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LỜI MỞ ĐẦU

1. Lí do chọn đề tài

Trong những năm gần đây, cà phê luôn nằm trong nhóm năm mặt hàng xuất khẩu chủ lực của Việt Nam. Hằng năm ngành cà phê đã đóng góp một kim ngạch khá lớn vào ngân sách nhà nước, kim ngạch thu được từ hoạt động xuất khẩu cà phê vào khoảng 1- 1.4 tỉ USD, chiềm khoảng 10% kim ngạch xuất khẩu cả nước. Tỉnh Đăk Lăk- thủ phủ cà phê của Việt Nam hiện là nơi sản xuất cũng như xuất khẩu cà phê lớn nhất, chiếm khoảng 50% tổng diện tích và sản lượng của cà nước. Hiện nay, sản phẩm cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăk đã xuất khẩu vào 56 quốc gia trên thế giới. Trong đó, Cộng hòa Liên bang Đức là một trong những thị trường nhập khẩu cà phê nhân truyền thống quan trọng và lớn nhất của tỉnh Đăk Lăk nói riêng, của Việt Nam nói chung. 

Hoạt động kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân tại tỉnh Đăk Lăk diễn ra sôi động và phát triển khá mạnh mẽ với kim ngạch xuất khẩu cà phê cao nhất Việt Nam. Tuy nhiên hoạt động kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân ở đây vẫn còn những hạn chế, chính vì vậy chúng ta cần phải nắm và phân tích rõ thực trạng của hoạt động này của tỉnh, từ đó có những định hướng rõ ràng, biện pháp cụ thể để khắc phục những mặt tồn tại, đáp ứng nhu cầu, yêu cầu của khàc hàng, đồng thời thúc đẩy xuất khẩu vào thị trường tương đối khó tính và giàu tiềm năng như Đức. Từ những lí do trên, em đã chọn đề tài: “Phân tích thực trạng kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức và một số giải pháp thúc đẩy xuất khẩu đến năm 2015.”

2. Mục tiêu của đề tài

Đề tài gồm 2 mục tiêu lớn:

· Thực trạng kinh doanh xuất khẩu sản phẩm cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức.

· Một số giải pháp thúc đẩy xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức đến năm 2015.

3. Phương pháp nghiên cứu

· Phương pháp thống kê tổng hợp và phương pháp so sánh dự báo

4. Phạm vi nghiên cứu

· Không gian: Tỉnh Đăk lăk

· Thời gian: 2005 tới nay

5. Kết cấu của đề tài

Đề tài gồm 4 chương, cụ thể như sau:

· Chương 1. Cơ sở lý luận về hoạt động kinh doanh xuất khẩu

· Chương 2. Thị trường Đức về sản phẩm cà phê nhân

· Chương 3. Thực trạng kinh doanh xuất khẩu sản phẩm cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức

· Chương 4. Một số giải pháp thúc đẩy xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức đến năm 2015

Do những hạn chế về thời gian và tài liệu nghiên cứu nên đề án không tránh khỏi những thiếu sót. Em mong nhận được sự góp ý chân thành để hoàn thiện hơn trong những đề án môn học sau.

Em xin chân thành cảm ơn Thầy giáo Thạc sĩ Văn Đức Long đã có sự chỉ dẫn và góp ý để em hoàn thành đề án môn học 1 này.
Chương 1. CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ  HOẠT ĐỘNG KINH DOANH XUẤT KHẨU

1.1. 
Khái niệm xuất khẩu

Xuất khẩu là một bộ phận rất quan trọng trong hoạt động ngoại thương của mỗi quốc gia, nhằm khai thác lợi thế so sánh của mình với các quốc gia khác. 

Xuất khẩu là hoạt động đưa các hàng hoá và dịch vụ từ quốc gia này sang quốc gia khác nhằm thu lợi nhuận. Dưới giác độ kinh doanh, xuất khẩu là việc bán các hàng hoá và dịch vụ giữa quốc gia này với quốc gia khác, còn dưới giác độ phi kinh doanh (làm quà tặng hoặc viện trợ không hoàn lại) thì hoạt động xuất khẩu chỉ là việc lưu chuyển hàng hoá và dịch vụ qua biên giới quốc gia.

1.2. 
Mục tiêu và nhiệm vụ của xuất khẩu

Mục tiêu quan trọng, chủ yếu nhất của xuất khẩu là để nhập khẩu đáp ứng những nhu cầu thiết yếu khác trong sản xuất và tiêu dùng.

Để thực hiện mục tiêu trên, hoạt động xuất khẩu có nhiệm vụ chủ yếu sau: 

· Khai thác hiệu quả mọi nguồn lực của đất nước nhưng đảm bảo phát triển bền vững, bảo vệ môi trường.

· Nâng cao năng lực sản xuất hàng xuất khẩu theo hướng ngày càng chứa đựng nhiều hàm lượng chất xám, kỹ thuật và công  nghệ để tăng nhanh khối lượng và kim ngạch xuất khẩu.

· Xây dựng những mặt hàng, nhóm hàng xuất khẩu chủ lực có lợi thế cạnh tranh cao ở phạm vi chiến lược, với khối lượng và giá trị lớn đáp ứng tốt nhu cầu cuả thị trường thế giới.

1.3. 
Vai trò của hoạt động kinh doanh xuất khẩu trong nền kinh tế quốc dân 

Xuất khẩu là giải pháp mở cửa nền kinh tế nhằm tranh thủ vốn và kỹ thuật của nước ngoài, kết hợp chúng với tiềm năng về lao động và tài nguyên thiên nhiên trong nước để tạo sự tăng trưởng mạnh cho nền kinh tế. Vai trò của xuất khẩu được thể hiện cụ thể như sau:

1.3.1. Xuất khẩu tạo nguồn vốn chủ yếu cho nhập khẩu phục vụ công nghiệp hóa đất nước

Quá trình phát triển của nền kinh tế đỏi  hỏi  phải nhập khẩu một lượng ngày càng nhiều máy móc thiết bị và nguyên liệu công nghiệp,… làm cho nền kinh tế nông nghịêp lạc hậu, sản xuất nhỏ có nguồn bổ sung kỹ thuật tiên tiến nhằm nâng cao năng suất và hiệu quả lao động, đẩy nhanh quá trình công nghiệp hóa đất nước, góp phần rút ngắn khoảng cách chênh lệch với các nước giàu.

Nguồn vốn nhập khẩu có thể có từ đầu tư nước ngoài ( FDI, FII), vay nợ, viện trợ ( ODA),... nhưng những nguồn vốn này đều phải trả ở những kì sau. Chỉ có xuất khẩu mới là hoạt động có hiệu quả nhất, taọ ra nguồn vốn nhập khẩu chủ yếu bởi chúng ta xuất khẩu những sản phẩm chúng ta làm ra, thu ngọai tệ về tiếp tục đầu tư cho hoạt động sản xuất, kinh doanh. Vấn đề này được minh chứng rõ ràng trong thực tế:  Tháng 10 năm 2009, kim ngạch xuất khẩu hàng dệt may Việt Nam đạt 791 triệu USD, số ngoại tệ này được dùng để nhập khẩu nguyên liệu cho ngành dệt may, cụ thể: vải (394 triệu USD), xơ sợi dệt (71,7 triệu USD), bông ( 39,5 triệu USD)
.
 Trong thực tiễn, xuất khẩu và nhập khẩu có mối quan hệ mật thiết với nhau, vừa là kết quả, vừa là tiền đề của nhau, đẩy mạnh xuất khẩu là để tăng cường nhập khẩu, tăng nhập khẩu để mở rộng và tăng khả năng xuất khẩu. 

1.3.2. Xuất khẩu góp phần vào việc chuyển dịch cơ cấu kinh tế, thúc đẩy sản xuất phát triển

Xuất khẩu tạo điều kiện cho các ngành khác có cơ hội phát triển thuận lợi, tức là sự phát triển của ngành hàng xuất khẩu này sẽ kéo theo sự phát triển của một ngành khác có quan hệ mật thiết. Chẳng hạn, xuất khẩu gạo tăng tạo điều kiện cho các ngành cơ khí- chế tạo máy, các dịch vụ xay xát lúa gạo, sửa chữa máy móc,… Như vậy, nông nghiệp phát triển theo hướng hiện đại hóa, đồng thời kéo theo ngành công nghiệp và thương mại-dịch vụ phát triển. 

Từ sau năm 1986 khi Đảng và Nhà nước ta chủ trương khuyến khích, đẩy mạnh xuất khẩu thì cơ cấu ngành kinh tế đã có sự thay đổi đáng kể theo hướng tích cực. Đó là tỷ trọng trong GDP của ngành nông nghiệp đã giảm nhanh từ 38,1% năm 1990 xuống 27,2% năm 1995; 24,5% năm 2000; 20,9% năm 2005, và năm 2007 còn 20%. Tỷ trọng công nghiệp trong GDP đã tăng nhanh, năm 1990 là 22,7%; năm 1995 tăng lên 28,8%; năm 2000: 36,7%; năm 2005: 41% và năm 2007  là 41,6%. Tỷ trọng dịch vụ trong GDP chưa biến động nhiều, năm 1990 là 38,6%; năm 1995: 44%; năm 2000: 38,7%; năm 2005; 38,1%; năm 2007 là 38,3% 
.
1.3.3. Xuất khẩu tác động tích cực đến việc giải quyết công ăn việc làm và cải thiện đời sống nhân dân.

Những ngành sản xuất, chế biến và dịch vụ hàng hoá xuất khẩu hiện đang là nơi thu hút hàng triệu lao động vào làm. Xuất khẩu tác động trực tiếp đến sản xuất về cả quy mô và tốc độ tăng. Các ngành nghề cũ được củng cố phát triển, các ngành nghề mới ra đời, tạo ra sự phân công lao động mới đòi hỏi nhiều lao động hơn, năng suất cao với mức thu nhập không thấp và tương đối ổn định, vì vậy đời sống nhân dân được cải thiện. Thí dụ, tại khu công nghiệp Mỹ Tho, tỉnh Tiền Giang có 27 doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực chế biến thủy, hải sản xuất khẩu, dịch vụ kho lạnh, sản xuất gia công hàng may mặc,…, thu hút trên 8000 lao động với mức lương bình quân trên 1 triệu đồng/ tháng
.
Xuất khẩu còn tạo ra nguồn vốn để nhập khẩu vật phẩm tiêu dùng thiết yếu (như: dược phẩm, mỹ phẩm,…) phục vụ đời sống và đáp ứng ngày một phong phú thêm nhu cầu tiêu dùng của nhân dân trong nước.

1.3.4. Xuất khẩu là cơ sở để mở rộng và thúc đẩy các quan hệ kinh tế đối ngoại

Xuất khẩu và các quan hệ kinh tế đối ngoại luôn có tác động qua lại, phụ thuộc lẫn nhau. Xuất khẩu là một bộ phận rất quan trọng của kinh tế đối ngoại. Vì vậy khi hoạt động xuất khẩu phát triển sẽ kéo theo các bộ phận khác của kinh tế đối ngoại phát triển như dịch vụ, quan hệ tín dụng, đầu tư, hợp tác, liên doanh, mở rộng vận tải quốc tế... Mặt khác, chính các quan hệ kinh tế đối ngoại này lại tạo điều kiện mở rộng xuất khẩu. Vì vậy đẩy mạnh xuất khẩu có vai trò tăng cường sự hợp tác quốc tế giữa các nước, nâng cao vị thế và vai trò của nước ta trên trường quốc tế, góp phần vào sự ổn định kinh tế chính trị của đất nước. 

Hiện nay, nước ta đã thiết lập quan hệ ngoại giao với 171 quốc gia và có quan hệ thương mại với 165 nước và vùng lãnh thổ thuộc tất cả các châu lục
.

Tóm lại, xuất khẩu đóng vai trò quan trọng trong các hoạt động kinh tế đối ngoại  nói riêng và trong nền kinh tế quốc dân  nói chung của các quốc gia, do vậy các quốc gia đều chú trọng đẩy mạnh hoạt động xuất khẩu để khai thác tối đa lợi ích của hoạt động này, từ đó thúc đẩy kinh tế tăng trưởng.

1.4. 
Các loại hình xuất khẩu

Xuất khẩu có thể được tổ chức theo nhiều hình thức khác, mỗi phương thức có đặc điểm, kỹ thuật tiến hành riêng. Có các loại hình xuất khẩu chủ yếu sau:

1.4.1. Xuất khẩu trực tiếp

Xuất khẩu trực tiếp là hình thức là hình thức xuất khẩu do một doanh nghiệp trong nước trực tiếp xuất khẩu hàng hoá cho một doanh nghiệp nước ngoài thông qua các tổ chức của chính mình.

Hoạt động xuất khẩu trực tiếp có những ưu điểm sau: Một là hai bên thỏa thuận trực tiếp nên tính thống nhất cao. Hai là giảm được chi phí trung gian. Ba là có điều kiện tìm hiểu thị trường, nắm bất được ý kiến của người  tiêu dùng, khác phục thiếu sót và chủ động trong việc sản xuất kinh doanh.

Tuy nhiên xuất khẩu trực tiếp cũng gặp phải một số hạn chế, đó là: Đối với thị trường mới còn nhiều bỡ ngỡ, dễ bị ép giá trong mua bán và tốn kém chi phí.

1.4.2. Xuất khẩu gián tiếp

Là hoạt động bán hàng hoá và dịch vụ của công ty ra nước ngoài thông qua trung gian buôn bán( thông qua người thứ ba). Các trung gian mua bán trợ giúp công ty xuất khẩu hàng hoá sang thị trường nước ngoài.Người trung gian buôn bán phổ biến trên thị trường thế giới là đại lý và môi giới. 

Ưu điểm của việc sử dụng những người trung gian buôn bán là những người trung gian thường hiểu biết rõ thị trường, pháp luật và tập quán địa phương, do đó, họ có khả năng đẩy mạnh việc buôn bán và tránh bớt rủi ro cho người uỷ thác. Bên cạnh đó, những người trung gian, nhất là các đại lý thường có cơ sở vật chất nhất định, do đó, khi sử dụng họ, người uỷ thác đỡ phải đầu tư trực tiếp ra nước ngoài.

Tuy nhiên việc sử dụng đại lí, môi giới cũng có khuyết điểm như: Công ty kinh doanh xuất nhập khẩu mất sự liên hệ trực tiếp với thị trường và lợi nhuận bị chia sẻ.

