mới. Họ luôn muốn tìm hiểu về kinh nghiệm xuất khẩu, khả năng tài chính... của nhà cung cấp. Nhà cung cấp không nên đưa ra những thông tin không cần thiết. Trong một vài trường hợp nhà nhập khẩu sẵn sàng dành cho nhà cung cấp bảo lãnh đơn hàng sản xuất, từ đó nhà cung cấp có thể lên kế hoạch về lao động và nguyên vật liệu. Hiệp hội các Nhà sản xuất có thể là đại diện tết trong việc thiết lập mối làm ăn ở thị trường Canađa vì hiệp hội này có thể giúp các nhà sản xuất:

· Làm việc với nhau để nâng cao năng lực làm hàng và phân phối;

· Thiết lập cơ sở chế biến, đóng gói và lưu kho;

· Xây dựng hệ thống kiểm soát chất lượng;

· Tiếp cận phương thức vận chuyển;

· Xây dựng nhãn hiệu hay thương hiệu.

Ban đầu nhà cung cấp nên tập trung vào xuất khẩu mặt hàng mình có lợi thế cạnh tranh, có tiềm năng thì trường tết nhất. Khi đã có kinh nghiệm và có các điều kiện thị trường được đảm bảo thì mới nên mở rộng dòng sản phẩm. Đây cũng là cách thức giúp hình thành vị trí vững mạnh trên thị trường Canađa. Tuy nhiên, khi nhiều nhà sản xuất nhỏ phối hợp không tốt sẽ gây ảnh hường tiêu cực và các nhà nhập khẩu Canađa rất thận trọng với hình thức hợp tác với nhiều nhà sản xuất nhỏ vì các chuyên hàng giao thường ít đồng nhất về chất lượng.

· Nhà bán buôn/người sử dụng công nghiệp:

Một đặc điểm quan trọng trong kênh phân phối là nhà bán buôn phân phối và đôi khi tổ chức hoạt động khuyến mãi tới nhiều mạng lưới cửa hàng tổng hợp, cửa hàng chuyên biệt và các nhà cung cấp dịch vụ thực phẩm cho các cơ quan, khách sạn, nhà hàng. Các cơ sở tái chế biến ở Canađa có thể làm công đoạn hoàn thiện sản phẩm sơ chế, chuyển thành sản phẩm phù hợp cho nhu cầu sử dụng của người tiêu dùng Canađa. Họ cũng có thể bao gói và dán nhãn lại sản phẩm nhập khẩu với khối lượng lớn để đem ra bán lẻ.

· Hệ thống cửa hàng (siêu thị):

Nhiều người tiêu dùng Canađa mua hải sản từ các siêu thí lớn. Những cửa hàng này có một loạt các sản phẩm, kể cả những sản phẩm hải sản chế biến và tươi sống. Những cửa hàng này thường đặt ở các khu vực có mật độ dân số lớn. Một số hệ thống cửa hàng mua trực tiếp từ nhà xuất khẩu nhưng nhiều hệ thống không muốn làm như vậy vì không tin tưởng vào chất lượng và khả năng giao hàng từ nhà cung cấp. Vì lý do này, phần lớn họ muốn làm ăn với nhà nhập khẩu Canađa.

· Hệ thống cửa hàng chuyên biệt và độc lập:

 Những cửa hàng này có thể chuyên về hàng hải sản và chiếm một doanh số lớn. Doanh số bán ra Ở những cửa hàng này có thể tăng nhanh và họ thường mua hàng qua nhà nhập khẩu hoặc nhà bán buôn.

12. Một số địa chỉ hữu ích

· Cục Kiểm tra Thực phẩm Canađa (CFIA)

Canadian Food Inspection Agency

www.insdection.gc.ca. 

· Food Net

http://foodnet.fic.ca 

· Hội chợ Triển lãm Thực phẩm và Đồ uống Quốc tế / Canađa

Canadian/internationa/ Food & Beverage Show

www.fbshow.com 

· Hiệp hội các Nhà Xuất Nhập khẩu Canađa

Canadian Association of Importers and Exporters

IV.THỊ TRƯỜNG HÀNG ĐỒ GỖ VÀ NỘI THẤT CANAĐA

1.Giới thiệu chung

Doanh thu bán lẻ mặt hàng nội thất gia dụng ở Canađa tăng từ 7,6 tỉ CAD năm 2001, lên 8,1 tỷ CAD năm 2002 và 8,5 tỷ CAD năm 2003. Các nhà sản xuất đồ nội thất gia dụng Canađa chuyển đổi các vật liệu có giá trị tương đối thấp như gỗ xẻ, bìa gỗ thành những mặt hàng tiêu dùng hoàn chỉnh có giá trị gia tăng cao, chất lượng tết và kiểu dáng sáng tạo.

Sản xuất đồ gỗ tập trung phần lớn Ở bang Québec, trong khi các sản phẩm đồ gỗ nhồi, bọc được làm tại bang Ontario. Một phần công đoạn sản xuất của các nhà sản xuất Canađa được đặt hàng từ Trung Quốc, lndonesia, Việt Nam... để tận dụng chi phí nhân công rẻ.

Ngành công nghiệp đồ gỗ là ngành công nghiệp tiêu thụ lớn thứ 3, sử dụng khoảng 113 sản lượng gỗ cứng ở Canađa. Thị trường Canađa chào bán các mặt hàng đồ gỗ ở trên mức chất lượng trung bình, bao gồm đồ gỗ giải trí trong gia đình, đồ gỗ văn phòng tại gia và đồ gỗ phục vụ lao động. Khách hàng ở Canađa có hiểu biết về sản phẩm, địch vụ của ngành hàng này và cũng rất nhạy giá.

Các hãng sản xuất đồ gỗ ở Canađa khá cạnh tranh về mặt chất lượng sản phẩm, thiết kế đổi mới và tiếp thị mạnh ở các mảng thị trường ngách với mức giá cao và trung bình. Để tạo sự khác biệt so với sản phẩm của các nhà sản xuất khác, các nhà sản xuất Canađa sử dụng các nguyên liệu mới lạ như gỗ bạch đàn, gỗ cọ, sapele, sợi đay, lá chuối, cây chuối abaca, vải thổ cẩm dân tộc, tơ lụa, da lộn, vải bông và đay... từ các nguồn cung trên khắp thế giới.

Nhập khẩu:

Năm 2001, Canađa nhập khẩu 2,51 tỷ USD đồ gỗ, chủ yếu từ Mỹ, Trung Quốc, ltalia, và Mê-hi-cô. Gần đây, đối tác xuất khẩu sang Canađa đã tăng lên đáng kể, bao gồm những nguồn cung từ Đức, Thụy Điển, Ba Lan, Đan Mạch, Croatia, Tây Ban Nha, Thái Lan, Đài Loan, Philippines, Malaysia...

Nhập khẩu gỗ từ Việt Nam chiếm tỷ lệ còn khiêm tốn, chỉ đạt khoảng vài triệu USD.

Trong năm 2003, mặc dù Mỹ vẫn là nhà cung cấp đồ gỗ nội thất lớn nhất vào thị trường Canađa nhưng người ta dự đoán rằng năm 2004 Trung Quốc sẽ chiếm ngôi vị này. Kim ngạch nghập khẩu đồ gỗ nội thất của Canađa đã tăng 58,6% trong thời kỳ 1997 - 2002.