1.4.3. Buôn bán đối lưu

Buôn bán đối lưu là một phương thức giao dịch trao đổi hàng hoá, trong đó xuất khẩu kết hợp chặt chẽ với nhập khẩu, người bán đồng thời là người mua, lượng hàng giao đi có giá trị tương xứng với lượng hàng nhận về. Ở đây mục đích của xuất khẩu không phải nhằm thu về một khoản ngoại tệ, mà nhằm thu về một hàng hoá khác có giá trị tương đương. 

Các loại hình buôn bán đối lưu: Nghiệp vụ hàng đổi hàng, nghiệp vụ bù trừ, nghiệp vụ mua đối lưu, giao dịch bồi hoàn và nghiệp vụ mua lại sản phẩm.

Ưu điểm của hình thức buôn bán đối lưu là giúp cho các công ty ít sử dụng ngoại tệ mạnh để thanh toán nên tiết kiệm được chi phí và hạn chế sự ảnh hưởng bất lợi của tỷ giá hối đoái.

1.4.4. Xuất khẩu tại chỗ

Là hình thức xuất khẩu mà hàng hoá không qua biên giới quốc gia mà thường là xuất khẩu vào khu vực công nghiệp dành riêng cho các công ty kinh doanh, người nước ngoài.

Hình thức này giảm chi phí đáng kể do không mất chi phí thuê phương tiện vận tải, thuê bảo hiểm hàng hoá, không chịu chi phí rủi ro khác như chính trị, các biến động về kinh tế…do vậy lợi nhuận sẽ tăng lên.

1.4.5. Tái xuất khẩu


Là việc xuất khẩu những hàng hoá đã nhập khẩu vào nước mình nhưng chưa qua chế biến.

Các hình thức tái xuất.

· Tái xuất: Là hình thức mà nước tái xuất nhập hàng về nước mình và xuất sang nước khác đã thông qua thông quan xuất khẩu.

· Chuyển khẩu: Là hình thức mà nước chuyển khẩu chỉ thu tiền từ nước nhập khẩu và thanh toán cho nước xuất khẩu còn hàng hoá sẽ xuất khẩu trực tiếp từ nước xuất khẩu sang nước nhập khẩu, hay nhập khẩu về của khẩu của nước mình nhưng chưa thông quan đã tiến hành xuất khẩu sang nước khác.

1.4.6. Xuất khẩu theo nghị định thư

Là hình thức xuất khẩu hàng hoá theo chương trình đã được ký kết theo nghị định thư của hai chính phủ và thường là chương trình trả nợ giữa hai chính phủ. Hình thức này đảm bảo khả năng thanh toán.

1.5.
Các nhân tố ảnh hưởng đến kinh doanh xuất khẩu của các doanh nghiệp

1.5.1. Các nhân tố bên ngoài

1.5.1.1. Nhân tố chính trị- luật pháp 

Tình hình chính trị: Khi tình hình chính trị trong nước cũng như nước nhập khẩu ổn định sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho việc kinh doanh xuất nhập khẩu của doanh ngiệp. Ngược lại, nếu chính trị bất ổn, doanh nghiệp sẽ không yên tâm xuất khẩu, tình trạng hoạt động sản xuất cũng lâm vào tình trạng khó khăn. 

Hệ thống luật pháp: Bao gồm các hệ thống luật, pháp lệnh, nghị định,… tác động đến hoạt động kinh doanh nói chung, hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp nói riêng. Chẳng hạn hệ thống Luật ở Việt Nam có: Hiến pháp, Luật doanh nghiệp, Luật thuế, Luật thương mại, Pháp lệnh hợp đồng kinh tế, Pháp lệnh giá,…

Mỗi quốc gia có hệ thống pháp luật khác nhau nên có những quy định khác nhau về hoạt động kinh doanh xuất khẩu. Đây là một nhân tố quan trọng, nếu doanh nghiệp không nắm rõ những nguồn luật chung, các luật tác động trực tiếp tới hoạt động xuất khẩu, đặc biệt là của nước nhập khẩu thì sẽ gặp nhiều khó khăn, rủi ro trong quá trình kinh doanh.

Những công cụ chính sách kinh tế trong nước và của các nước trên thế giới: Đó là những chính sách tài chính, tiền tệ, chính sách xuất nhập khẩu, chính sách phát triển các thành phần kinh tế. Chúng có thể tạo điều kiện thuận lợi hoặc gây khó khăn cho doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu. Chẳng hạn, Nhà nước điều chỉnh tỉ giá hối đoái tăng kích thích các doanh nghiệp xuất khẩu, Nhà nước cho các doanh nghiệp xuất khẩu vay vốn với lãi xuất ưu đãi, …Về phía các nước nhập khẩu là các nước phát triển năm trong tổ chức WTO sẽ dành cho các nước kém và đang phát triển hưởng thuế quan ưu đãi phổ cập ( GSP),… nên các doanh nghiệp sẽ thuận lợi khi xuất khẩu hàng hóa vào các thị trường này.

1.5.1.2. Nhân tố kinh tế


Bao gồm một số nhân tố chính sau:

Cơ cấu kinh tế của mỗi nước: Nó sẽ quyết định nhu cầu về hàng hóa, dịch vụ, mức thu nhập. Ví dụ: Hoa Kì là một nước phát triển, trong cơ cấu kinh tế có tới 78.7% GDP được tạo ra từ ngành dịch vụ, công nghiệp chiếm 20.3% và nông nghiệp chỉ chiếm 1%, GDP theo đầu người là 42000 USD ( 2006), nhìn vào cơ cấu này ta dễ dàng nhận thấy được nhu cầu về hàng hóa, dịch vụ rất lớn của Hoa Kỳ, vì vậy nó sẽ là một thị trường lớn, hấp dẫn để các doanh nghiệp nghiên cứu và thâm nhập. 

Tính chất phân phối thu nhập và mức sống của người dân: Nó ảnh hưởng trực tiếp khối lượng, cơ cấu, chất lượng hàng mua và hành vi mua sắm của người tiêu dùng, vì vậy doanh nghiệp sẽ có thể xác định được phương án sản xuất và xuất khẩu mặt hàng phù hơp, đáp ứng được nhu cầu tiêu dùng. Nhìn lại mức thu nhập nêu trên của người dân Hoa Kỳ, chúng ta dễ dàng nhận thấy họ có mức sống rất cao nên yêu cầu chất lượng hàng hóa, dịch vụ khắt khe và khó tính. Vì vậy, các doanh nghiệp Việt Nam gặp nhiều khó khăn, thách thức khi xuất khẩu vào thị trường này.

Tỷ giá hối đoái: Khi các nhân tố liên quan tới chi phí sản xuất hàng xuất khẩu trong nước không thay đổi thì tỷ giá hối đoái tác động trực tiếp tới giá trị xuất khẩu của doanh nghiệp, khi tỷ giá tăng thì giá trị xuất khẩu cũng có thể tăng nhờ giá hàng tính bằng ngoại tệ trở nên thấp đi.

1.5.1.3. Nhân tố văn hóa, xã hội 


Tập quán mua bán, văn hóa kinh doanh: Mỗi quốc gia, mỗi vùng trong quốc gia đều có phong tục tập quán, truyền thống văn hóa, những quy tắc, những điều cấm kị riêng, kể cả nguyên tắc ứng xử trong kinh doanh cũng khác. Đối với người Nhật, việc mặc cả trong đàm phán là không nên, họ có xu hướng theo tập quán của Châu Âu là đưa ra giá tốt ngay từ đầu, họ cũng thích giữ những mối quan hệ làm ăn lâu dài,…nếu các doanh nghiệp nắm được các nguyên tắc này cơ hội thành công sẽ rất lớn.

Thị hiếu, thói quen, hành vi và xu hướng tiêu dùng: Người tiêu dùng là mục tiêu phục vụ cuối cùng của doanh nghiệp vì vậy thị hiếu, thói quen, hành vi và xu hướng tiêu dùng chính là nhân tố quyết định định hướng sản phẩm của doanh nghiệp. Chẳng hạn, ở nước Ý, văn hóa uống cà phê đã hình thành và phát triển mạnh mẽ. Ngừơi tiêu dùng chuộng cà phê truyền thống với chất lượng cao có nguốn gốc từ Brazil, Indonesia và châu Phi, họ có xu hướng tiêu thụ mạnh các loại cà phê được chứng nhận và có lợi cho sức khỏe,… Nếu doanh nghiệp có thể đáp ứng được những yếu tố này thì doanh nghiệp mới xâm nhập thành công vào thị trường cà phê Ý.

 Như vậy, nếu có sự hiểu biết về yếu tố văn hóa- xã hội nêu trên của quốc gia nhập khẩu thì cơ hội tiếp cận, thâm nhập thị trường, khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp với các nhà xuất khẩu khác trên thị trường đó sẽ cao hơn. 

1.5.1.4. Nhân tố khoa học công nghệ 


Khoa học công nghệ ngày càng phát triển tạo điều kiện cho việc giao thương giữa các đối tác dễ dàng hơn. Sự bùng nổ của công nghệ thông tin đã giúp cho việc cập nhật thông tin về các thị trường trên khắp thế giới liên tục, nhanh chóng. Nhờ đó, các doanh nghiệp xuất khẩu không chỉ nắm bắt  được thông tin mà còn có cơ hội để quảng bá cho sản phẩm, hình ảnh của mình. Tuy nhiên nếu không biết ứng dụng khoa học công nghệ đó thì sẽ là yếu tố cản trở sự phát triển và khiến nước ta bị tụt hậu hơn các nước.

1.5.1.5. Nhân tố cạnh tranh quốc tế 


Tham gia buôn bán quốc tế đồng nghĩa với việc chúng ta đang kinh doanh trong môi trường toàn cầu vì vậy sư cạnh tranh diễn ra quyết liệt hơn. Các doanh nghiệp vừu phải cạnh tranh với các doanh nghiệp khác cùng ngành ở thị trường trong nước vừa phải trực tiếp đấu với các đại gia quốc tế, vì vậy nguy cơ thất bại là rất lớn. Nếu muốn tồn tại và phát triển mỗi doanh nghiệp phải củng cố những nguồn lực nội tại, có những hướng đi thông minh, phù hợp.

1.5.2. Các nhân tố bên trong

1.5.2.1. Nguồn nhân lực 


Nguồn nhân lực thể hiện ở hai mặt số lượng và chất lượng. Nguồn nhân lực này trực tiếp tham gia vào vào các bộ phận của doanh nghiệp. Đội ngũ nhân viên có kinh nghiệm với trình độ chuyên môn cao sẽ đưa hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp thuận lợi. Trong lĩnh vực hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu, nguồn nhân lực của cần có vốn ngoại ngữ tốt, kĩ thuật về nghiệp vụ ngoại thương chuẩn, khả năng phân tích kinh tế quốc tế cao… 


Bên cạnh đó, những nhà quản trị doanh nghiệp cần phải có trình độ tổ chức quản lý tốt với năng lực thực sự, kinh nghiệm, kiến thức sâu rộng và tầm nhìn chiến lược thì nguồn nhân lực mới hoạt động có hiệu quả. 

1.5.2.2. Khả năng tài chính của các doanh nghiệp


Khả năng tài chính của doanh nghiệp là một vấn đề rất quan trọng, đặc biệt đối với các doanh nghiệp xuất khẩu. Các doanh nghiệp này cần có một lượng vốn lớn để tham gia giao dịch, mua bán quốc tế. 


Khả năng tài chính ảnh hưởng trực tiếp đến khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Khi có nguồn vốn lớn, doanh nghiệp sẽ có điều kiện đầu tư hệ thống cơ sở vật chất, công nghệ sản xuất hiện đại, đồng thời thực hiện các hoạt động xúc tiến thương mại, nghiên cứu thị trường, quảng bá sản phẩm. Ngược lại, nếu thiếu vốn doanh nghiệp sẽ khó khăn trong việc thực hiện các hoạt động nêu trên, hậu quả là có thể  mất những cơ hội kinh doanh, mất bạn hàng,… 


Mặt khác, nguồn tài chính khẳng định vị trí của doanh nghiệp trên thương trường. Doanh nghiệp có nguồn tài chính mạnh sẽ có được niềm tin từ phía đối tác, từ đó có cơ hội kí kết được nhiều hợp đồng xuất khẩu.

1.5.2.3. Khả năng nghiên cứu phát triển

Công tác nghiên cứu thị trường tốt sẽ giúp doanh nghiệp có thể đi trước đón đầu, nắm bắt nhu cầu, thị hiếu của khách hàng, phản ứng lanh lẹ với những thay đổi của thị trường, từ đó đáp ứng được yêu cầu của khách hàng và giúp doanh nghiệp giữ vững vị trí của mình. Yếu tố nghiên cứu phát triển còn là nghiên cứu và phát triển công nghệ sản xuất cho doanh nghiệp để tạo ra những sản phẩm chất lượng, có khả năng cạnh tranh với các đối thủ trong ngành.

1.5.2.4. Hệ thống cơ sở vật chất- kĩ thuật hiện có của doanh nghiệp

Cùng với khả năng tài chính và nguồn nhân lực, cơ sở vật chất phản ánh năng lực sản xuất và thể hiện quy mô của doanh nghiệp. Khi doanh nghiệp có hệ thống trang thiệt bị, máy móc hiện đại với công xuất lớn cộng với việc ứng dụng khoa học công nghệ vào sản xuất sẽ tạo ra nhiều sản phẩm có chất lượng cao, đảm bảo tiêu chuẩn kĩ thuật, đáp ứng được nhu cầu ngày càng lớn, yêu cầu ngày càng cao của khách hàng. Vì vậy, hàng hóa của công ty sẽ có tính cạnh tranh cao hơn trên thị trường.

Bên cạnh đó, hệ thống công nghệ thông tin của doanh nghiệp cũng là yếu tố quan trọng, nó rút ngắn khoảng cách về thời gian và không gian trong việc tìm kiếm, giao dịch, đàm phán, kí kết hợp đồng với đối tác, nhờ đó các thương vụ được thực hiện nhanh chóng, dễ dàng hơn.

 1.6. 
Nội dung của hoạt động kinh doanh xuất khẩu của doanh nghiệp xuất khẩu

1.6.1. Nghiên cứu thị trường và lựa chọn thị trường, đối tác xuất khẩu

1.6.1.1. Nghiên cứu thị trường

Nghiên cứu thị trường là điều tra để tìm triển vọng bán hàng cho một sản phẩm cụ thể hay một nhóm sản phẩm. Quá trình nghiên cứu thị trường là quá trình thu thập thông tin, số liệu về thị trường, so sánh, phân tích những số liệu đó và rút ra kết luận. Những kết luận này sẽ giúp cho nhà quản lý đưa ra các quyết định đúng đắn để lập kế hoạch kinh doanh.

Nội dung thông tin cần thu thập khi nghiên cứu thị trường: 

· Nghiên cứu tình hình cung cầu hàng hoá trên thị trường: Các nhà cung ứng đang hoạt động trên thị thường và nhu cầu hiện tại, tiềm năng của mặt hàng đó trong tương lai, từ đó xác định được tình hình cạnh tranh cũng như cơ hội tại thị trường đang nghiên cứu.

· Nghiên cứu giá cả hàng hóa xuất khẩu: Trong kinh doanh, đặc biệt trong buôn bán ngoại thương việc xác định giá cả là việc làm hàng đầu vì nó ảnh hưởng lớn nhất đến sự sống còn của doanh nghiệp.

Ngoài ra, cần nghiên cứu một số yếu tố khác liên quan đến hoạt động kinh doanh trên thị trường như: quan hệ chính trị, văn hoá, pháp luật chính sách, yếu tố tự nhiên,…

1.6.1.2. Lựa chọn thị trường xuất khẩu

Trên cơ sở nghiên cứu tình hình thị trường xuất khẩu giúp đơn vị kinh doanh lựa chọn thị trường, thị trường được lựa chọn phải đáp ứng những tiêu chuẩn sau:

· Tiêu chuẩn chung: những bất trắc, sự ổn định của chính trị; điều kiện tự nhiên, dân cư, kinh tế( tổng sản phẩm quốc nội (GDP), GDP bình quân đầu người, , xu hướng GDP,...)

· Tiêu chuẩn về quy chế thương mại và tiền tệ: thuế quan, các giấy phép và hạn ngạch, tỷ lệ lạm phát, sự diễn biến của tỷ giá hối đoái,…

· Tiêu chuẩn về thương mại: tỷ lệ của sản xuất nội địa, sự hiện diện của hàng hoá Việt Nam, sự cạnh tranh quốc tế trên các thị trường được lựa chọn

1.6.1.3. Lựa chọn đối tác xuất khẩu

Lựa chọn đối tác dựa vào một số tiêu chuẩn sau:
· Về mặt pháp lí: có đăng kí kinh doanh, được cơ quan nhà nước có thẩm quyền cấp giấy phép thành lập, được quyền tham gia kí kết hợp đồng ngoại thương.

· Về mặt kinh tế- kĩ thuật: nên chọn những doanh nghiệp có vốn lớn, vững chắc về tài chính, cơ sở vật chất kĩ thuật, có uy tín trên thị trường,… 

1.6.2. Lập phương án kinh doanh hàng xuất khẩu 

Trên cơ sở những kết quả thu được trong quá trình nghiên cứu tiếp cận thị trường, đơn vị kinh doanh lập phương án kinh doanh. Phương án này là kế hoạch hoạt động của đơn vị nhằm đạt đến những mục tiêu xác định trong kinh doanh. Phương án phải xác định rõ thị trường, đối tác, sản phẩm kinh doanh, mục tiêu kinh doanh và ước tính sơ bộ kết quả của phương án.

1.6.3. Giao dịch, đàm phán và ký kết hợp đồng xuất khẩu

 
Để tiến tới kí kết hợp đồng mua bán với nhau, hai bên mua và bán thường phải qua một quá trình giao dịch, đàm phán về các điều kiện giao dịch. Trong buôn bán quốc tế, những bước giao dịch chính như: hỏi hàng, chào hàng, đặt hàng. Trong mỗi bước giao dich, hai bên sẽ tiến hành đàm phán để có được mặt hàng mong muốn với giá cả, phương thức thanh toán, phương thức giao nhận phù hợp với ý chí của hai bên.

Việc giao dịch, đàm phán thành công sẽ dẫn tới việc ký kết hợp đồng ngoại thương. Hợp đồng thể hiện rõ ràng những gì hai bên đã thỏa thuân cũng như quyền và nghĩa vụ của mỗi bên.

1.6.4. Thực hiện hợp đồng xuất khẩu 

Sau khi hợp đồng mua bán ngoại thương được ký kết, đơn vị kinh doanh xuất khẩu- với tư cách là một bên ký kết- phải tổ chức thực hiện hợp đồng đó. Đây là một công việc rất phức tạp, thực hiện qua nhiều bước. 

Trình tự thực hiện hợp đồng có các bước sau:

1.6.4.1. Kiểm tra L/C ( nếu thanh toán theo L/ C)


Nếu trong điều khoản thanh toán của hợp đồng ngoại thương quy định sử dụng phương thức tín dụng chứng từ thì sau khi nhận được L/C, người xuất khẩu phải kiểm tra so sánh với nội dung và điều kiện ghi trong hợp đồng, nếu phù hợp người xuất khẩu mới tiến hành thực hiện hợp đồng, nếu chưa phù hợp phải yêu cầu bên nhập khẩu chỉnh sửa, bổ sung đầy đủ bằng văn bản.

1.6.4.2. Xin giấy phép xuất khẩu

Giấy phép xuất khẩu là vấn đề quan trọng đầu tiên về mặt pháp lý để tiến hành các khâu trong quá trình xuất khẩu hàng hoá. 

Thủ tục cấp giấy phép: Khi đối tượng hợp đồng trong phạm vi phải xin giấy phép xuất nhập khẩu, doanh nghiệp phải xuất trình hồ sơ gồm: Bản sao hợp đồng xuất khẩu, bản giải trình với mặt hàng cấm xuất khẩu (nếu kinh doanh mặt hàng này), đơn xin cấp giấy phép xuất khẩu. Sau khi hoàn tất thủ tục gửi đến cơ quan cấp giấy phép.

1.6.4.3. Chuẩn bị hàng xuất khẩu

Thực hiện cam kết trong hợp đồng xuất khẩu, chủ hàng xuất khẩu phải tiến hành chuẩn bị hàng xuất khẩu. Căn cứ để chuẩn bị hàng xuất khẩu là hợp đồng đã ký với nước ngoài và/hoặc L/C (nếu hợp đồng quy định thanh toán bằng L/C). Công việc chuẩn bị hàng xuất khẩu bao gồm 3 khâu chủ yếu: thu gom tập trung làm thành lô hàng xuất khẩu, đóng gói bao bì và kẻ ký mã hiệu hàng xuất khẩu.

1.6.4.4. Kiểm tra chất lượng hàng xuất khẩu

Trong kinh doanh xuất khẩu, trước khi giao hàng người xuất khẩu có nghĩa vụ phải kiểm tra hàng về phẩm chất, số lượng, trọng lượng, bao bì... hoặc nếu hàng hoá xuất khẩu là động vật, thực vật phải kiểm dịch động vật, kiểm dịch thực vật.Việc kiểm nghiệm và kiểm dịch phải được tiến hành ở hai cấp: ở cơ sở và ở cửa khẩu. 

1.6.4.5. Thuê  phương tiện vận tải


Trong quá trình thực hiện hợp đồng ngoại thương, việc thuê phương tiện chở hàng được tiến hành dựa vào ba căn cứ sau: Những điều khoản của hợp đồng mua bán ngoại thương, đặc điểm hàng mua bán và điều kiện vận tải. Phương tiện vận tải có thể là tàu thủy, máy bay,  tàu hỏa hoặc ô tô.

1.6.4.6. Mua bảo hiểm

Việc mua bảo hiểm là rất cần thiết hợp đồng ngoại thương nhằm giảm thiểu các rủi ro về hàng hoá. Nghĩa vụ mua bảo hiểm do bên bán hoặc bên mua tuỳ theo thoả thuận trong hợp đồng. Khi kí kết các hợp đồng bảo hiểm cần phải nắm rõ các điều kiện bảo hiểm, có 3 điều kiện bảo hiểm chính: bảo hiểm mọi rủi ro (điều kiện A), bảo hiểm có bồi thường tổn thất riêng (điều kiện B), bảo hiểm miễn bồi thường tổn thất riêng (điều kiện C). 

1.6.4.7. Làm thủ tục hải quan

Hàng hoá vận chuyển qua biên giới quốc gia để xuất khẩu hay nhập khẩu đều phải làm thủ tục hải quan. Thủ tục hải quan là công cụ để quản lý hành vi buôn bán theo pháp luật của Nhà nước, để ngăn chặn xuất nhập khẩu lậu qua biên giới, kiểm tra giấy tờ sai sót giả mạo và thống kê số lượng về hàng xuất nhập khẩu. 

Việc làm thủ tục hải quan bao gồm 3 bước chủ yếu là: Khai báo hải quan; Xuất trình hàng hoá; Thực hiện các quyết định của hải quan.

1.6.4.8. Giao hàng xuất khẩu

Trong buôn bán ngoại thương hàng hoá thường được giao bằng đường biển và đường sắt hoặc đường hàng không. Tùy vào mỗi loại mà chủ hàng thực hiện những công việc cụ thể tương ứng. 

1.6.4.9. Làm thủ tục thanh toán

Đây là khâu quan trọng nó là kết quả của cả quá trình giao dịch. Do đặc điểm buôn bán với nước ngoài nên thủ tục thanh toán phức tạp hơn. Ngày nay phổ biến nhất là hai hình thức thanh toán bằng thư tín dung ( L/C) và thanh toán bằng phương pháp nhờ thu.

1.6.4.10. Giải quyết khiếu nại ( nếu có)


Trong quá trình thực hiện hợp đồng nếu nếu có sự khiếu nại của người nhập khẩu do lỗi của người xuất khẩu thì người xuất khẩu nên nhanh chóng giải quyết kịp thời và thỏa đáng các khiếu nại đó để giữ mối quan hệ làm ăn lâu dài với người nhập khẩu. Cơ sở giải quyết khiếu nại dựa trên nguồn luật áp dụng trong hợp đồng và căn cứ vào các điều khoản, điều kiện hai bên đã thỏa thuận trong hợp đồng.

1.6.5. Đánh giá hiệu quả xuất khẩu

Việc đánh giá hiệu quả hoạt động xuất khẩu  sẽ cho phép doanh nghiệp xác định được doanh thu tiêu thụ, lỗ lãi trong kinh doanh và kết quả kinh doanh. Đánh giá hiệu quả hoạt động thông qua các chỉ tiêu cụ thể như: Chỉ tiêu tổng hợp, chỉ tiêu lợi nhuận, chỉ tiêu doanh lợi xuất khẩu, tỷ suất ngoại tệ xuất khẩu

 1.7.
Một số vấn đề cơ bản thúc đẩy hoạt động kinh doanh xuất khẩu của các doanh nghiệp

Trong quá trình hoạt động, doanh nghiệp luôn hướng tới hiệu quả ngày càng cao. Chính vì vậy, các doanh nghiệp luôn chú ý tới các vấn đề để thúc đẩy hoạt động kinh doanh xuất khẩu của mình.

1.7.1. Vấn đề về sản xuất

Có sản xuất mới đảm bảo nguồn cung hàng hóa để xuất khẩu, do đó, để thúc đẩy xuất khẩu trước tiên doanh nghiệp cần chú trọng vào sản xuất. Quy mô sản xuất cần được mở rộng nhằm gia tăng khối lượng sản phẩm cung cấp cho thị trường. Nhưng như thế là chưa đủ, vì khi tham gia vào thị trường quốc tế cạnh tranh gay gắt, doanh nghiệp muốn có được chỗ đứng thì cần phải nâng cao chất lượng sản phẩm với giá cả, mẫu mã phù hợp, đảm bảo tiêu chuẩn. Hiện nay hướng đi cho các doanh nghiệp hoạt động kinh doanh xuất khẩu là áp dụng hệ thống tiêu chuẩn quốc tế để khẳng định chất lượng sản phẩm của mình. 

Bên cạnh đó, các doanh nghiệp cần đầu tư phát triển công nghệ sản xuất tiên tiến với máy móc thiết bị hiện đại, công suất cao để mở rộng quy mô sản xuất, tạo ra khối lượng sản phẩm lớn có chất lượng hoàn hảo, khả năng cạnh tranh cao trên thị trường quốc tế.

1.7.2. Nghiên cứu mở rộng thị trường

Trước khi kinh doanh trên bất kỳ thị trường nào, các doanh nghiệp đều phải thực hiện các nghiên cứu về thị trường đó. Đặc biệt trong môi trường kinh doanh quốc tế ngày càng cạnh tranh gay gắt, các doanh nghiệp cần thực hiện các nghiên cứu trên thị trường nước ngoài một cách thận trọng và tỷ mỷ để đưa ra các quyết định chính xác hơn. Bên cạnh đó, nó còn giúp các nhà kinh doanh hoạch định các chiến lược marketing khi đã hiểu rõ hơn về nhu cầu của thị trường hiện tại cũng như tương lai.

Khi nghiên cứu thị truờng nước ngoài các doanh nghiệp cần quan tâm đến các yếu tố: quy mô thị trường, tốc độ tăng trưởng, sức mạnh thị trường, khả năng tiêu dùng, kênh phân phối, các vấn đề về luật pháp liên quan đến nhập khẩu hàng hoá vào thị trường đó. Qua đó, doanh nghiệp xác định những khó khăn và thuận lợi mà doanh nghiệp gặp phải khi kinh doanh. Tiếp đó, doanh nghiệp cần xem xét cụ thể các vấn đề như: đối tượng phục vụ, đặc điểm tiêu dùng của thị trường này, khả năng tiêu dùng của các đối tượng, các đối thủ cạnh tranh… để xác định được thị trường mục tiêu nên mở rộng.

 1.7.3. Xúc tiến thương mại, quảng bá sản phẩm của doanh nghiệp trên thị trường quốc tế

Hoạt động xúc tiến thương mại là hoạt động nhằm xây dựng, quảng bá thương hiệu, giúp nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp trên thị trường thế giới.

Các hoạt động xúc tiến thương mại quốc tế do các cơ quan xúc tiến thương mại ( như : Thương vụ) hoặc các Hiệp hội ( như Hiệp hội Cà phê- Ca cao Việt Nam, Hiệp hội Dệt may,..) tiến hành. Những cơ quan này tổ chức những đoàn khảo sát thị trường nước ngoài, cung cấp thông tin về thị trường cho doanh nghiệp; giới thiệu hoặc tổ chức những hội chợ- triển lãm quốc tế các doanh nghiệp tham gia trưng bày, giới thiệu sản phẩm, ...Ngoài ra, các doanh nghiệp có thể quảng bá sản phẩm thông qua hệ thống kênh phân phối của nước sở tại, hoặc bằng cách quảng cáo thương mại qua các phương tiện truyền thông : phát thanh, truyền hình, mạng internet,... 

Các hoạt động xúc tiến chính là cầu nối doanh nghiệp với thị trường, người tiêu dùng. Từ đó thúc đẩy tiêu dùng và tạo điều kiện tốt để mở rộng thị trường tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp.