2.Xu hường tiêu dùng

Ranh giới khác biệt giữa các kiểu dáng đồ gỗ truyền thống, đương đại, thuộc địa và tiên phong (avan-garđe) đang ngày càng trở nên mơ hồ, nhường chỗ cho sự kết hợp giữa các trường phái để phù hợp với sở thích, tính tiện nghi và ngân sách của người tiêu dùng Canađa. Một số xu hướng chủ đạo ở Canađa bao gồm:

· Thiết kế đồ gỗ theo kiểu Châu âu;

· Hình thức thiết kế và kiểu đáng trung tính, không lỗi thời;

· Đồ đạc nhỏ gọn, nhấn mạnh sự khác biệt qua màu sắc;

· Đa chức năng (sử dụng khí nằm ngủ, tựa lưng hoặc ngồi...);

· Đồ gỗ chuyên đụng dành cho các văn phòng tại gia, cho người già, thanh niên và trẻ em;

· Màu sắc ấm áp, tiện nghi;

· Kiểu dáng nhẹ nhàng, trang nhã, màu sáng thường được sử đụng đối với đồ dành cho trẻ em;

· Kết hợp nhiều loại chất liệu khác nhau trong một món đồ, ví dụ: nhiều loại gỗ khác nhau, gỗ và trúc, gỗ kính, kim loại và liễu gai, gỗ lạ và vải...

Đồ nội thất gia dụng:

Người tiêu dùng Canađa rất nhạy về mặt giá trị và luôn so sánh giá cả khi đi mua hàng nhằm có được sản phẩm chất lượng tốt nhất với mức giá hợp lý nhất. Ngành công nghiệp đồ gỗ nội thất gia dụng mua nguyên liệu cả trong và ngoài nước (chủ yếu từ Châu á), gồm cả gỗ xẻ và các phụ kiện, kim loại, mây, gỗ ván ép, hàng dệt, phụ kiện cứng, và các vật liệu hoàn thiện. Nhiều nhà sản xuất Canađa nhập khẩu hoàn chỉnh các phần phụ kiện, sau đó lắp ghép và đóng gói tại các cơ sở ở Canađa, một số khác thì nhập thành phẩm tạo thành dòng sản phẩm đem bày bán, hoặc chỉ nhập khẩu một số cấu kiện để phục vụ quá trình sản xuất. Các loại gỗ phổ biến ở Canađa là sồi, thông, phong, anh đào. Tuy nhiên nhà sản xuất Canađa cũng quan tâm đến các loại gỗ tếch, hồng sắc, gụ, Phillippines... Việc tiếp thị mạnh mẽ các loại gỗ lạ cũng là yếu tố quan trọng đưa đến thành công. Gỗ ván ép được sử dụng thường xuyên để thay thế gỗ xẻ đặc vì chúng có chi phí sản xuất thấp và bền hơn trong điều kiện độ ẩm đa dạng, nhờ đó tạo ra được những hệ thống giương, bàn, bộ đồ phòng ngủ và các mặt hàng tương tự. 

Những yêu cầu chủ yếu đối với gỗ nhập khẩu (cả dạng đặc và gỗ ván) là đúng vụ, già gỗ, đã sấy khô và đáp ứng yêu cầu về độ ẩm để chống chọi được với những thay đổi của độ ẩm ở Canađa. Mức độ ẩm tối đa thông thường cho phép là từ 6-8%. Các tấm gỗ ván nhập khẩu phải chứa dưới 9% độ ẩm. Nhà xuất khẩu nên gửi mẫu gỗ và/hoặc thành phẩm cho nhà nhập khẩu để kiểm tra và nhất trí trước khi hàng được gửi đi. Một yếu tố kỹ thuật khác cần cân nhắc là việc lựa chọn sử dụng keo dán gỗ và qui trình dán keo. Việc này cần đáp ứng yêu cầu chịu đựng được tần suất thay đổi nhiệt độ tương đối cao ở Canađa.

Đồ nội thất có vỏ bọc ngoài:

Đối với loại này (chủ yếu được sản xuất ở Canađa và Mỹ) thì vải là nguyên liệu quan trọng nhất, vải càng được dệt chắc chắn càng tết. Ở Canađa vải 100% cotton hoặc poly-cotton thường được cho là có thể đùng được lâu bền.

Trên 50% nguồn cung hàng dệt của Canađa là từ Mỹ. Sự lựa chọn vải cho dạng đồ nội thất này bị chí phối bởi yếu tố mất, giá và khả năng chống cháy.

Đồ nội thật dễ lắp ghép:

Loại này vẫn đang phổ biến ở thị trường Canađa, đặc biệt là đồ dành cho phòng ngủ, đồ gỗ cho trẻ em, bộ đồ trang điểm, cấu kiện bàn và giá sách vở, giá cho máy tính và đồ điện tử. Chỉ dẫn lắp ghép phải được viết rõ ràng bằng cả tiếng Anh, tiếng Pháp và có hướng dẫn để thực hiện một cách dễ dàng. Người tiêu dùng để thất vọng với chỉ dẫn in mờ và viết tắt hoặc không có các bước hướng dẫn lắp ghép.

Đồ nội thất mùa hè:

Loại này được dùng để ở mái hiên, khu giếng trời, trên vườn cỏ, hay chỉ là mẩu trang trí tô điểm quanh nhà. Doanh số bán đồ nội thất bằng mây, mía, đuột và tre thường cao vào những tháng không phải là mùa đông (từ tháng 4 đến tháng 10). Loại này thường được phân loại theo nguyên liệu. Loại sử dụng đuột, gỗ và thép thường đòi hỏi phải chăm sóc nhiều hơn loại dùng nguyên liệu nhựa. Đồ làm từ mây/mía/đuột/1iễu gai/tre vẫn còn được ưa chuộng ở Canađa, mặc dù ít hơn so với thập kỷ 90. Người tiêu dùng Canađa hay bị lẫn giữa các nguyên liệu này, do vậy nhà xuất khẩu cần định nghĩa rõ. 

Các sản phẩm được phủ sơn hay đánh véc ni (như các kiểu ghế, bàn và quầy bar lạ), với màu tối, sơn cổ thường phổ biến. Thị trường Canađa về sản phẩm này nhỏ hơn so với Mỹ và EU và ưa dòng sản phẩm giá thấp và vừa phải. Đồ nội thất làm bằng nhựa vẫn rất phổ biến Ở Canađa và người tiêu dùng ưa sản phẩm có chất lượng cao, kiểu dáng đẹp, nhẹ và bền, giá thấp hoặc trung bình. 

Ngoài ra còn có các loại vật liệu khác để sản xuất đồ nội thất như nhôm, thép, sắt gỗ cứng.

Đồ nội thất văn phòng:

Loại này thường làm bằng kim loại có vỏ bọc ngoài và ốp gỗ. Thị trường chính là các loại đồ nội thất đồng bộ, ghế, bàn và cấu kiện kết nối, đồ nội thất cho các trang thiết bị điện tử và lưu trữ. Loại ồ gỗ được thiết kế để đựng trang thiết bị âm thanh, đầu vi deo, CD, DVD... tăng trưởng khá nhanh ở thị trường Canađa. Văn phòng tại nhà là mảng thị phần quan trọng cho dạng đồ gỗ này. 1/3 số gia đình Canađa có máy tính, nhiều hộ gia đình có phòng máy tính hay phòng làm việc riêng. ĐỒ gỗ theo bộ và đa chức năng cần phải chứa được cả máy tính, máy in, khay đựng giấy, và có bề mặt và không gian để giấy tờ.

3. Tập quán thương mại

Nhiều nhà xuất khẩu từ khắp thế giới đến Canađa, do đó có sự cạnh tranh rất   mạnh mẽ trên thị trường. Ngoài những vấn đề chung là giá, chất lượng, dịch  vụ, bao gói và nhãn mác, nhà xuất khẩu nên tập trung vào: 

· Thị trường ngách, chuyên theo sản phẩm hoặc thị trường;

· Nâng cao kỹ năng tiếp thị và kiến thức hiểu biết về thị trường nước ngoài;

· Tập trung phát triển sản phẩm và sản xuất các sản phẩm đảm bảo chất lượng và thân thiện với môi trường (như tuân thủ tiêu chuẩn ISO 9000, ISO 14000);

· Các nước như Trung Quốc, Mê-hi-cô, Braxin, Chi Lê, Honduras và các nước Nam Mỹ khác rất năng động trên thị trường, đặc biệt mảng hàng nội thất dễ lắp ghép Ở mức giá thấp và trung bình. Các nước Tây âu thì chủ yếu tập trung vào những mặt hàng có kiểu dáng độc đáo và có những sáng tạo kỹ thuật hơn là giá.