1.7.4. Vấn đề nguồn vốn

Nguồn vốn là yếu tố không thể thiếu trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Đối với các doanh nghiệp xuất khẩu, muốn thúc đẩy xuất khẩu thì cần vốn để mở rộng quy mô sản xuất, đầu tư vào công nghệ, nâng cao chất lượng sản phẩm, đa dạng hoá mặt hàng và để đầu tư cho nghiên cứu mở rộng thị trường, công tác xúc tiến và quảng bá sản phẩm, …Tóm lại,  vốn cần cho mọi hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghịêp. Nhưng nguồn vốn tự có của doanh nghiệp lại có hạn nên doanh nghiệp cần huy động nguồn vốn bên ngoài để đẩy mạnh hoạt động xuất khẩu của mình. Nguồn vốn bên ngoài có thể huy động từ vay các ngân hàng, các tổ chức tín dụng trong nước và ngoài nước, từ các quỹ đầu tư, các Hiệp hội...Khi đã có nguồn vồn rồi thì doanh nghiệp phải có kế hoạch để sử dụng vốn có hiệu quả, mở rộng hoạt động kinh doanh trên thị trường.

1.7.5. Vấn đề nguồn nhân lực

Con người là yếu tố liên kết, thực hiện các hoạt động của doanh nghiệp. Vì vậy, doanh nghiệp cần có chính sách tuyển dụng, sử dụng, đào tạo, phát triển nguồn nhân lực hợp lí. Các công ty kinh doanh xuất khẩu cần xây dựng các chương trình đào tạo với nội dung về các vấn đề như: đặc điểm văn hoá trong kinh doanh, đào tạo về ngôn ngữ, cách thức làm ăn với người nước ngoài. Đào tạo phải gắn liền với phát triển nguồn nhân lực để duy trì và thu hút đội ngũ lao động có kỹ năng, có kinh nghiệm phục cụ cho việc mở rộng quy mô sản xuất với công nghệ sản xuất tiên tiến.

Chương 2. THỊ TRƯỜNG ĐỨC VỀ SẢN PHẨM CÀ PHÊ NHÂN

2.1.
Tồng quan về hợp tác giữa Việt Nam và Đức

Việt Nam và Đức thiết lập quan hệ ngoại giao vào ngày 23/ 09/ 1975. Việt Nam và Đức có quan điểm tương đồng về các vấn đề quốc tế lớn như toàn cầu hóa, chống khủng bố, trật tự thế giới mới, Liên hợp quốc v.v. Hai bên thường xuyên ủng hộ và phối hợp chặt chẽ với nhau trên các diễn đàn đa phương. Đức ủng hộ ta mở rộng và tăng cường quan hệ mọi mặt với Liên minh Châu Âu ( EU). Hai nước thiết lập mối quan hệ về nhiều mặt, trong đó nổi bật là quan hệ về kinh tế.

Trong quan hệ kinh tế, thương mại và đầu tư hai nước đã ký kết một số Hiệp định tạo cơ sở pháp lý cho quan hệ hợp tác kinh tế như: Hiệp định tránh đánh thuế 2 lần, Hiệp định khuyến khích và bảo hộ đầu tư, các Hiệp định hợp tác hàng hải, hàng không,…

Mặc dầu quan hệ hợp tác chính trị giữa hai nước phát triển rất tốt, đồng thời Chính phủ Đức ủng hộ giới kinh tế Đức tăng cường hợp tác kinh tế với Việt Nam, nhưng mức độ hợp tác kinh tế hiện nay giữa Việt Nam và Đức vẫn chưa tương xứng với tiềm năng của mỗi bên.

2.1.1. Về thương mại

Đức hiện là đối tác thương mại lớn nhất châu Âu và EU của Việt Nam, chiếm 27% tổng kim ngạch thương mại Việt Nam – EU.

Các mặt hàng xuất khẩu của Việt Nam chủ yếu là: Hàng may mặc, giầy dép, cà phê, chè, than, thuốc lá, quặng, gạo, hoa quả, mật ong, hải sản, cao su, các sản phẩm sành sứ, thuỷ tinh, các loại thiết bị nhỏ như máy bơm, máy công cụ, thiết bị dệt, đồ chơi, xe đạp, xà phòng... 

Các mặt hàng Việt Nam nhập khẩu từ Đức là: Các thiết bị máy móc, hàng thực phẩm, đồ giải khát, nguyên liệu, tơ sợi tổng hợp, các sản phẩm sắt thép, hoá chất, các sản phẩm điện tử, sản phẩm cơ khí chính xác và quang học, dược phẩm, thiết bị văn phòng phẩm, các sản phẩm cao su, sợi bông... 

Bảng 1: Kim ngạch xuất nhập khẩu của Việt Nam vào Đức

 từ năm 2003 đến 6 tháng đầu năm 2009

ĐVT: Triệu USD

	Năm
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu
	Tổng kim ngạch

	2003
	729
	558,1
	1287,1

	2004
	854,7
	614,5
	1469,2

	2005
	1086,7
	662,5
	1749,2

	2006
	144,3
	914,5
	2359,8

	2007
	
	
	4 ( xấp xỉ)

	2008
	2073
	1527
	3600

	6 tháng đầu năm 2009
	900
	590
	1490


(Nguồn: Tổng cục Hải quan và VCCI)

Từ bảng thống kê trên, ta dễ dàng nhận thấy kim ngạch thương mại hai chiều liên tục tăng trong những năm gần đây. Đặc biệt trong năm 2008 và 6 tháng đầu năm 2009, mặc dù nền kinh tế Đức suy thoái mạnh do ảnh hưởng của cuộc khủng hoảng kinh tế toàn cầu, song trao đổi thương mại hai chiều giữa Việt Nam và Đức vẫn đạt mức tăng trưởng tích cực.Năm 2008, kim ngạch thương mại Việt – Đức đạt 3,6 tỷ USD, tăng 17% so với 2007, trong đó xuất khẩu của Việt Nam là 2,073 tỷ USD với một số mặt hàng quan trọng như: may mặc (380 triệu USD), giày dép (370 triệu USD), cà phê (260 triệu USD), thủy sản (200 triệu USD) và các sản phẩm gỗ (130 triệu USD). Mặt hàng Việt Nam nhập khẩu nhiều nhất từ Đức là máy móc thiết bị với tổng trị giá 950 triệu USD. Trong 6 tháng đầu năm 2009, thương mại hai chiều Việt - Đức đạt mức 1,490 tỷ USD, trong đó xuất khẩu của Việt Nam vẫn đạt con số khả quan với 900 triệu USD
. Như vậy, trao đổi thương mại với Đức của Việt Nam đang ở vị trí xuất siêu mặc dù tổng kim nhạch trao đổi thương mại của Việt Nam với các nước vẫn là nhập siêu.

2.1.2. Về đầu tư

Đầu tư của Đức vào Việt Nam còn rất khiêm tốn so với tiềm năng và mong muốn của hai bên. Đến năm 2008, Đức đứng vị trí thứ 22/84 quốc gia và vùng lãnh thổ đầu tư vào Việt Nam và trong EU, Đức đứng vị trí 5/27, với 125 dự án có tổng vốn đăng ký 665,6 triệu USD, chủ yếu tập trung vào lĩnh vực công nghiệp và dịch vụ
. Đáng chú trong đó có một số dự án của các tập đoàn lớn của Đức như Metro Cash and Carry, DaimlerChrysler, Siemens.... Cụ thể như sau công ty Krupp-Polyius đầu tư xây dựng nhà máy xi măng sông Gianh (Quảng Bình) với số vốn 89 triệu USD, tập đoàn Siemens cung cấp thiết bị cho nhà máy nhiệt điện Phú Mỹ II trị giá 80 triệu USD, tham gia dưới hình thức BOT nhà máy nhiệt điện Phú Mỹ III trị giá 350 triệu USD
. Trong lĩnh vực bán lẻ, tình đến năm 2009, tập đoàn Metro Cash and Carry của Đức đã đầu tư xây dựng 8 siêu thị bán buôn, bán lẻ tại các thành phố lớn Hà Nội, Hồ Chí Minh, Hải Phòng, Đà Nẵng, Cần Thơ với tổng số vốn hơn 1tỷ USD.

2.1.3. Hợp tác phát triển của Đức với Việt Nam

Việt Nam là một nước trọng tâm của Hợp tác phát triển Đức. Việt Nam là nước đứng thứ 3 nhận được nhiều cam kết giúp đỡ về hợp tác phát triển sau Trung quốc và Ấn độ ở châu Á. Từ năm 1990 đến nay CHLB Đức đã cam kết tài trợ cho Việt Nam gần một tỷ Euro cho lĩnh vực hợp tác phát triển song phương. Ngoài ra còn có những khoản đóng góp của Đức vào các Tổ chức quốc tế để tài trợ cho Việt Nam như Ngân hàng thế giới, Ngân hàng phát triển châu Á, Chương trình của Liên hợp quốc về phát triển và các chương trình hợp tác phát triển của EU(đóng góp của Đức chiếm 24% ).

Hợp tác phát triển Đức – Việt được tập trung thực hiện tại ba lĩnh vực trọng tâm sau đây:

· Phát triển kinh tế bền vững 

· Chính sách môi trường, bảo vệ và sử dụng bền vững nguồn tài nguyên thiên nhiên, đặc biệt là xử lý nước và rác thải 

· Cải thiện năng lực chăm sóc y tế 

Gần đây nhất, tại Cuộc đàm phán hai Chính phủ ( vào tháng 4 /2008 ) Đức đã cam kết tài trợ cho Việt Nam 117 triệu Euro cho lĩnh vực hợp tác phát triển trong năm 2008 và 2009. Trong đó 22 triệu Euro cho hợp tác kỹ thuật và 95 triệu Euro cho hợp tác kinh tế. Đây là lần thứ hai cam kết cho lĩnh vực hợp tác tài chính bao gồm khoản tín dụng phát triển
. Lần thứ nhất là tại đàm phán chính phủ năm 2006, phía Đức cam kết cung cấp cho Việt Nam 91,5 triệu Euro cho hai năm 2006-2007, trong đó có 22 triệu Euro về hợp tác kỹ thuật và 69,5 triệu Euro về hợp tác tài chính. Ngoài ra, Đức còn dành cho Việt Nam một nguồn tín dụng trị giá 39 triệu Euro cho việc thực hiện chương trình phát triển đô thị gắn kết với bảo vệ môi trường, đặc biệt được thực hiện tại hai thành phố Đà Nẵng và Cần Thơ. 

2.2.
Giới thiệu sản phẩm cà phê nhân

Hiện nay cà phê là một lọai thức uống phổ biến và được ưa chuộng tại quốc gia trên thế giới. Cà phê nhân là nguyên liệu chính, cộng thêm một số chất phụ gia trải qua quá trình chế biến sẽ thành cà phê thành phẩm ( như: cà phệ bột, hòa tan,…), đựợc dùng làm thức uống. Cà phê nhân hiện là một mặt hàng nông sản có giá trị cao, và là mặt hàng nông sản xuất khẩu quan trọng của nhiều nước trên thế giới, như: Brazil, Colombia, Việt Nam, Ấn Độ, Indonesia,….

Cà phê có 3 dòng chính là cà phê Chè, cà phê Vối và cà phê Mít, mỗi dòng cà phê cho một loại nhân có đặc điểm riêng biệt và giá trị khác nhau.

· Cà phê Chè ( Coffea Arabica): quả hình bầu dục, một quả có hai nhân, vỏ lụa có ánh xanh bạc, hương vị thơm ngon, hàm lượng cafein trong hạt khoảng 1- 2%. Nhân cà phê Chè cho giá trị cao nhất trong ba dòng. Cà phê Chè được trồng nhiều ở Brazil, Colombia, Ethiopia, Mexico, Guatemala, Honduras, Ấn Độ,…

· Cà phê Vối ( Coffea Robusta) : Quả hình tròn, một quả thường cho hai nhân, nhân nhỏ hơn cà phê Chè, vỏ lụa ánh nâu bạc, hàm lượng cafein chứa trong hạt khoảng 2- 4%. Cà phê Vối có giá trị không cao bằng cà phê Chè. Dòng cà phê này được trồng nhiều ở Việt Nam, Indonesia, Uganda, Brazil,…

· Cà phê Mit (Coffea Excelsa hay còn gọi là cà phê Chari): Quả và nhân to, nhân thon dài. Năng suất kém, chất lượng không cao nên Giá trị không cao như dòng cà phê Chè và Vối. Nhân cà phê Mít có vị chua, thường được trộn vào với cà phê Vối, Chè khi rang xay để tạo hương vị. 
Tiêu chuẩn chất lượng cà phê nhân được đánh giá dựa vào nhiều tiêu chí, như: ẩm độ (%), tạp chất ( %), hạt đen vỡ (%), tổng lỗi trên 300g. Trên thgế giới, từ năm 2004, Hội đồng Cà phê Quốc tế đã qui định: cà phê Chè ( Arabica) không được quá 86 lỗi trong 1 mẫu 300g; cà phê Vối ( Robusta) không được quá 150 lỗi trên 1 mẫu 300g. Hai loại cà phê này phải có hàm lượng ẩm không quá 12,5% và không dưới 8%, đo theo phương pháp ISO 6673. Tại Việt Nam, nhiều tiêu chuẩn chất lượng cà phê nhân đã được đưa ra và gần đây nhất là tiêu chuẩn TCVN: 2005, hệ thống tiêu chuẩn này bám sát theo tiêu chuẩn của hội đồng Cà phê Quốc tế. ( Xem thêm Phụ lục 1)

2.3.
Tình hình cung- cầu cà phê nhân tại thị trường Đức

· Tình hình cung 

Do điều kiện khí hậu nên Đức không trồng được cà phê nên nguồn cung cà phê nhân phụ thuộc hoàn toàn vào nhập khẩu từ các nước sản xuất cà phê trên thế giới.

· Tình hình cầu 

Theo Tổ chức cà phê quốc tế (ICO), Đức là nước tiêu thụ cà phê lớn nhất EU, với thị phần 21% (2008). Tiêu thụ cà phê theo đầu người của Đức 6,3 kg/người (năm 2007) Tổng lượng tiêu dùng cà phê mỗi năm không đều, tuy nhiên từ năm 2003 đến năm 2007 Đức giảm tiêu thụ cà phê trung bình mỗi năm khoảng 2,4%
. Tuy lượng tiêu dùng trong nước giảm nhưng Đức còn có nhu cầu nhập khẩu một lượng cà phê nhân lớn để rang, xay, chế biến rồi xuất khẩu vào thị trường các nước khác trong khối UE, Canada, Thụy Sỹ, Nhật Bản, Na Uy, Nga, ….

Giống như các nước EU khác, Đức ít nhập khẩu cà phê đã chế biến ( rang , xay, bột, hòa tan,…) từ các nước sản xuất cà phê, việc rang các loại cà phê xanh ( nhân) nguyên chất chủ yếu được thực hiện ngay tại Đức. Chính vì vậy các nhà kinh doanh nhập khẩu cà phê nhân  cần khối lượng lớn cà phê nhân để cung cấp cho các công ty rang cà phê ở Đức. 

Sơ lược về tình hình Cầu cà phê tại Đức một số năm gần đây: 

Bảng 2: Cung- cầu cà phê nhân tại Đức qua các năm

ĐVT: nghìn tấn

	Năm 
	2005
	2006
	2007
	2008
	2009

	Cung 
	900
	997
	1036.6
	1027.2
	1105 (ước tính)

	Cầu
	921.6
	1020.9
	1052.2
	1061.5
	1100 (ước tính)


( Nguồn: Vicofa và: http://www.exporthelp.europa.eu)

2.4.
Tình hình xuất nhập khẩu cà phê nhân ở thị trường Đức

Như đã nói ở trên, Đức không trồng được cà phê nên Đức chỉ nhập khẩu mà không xuất khẩu cà phê nhân. Nhưng Đức là thị trường kinh doanh cà phê lớn nhất EU và có rất nhiều công ty rang cà phê. Các nhà kinh doanh nhập khẩu của Đức có thể nhập khẩu trực tiếp từ các nhà kinh doanh xuất khẩu ( nước xuất khẩu) hoặc thông qua trung gian. Và theo truyền thống, giống như các nước EU khác, hầu hết các kinh doanh nhập khẩu cà phê nhân của Đức hoạt động tại cảng nơi mà cà phê được vận chuyển tới. Cảng kinh doanh lớn nhất là cảng Hamburg. Công ty kinh doanh nhập khẩu cà phê lớn nhất tại thị trường Đức là Neumann Gruppe. Công ty này cùng hai công ty Volcafé-ED&F Man của Anh - Thụy Sỹ và ECOM của Thụy Sỹ kiểm soát khoảng một nửa khối lượng cà phê kinh doanh trên thị trường EU.

Trong giai đoạn 2005- 2008, mỗi năm Đức nhập khẩu trên dưới 1 triệu tấn cà phê nhân. Đức nhập khẩu cà phê nhân từ khoảng 55 quốc gia, trong đó nhiều nhất là từ Brazil, Việt Nam, Colombia, Peru, Indonesia, Honduras, Ethiopia, Papua New Gunea, El Salvador, Guatemala,…

Bảng 3: 5 quốc gia xuất khẩu cà phê hàng đầu vào thị trường Đức từ 2005- 2008

ĐVT: Lượng ( Nghìn tấn)- Trị giá ( Triệu Euro)

	Năm
	2005
	2006
	2007
	2008

	
	Lượng
	Trị giá
	Lượng
	Trị giá
	 Lượng
	Trị giá
	 Lượng
	Trị giá

	Tổng
	900
	1375,05
	997
	1645,3
	1036,6
	1756,7
	1027,3
	1947,7

	5 quốc gia Đức nhập khẩu cà phê nhân nhiều nhất

	Brazil
	253,9
	425,2
	282,9
	477,2
	288,5
	501,2
	294,8
	563,1

	Việt Nam
	152,8
	144,1
	185,4
	193,7
	239,4
	301,7
	168,5
	248,1

	Colombia
	86,4
	166,4
	90,8
	179,7
	88,01
	176,9
	77,4
	170,6

	Peru
	44,4
	79,6
	74,8
	138,9
	62,7
	119,5
	67,4
	146,3

	Indonesia
	84,2
	79,4
	61,7
	780,02
	48,5
	74,7
	92
	145,9


Mặc dù trong hai năm 2007 và 2008 khủng hoảng kinh tế xảy ra trên toàn thế giới và nền kinh tế Đức bị ảnh hưởng nặng nề do Đức chủ yếu dựa vào xuất khẩu, nhưng khối lượng cà phê nhập khẩu vẫn tăng. Điều đó chứng tỏ nhu cầu cà phê của thị trường này vẫn ổn định và có xu hướng tăng dần qua các năm.

Năm 2009, ước tính Đức sẽ nhập khẩu 1100 nghìn tấn cà phê nhân với kim ngạch 2000 triệu Euro. Trong đó, lượng cà phê Chè sẽ tăng lên khoảng 2,4% so với 2008, lượng cà phê Vối sẽ tương đối ổn định. Trong vụ 2009- 2010, sản lượng cà phê sản xuất của Brazil, Ấn Độ giảm nên số lượng cà phê nhân xuất vào Đức của các thị trường này cũng giảm nhẹ. Đồng thời, Đức tăng nhập khẩu từ các nước Ethiopia, Guatemala. Angola… vì sản lượng cà phê sản xuất của những nước này tăng trong niên vụ 2009- 2010.

2.5.
Tình hình xuất khẩu cà phê nhân Việt Nam vào thị trường Đức

Hiện Việt Nam có khoảng 520.000 ha cà phê với sản lượng trung bình khoảng 850.000 tấn/năm. Việt Nam đứng thứ 2 thế giới sau Brazil về lượng cà phê xuất khẩu. Cà phê Việt Nam đã có mặt tại hơn 88 quốc gia và vùng lãnh thổ. Thị trường xuất khẩu cà phê của nước ta được đánh giá về cơ bản là ổn định. Những thị trừơng xuất khẩu cà phê chính của Việt Nam là Đức, Mỹ, Nhật, Ý, Bỉ, Hàn Quốc, Tây Ban Nha, Anh,…

Theo số liệu thống kê của tổng cục Hải quan, năm 2007 nước ta xuất khẩu được trên 1,2 triệu tấn cà phê, đạt kim ngạch xuất khẩu 1,8 tỷ USD, năm 2008 mặc dù chịu ảnh hưởng của suy thoái kinh tế thế giới, nhưng vẫn xuất khẩu được 954 nghìn tấn, đạt kim ngạch 1,95 tỷ USD (giảm 22,4% về lượng, nhưng tăng 2,1% về giá trị so với cùng kỳ năm 2007) và trong 10 tháng năm 2009, tổng lượng cà phê xuất khẩu là 942 nghìn tấn, tăng 16,1% so với cùng kỳ năm 2008, trị giá đạt 1,39 tỷ USD, giảm 18% so với cùng kỳ năm trước.

Trong những năm gần đây, Đức luôn là khách hàng tiêu thụ số 1 của cà phê nhân của Việt Nam và Việt Nam là nhà cung cấp cà phê nhân lớn thứ 2 tại thị trường Đức. Lượng và giá trị cà phê Việt Nam xuất khẩu vào thị trường Đức từ năm 2005 đến 2008 và 9 tháng năm 2009 được trình bày cụ thể trong bảng sau:

Bảng 4:  Lượng và trị giá cà phê Việt Nam xuất khẩu vào thị trường Đức

	Năm
	Lượng

( nghìn tấn)
	Trị giá
( triệu Euro)

	2005
	152,8
	144,1

	2006
	185,4
	193,7

	2007
	239,4
	301,7

	2008
	168,5
	248,1

	9 tháng năm 2009
	99,463
	101,14


Nhìn chung, xuất khẩu cà phê của Việt Nam vào thị trường Đức tăng cả về lượng và giá trị qua mỗi năm. Riêng năm 2008, lượng cà phê xuất sang Đức giảm vì tại vụ sản xuất 2007 do điều kiện thời tiết không thuận lợi và sâu bệnh nên cà phê nước ta bị mất mùa, sản lượng thấp, chất lượng không cao.

Trong 10 tháng năm 2009 Bỉ đã có những bước tăng đột phá và dẫn đầu thị trường nhập khẩu cà phê của Việt Nam với 123,7 nghìn tấn, tăng 172%, Đức chỉ ở vị trí thứ 2 với 105 nghìn tấn, tăng 2,4%, tiếp theo là Hoa Kỳ: đạt 97,5 nghìn tấn, tăng 23%; Italia: đạt 86,7 nghìn tấn, tăng 40% so với cùng kì năm 2008.

Về chủng loại: Việt Nam sản xuất chủ yếu là cà phê Vối nên cũng xuất  khẩu chủ yếu loại này vào thị trường Đức, cà phê Chè chiếm tỉ lệ rất nhỏ. 

Về loại hình xuất khẩu: Khi xuất khẩu cà phê nhân vào thị trường Đức, các doanh nghiệp nước ta chủ yếu sử dụng hai loại hình xuất khẩu trực tiếp và qua trung gian.

2.6.
Cơ hội và thách thức khi xuất khẩu cà phê nhân Việt Nam vào thị trường Đức

2.6.1. Cơ hội

Khi xuất khẩu cà phê nhân Việt Nam vào thị trừơng Đức có một số cơ hội chính sau đây:

Thứ nhất, Đức là thị trường kinh doanh cà phê lớn nhất EU và cả Châu Âu, đồng thời cũng là nước tiêu thụ nhiều cà phê nhất EU ( chiếm khoảng 21%) và sức mua của người dân Đức cao, chính vì vậy thị trường rất ổn định. 

Thứ hai, Cà phê hữu cơ, cà phê có chứng nhận thương mại công bằng, các chứng nhận khác về các tiêu chuẩn đạo đức cho mặt hàng cà phê ngày càng được người tiêu dùng tại Đức quan tâm. Bên cạnh đó, nhiều nhà rang xay cà phê của Đức thích cà phê Chè. Những điều này tạo cho nhà xuất khẩu cà phê Việt Nam thêm cơ hội bằng cách kinh doanh các mặt hàng cà phê nêu trên với giá trị thu được sẽ cao hơn các loại cà phê khác. 

Thứ ba, Đức nằm ở trung tâm của EU tạo điều kiện giao thương thuận lợi với các nước khác trong khu vực. Khi các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê Việt Nam đã có quan hệ thương mại với Đức sẽ có cơ hội xâm nhập, mở rộng xuất khẩu vào các thị trường khác trong EU.

Thứ tư, tại Đức có hiệp hội doanh nghiệp vừa và nhỏ của Viêt Nam, hiệp hội sẽ cung cấp tình hình cung cầu cụ thể, xu hướng tiêu dùng của thị trườmg Đức,  tạo điều kiện thuận lợi cho hàng hóa nước ta có cơ hội xuất khẩu vào Đức, và mặt hàng cà phê cũng được hưởng những thuận lợi đó.

2.6.2. Thách thức

Đức là một thị kinh doanh cà phê lớn, phát triển nên mang lại nhiều cơ hội cho các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê  nước ta nhưng thị trường này cũng chứa không ít thách thức.

Một là yêu cầu về tiêu chuẩn, chất lượng, vệ sinh an toàn thực phẩm, yêu cầu về xuất xứ được thực hiện nghiêm ngặt. Người Đức coi trọng bảo vệ sức khỏe người tiêu dùng và mức độ bảo vệ môi trường nên luôn hướng tới những mặt hàng cà phê có chứng nhận. Đây là thách thức tương đối lớn với cà phê Việt Nam vì trên thực tế nước ta sản xuất được rất ít cà phê nêu trên.

Hai là tình trạng cạnh tranh của mặt hàng cà phê ở Đức là rất cao, tại đây có đến 55 nước cung cấp cà phê nhân nên các nhà xuất khẩu cà phê vừa và nhỏ của ta sẽ gặp phải sư cạnh tranh quyết liệt từ những nhà nhập khẩu lớn với tiềm lực cao từ các nước khác như: Brazil, Peru, Colombia,.. và cạnh tranh trực tiếp về loại cà phê Vối của ta là Indonesia- nước có sản lượng cà phê Vối lớn thứ hai thế giới.

Ba là tại Đức mặt hàng cà phê nhập khẩu bị đánh thuế tiêu thụ đặc biệt ( theo mức thuế chung của EU). Bên cạnh đó, nhãn mác trở nên rất quan trọng trong việc lưu thông hàng hóa trên thị trường Đức, chính vì vậy Đức có hệ thống quy đinh về bao gói, nhãn mác khắt khe hơn các nước khác.

Chương 3. THỰC TRẠNG KINH DOANH XUẤT KHẨU SẢN PHẨM CÀ PHÊ NHÂN CỦA CÁC DOANH NGHIỆP TỈNH ĐĂK LĂK VÀO THỊ TRƯỜNG ĐỨC

 3.1.
Tổng quan về sản phẩm cà phê nhân và vai trò của xuất khẩu cà phê trong nền kinh tế quốc dân của tỉnh Đăk Lăk

3.1.1.  Tổng quan về sản phẩm cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăk

 3.1.1.1. Chủng loại cà phê

Tại Đăk Lăk, chủng loại cà phê được trồng nhiều nhất là cà phê Vối (Robusta), chiếm khoảng 97% tổng diện tích và sản lượng.

Ngoài những đặc điểm chung như đã nêu tại mục 2.2 của chương 2, nhân cà phê Vối của Đăk Lăk còn có những tính chất khác biệt, cụ thể như sau:

· Ngoại hình nhân khá đồng đều, kích thước: dài 10- 11mm; rộng 6- 7mm; dày 3- 4mm. Màu sắc: nhân có màu xanh xám, xanh lục hoặc xám lục nhạt.

· Hàm lượng cafein chỉ từ 2.0 đến 2.2% chất khô.

· Khi rang đến độ chín thích hợp có hương thơm đặc trưng của cà phê. Vị nước của cà phê có vị đắng dịu, nhẹ, không chát.

 3.1.1.2. Quy trình chế biến cà phê nhân

Hiện nay, tại Đăk Lăk, cà phê nhân được chế biến theo hai phương pháp là chế biến khô và chế biến ướt. 

Phương pháp chế biến ướt phải trải qua nhiều công đoạn, đòi hỏi phải đầu tư máy móc, thiết bị nên tốn kém chi phí nhưng đảm bảo được chất lượng của cà phê nhân thành phẩm. Phương pháp này được các doanh nghiệp áp dụng nhiều. 

Đối với phương pháp chế biến khô, quy trình thực hiện đơn giản hơn đơn, chi phí đầu tư thấp nhưng chất lượng nhân bị ảnh hưởng nhiều. Phương pháp này được các hộ nông dân sử dụng nhiều.

Quy trình cụ thể của hai phương pháp thể hiện trong sơ đồ dưới đây


[image: image1]
SƠ ĐỐ 1: SƠ ĐỒ CHẾ BIẾN CÀ PHÊ NHÂN
3.1.1.3. Các lợi thế trong sản xuất và kinh doanh xuất khẩu cà phê của tỉnh Đăk Lăk.