Ngoài việc chuẩn bị tốt các thông tín về công ty gồm hình ảnh công ty, giá cả, tiêu chuẩn kỹ thuật của sản phẩm, giấy chứng nhận chất lượng thì việc tham gia các hội chợ, triển lãm quốc tế, thu thập danh mục các nhà nhập khẩu của Canađa qua kênh thương vụ, các tổ chức hỗ trợ kinh doanh, tạp chí chuyên ngành, danh bạ doanh nghiệp Canađa là cách tiếp cận thị trường tết. Hội chợ The Fumiture West One-stop Ho me Fumishings Market ở Calgary Công ty Nội thất Miền Tây tổ chức vào tháng 8 hàng năm là hội chợ lớn thứ ba của Canađa, nhưng có phạm vi khu vực lớn hơn các hội chợ khác. Ngoài ra còn có hội chợ IIDEX Ở Toronto và SIDIM Ở Montrea/, chuyên về nội thất.

Trong lần tiếp xúc ban đầu, nhà xuất khẩu thường được yêu cầu cho xem mẫu hàng. Mẫu hàng này ngoài việc đáp ứng yêu cầu về sở thích và kích cỡ của thị trường Canađa còn phải đáp ứng được các yêu cầu về tiêu chuẩn như độ an toàn, độ bền, độ khỏe, trọng lượng, nguyên vật liệu và chất lượng tổng thể.

Các qui định của Canađa phải được tuân thủ như sơn đùng cho đồ gỗ nội thất của trẻ em là loại không gây độc hại, khoảng cách giữa các thanh nôi của trẻ em là xác định. Thiết kế quyết định khả năng giới thiệu thành công sản phẩm mới vào thị trường. Khi thiết kế cần lưu ý là tỷ lệ cân xứng của đồ nội thất phải chính xác, màu sắc (thường chiếm 60% quyết định mua hàng của người tiêu dùng) phải hợp với các cấu kiện khác trên catalogue được các công ty bán rẻ lớn công bố như Ikea, Sears... Kích cỡ tiêu chuẩn của Canađa hoàn toàn khác của Châu âu, ví dụ:

	Mặt hàng
	Chiều cao (H) (inches)
	Chiều rộng (W) (inches)
	Chiều dài (L) (inches)
	Khác (inches)

	Bộ đồ phòng ăn: thường gồm 1 bàn ăn, 4 ghế đơn, 2 ghế bành và thêm bàn/ghế bufet (tùy chọn)

	Bàn
	30
	42-44
	72
	2x16 leaves

	Ghế ăn
	20-21
	
	
	Sâu 17-18

	Ghế bành
	24-26
	
	
	

	Bàn tròn
	
	
	
	Đường kính 36-48

	Bufet
	78-90
	18
	66
	

	Phòng ngủ

	Giường đơn
	
	38
	74
	

	Giường đôi
	
	54
	74
	

	Giừơng queen
	
	60
	80
	

	Giường king
	
	80
	80
	

	Tủ chạn
	
	
	54-72
	

	Tủ két 
	
	=>50
	
	

	Bàn 
	
	20
	
	

	Bàn đầu giường
	
	
	
	

	Phòng khách: thường gồm 3 ghế sofa, 1 ghế đôi 2 chỗ ngồi và 1 ghế tựa

	Đệm ghế
	
	
	
	Dày 16-20


Do cạnh tranh mạnh mẽ trong thời gian gần đây nên ngành nội thất Canađa giảm dần mức lãi truyền thống ở tất cả các cấp bán hàng. Trước đây đi của nhà bán buôn thường là 30% giá bán lẻ, người bán lẻ và các cửa tổng hợp thường kinh doanh 40% trên mức lãi gộp. Mức lãi của nhà khẩu thường là 10%, phụ thuộc vào giá trị của hàng hóa. Do vậy mức bán lẻ thường được đưa ra cao hơn mức giá giao là 80%. Hiện nay mức này chỉ còn khoảng từ 40-70% và khó thay đổi trong tương lai gần. Nhà xuất khẩu có thể bị yêu cầu bồi hoàn nếu chất lượng sản phẩm kém, hư hỏng trước hoặc trong khi vận chuyển hoặc giao muộn. Nhà xuất khẩu có thể đưa vào điều khoản đặc biệt cho phép chuyển chi phí lưu kho sang người bán lẻ những đơn hàng lớn thường có những điều khoản này. Chi phí vận chuyển chiếm một khoản lớn từ 10 đến 25%. Vì vậy nhà xuất có thể:

· Lao theo số lượng cấu kiện lớn để lấp ghép tại Canađa;

· Lao theo đơn vị dễ lắp ghép và phẳng cho các xưởng lắp ghép và hoàn thiện ở Canađa;

· Lao theo cụm dễ lắp ghép, đã hoàn thiện, đóng trong bao gói để có thể đưa thẳng đến người tiêu dùng.

4.Một số địa chỉ hữu ích

· SIDIM (Sa lon International Du Design D'interieur Đe Montreal)

c/o 4398 Saint-laurent Bou/evard, Sui te 103 Montrea/, Québec H2W

Te/: 514-284 3636 ext 233

Fax: 514-284 3649

Website: www.si.dim.com 

· IIDEX (International Interior Design Exposition)

c/o Asscociation of Registered Interior Designers of Ontario 717 Church Street, Toronto, Ontario, Canađa M4W 2M5

Tel: 416-921 2127

Fax: 416-921 3660

Website: www.an do.ơn.ca

· Canadian[international Food & Beverage Show

www.fbshow.com
V. THỊ TRƯỜNG HÀNG THỦ CÔNG MỸ NGHỆ CANAĐA

1.Giới thiệu chung

Mối quan tâm của người Canađa đối với các sản phẩm thủ công mỹ nghệ, đặc  biệt là những sản phẩm từ các xứ xở xa xôi, đã tăng lên đáng kể trong nhất những năm gần đây. Dự đoán nhu cầu hàng năm đối với mặt hàng này ước khoảng 750 triệu - 1 tỷ USD. Nhu cầu này phần lớn bị ảnh hường bởi:

· Sự quan tâm đến truyền thống văn hóa, nghệ thuật nước ngoài;

· Phong cách sống mới phát sinh từ việc tăng đi du lịch và mở rộng các kênh truyền hình về truyền thống văn hóa của các nước khác;

· Hành vi nhận thức, niềm tự hào dân tộc của các nhóm người nhập cư đã mở ra thị trường mới cho các sản phẩm thủ công dân tộc.

· Ngành thủ công mỹ nghệ ở Canađa gồm các lĩnh vực kinh doanh quy mô nhỏ và siêu nhỏ, với các sản phẩm được sản xuất ở những xường nhỏ.

Thị trường sản phẩm thủ công mỹ nghệ đương đại Canađa bao gồm một loạt các sản phẩm, từ những mặt hàng làm bằng tay kiểu dáng' độc đáo như hàng thời trang và đồ trang sức mỹ nghệ, đến những mặt hàng có lớn như đồ treo tường, tượng gỗ, tượng kim khí, tác phẩm kim khí kiến trúc, đồ gỗ mỹ nghệ, đồ trang trí hoặc sử dụng trong nhà và văn phòng. Chất liệu sử dụng gồm có gốm, tơ gợi, đá, kim loại, kính, gỗ, da, vải và giấy.

Với dân số đa dạng ngày càng tăng, Canađa có nhu cầu ngày càng nhiều đối với đủ loại mặt hàng từ đồ pha lê, đồ sứ đến đồ gỗ chạm khấc, đồ trang trí...

Các nhóm dân tộc, chẳng hạn người Nam Á ở Toronto, có nhu cầu đối với những sản phẩm mang đặc trưng văn hóa gợi nhớ cội nguồn xuất xứ của họ.