3.1.1.3.1. Lợi thế trong sản xuất

· Lợi thế về điều kiện tự nhiên


Về khí hậu: Đăk Lăk nằm trong vành đai khí hậu nhiệt đới nóng ẩm, đây là điều kiện thuận lợi phát triển cây cà phê Vối- vốn là chủng loại cà phê ưa ánh nắng, thích khí hậu nóng ẩm. Bên cạnh đó, tại đây một năm có hai mùa mưa và nắng. Mùa mưa kéo dài từ tháng 5 đến tháng 10, đây là thời điểm thích hợp cho người trồng cà phê bón phân, chăm sóc cây trong thời kì nuôi quả. Mùa khô bắt đầu từ tháng 11 và kết thúc vào tháng 4 năm sau, vụ thu hoạch cũng thường bắt đầu vào cuối tháng 10- đầu tháng 11, vì vậy người trồng cà phê thu hoạch và chế biến cà phê thuận lợi hơn. 


Về địa hình, thổ nhưỡng: Tỉnh Đăk Lăk có diện tích tự nhiên là 13.085 km2, trong đó có hai cao nguyên lớn, bằng phẳng ở giữa tỉnh là cao nguyên Buôn Ma Thuột và M’Đrăk, có độ cao trung bình 450m so với mực nước biển, chiếm 53% diện tích tự nhiên. Đáng chú ý hơn nữa là diện tích đất đỏ Bazan lớn, chiếm 1/3 diện tích tự nhiên. Đây chính là những điều kiện đặc biệt phù hợp cho cây cà phê Vối sinh trưởng, phát triển và cho năng xuất cao.

· Lợi thế về năng suất


Chính điều kiện thuận lợi của khí hậu, thổ nhưỡng nêu trên cộng thêm kinh nghiệm và sự cần cù của người sản xuât đã tạo điều kiện cho cà phê tỉnh Đăk Lăk đạt năng suất cao nhất thế giới. Năng suất trung bình đạt 2.2 tấn/ ha, có năm đạt 2.5 tấn/ ha (2006), trong khi năng suất bình quân của cả nước chỉ đạt 1.7 tấn/ ha (2007), và của thế giới khoảng 0.7 tấn/ ha ( 2007).

· Lợi thế về nhân công


Cũng như tình hình chung của cả nước, dân số Đăk Lăk có gần 50% ở độ tuổi lao, đây chính là nguồn lao động dồi dào phục vụ cho sản xuất ( chăm sóc, thu mua, chế biến,…). Mặt khác, hiện nay các doanh nghiệp cũng như người trồng cà phê ở đây chưa sử dụng nhiều trang thiết bị, máy móc vào sản xuất nên không đòi hỏi cao về trình độ của người lao động. Chính vì vậy chi phí nhân công bỏ không cao, góp phần giảm chi phi sản xuất đầu vào, tăng thu lợi nhuận.

3.1.1.3.2. Lợi thế trong xuất khẩu

· Lợi thế có từ chiến lược của Nhà nước


Trong giai đoạn 2003- 2010, Nhà nước xây dựng và hoàn thiện chiến lược mặt hàng nông sản chủ lực của Việt Nam, trong đó cà phê là một trong 3 mặt hàng hàng đầu.

· Lợi thế về chi phí sản xuất cà phê xuất khẩu

Theo Hiệp hội Cà phê- Ca cao Việt Nam, chi phí sản xuất cà phê xuất khẩu của Đăk Lăk nói riêng, của Việt Nam nói chung rẻ hơn các nước. Năm 2006, chi phí bình quân của nước ta là 750- 800 USD/ 1tấn cà phê nhân, trong khi của Ấn Độ là 926.9 USD/ 1tấn cà phê vối nhân. Từ lợi thế về chi phí này sẽ làm tăng khả năng cạnh tranh cho cà phê của tỉnh cũng như của cả nước.

· Có sự quy hoạch các vùng chuyên canh cà phê


Các ban ngành của tỉnh đã có quy hoạch những vùng chuyên canh cà phê chất lượng để phục vụ xuất khẩu tại các huyện Cư M’gar, Ea H’leo, Cư Kuin, Krông Ana, Krông Buk, Krông Păk, Krông Năng thành phố Buôn Ma Thuột,…Vùng chuyên canh cà-phê chiếm 86% diện tích sản xuất nông nghiệp và 89% sản lượng cà-phê trong toàn tỉnh.

 
Bên cạnh những lợi thế trên, cà phê tỉnh Đăk Lăk còn có một lợị thế quan trọng khác, đó là vào tháng 10 năm 2005,Cục Sở hữu trí tuệ thuộc Bộ khoa học công nghệ Việt Nam cấp đăng bạ tên gọi Xuất xứ cà phê Buôn Ma Thuột ( nay là Chỉ dẫn Đại lí (CDĐL) cà phê Buôn Ma Thuột) cho sản phẩm cà phê nhân Robusta ( Vối) của tỉnh.

 3.1.2. Vị trí của ngành cà phê trong nền kinh tế quốc dân tỉnh Đăk Lăk

Cà phê không phải là cây nguyên sản của Đăk Lăk nhưng đã được trồng ở Đăk Lăk từ rất lâu và chiếm vị trí độc tôn mà không cây trồng nào so sánh được. Cây cà-phê đã góp phần làm thay đổi bộ mặt nông thôn Đăk Lăk, giúp hàng vạn gia đình cải thiện đời sống và giàu lên.

 
Cà phê nhân là sản phẩm nông nghiệp chủ lực, chiếm tỷ trọng lớn trong tổng sản phẩm xã hội và kim ngạch xuất khẩu hàng năm của tỉnh. Xuất khẩu mặt hàng cà phê chiếm 35% GDP và trên 82% tổng kim ngạch xuất khẩu của  Đăk Lăk. Theo sở Công thương Đăk Lăk, kim ngcạh xuất khẩu của tỉnh trong các năm 2005, 2006, 2007 và 2008 lần lượt là 303 triệu USD, 398 triệu USD, 599 triệu USD, 720 triệu USD, trong đó kim ngạch xuất khẩu cà phê đạt tương ứng là 248,8 triệu USD; 338,7 triệu USD; 537,56 triệu USD và 653,03 triệu USD.

 3.1.2. Vai trò xuất khẩu cà phê nhân đối với nền kinh tế quốc dân tỉnh Đăk Lăk

3.1.2.1. Tạo nguồn vốn chủ yếu cho nhập khẩu máy móc, khoa học- công nghệ, vật tư phục vụ quá trình công nghiệp hóa- Hiện đại hóa tỉnh.

Xuất khẩu cà phê góp phần lớn vào kim ngạch xuất khẩu của tỉnh, nguồn ngoại tệ thu được này sẽ được dùng để nhập khẩu phân bón, nông dược, máy móc,.. phục vụ cho sản xuất  trong tỉnh.

 Theo thống kê của Sở Công thương Đăk Lăk năm 2008, tổng kim ngạch xuất khẩu của tỉnh đạt 720 triệu USD, trong đó xuất khẩu cà phê  đạt 653,03 triệu USD. Từ nguồn thu này, tỉnh dùng 30,159 triệu USD để nhập khẩu, trong đó: nhập vật tư ( phân bón, nông dược…), nguyên liệu cho sản xuất với kim ngạch 3,779 triệu USD và máy móc thiết bị với kim ngạch 26,38 triệu USD.

3.1.2.2. Góp phần chuyển dịch cơ cấu kinh tế, thúc đẩy sản xuất và các ngành kinh tế khác của tỉnh phát triển.

Xuất khẩu cà phê phát triển mạnh kéo theo ngành công nghiệp cơ khí chế tạo máy móc, nông cụ và các dịch vụ cung cấp giống cây trồng, phân bón,..tăng nhanh, góp phần chuyển dịch cơ cấu kinh tế theo hướng tích cực. Trong cơ cấu GDP theo khu vực kinh tế, tỷ trọng của ngành nông nghiệp có xu hướng giảm, công nghiệp- xây dựng và dịch vụ tăng, ví dụ cụ thể trong hai năm 2005 và 2006 như sau:

Bảng 5:Bảng cơ cấu GDP theo khu vực kinh tế của tỉnh Đăk Lăk 

	
	2005
	2006
	2007

	Nông nghiệp
	57,2%
	53,9%
	61,9%

	Công nghiệp- xây dựng
	17,2%
	18,7%
	14,9%

	Dịch vụ
	25,6%
	27,4%
	23,2%


( Nguồn: sách Tư liệu kinh tế 63 tỉnh thành Việt Nam)

3.1.2.3. Tích cực trong việc giải quyết công ăn việc làm cho một bộ phận lớn nông dân và cải thiện rõ rệt đời sống của nhân dân trong tỉnh.

Theo Sở nông nghiệp và phát triển nông thôn tỉnh Đăk Lăk, năm 2006, ngành cà phê Đắk Lắk đã góp phần giải quyết việc làm cho 200 nghìn lao động tham gia trực tiếp và khoảng 500 nghìn nhân khẩu khác liên quan sản xuất cà-phê. Đặc biệt vào vụ thu hoạch hàng năm ( thường bất đầu từ tháng 11), tỉnh còn thu hút hàng ngàn lao động thời vụ từ các tỉnh lân cận, như Phú Yên, Bình Định, Khánh Hòa,…

3.1.2.4. Mở rộng và thúc đẩy quan hệ kinh tế đối ngoại của tỉnh nói riêng, của nước ta nói chung với các nước trên thế giới.

Hiện tại, cà phê nhân của tỉnh đã xuất khẩu sang 56 quốc gia trên thế giới, điều này cũng có nghĩa là tỉnh đã thiết lập được mối quan hệ buôn bán- thương mại với những quốc gia đó. 

 3.1.4. Các nhân tố ảnh hưởng đến kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk

3.1.4.1. Nhân tố bên ngoài

· Nhân tố chính trị, pháp luật

Tình hình chính trị chung của Việt Nam ổn định, được nhiều nhà đầu tư nước ngoài đánh giá là nơi đầu tư và kinh doanh an toàn.

Tình chính trị của Đức tương đồi ổn định, ít biến động thêm vào đó Việt Nam và Đức có mối quan hệ về chính trị tốt đẹp. Chính vì vậy, các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê nhân vào Đức, cũng như các doanh nghiệp đối tác của ta tại Đức sẽ yên tâm tiền hành các hoạt động thươmg mại hai chiều.

Trong xuất khẩu cà phê, doanh nghiệp chịu nhiều tác động của luật về thuế, giá cả. Đáng chú ý là tại Đức áp dụng thuế tiêu thụ đặc biệt với cà phê và các sản phẩm cà phê nhập khẩu ( theo mức thuế chung của EU). Điều này sẽ tác động trực tiếp tới giá cà phê Việt Nam xuất khẩu qua thị trường này.

· Nhân tố văn hóa, xã hội

Tập quán mua bán và văn hóa kinh doanh của thương nhân Đức: Tại Đức, cà phê được phân phối bởi tập đoàn lớn, như: Neumann Gruppe, Kraft, Tchibo,… Trong kinh doanh thì các thương nhân Đức không thích mặc cả, họ muốn có giá tốt ngay từ đầu, đồng thời luôn làm việc nguyên tắc và cụ thể. Các tập đoàn này thường tiến hành hoạt động kinh doanh ngay tại cảng Hamburg (Đức). 

Thị hiếu, thói quen, hành vi và xu hướng tiêu dùng: Đối với người dân Đức, cà phê là thức uống phổ biến hàng ngày. Ở đây cũng hình thành văn hóa uống cà phê giống như nhiều quốc gia khác trong EU. Trong thời kì suy thoái kinh kinh tế hiện nay, nhu cầu về cà phê cũng không giảm nhiều, họ có xu hướng uống tại nhà thay vì uống ở ngoài. Đồng thời, Đức là thị trường tiêu thụ thực phẩm hữu cơ lớn, tiêu thụ cà phê hữu cơ chiếm tỷ lệ khá ổn định, khoảng 2%- 3% tổng lượng tiêu cà phê.

· Nhân tố kinh tế 

Cơ cấu kinh tế của Đức:  Đức là có nền kinh tế phát triển mạnh. Cơ cấu kinh tế của Đức nghiêng hẳn về dịch vụ, cụ thể: Công nghiệp chiếm 29,1%, nông nghiệp 0,9% và dịch vụ 70%
. Nhìn vào cơ cấu ta nhận thấy Đức là một thị trường lớn. 

Thu nhập và mức sống của người dân: GDP của Đức đạt 2,89 nghìn tỷ USD (2006), GDP theo đầu người: 31.400 USD (2006) 
, thu nhập cao nên mức sống của người dân cao, kèm theo đó sẽ yêu cầu về chất lượng của sản phẩm ngày càng cao. Chính vì vậy, các nhà xuất khẩu phải cung cấp cà phê nhân sạch, đảm bảo an toàn sức khỏe.   

· Nhân tố cạnh tranh trên thị trường 

Trước tiên các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê của tỉnh Đăk Lăk gặp phải sự cạnh tranh từ các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu khác từ các tỉnh sản xuất và kinh doanh xuất khẩu cà phê từ các tỉnh khác trong Việt Nam, như : Lâm Đồng, Gia Lai, Đăk Nông, Bình Phước, Sơn La.

Tại thị trường Đức: Mặc dù không trồng được cà phê nhưng Đức là thị trường tiêu thụ cà phê lớn nên thị trường kinh doanh mặt hàng này diễn ra sôi động. Có tới hơn 55 quốc gia xuất khẩu cà phê vào thị trường này. Chính vì vậy các doanh nghiệp tham gia thị trường gặp sự cạnh tranh quyết liệt cả về chất lượng ngày và giá cả với các nhà xuất khẩu cà phê của các nước sản xuất cà phê lớn trên thế giới, như Brazil, Honduras, Colombia, Indonesia, Ấn Độ, Ethiopia, Guatemala,…

3.1.4.2. Nhân tố bên trong

· Các chính sách của Trung ương về sản xuất, xuất khẩu cà phê.

Từ sau năm 1986, Ủy ban Nhân dân tỉnh Đăk Lăk đã xác định và xây dựng, hoàn thiện chiến lược mặt hàng nông sản xuất khẩu chủ lực số1 của tỉnh.

Bên cạnh đó, Ủy ban Nhân dân tỉnh Đăk Lăk đã kết hợp với hiệp hội Cà phê- Ca cao Việt Nam đã đề xuất lên  Bộ Tài chính và các bộ ngành có liên quan xem xét việc giảm mức lệ phí cho cà phê cuất khẩu tử 0,5USD/ tấn xuống 0,2USD/ tấn. 