Các mặt hàng trang trí nội thất hiện được bán ở tất cả các phân khúc thị trường tại Canađa do nhu cầu tạo phong cách sống thoải mái. Phòng ăn thường được trang trí bởi các sản phẩm từ bình thường đến mang nặng tính hình thức, bao gồm đồ dán tường, vải trải bàn, nến, đồ sứ, khung gỗ và khung kim loại... Giữa các khu vực ở Canađa có sự khác biệt về phong cách: ví dụ, ở bờ biển phía Tây có xu hướng thích phong cách đơn giản hơn so với ở miền Trung Canađa.

Đối với khu vực bên ngoài ngôi nhà như vườn, khu vui chơi giải trí..., những đồ thủ công mỹ nghệ như tượng trang trí... được sử dụng nhiều vào mùa hè và được bày bán ở khá nhiều cửa hàng bán lẻ.

Thị trường quà tặng thủ công dành cho các công ty cũng là lĩnh vực đang tăng trưởng, đặc biệt đối với những mặt hàng có in logo hoặc đặc điểm nhận diện của công ty. Trong hầu hết các trường hợp, khách hàng mua lẻ hay khách hàng là công ty ở Canađa đều đòi hỏi mặt hàng thủ công mỹ nghệ phải mang tính sáng tạo, chất lượng cao cấp và giá cả phải chăng.

Nhập khẩu:

Theo ước tính, khoảng 60% các mặt hàng thủ công mỹ nghệ cung ứng cho thị trường nội địa Canađa được thỏa mãn từ các nguồn nhập khẩu. Đối tác xuất khẩu các mặt hàng này sang Canađa là Mỹ, Trung Quốc, Anh, Pháp, Đức, ltalia, Hà Lan, Tây Ban Nha, ấn Độ, Thái Lan, Phii/1ppines, lnđonesia, Đài Loan... Lượng xuất khẩu các mặt hàng này của Việt Nam sang Canađa còn ở mức khiêm tốn, chỉ khoảng vài triệu USĐ mỗi năm.

2.Tập quán thương mại

Canađa là một trong các thị trường có mức nhập khẩu hàng thủ công mỹ nghệ cao, do vậy tính cạnh tranh cũng rất mạnh. Nhà xuất khẩu muốn thâm nhập vào thị trường Canađa cần cân nhắc đến các yếu tố sau:

· Sản xuất nhanh hàng mẫu;

· Trả lời thư từ giao dịch ngay trong ngày (bằng fax, email, hay điện thoại); 

· Giao hàng đúng với đặc điểm kỹ thuật đã thỏa thuận hay đúng với hàng mẫu đã nhất trí trước;

· Tính liên tục của nguồn cung;

· Duy trì chất lượng cao Ở mức giá cạnh tranh;

· Bao bì thích hợp cho vận tải đường biển;

· Phương tiện lưu kho và cách thức làm hàng thích hợp;

· Khuyến mại, đặc biệt với sản phẩm mới;

· Có kiến thức về thanh toán quốc tế;

· Đại diện giao dịch phải nói thông thạo tiếng Anh hoặc tiếng Pháp.

Giá hàng thủ công mỹ nghệ phụ thuộc vào một số yếu tố, bao gồm cả chất lượng sản phẩm được làm từ thợ thủ công và loại nguyên vật liệu sử dụng. Ví dụ một mặt hàng làm bằng kính, tiêu tốn cùng thời gian và có chất lượng tương tự, nhưng chi phí sẽ khác so với mặt hàng tương tự làm bằng sứ. Do thị trường Canađa tương đối nhỏ, nên nhà nhập khẩu thường cố gắng giành đặc quyền nhập khẩu đối với những mặt hàng cụ thể mà họ nhất trí nhập khẩu. Đối với đơn hàng sản xuất lớn, tập quán cho phép mức chiết khấu giá là từ 5% đến 10%. Nhà xuất khẩu cũng có thế phải bồi hoàn tiền nếu hàng chất lượng xấu, hư hỏng trước hoặc trong quá trình vận chuyển hoặc giao muộn. Nhà xuất khẩu có thể đưa ra các điều kiện đặc biệt cho phép nhà xuất khẩu chuyển chi phí lưu kho hay tồn kho sang phía nhà bán lẻ. Đơn hàng lớn thường có điều kiện này.

Thị trường Canađa đòi hỏi hàng hóa có chất lượng cao, bền và khi đưa ra bán phải trong điều kiện tết. Nhà xuất khẩu nên lưu tâm cụ thể đến yêu cầu về dán nhãn và bao gói chính xác. Hàng thủ công mỹ nghệ dùng bên ngoài nhà phải đủ khả năng chịu được sự biến đổi mạnh về nhiệt độ và độ ẩm, trong khi hàng dành cho trẻ em thì phải thỏa mãn yêu cầu về độ an toàn và tiêu chuẩn chất nổ.

3.Bao gói và vận chuyển

gồm đường bộ, hàng nhập khẩu có thể vào Canađa theo đường biển và đường không. Nhà nhập khẩu cần thu xếp đầy đủ giấy tờ do cơ quan hải quan Canađa yêu cầu như hóa đơn, giấy chứng nhận xuất xứ hàng hóa, biên bản khử trùng, tờ khai nhập khẩu... Hàng hóa phải được chứa trong các bao bì kín khí hoặc hoàn toàn không có khí. Bao bì bằng nhựa thường được dùng kèm với hộp carton, thùng bìa ép sóng hay bao giấy nhiều lớp. Bao kiện thích hợp cho cách làm hàng bằng pa-let thường khá phổ biển vì chúng giảm bớt qui trình làm hàng và hư hỏng cho sản phẩm. Nên có sự nhất quán về cách bao gói và kích cỡ bao bì, trình tự bốc công-ten-nơ, ký mã hiệu vận chuyển trên bao bì chính và số hiệu mặt hàng ở bao bì bên trong.

Bao gói bán lẻ lôi cuốn, thích hợp và hấp dẫn là khá quan trọng, nhà xuất khẩu nên tham vấn nhà nhập khẩu về vấn đề này. Bao gói sáng tạo có thể biến sản phẩm hấp dẫn hơn khi làm hàng quà tặng. Trên bao bì luôn có một khoảng trống thích hợp để dán nhãn hàng hóa theo đúng yêu cầu của Canađa, mã UPC/PLU cũng phải có trên mọi bao bì.

4.Nhãn mác

Nhãn hàng nhập khẩu phải tuân theo tiêu chuẩn của Canađa. Bất kỳ yêu cầu nào về dán nhãn của Canađa bị thiếu thì hàng hóa đó không thể bán trên thị trường. Hàng nhập khẩu có mô tả bằng ngôn ngữ nước ngoài phải có nhãn riêng bằng tiếng Anh và tiếng Pháp. Hình ảnh và minh họa trên nhãn hàng phải đúng như nội dung trong bao hàng. Ở Canađa, đồ sứ tráng men và đồ kính được điều chỉnh bởi các qui định về đồ sứ tráng men và đồ kính. Đồ nấu ăn làm bằng vật liệu này không thể bày bán, quảng cáo hay nhập khẩu nếu chúng thải ra một lượng chì và catmi quá mức cho phép. Thông tin chi tiết phải có trên bao bì sản phẩm liên quan đến bản chất sản phẩm, nội dung, trọng lượng, thành phần, chủng loại (nếu áp dụng) và nhà sản xuất sản phẩm. Nhãn hàng phải dễ thấy chữ viết và số phải theo đúng kích cỡ tối thiểu qui định. Những thông tin sau đây nên có bằng tiếng Anh và tiếng Pháp:

· Tên và địa chỉ chính của nhà nhập khẩu tại Canađa;

· Tên hay mô tả nội dung sản phẩm;

· Xuất xứ sản phẩm;

· UPC/PLU (mã giá bán lê) và mã vạch;

· Số lượng, trọng lượng.
5.Kênh phân phối và khu vực tiếp thị

Các khu vực thị trường chính ở Canađa đối với hàng thủ công mỹ nghệ là những thành phố đông dân cư như Toronto, Montreal, và Vancouver. Việc tập hợp gom hàng đến 3 thành phố chính này trên khắp đất nước là đặc điểm chung của hệ thống phân phối. Phân phối hàng thủ công mỹ nghệ ở Canađa chủ yếu dựa trên việc giao hàng trực tiếp từ nhà sản xuất đến người giao nhận rồi đến nhà nhập khẩu (trong một số trường hợp họ cũng là người bán lẻ). Mặc dù dòng chảy hàng thủ công mỹ nghệ chính là trực tiếp từ nhà sản xuất đến kho hàng của người bán lẻ hoặc các cửa hàng nhưng những nhà phân phối bán buôn độc lập cũng đóng vai trò quan trọng trong phục vụ một vài phân đoạn thị trường ngành hàng. Phân phối hàng bán lẻ được thông qua một loạt các dạng cửa hàng gồm cửa hàng thủ công độc lập, cửa hiệu bán đồ quà tặng, cửa hàng tổng hợp và cửa hàng chiết khấu như Ho me Sen se. Các mặt hàng thủ công mỹ nghệ sản xuất hàng loạt, cỡ nhỏ hơn được bày bán trong hệ thống cửa hàng "Một Đám ". Hàng thủ công mỹ nghệ thường được dùng như phụ kiện trong các cửa hàng chuyên biệt để thúc đẩy doanh số hàng nội thất, hàng gia đình và đồ nội ngoại thất nhà vườn. Các cửa hiệu mỹ nghệ và nhiều cửa hàng độc lập theo khuynh hướng mốt là những địa điểm lý tưởng để bày bán các mặt hàng đặc thù. Người tiêu dùng Canađa thường tìm mua các mặt hàng mốt đặc biệt như gương thủ công, khung tranh và đồ vật nghệ thuật. Ngoài ra các khách sạn, công ty cũng tìm kiếm những sản phẩm đặc thù để làm sống động môi trường của họ.

6.Qui định nhập khẩu

Theo qui định của Cơ quan Thuế và Hải quan Canađa, một số mặt hàng thủ công mỹ nghệ nhập khẩu vào Canađa có thể được miễn thuế hoặc bị áp mức thuế thấp, nếu hàng đến từ các nước được hưởng qui chế ưu đãi thuế quan chung (GPT) và thỏa mãn các tiêu chí sau:

· Có hình thức hay cách trang trí truyền thống thường được sử dụng bởi người bản xứ hay đại diện cho bất kỳ biểu tượng quốc gia, lãnh thổ hay tôn giáo nào của nơi làm ra sản phẩm đó;

· Được làm ra bằng lao động của thợ thủ công, sử dụng công cụ cầm/sử dụng bằng tay hoặc chân;

· Là sản phẩm đặc thù của quốc gia xuất xứ - không phải là hàng nhái lại hàng thủ công của các nước khác;

· Không được sản xuất với số lượng lớn bởi các đụng cụ tinh vi hay bằng công nghệ khuôn đúc;

· Có chức năng hay tính năng sử dụng, tuy nhiên có giá trị về nghệ thuật, về đặc điểm tôn giáo hay văn hóa.

Hàng thủ công mỹ nghệ không đáp ứng các tiêu chí trên có thể phải chịu mức thuế như GPT. Hàng thủ công mỹ nghệ không đủ tiêu chuẩn miễn thuế hoặc hưởng ứng mức thuế ưu đãi nếu:

· Là hàng tiêu dùng đơn thuần không có đặc điểm nghệ thuật hay trang trí nào;

· Nhái lại hoặc bắt chước sán phẩm của các nước khác;

· Có các đặc điểm chính (về kích cỡ, kiểu dáng và phương thức sản xuất) tương tự như nhau và có chất lượng đã được kiểm soát chặt chẽ;

· Có bằng chứng là một sản phẩm thủ công mỹ nghệ gốc được sử dụng làm mẫu để tái sản xuất hàng loạt một phần bằng tay và một phần bằng các dụng cụ tinh vi hay bằng công nghệ khuôn đúc. 

Dưới đây là danh mục các mặt hàng thủ công mỹ nghệ được miễn thuế hoặc được hướng mức thuế quan ưu đãi do CƠ quan Hải quan Canađa cung cấp(8):

· Puppets, musical instruments (other than guitars, violas, harpsichords or copies of antique instruments), gourds and calabashes, incense burners, retablos, fans, screens, lacquer ware, hanđ-carved picture frames, hang-carved figurines of animals, and religious symbols and statuettes, com-posed wholly oi in chief phu hy value of wood. No mo re than then pa-mary shape must be attained hy mechanical1y powered tools or machines;

· Ornaments, minors and figurines, composed whol/y oi in chief part by value of bread dough;

· Hookahs, nargiles, candelabra and incense bumers, composed wholly or in chief part by value of clay;

· Figurines, fans, hats, musical instruments, toys, sitkas, greeting cards and wall hangings, composed whol1y oi in chief phu hy weight of veo-etable fibres or vegetable materials other than nhen, cotton or com husks;

· Figurines, masks, baskets and artistic cut-outs, composed wholly or in chief part by value of paper oi papier machooj;

· Puppets, beiiows, pouffes, bottle cases, wine or water bottles and jugs, composed whol1y or in chief part by va/ue of hide or of leather that has not been finished beyond tanning other than by individual craftsmen;

· Figurines, costume jeweiiery, beads, belts, hair pins, buttons, lamp bases and key hoiđers, composed whol1y or in chief part by value of coconut shell;

· Musical instruments, chimes, combs, fans, coslume jewel1ery, beads, belts, hair pins, wall and table decorations, buttons, lamp bases, and key hoiders, composed whol1y or in chief part by va/ue of mother of pearl, horn, shel1, including tortoiseshell, or coral;

· Hookahs, nargiles, musical instruments, bel1s, gongs, incense burners, masks, adzes, mattocks, finger and keyhole plates, đoor handles and locks, hinges and latches, samovars, kukris and machetes, composed whol1y or in chief part by value of base metals. No more than their pri-mary shape must be attained by mechanical1y powered tools or machines;

· Bracelets, nargiles and hookahs, composed whol1y or in chief part by value of glass;

· Fabrics decorated with crewel (yarn) embroidery, hand-woven semi-finished wall hangings on back strap looms, reverse hand-sewn appliquộ; wal1 hangings and dhurries, composed whol1y or in chief part by weight of woo/ or cotton; and

· lanterns, composed wholly or in chief part by value of stone.

Giấy chứng nhận sản phẩm phải theo một mẫu cụ thể và được ký xác nhận bởi cơ quan có thẩm quyền tại nước xuất xứ. Tờ khai hàng nhập khẩu phải do nhà sản xuất hoặc nhà xuất khẩu điền để xuất trình Cơ quan Hải quan Canađa. Thông tin thêm về qui định nhập khẩu có thể tìm thấy trên trang web của Cơ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA).