Ủy ban Nhân dân tỉnh đã là việc với các ngân hàng thương mại trên địa bàn cung ứng vốn vay cho công tác thu mua của các doanh nghiệp hoạt động kinh doanh xuất khẩu cà phê để đảm bảo nguồn cung hàng và kịp thời xuất bán những lúc giá cà phê tăng mạnh. Trong niên vụ 2008- 2009 các ngân hàng đã cung ứng cho các doanh nghiệp trên địa bàn tỉnh  số vốn vay 877,38 tỷ đồng. 

Những chính sách nêu trên sẽ tạo nhiều thuận lợi tăng năng lực cạnh tranh cho các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê của tỉnh.

· Nguồn nhân lực các doanh nghiệp trong tỉnh

Trong chế biến: năm 2009, toàn tỉnh Đăk Lăk có 112 đơn vị chế biến cà phê nhân, trong đó có 18 doanh nghiệp nhà nước do Trung ương quản lý, 8 doanh nghiệp nhà nước do tỉnh quản lý, 3 doanh nghiệp đầu tư nước ngoài, 4 công ty chi nhánh ngoài tỉnh và 79 doanh nghiệp tư nhân. 

 Trong kinh doanh xuất khẩu: Hiện nay trong tỉnh có 14 doanh nghiệp tham gia xuất khẩu cà phê nhân, trong đó có: 1 doanh nghiệp trung ương ( công ty cổ phần đầu tư và xuất nhập khẩu ( XNK) cà phê Tây Nguyên) , 6 doanh nghiệp Nhà nước trực thuộc tỉnh ( công ty XNK 2-9 Đăk Lăk, công ty cổ phần Đầu tư XNK Đăk Lăk, Công ty Cà phê Phước An, công ty Cà phê Thắng Lợi, công ty Cà phê Tháng 10 và Công ty Cà phê EaPôk), 4 doanh nghiệp tư nhân ( công ty TNHH Anh Minh, Công ty TNHH Thương mại Trúc Tâm, Công ty TNHH thương mại Nam Nguyệt, công ty XNK Đức Nguyên), 2 doanh nghiệp liên doanh nước ngoài ( công ty Liên doanh chế biến Cà phê XNK Man- Buôn Ma Thuột, công ty TNHH Cà phê Hà Lan- Việt Nam) và 1 chi nhánh của doanh nghiệp Tp. Hồ Chí Minh ( chi nhánh công ty cổ phần INTIMEX- Buôn Ma Thuột).

· Khả năng tài chính của các doanh nghiệp trong tỉnh 


Nhìn chung, khả năng năng tài chính của các doanh nghiệp tham gia xuất khẩu khá ổn định. Tuy nhiên, vào một số thời điểm nguồn cung hoặc cầu về cà phê nhân tăng mạnh  thì các doanh nghiệp khó xoay kịp vốn. Nhưng trong những năm gần đây, các doanh ngiệp đã được các ngân hành thương mại cung ứng vốn vay kịp thời theo sự chỉ đạo của UBND tỉnh.

· Hệ thống cơ sở vật chất- kĩ thuật

Các doanh nghiệp chế biến và doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu trên địa bàn đã có sẵn cơ sở máy móc, thiết bị sản xuất cà phê nhân quy mô. 25 doanh nghiệp có nhà máy chế biến cà phê nhân theo công nghệ chế biến ướt, năng lực chế biến chiếm 20% sản lượng cà phê toàn tỉnh với tổng công suất chế biến hàng năm trên 300.000 tấn cà phê/ năm. Bên cạnh đó, công ty TNHH một thành viên Xuất nhập khẩu 2/ 9 đã xây dựng khu tổng kho và nhà máy tại khu công nghiệp Hòa Phú- Thành phố Buôn Ma Thuột với tổng trị giá 13 tỉ đồng. Đầu năm 2009, công ty Cổ phần Xuất Nhập khẩu cà phê Tây Nguyên cũng đã khởi công xây dựng kho ngoại quan tại khu công nghiệp Hòa Phú với tong nguồn vốn đầu tư 160 tỉ đồng.  Những doanh nghiệp khác trên địa bàn tỉnh, như: Công ty cà phê Việt Thắng, Công ty cà phê Tháng 10, Công ty liên doanh chế biến cà phê xuất khẩu Man- Buôn Ma Thuột,… đang tiếp tục đầu tư nguồn vốn trên 70 tỉ đồng để xây dựng hệ thống sân phơi, nhà xưởng, dây chuyền chế biến ( ướt, khô), sàng phân loại, hệ thống bắn màu, máy sấy,… theo công nghệ hiện đại để chế biến cà phê nhân xuất khẩu.

· Điều kiện tự nhiên của tỉnh

Như đã phân tích ở phần trên, điều kiện t ự nhiên với khí hậu nhiệt đới nóng ẩm, lượng mưa khá cao và ổn định vào mùa mưa, cùng diện tích đất đỏ Bazan lớn trên hai cao nguyên Buôn Ma Thuột và M’Đrăk bằng phẳng đã tạo ra một lợi thế so sánh rất lớn về năng suất, chất lượng và hương vị đặc biệt cho sản phẩm của cà phê nhân Vối của tỉnh Đăk Lăk. Yếu tố này tạo ra khả năng cạnh tranh lớn của sản phẩm trên thị trường Đức và thế giới.

3.2.
Thực trạng sản xuất kinh doanh cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk

3.2.1. Kết quả sản xuất kinh doanh cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk

3.2.1.1. Kết quả sản xuất

· Về sản lượng

Năm 2006 là năm có năng suất và sản lượng cao nhất trong 5 năm do điều kiện thời thiết khá thuận lợi. Năm 2007 giảm sút mạnh nhất, năng suất chỉ đạt gần 1,9 tấn/ ha và sản lượng chỉ còn 325.344 tấn, giảm 25,2% so với năm 2007, nguyên nhân do mưa nhiều vào thời kì hoa đang thụ phấn, thêm vào đó, hiện tượng rụng quả non trươc khi thu hoạch xảy ra trên toàn tỉnh và dịch ấu trùng ve sầu đất hoành hành. Năm 2008, sản lượng tăng mạnh trở lại, tăng 27,7% so với năm 2007. Trong năm 2009, diễn biến thời tiết bất lợi nên tình hình sản xuất cà phê  tương tự như năm 2007 nên sản lượng có xu hướng giảm nhẹ so với năm 2008. Cụ thể như sau:

Bảng 6: Diện tích, năng suất và sản lượng cà phê của Đăk Lăk

giai đoạn 2005- 2009

	Năm
	Diện tích

(ha)
	Năng suất

( tấn/ ha)
	Sản lượng (tấn)

	2005
	170.403
	1,990
	330.600

	2006
	174.740
	2,557
	435.000

	2007
	178.903
	1,889
	325.344

	2008
	182.434
	2,378
	415.494

	2009

(ước tính)
	184.500
	2,300
	400.000


(Nguồn: Niên giám thống kê tỉnh Đăk Lăk 2008)

Đặc biệt, cuối năm 2008,  tỉnh Đăk Lăk đã có được những kết quả khả quan về cà phê bền vững có chứng nhận / kiểm tra. Cụ thể :

· Chứng nhận Utz ( Utz Certified): có 7 công ty  được với tổng diện tích 6.169 ha, sản lượng 15.500 tấn được công nhận

· Liên minh rừng mưa ( Rainforest Alliance): có 500 ha với sản lượng 1.600 tấn được công nhận.

· 4C ( Common Code for Coffee Community): có 7 công ty với diện tích 7.000 ha và sản lượng 23.000 tấn được chứng nhận.

· Về chất lượng

Trong những năm gần đây, chất lượng nhân cà phê vẫn luôn là vấn đề được nhắc đến nhiều trong các cuộc hội thảo, hội nghị tổng kết các niên vụ cà phê của tỉnh Đăk Lăk. 

Chất lượng cà phê nhân được xem xét với hai chỉ tiêu chính là kích thước hạt (tính bằng % khối lượng hạt trên các loại sàng phân loại) và tổng số điểm lỗi trong mẫu 300g cà phê nhân.

Trong niên vụ 2007- 2008, trung bình có 40% hạt trên sàng số 16, số lỗi trong mẫu cà phê của tỉnh  là 159,2 lỗi. Với số lỗi này nếu không qua tái chế thì nhân cà phê không đạt tiêu chuẩn hạng 1 ( R1) và hạng 2 (R2) theo TCVN 4193:2005.

Sang niên vụ 2008- 2009, chất lượng cà phê bị giảm trầm trọng. số lỗi hạt đen, hạt mốc, hạt nâu tăng mạnh. Trung bình tổng số lỗi trong mẫu 300g nhân của tỉnh là 375, cao gấp 2,35 lần so với niên vụ 2007- 2008.

Nguyên nhân dẫn đến tình trạng nhân kém chất lượng là do cùng với sự biến đổi bất thường của thời tiết thì việc thu hoạch, phơi sấy, bảo quản sau thu hoạch chưa tốt, thiếu khoa học.Trong giai đoạn thu hoạch tỉ lệ quả xanh non con nhiều nên cho ra những nhân nâu hoặc đen, kích thước hạt nhỏ. Bên cạnh đó, năng lực chế biến của các công ty trên địa bàn tỉnh chỉ đáp ứng được 60% sản lượng hàng năm, còn lại 40% do người dân tư chế biến. Như vậy, mỗi năm sẽ có hơn 170.000 tấn cà phê nhân do người dân tự chế biến, thừơng là chế biến bằng phương pháp phơi quả khô hoặc xát dập rồi phơi trên nền xi- măng, bạt và trên sân đất. Sau đó người dân tự bảo quản cà phê nhân tại nhà trong những điều kiện độ ẩm không thích hợp. Vì vậy chất lượng nhân kém.

Hàng năm, bên cạnh mua và chế biến cà phê nhân sản xuất trong tỉnh, các doanh nghiệp còn mua khỏang 40.000 tấn đến 50.000 tấn cà phê nhân thành phẩm từ các tỉnh Lâm Đồng, Đăk Nông, Gia Lai,…để xuất khẩu. 

3.2.1.2. Kết quả kinh doanh

· Tiêu thụ nội địa

Trong nước cà phê nhân của tỉnh được tiêu thụ bởi các công ty rang xay chế biến cà phê bột, cà phê hòa tan, như Công ty Vinacafe, công ty Cà phê Trung Nguyên, công ty Cà phê Highlands, …

Lượng tiêu thụ cụ thể qua một số niên vụ  gần đây được cho trong bảng sau:

Bảng 7: Lượng cà phê nhân tiêu thụ nội địa của tỉnh Đăk Lăk 

trong một số niên vụ gần đây

	Niên vụ
	Số lượng

(tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng  ( %)

	2005- 2006
	34.424
	10,4

	2006- 2007
	61.955
	14,2

	2007- 2008
	48424
	14.9

	2008- 2009
	77.662
	18,7


              ( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

· Xuất khẩu 

Bên cạnh một phần được tiêu thụ nội địa và khối lượng nhỏ cà phê tồn kho, phần lớn cà phê nhân của tỉnh sản xuất được dùng để xuất khẩu. Tình hình xuất khẩu của các doanh nghiệp tỉnh trong những niên vụ gần đây như sau:

Bảng 8: Số lượng và trị giá xuất khẩu cà phê của tỉnh Đăk Lăk 

trong một số niên vụ gần đây

	Niên vụ
	Số lượng

(tấn)
	Trị giá

( 1000 USD)
	Tỷ trọng theo số lượng  ( %)

	2005- 2006
	292.689
	328.344
	88,53

	2006- 2007
	336.659
	514.375
	77,4

	2007- 2008
	308.158
	635.100
	94,72

	2008- 2009
	326.738
	499.775
	78,64


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Nhìn chung, hàng năm các doanh nghiệp trong tỉnh xuất khẩu được khối lượng khá ổn định, trên dưới 300 tấn cà phê nhân nhưng kim ngạch giao động mạnh do giá xuất khẩu biến động phức tạp. Chúng ta nhìn thấy rõ điều này qua biểu đồ sau: 
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Biểu đồ 1:SỐ LƯỢNG VÀ KIM NGẠCH XK CÀ PHÊ QUA MỘT 

SỐ NIÊN VỤ

số lượng( tấn)

Kim ngạch (1000 USD)


Trong niên vụ 2005- 2006, sản phẩm cà phê nhân của tỉnh xuất khẩu qua 55 thị trường. Trong đó, có 30 thị trường đạt kim ngạch 1 triệu USD trở lên. 5 thị trường xuất khẩu cà phê lớn nhất của tỉnh chiếm 46,73% tổng sản lượng cà phê nhân xuất khẩu, đạt 136.760 tấn, với kim ngạch 155,3 triệu USD. Cụ thể như sau:

Bảng 9: 5 thị trường xuất khẩu  cà phê nhân lớn nhất của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2005- 2006

	STT
	Thị trường
	Số lượng xuất khẩu (tấn)
	Kim ngạch xuất khẩu (1000 USD)
	Tỷ trọng trên tổng số lượng (%)

	1
	Đức
	39.790
	44.605
	13,60

	2
	Mỹ
	32.312
	36.026
	11,04

	3
	Tây Ban Nha
	29.387
	33.308
	10,04

	4
	Nhật Bản
	19.716
	23.518
	6,74

	5
	Ý
	15.555
	17.813
	5,31


(Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Trong niện vụ 2006- 2007, cà phê nhân của tỉnh xuất khẩu vào 55 thị trường, trong đó có  có 32 thị trường đạt kim ngạch trên 1 triệu USD. 5 thị trường xuất khẩu  lớn nhất chiếm 54,88% tổng sản lượng cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh, đạt 184.717 tấn với kim ngạch 277,8 triệu USD. Cụ thể như sau:

Bảng 10: 5 thị trường xuất khẩu  cà phê nhân lớn nhất của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2006- 2007

	STT
	Thị trường
	Số lượng xuất khẩu (tấn)
	Kim ngạch xuất khẩu (1000 USD)
	Tỷ trọng trên tổng số lượng(%)

	1
	Đức
	49.880
	74.061
	14,8

	2
	Mỹ
	38.729
	55.899
	11,5

	3
	TâY Ban Nha
	32.659
	49.902
	9,7

	4
	Thụy Sỹ
	32.509
	48.476
	9,66

	5
	Nhật Bản
	30.940
	49.488
	9,2


(Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Trong niện vụ 2007- 2008, cà phê nhân của tỉnh xuất khẩu vào 51 thị trường, trong đó có  có 33 thị trường đạt kim ngạch trên 1 triệu USD. 5 thị trường xuất khẩu  lớn nhất chiếm 53% tổng sản lượng cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh, đạt 163.352 tấn với kim ngạch 344,79 triệu USD.Cụ thể như sau:

Bảng 11: 5 thị trường xuất khẩu  cà phê nhân lớn nhất của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2007- 2008

	STT
	Thị trường
	Số lượng xuất khẩu (tấn)
	Kim ngạch xuất khẩu (1000 USD)
	Tỷ trọng trên tổng số lượng (%)

	1
	Đức
	38.741
	79.888
	12,57

	2
	Nhật Bản
	37.479
	91.049
	12,16

	3
	TâY Ban Nha
	35.583
	68.443
	11,55

	4
	Mỹ
	28.155
	57.120
	9,1

	5
	Thụy Sỹ
	23.394
	48.290
	7,6


(Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Trong niên vụ 2008- 2009, cà phê nhân của tỉnh được xuất khẩu vào 56 thị trường, trong đó có  một số thị trường mới như: Panama, Cyprus,... thị trường nhập khẩu nhiều cà phê của tỉnh nhất vẫn là các thị trường truyền thống, trong đó có 33 thị trường đạt kim ngạch trên 1 triệu USD. 5 thị trường lớn nhất chiếm 49,9% tổng sản lượng cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh, đạt  162.026 tấn, kim ngạch hơn 252 triệu USD. Đáng chú ý đã có sư thay đổi trong vị trí của 5 thị trường này, Nhật Bản đã trở thành thị trường xuất khẩu nhiều nhất cả về sảnlượng và kim ngạch. Cụ thể như sau:

Bảng 12: 5 thị trường xuất khẩu  cà phê nhân lớn nhất của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2008- 2009

	STT
	Thị trường
	Số lượng xuất khẩu (tấn)
	Kim ngạch xuất khẩu (1000 USD)
	Tỷ trọng trên tổng số lượng (%)

	1
	Nhật Bản
	41.133
	65.399
	12,59

	2
	Đức
	38.751
	59.948
	11,86

	3
	Ý
	30.592
	48.245
	9,36

	4
	Bỉ
	26.250
	41.499
	8,03

	5
	Mỹ
	25.300
	37.034
	7,74


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

( Số liệu cụ thể về tất cả các thị trường qua các niên vụ xem thêm Phụ lục 2)

Số lượng cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh Đăk Lăk dự kiến trong niên vụ 2009- 2010 đạt 340.000 tấn, trong đó mua từ các tỉnh ngoài khoảng 50.000 tấn. 