7.Một số địa chỉ hữu ích

- Hội chợ Thương mại và Hội nghị Sáng tạo Canađa ở Toronto và Calgary

www.cdncraft.ore 

- Hội chợ "The one of a Kind Christmas Canadian Craft Show " ở Toronto

www.oneofakindshow.com 

- Hội chợ "The Sa lon des métiers dao du Québec " ở Montreal

www.métiers-d-art.qc.ca 

- Hiệp hội Thủ công Mỹ nghệ và Sở thích Canađa

Canadian Chia anđ Hobby Association

24-1410 40th A ve., NE, Calgary, AB, Canađa T2E 6li

Tel: 403- 291 0559

Fax: 403-291 0675

Email: ccha@cadvisìon.com

Website: www.cdncraft.com 

- Hội đồng Thủ công Mỹ nghệ Canađa

Canadian Craft Councí/

345 Lakeshore Ra. W Oakvi/1e, ON, Canađa L6K 1G3

Tel: 905-845 5357

Fax: 905-845 8210

Email: kingfish@spectranet.ca

VI.THỊ TRƯỜNG HÀNG RAU QUẢ, HẠT VÀ GIA VỊ CANAĐA

1.Rau và hoa quả đóng hộp, đông lạnh

1.1 Giới thiệu chung

Một thập kỷ trở lại đây, lượng rau quả nhập ngoại vào thị trường Canađa tăng đáng kể. Mối quan tâm đến sức khỏe và đinh dưỡng của người Canađa và chú ý đến ẩm thực dân tộc đã làm cho lượng rau quả các loại đóng hộp, đông lạnh và bảo quản nhập khẩu tăng. Sự gia tăng dân số người gốc ấn Độ, Trung Quốc và Việt Nam cũng là một lý do. Theo Bộ Nông nghiện canađa, những người nhập cư mới này tiêu thụ nhiều hơn 1/3 lượng tiêu thụ bình quân đầu người gốc Canađa hay Mỹ.

Theo số liệu của Cơ quan Thống kê Canađa (Statistic Canađa), kim ngạch nhập khẩu trong năm 2000 của Canađa đối với một số nhóm mặt hàng rau quả như sau:

· Nhóm hàng rau quả đóng hộp và bảo quản có kim ngạch nhập khẩu đạt 518 triệu CAD, nguồn nhập khẩu chủ yếu từ Mỹ (62,6%), Trung Quốc (7,6%), Thái Lan (4,9%). 10 nhà cung cấp hàng đầu nhóm hàng này chiếm 92% tổng kim ngạch nhập khẩu.

· Nhóm hàng quả và hạt bảo quản tạm thời để chế biến tiếp có kim ngạch nhập khẩu đạt 13 triệu CAD, tăng nhẹ so với mức năm 1999 là 12,5 triệu CAD. Nguồn nhập khẩu chủ yếu từ Mỹ (50%), Italia (23%) và Thái Lan (11%).

· Nhóm hàng rau bảo quản tạm thời được nhập khẩu chủ yếu từ Tây Ban Nha, Hy Lạp, Morocco với kim ngạch đạt 2 1 ,5 triệu CAD.

· Canađa cũng là một nước xuất khẩu mặt hàng rau quả đông lạnh, chủ yếu là khoai tây rán. Nước nhập khẩu chủ yếu mặt hàng này là Mỹ.

Các nhóm mặt hàng có mức tăng trường nhanh nhất thường tập trung vào yếu tố tiện lợi (như súp ăn ngay, súp rau). Nhu cầu rau đông lạnh đóng hộp tiếp tục tăng cao. Năm 2002, doanh thu đậu (beans, peas) đóng hộp và ngô tăng 1-4% trong khi rau đông lạnh tăng 9% lên 202 triệu CAĐ. Kim ngạch nhập khẩu rau quả đông lạnh tăng 56% trong vòng 5 năm qua, gấp đôi kim ngạch nhập khẩu rau quả đóng hộp và bảo quản.

1.2 Chất lượng

Canađa là một trong những nước có hạ tầng quản lý chất lượng phát triển nhất thế giới. Thực phẩm chế biến phải có chất lượng tết, lành tính, phù hợp cho tiêu dùng của con người, được sản xuất và đóng gói trong điều kiện đảm bảo vệ sinh. Nhà xuất khẩu cần lưu ý những yêu cầu bao gồm: 

· Những cấp độ tối thiểu phản ánh thành phần, độ tinh khiết, chất lượng và kích cỡ sản phẩm;

· Bao gói được mô tả trước, kể cả chủng loại và kích cỡ, mức độ lấp đầy, thành phần và độ chắc của bao bì;

· Chất lượng sinh học của nước sử dụng trong sản phẩm, chế biến và làm sạch bao bì và thiết bị phải được giám sát;

· Dán nhãn chính xác.

Tính ổn định về chất lượng và giao hàng theo đúng mô tả của đơn đặt hàng yếu tố quan trọng để duy trì sự đặt hàng. Với bao bì bên ngoài, các kiện là phải được viết bằng tiếng Anh và tiếng Pháp với các thông tin sau: 

· Tên sản phẩm và chủng loại sản phẩm;

· Trọng lượng kiện theo pounđ hoặc ki/ogram

· Lượng hàng trong mỗi kiện;

· Chủng loại mặt hàng;

· Kích cỡ thùng (box);

· Nước hay vùng xuất xứ;

· Tên và địa chỉ nhà sản xuất hay xuất khẩu;

· Mã vạch;

· Số lô hàng.

1.3 Bao bì

1.3.1 Bao bì cho rau quả đóng hộp và đóng chai
Vật liệu tốt nên được dùng cho hộp (cans) có hàm lượng thiếc cho phép ở Canađa là 250 ppm. Hộp nên có tráng men bên trong hay phủ nhựa. Nếu lớp phủ bị bong do tráng men không tết thì phải hủy ngay sản phẩm. Bao bì nhựa có thể tái chế tương đối phổ biến ở Canađa do có trọng lượng nhẹ, không vỡ và có chi phí vận chuyển thấp. Nếu dùng lọ thì lọ cần có nắp dễ mở. Các loại kích cỡ bao bì phổ biến là 398ml (14fl.oz) và 540ml (18fl.oz) dùng bán rẻ và 281ml (100fl.oz) dùng trong công nghiệp hay ngành thực phẩm ăn uống.

1.3.2 Bao bì cho rau quả đông lạnh

Túi nhựa, thường là loại zip-/ock có cỡ chứa 1kg là loại bao bì phổ biến nhất rau đông lạnh. Loại túi nhựa dùng cho lượng rau khoảng 250g thường được đóng kín, xếp trong hộp chuồn. Quả đông lạnh thường đóng gói trong bao bì 3 lớp (3-piece containers) có khả năng chứa nặng, bằng bìa lượn sóng (foil lined cardboard) có nắp đậy trên đỉnh và dưới tráng kim loại. Tiêu chuẩn cho kích cỡ bao bì loại này (như chiều cao, đường kính...) không giống như loại hộp, tuy nhiên dựa trên trọng lượng. Kích cỡ phổ biến là 250g và 500g.

1.4 Kiểm tra hàng hóa

Hàng rau quả nhập khẩu vào Canađa không chịu hạn ngạch hay giấy phép, tuy nhiên bị kiểm tra về:

· Cấp độ và tiêu chuẩn tối thiểu;

· Bao bì;

· Nhãn mác; 

· Yêu cầu an toàn và y tế,

· Các loại thực phẩm biến đổi đen như ngô, đậu, khoai tây và cà chua phải được kiểm tra đánh giá là an toàn và được BỘ Y tế Canađa chấp thuận mới được chào hàng và bán tại Canađa.

1.5 Thuế quan

Mức thuế suất dao động từ 0% đến khoảng 20% tùy thuộc vào hiệp định mậu dịch tự do và thương mại song phương mà Canađa đã ký kết. Để có thông tin về mức thuế cụ thể cần liên hệ với CƠ quan Dịch vụ Biên giới Canađa (CBSA).

1.6 Luật và qui định có liên quan

Tùy thuộc từng sản phẩm mà một hay nhiều luật và qui định sau sẽ có liên quan :

· Đạo luật về Nông sản Canađa;

· Đạo luật và Qui định về Thực phẩm và Thuốc;

· Đạo luật và Qui định về Bao gói và Nhãn mác Hàng Tiêu dùng;

· Đạo luật về Thuế quan.

1.7 Hội chợ, triển lãm chuyên ngành

Một số hội chợ, triển lãm chuyên ngành về nhóm hàng này thường được tổ chức hàng năm Ở Canađa như:

· Triển lãm Thực phẩm và Đồ uống Canađa (Canadian Intemational Food and Beverage Show) được tổ chức hàng năm vào tháng 2;

· Triển lãm Thực phẩm Loại tết của Canađa (Canadian Fine Foođ Show) được tổ chức vào tháng 4 - 5;

· Hội chợ và Triển lãm Rau quả (Grocery Showcase) được tổ chức vào tháng 10.

2.Thực phẩm khô, hạt và gia vị

2.1. Rau khô
Các sản phẩm rau khô được tiêu thụ ở Canađa và được đề cập ở đây bao gồm hành, nấm, cà rết, bắp cải, rau thơm... Mặc dù Canađa cũng là nhà sản xuất nông nghiệp chính, tuy nhiên mùa cấy trồng ở Canađa ngấn vì thời tiết khắc nghiệt. Sản xuất rau khô ở Canađa bị hạn chế, thường chỉ tập trung với vài loại và giá thành sản xuất tương đối đắt. Hiện tại Canađa không sản xuất loại rau quả khô theo hình thức no air - or puff-drying. Ngành công nghiệp chế biến súp (song industry) là đối tượng tiêu dùng lớn nhất rau khô ở Canađa, sản xuất chủ yếu các loại súp đóng gói khô. Bên cạnh đó, ngành này cũng sản xuất ra nước sốt (sauees), nước trộn (đressings), và thực phẩm làm sẵn. 

Nghành này sử dụng rất nhiều loại rau, đặc biệt là khoai tây, hành, cà chua, cà rốt, đậu, nấm, tỏi, hạt tiêu, cải bắp, súp lơ, tỏi tây, mùi tây, măng tây... Rau sử dụng trong súp đòi hỏi tái hấp thụ nước nhanh. Ngành công nghiệp phục vụ sử dụng rau khô chế biến thực phẩm cho quầy hàng, khách sạn, căng tin, trường học, bệnh viện, quân đội... Ngành này sử dụng rất nhiều súp khô. Các cơ sở chế biến thực phẩm sử dụng khoảng 40 triệu CAD rau khô hàng năm, chủ yếu để chế biến sản phẩm thịt, cá, đồ ăn sẵn khô và đông lạnh như mì, sản phẩm sữa, thực phẩm trẻ em, pizza, nước trộn salad, bánh quy giòn, sand-wich... Các nhà bán lẻ chỉ ưa thích rau đông lạnh, đóng hộp hoặc tươi, nên rau khô chiếm tỷ lệ nhỏ. Nấm khô khá phổ biến ở các quầy hàng của người Trung Quốc, Ấn Độ, ltalia và Việt Nam. Rau khô được bao gói thành những gói hỗn hợp để phục vụ cho ngành thực phẩm chế biến. Thị trường rau khô bao gói ở Canađa tương đối nhỏ. 

Do không có ngành công nghiệp rau khô mạnh ở Canađa, nên nguồn nhập khẩu là quan trọng để thỏa mãn nhu cầu trong nước. Giá cả, chất lượng và độ tin cậy là những yếu tố chính thu hút nhà nhập khẩu Canađa. Năm 2002, kim ngạch nhập khẩu mặt hàng này vào Canađa khoảng 115 triệu CAD. 10 nước cung cấp hàng đầu chiếm 90% thị phần. Mỹ là nhà cung cấp lớn nhất (74 triệu CAD), kế đến là Trung Quốc (11 triệu CAD). Thị phần của ấn Độ, Jamica, Costa Rica cũng bắt đầu tăng. Năm 2002, Canađa nhập khẩu 4,7 triệu CAD nấm khô và nấm truýp (chủ yếu từ Trung Quốc), 17 triệu CAD khoai lang, 8,3 triệu CAD các loại rau củ và thân củ và 51,6 triệu CAD các loại rau khô và hỗn hợp khác, chủ yếu từ Mỹ, Trung Quốc và Chi Lê.

2.2.Quả khô và hạt ăn được

Nhập khẩu loại này thường qua mối quan hệ buôn bán đã được thiết lập từ lâu vì người tiêu dùng Canađa sử dụng loại thực phẩm này đã nhiều thập kỷ qua. Tuy nhiên do thói quen ăn vì sức khỏe ngày càng phổ biến ở Canađa nên một số loại hoa quả nhiệt đới như xoài, chuối khô, đu đủ và các loại hạt cũng đã có chỗ đứng vững trên thị trường. Những bữa ăn nhẹ và ăn trưa ở công sở hay trường học thường có vài loại hoa quả hay hạt ăn được có thể tươi hoặc khô. Hoa quả khô cũng được đùng sản xuất nhiều loại kẹo cho trẻ em.

Năm 2002, kim ngạch nhập khẩu chủng loại hàng này vào Canađa là 925,7 triệu CAD. 10 nước cung cấp hàng đầu chiếm 86% thị phần. Mỹ và Costa Rica là hai nước cung cấp lớn nhất, chiếm tương ứng 33% và 10% thị phần. Ecuador, Mê-hi-cô và Colombia đang gia tăng xuất khẩu vào Canađa. Năm 2002, Canađa nhập khẩu 23 1 triệu CAD chuối (chủ yếu từ Ecuador và Colombia), 7,7 triệu CAD chà là, 8 triệu CAD quả vả, 59 triệu CAD dứa, 24 triệu CAD quả bơ, 36 triệu CAD ổi, xoài, 39 triệu CAD chanh, 9,7 triệu CAD táo khô...

Kim ngạch nhập khẩu các loại hạt ăn được năm 2002 là 250 triệu CAD, tăng 43% so với năm trước đó. Mỹ, ấn Độ, Trung Quốc là những nhà cung cấp chính. Việt Nam cũng bắt đầu giành được thị phần Ở loại hàng này. Năm 2002, Canađa nhập khẩu 2,5 triệu CAD dừa chưa sấy khô, 46 triệu CAD hạt điều, 5,5 triệu CAD quả óc chó nguyên vỏ và 23 triệu CAD quả óc chó bóc vỏ, 19,6 triệu CAD quả hồ trăn...

Trong vài năm qua, riêng mặt hàng hạt điều của Việt Nam có kim ngạch xuất khẩu vào Canađa tăng trưởng khá mạnh. Năm 2004, Việt Nam xuất khẩu được 21 triệu USD trên tổng kim ngạch nhập khẩu của Canađa la là 51,6 triệu USD, xếp vị trí thứ nhất mặt hàng này. Hạt điều của Việt Nam xuất khẩu chủ yếu ở dạng đã bóc vỏ.

2.3.Quả họ đậu (legumes)

Tiêu dùng quả họ đậu Ở Canađa ngày càng tăng. Đây là nhóm mặt hàng có độ đạm cao, mức cho/esterol thấp và ngày càng được chấp nhận trong các bữa ăn của người Canađa. Tuy nhiên vẫn còn một số yếu tố miễn cưỡng tiêu dùng do nhận thức sai như quá rẻ để đãi khách, ăn đầy bụng... nên công tác tiếp thị đối với mặt hàng này cần có thông tin về yếu tố "y tế". Trong năm 2002, nhóm hàng này có tốc độ tăng trường nhập khẩu cao là 32,6%, đạt 72,8 triệu CAD, nhưng các năm tiếp theo có xu hướng giảm. Cụ thể năm 2003, kim ngạch nhập khẩu nhóm hàng này đạt 56,9 triệu CAD và năm 2004 đạt 46,6 triệu CAD.

2.4.Gia vị, rau thơm và chiết xuất gia vị

Sản xuất thương mại của Canađa đối với nhiều loại gia vị tương đối hạn chế. Có hai loại chiết xuất gia vị cơ bản là tinh dầu (essentia/ om và dầu thực vật (oleoresins). Cả hai loại được sản xuất theo nhu cầu cụ thể như nhu cầu về tính hòa tan, hương vị, màu sắc và mùi thơm... Năm 2002, kim ngạch nhập khẩu gia vị của Canađa ở mức khoảng 85,9 triệu CAD. ân Độ và Mỹ là những nhà cung cấp chính, chiếm khoảng 21% và 16% thị phần. Năm 2002, Canađa nhập khẩu 4,2 triệu CAD hạt tiêu, 1,2 triệu CAD hạt thì là, 767 ngàn CAD nghệ củ, 1,7 triệu CAD hạt nhục đậu khấu, 2 triệu CAD đậu vâm, 3,4 triệu CAD quế, 6 triệu CAD gừng... Cũng như mặt hàng hạt điều, mặt hàng hạt tiêu của Việt Nam đã chiếm lĩnh thị trường Canađa rất nhanh, hiện chiếm 30% thị phần và đưa Việt Nam trở thành nước xuất khẩu số 1 mặt hàng hạt tiêu đen vào Canađa với kim ngạch xuất khẩu đạt 3,7 triệu USD trên tổng kim ngạch nhập khẩu mặt hàng này của Canađa là 12,1 triệu USĐ .

3.Rau và hoa quả tươi

Bình quân mỗi người Canađa tiêu đùng 77kg rau tươi mỗi năm. Gần 112 số lượng này là khoai tây, rau diếp, cà rết, hành và cà chua. Những loại rau mới cũng liên tục được đưa vào chế độ ăn của người Canađa. Ví dụ: mỗi năm một người Canađa tiêu dùng 500gam cải Trung Quốc. Tiêu thụ hoa quả tươi cũng tương đối cao, với ít nhất 40% người Canađa ăn một lượng tối thiểu hoa quả tươi mỗi tuần so với 28% ở người Mỹ. Chuối, táo, cam là những loại hoa quả chính. Tuy nhiên, ngày càng có nhiều loại hoa quả nhiệt đới được tiêu dùng. Ví dụ mức tiêu thụ dứa tăng gấp 3 lần trong vòng 10 năm trở lại đây. Bên cạnh đó, nhu cầu về thực phẩm tiện dụng cũng tăng nên nhà nhập khẩu hiện nay không chỉ nhập khẩu đồ tươi cho thị trường mà còn cung cấp cho các nhà chế biến thực phẩm.

Theo Hiệp hội Marketing Rau quả Canađa (CPMA), cứ 4 CAD rau quả tươi thì có 3 CAD là nhập khẩu. Tuy nhiên về mùa hè và mùa thu, các nhà sản xuất Canađa cung cấp tới 65-75% cho nhu cầu thị trường. Mùa thu hoạch của Canađa từ tháng 7 đến tháng 10. Thời kỳ nhập khẩu chính là từ tháng 1 1 đến tháng 6.

Năm 2004, kim ngạch nhập khẩu hoa quả tươi của Canađa là 2,6 tỷ CAD. Các nước xuất khẩu chính vào Canađa là: Mỹ (1,4 tỷ CAD), Chi Lê (238 triệu CAD), Mê-hi-cô (144 triệu CAD) tiếp theo là các nước Costa Rica (135 CAD), Nam Phi (70 triệu CAD), Co/ômbia (66 triệu CAD), Guatemala (59 triệu CAD), Ecuado (53 triệu CAD), Trung Quốc (52 triệu CAĐ) và Morocco (39 triệu CAD).

Kim ngạch nhập khẩu rau tươi năm 2004 của Canađa là 1,8 tỷ CAD. Các nước xuất khẩu chính là Mỹ (1,362 tỷ CAD), Mê-hi-cô (253 triệu CAD) và Trung Quốc (41 triệu CAD). Nguồn nhập khẩu từ Hà Lan, Peru, Tây Ban Nha, Israel cũng đang gia tăng. Một số mặt hàng rau quả tươi nhập khẩu chính vào Canađa bao gồm:

· Măng tây: được nhập khẩu quanh năm, kim ngạch nhập khẩu năm 2004 là 55 triệu CAD. Mỹ, Mê-hi-cô và Pêru là những nước cung cấp chính. Quả bơ. nhu cầu Ở Canađa là quanh năm, mức nhập khẩu tương đối ổn định, thấp nhất từ tháng 5 đến tháng 7. Mặt hàng này thường được vận chuyển đến Canađa bằng thùng chuồn hay thùng gỗ chứa 1 hoặc 2 khay, trong điều kiện đã chín và chắc. Khay nhựa đóng khuôn được dùng để giữ cho quả không bị va đập, hỏng. Mỗi hộp chứa 24, 28, 32, 36 hay 40 quả có trọng lượng 1 1 - 1 3 kg. Nà m 2004, kim ngạch nhập khẩu loại quả này của Canađa đạt 30 triệu CAD.

· Dâu: là những mặt hàng để bị thối hỏng. Mê-hi-cô, Costa Rica, Chi Lê, Guatemala là những nước cung cấp chính. Kim ngạch nhập khẩu những mặt hàng này vào Canađa năm 2004 là 500 triệu CAD. 

· Sắn: kim ngạch nhập khẩu tăng lên 1,4 triệu CAD trong năm 2004 với các nguồn cung cấp chính từ Costa Rica và Philippines. 

· Quả họ cam quýt (Citrus fruits): nhu cầu tiêu dùng ở Canađa là quanh năm với kim ngạch nhập khẩu năm 2004 là 368 triệu CAD. Các loại quả phổ biến là cam, quýt, chanh. . .

· Tỏi: Canađa nhập tỏi quanh năm, chủ yếu tỏi trắng. Mặt hàng này được vận chuyển trong thùng chuồn hoặc thùng gỗ trọng lượng khoảng 10 kg. Năm 2004, kim ngạch nhập khẩu tỏi vào Canađa là 14,6 triệu CAD, với khoảng 38% số tượng được mua từ Phillippines.

· Ổi: năm 2004 Canađa nhập khoảng 47 triệu CAD, chủ yếu từ Mê-hi-cô, Braxin, Pêru và Phillipines.

· Xoài: nhu cầu của Canađa đang tăng trong những năm gần đây. Thời điểm cung cao điểm từ Florida (Mỹ) và Mê-hi-cô là từ tháng 5 đến tháng 8. Mức cung bị giảm từ tháng 11 đến tháng 3.

· Dưa: nhu cầu dưa đỏ và dưa ngọt có quanh năm, dưa hấu phổ biến vào mùa hè. Nhập khẩu dưa đỏ cao điểm từ tháng 4 đến tháng 8 và thấp từ tháng 11 đến tháng 2. Kim ngạch nhập khẩu các loại dưa năm 2004 của Canađa là 70 triệu CAD. Mặt hàng này thường được vận chuyển bằng đường hàng không.

· Ớt: ớt ngọt được sản xuất thương mại ở Canađa. Loại ớt California Wonder là loại được ưa chuộng ở Canađa. ớt cay cũng được sản xuất thương mại nhưng với quy mô rất nhỏ. Nhu cầu ớt cay và ớt ngọt ở Canađa có quanh năm và kim ngạch nhập khẩu tăng từ 170 triệu CAD năm 2003 tên 184 triệu năm 2004. Thời điểm thích hợp nhất để xuất khẩu ớt ngọt sang Canađa là vào mùa đông từ tháng 11 dấn tháng 2 năm sau. ớt cay được nhập khẩu chủ yếu từ Mỹ, Mê-hi-cô và Hà Lan.

· Dứa: kim ngạch nhập khẩu tăng từ 72 triệu CAD năm 2003 lên 85 triệu CAD năm 2004 (kim ngạch nhập khẩu năm 2000 là 39 triệu CAD). Nguồn cung chủ yếu là từ Costa Rích, Mỹ và Ecuado. Nhu cầu về mặt hàng này ở Canađa có quanh năm nhưng nhiều nhất từ tháng 3 đến tháng 6. Nguồn cung giảm trong khoảng thời gian từ tháng 9 đến tháng 12. Đây là cơ hội tết đối với các nhà xuất khẩu mới thâm nhập thị trường.

Bên cạnh các mặt hàng nêu trên còn có các mặt hàng khác như mướp tây, đu đủ, đậu, plaintain (một loại quả giống như chuối), khoai lang, chuối đỏ, chôm chôm... cũng được tiêu thụ nhiều tại Canađa.
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