Bảng 13:  Tiến độ xuất khẩu cà phê nhân của tỉnh trong niên vụ 2009- 2010

	Niên vụ 2009- 2010
	Số lượng ( tấn)

	Quý 4- năm 2009
	60.000

	Quý 1- năm 2010
	95.000

	Quý 2- năm 2010
	105.000

	Quý 3- năm 2010
	80.000

	Tổng cộng
	340.000


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Trong những năm gần đây, hoạt động mua bán, xuất khẩu cà phê trên đại bàn tỉnh chủ yếu tập trung vào các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê lớn như Công ty cổ phần Đầu tư XNK Cà phê Tây Nguyên, Công ty TNHH một thành viên XNK 2/ 9 Đăk Lăk, Công ty CP Đầu tư XNK Đăk Lăk, Công ty liên doanh Chế biến Cà phê XNK Man- Buôn Ma Thuột, chi nhánh công ty Cổ phần XNK INTIMEX- Buôn Ma Thuột.

( Số liệu xem thêm Phụ lục số 3)

3.2.2. Phương hướng sản xuất kinh doanh đến năm 2015


Ủy ban Nhân dân tỉnh cũng đã bắt đẩ triển khai kế hoạch phát triển cà phê bền vững đến năm 2015 và định hướng đến năm 2020. 


Môt số phương hướng sản xuất kinh doanh cụ thể:

· Duy trì diện tích cà phê ổn định 150.000 ha, sản lượng bình quân đạt 400.000 tấn/ niên vụ. Tiến hành cải tạo hoặc trồng lại những diện tích cà phê kém hiệu quả.Không trồng mới tràn lan thiếu quy hoạch.

· Tiếp tục áp dụng thí điểm các vùng sản xuất cà phê bền vững có chứng nhận/ kiểm tra, như: Thương mại công bằng (Fairtrade), Hữu cơ (Organic), Liên minh rừng mưa ( Rainforest Alliance), chứng nhận UTZ, 4C ( Common Code for Coffee Community). Sau đó tiến hành mở sản xuất đại trà trong tỉnh.

· Triển khai áp dụng TCVN 4193:2005 cho 60% sản lượng cà phê xuất khẩu trở lên.

· Khoảng 30% sản lượng cà phê nhân được giao dịch qua Trung tâm giao dịch cà phê Buôn Ma Thuột.

· Xây dựng thêm 10.000m2 kho bảo quản, 40.000m2 kho ngoại quan, 500.000m2 sân phơi và hơn 500 máy sấy nông sản.

3.3. 
Thực trạng xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức

3.3.1. Kết quả xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức

Từ niên vụ 2005- 2006 đến nay, trong các thị trường xuất khẩu cà phê của tỉnh Đăk Lăk thì Đức là thị trường truyền thống và số lượng cà phê xuất khẩu qua thị trường nay luôn chiếm tỉ trọng lớn, và khá ổn định. Tình hình xuất khẩu vào Đức của các doanh nghiệp trên địa bàn tỉnh trong những niên vụ gần đây như sau:

Bảng 14: Số lượng và kim ngạch xuất khẩu cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăk 

vào thị trường Đức một số niên vụ gần đây

	Niên vụ
	Số lượng xuất khẩu

( tấn)
	Kim ngạch xuất khẩu

( 1000 USD)
	Tỷ trọng trên tổng sản lượng

( %)

	2005- 2006
	39.794
	44.605
	13,60

	2006- 2007
	49.880
	74.061
	14,82

	2007- 2008
	38.741
	79.888
	12,57

	2008- 2009
	38.751
	59.948
	11,86


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Niên vụ 2008- 2009,  trên địa bàn tỉnh có 14 doanh nghiệp tham gia xuất khẩu cà phê nhân vào thị trường Đức. Số lượng xuất khẩu chủ yếu tập trung vào các doanh nghiệp hàng đầu của tỉnh chiếm tới 86,5% tổng số lượng cà phê xuất khẩu vào thị trường này. Trong đó, công ty Cổ phần đầu tư và xuất nhập khẩu cà phê Tây Nguyên vẫn tiếp tục là doanh nghiệp xuất khẩu lớn nhất, chiếm tỷ trọng 45,5% tổng số lượng xuất khẩu cà phê nhân của tỉnh, đạt kim ngạch 26.856,6 ngàn USD; ở vị trí thứ hai là Công ty TNHH một thành viên xuất nhập khẩu 2/9, chiếm tỷ trọng 23,5%, đạt kim ngạch 14.651,97 ngàn USD. 

Cụ thể về số lượng và kim ngạch xuất khẩu của các doanh nghiệp được trình bày trong bảng dưới đây:

Bảng 15: Số lượng và kim ngạch xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh vào thị trường Đức niên vụ 2008- 2009.

	STT
	Tên doanh nghiệp
	Số lượng

( tấn)
	Kim ngạch (1000USD)
	Tỷ trọng trên tổng sản lượng (%)

	1
	Công ty CP Đầu tư và XNK cà phê Tây Nguyên
	17.638,2
	26.856,6
	45,5

	2
	Công ty TNHH một thành viên XNK 2/ 9 Đăk Lăk
	9.652,5
	14.651,97
	23,5

	3
	Công ty CP Đầu tư XNK Đăk Lăk
	2.731,1
	4.028,31
	6,65

	4
	Công ty liên doanh CB Cà phê XNK Man- BMT
	2.422,36
	3.843,53
	5,9

	5
	Chi nhánh công ty CP XNK INTIMEX- BMT
	2.030,81
	3.770,2
	4,94

	6
	Các công ty khác
	4.276,03
	6.797,39
	13,5

	7
	TỔNG
	38.751
	59.948
	100


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

3.3.2. Phân tích kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp tỉnh

3.3.2.1. Theo cơ cấu chủng loại

Các doanh nghiệp trong tỉnh chỉ xuất khẩu cà phê Vối, chia thành 3 loại (hạng): Cà phê nhân chất lượng cao, cà phê nhân loại 1 (R1) và cà phê nhân loại 2 ( R2).

Kết quả xuất khẩu cà phê theo cấu chủng loại của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào các thị trường như sau:

Bảng 16: Bảng số lượng và tỷ trọng theo số lượng các loại cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh Đăk Lăk vào các thị trường trong 3 niên vụ gần đây

	Niên vụ
	2006- 2007
	2007- 2008
	2008- 2009

	Loại
	Số lượng

( tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng(%)
	Số lượng

( tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng(%)
	Số lượng

(tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng(%)

	Chất lượng cao
	95.106,2
	28,25
	49.366,9
	16,02 
	400
	0,12 

	Loại 1
	88.979
	26,43
	109.322,7
	35,48
	94.725
	29 

	Loại 2
	152.573,8
	45,32
	149.468,4
	48,5
	231.613
	70,88

	Tổng 
	336.659
	100
	308.158
	100
	326.738
	100


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Kết quả xuất khẩu cà phê theo cấu chủng loại của các doanh nghiệp qua thị trường Đức như sau:

Bảng 17: Bảng số lượng và tỷ trọng theo số lượng các loại cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức trong 3 niên vụ gần đây

	Niên vụ
	2006- 2007
	2007- 2008
	2008- 2009

	Loại
	Số lượng

( tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng(%)
	Số lượng

( tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng(%)
	Số lượng

(tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng(%)

	Chất lượng cao
	14.300,6
	28,67
	7.244,6
	18,7
	54,3
	0,14

	Loại 1
	24.142
	48,4
	22.547,2
	58,2
	22.010,6
	56,8

	Loại 2
	11.437,4
	22,93
	8.949,2
	23,1
	16.686,1
	43,06

	Tổng 
	49.880
	100
	38.741
	100
	38.751
	100


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)


[image: image3.emf]Biểu đồ 2: Tỷ trọng các lọai cà phê nhân xuất khẩu 

vào Đức của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2006- 2007

48.4%

22.93%

28.67%

Chất lượng cao

Loại 1

Loại 2
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vào Đức của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2007- 2008

58.2%

23.1%

18.7%

Chất lượng cao

Loại 1

Loại 2



[image: image5.emf]Biểu đồ 4: Tỷ trọng các lọai cà phê nhân xuất khẩu 

vào Đức của tỉnh Đăk Lăk

 niên vụ 2008- 2009

56.8%

43.06%

0.14%

Chất lượng cao

Loại 1

Loại 2


Từ hai bảng 15, 16 và 3 biểu đồ, ta rút ra được nhân xét về tỷ trọng các lọai cà phê nhân mà các doanh nghiệp của tỉnh Đăk Lăk xuất khẩu vào thị trường Đức như sau: Một là tỷ trọng cà phê chất lượng cao và loại 1( R1) cao tỷ trọng cà phê loại 2; Hai là tỷ trọng cà phê chất lượng cao và loại 1( R1) cao hơn so với tỷ trọng chung của tỉnh xuất khẩu vào các thị trường. Ngược lại, tỷ trọng cà phê loại 2 ( R2) luôn thấp hơn so với tỷ trọng chung của tỉnh xuất khẩu vào các thị trường.

Nguyên nhân chính của vấn đề này là do Đức là thị trường tiêu thụ cà phê nhiều nhưng khó tính, đòi hỏi cao về chất lượng của sản phẩm, để đáp ứng được nhu cầu của của các nhà rang xay và người tiêu dùng thì các nhà nhập khẩu tại đây phải nhập khẩu những sản phẩm cà phê nhân đảm bảo tiêu chuẩn chất lượng.

3.3.2.2. Theo cơ cấu thị trường

Cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăkchủ yếu được nhập khẩu và phân phối vào thị trường Đức bởi ba tập đoàn lớn là Neumann Gruppe, Kraft và Tchibo. Trong hai niên vụ gần đây, ba tập đoàn này nhập khẩu trên 78% tổng số lượng cà phê nhân của tỉnh xuất khẩu vào thị trường Đức. Các tập đoàn này hoạt động kinh doanh xuất nhập cà phê ngay tại cảng Hamburg ( Đức)

Bảng 17: Số lượng cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăk nhập khẩu vào Đức của các nhà nhập khẩu Đức

	Niên vụ
	2007- 2008
	2008- 2009

	Nhà nhập khẩu
	Số lượng

(tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng (%)
	Số lượng

( tấn)
	Tỷ trọng theo số lượng (%)

	Neumann gruppe
	15.883,8
	41
	16.120,4
	41,6

	Tchibo
	9.026,7
	23,3
	7.944
	20,5

	Kraft
	6.468,7
	16,7
	6.703,9
	17,3

	Các nhà nhập khẩu khác
	7.360,8
	19
	7.982,7
	20,6

	Tổng cộng
	38.741
	100
	38.751
	100


( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

3.3.2.3. Theo phương thức xuất khẩu

Các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê của tỉnh xuất khẩu theo hai phương thức là xuất khẩu trực tiếp và xuất khẩu qua trung gian. Trong đó, xuất khẩu qua trung gian chiếm tỷ trọng rất lớn. Cụ thể trong bảng sau:

Bảng 18: Số lượng cà phê nhân xuất khẩu vào thị trường Đức theo phương thức xuất khẩu của tỉnh Đăk Lăk trong 3 niên vụ gần đây

	Niên vụ
	2006- 2007
	2007- 2008
	2008- 2009

	Phương thức xuất khẩu
	số lượng

(tấn)
	tỷ trọng theo số lượng (%)
	số lượng

(tấn)
	tỷ trọng theo số lượng (%)
	số lượng

(tấn)
	tỷ trọng theo số lượng (%)

	Trực tiếp
	598,6
	1,2
	852,3
	2,2
	906,8
	2,34

	Gián tiếp
	49.281,4
	98,8
	37.888,7
	97,8
	37.844,2
	97,66

	Tổng
	49.880
	100
	38.741
	100
	38.751
	100


 ( Nguồn: Sở Công thương tỉnh Đăk Lăk)

Từ bảng số liệu ta nhận thấy số lượng cà phê nhân được xuất khẩu trực tiếp vào thị trường Đức quá nhỏ so với xuất khẩu qua trung gian. Không chỉ tại Đức mà tại các thị trường khác các doanh nghiệp của tỉnh cũng pahỉ xuất khẩu qua trung gian là chủ yếu. Chính điều này đã làm giảm giá bán của cà phê nhân và giảm lợi nhuận của các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăk. 

3.3.3.  Đánh giá chung về kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thị trường Đức

3.3.3.1. Thành tựu 

· Số lượng và kim ngạch xuất khẩu cà phê vào thị trường Đức ổn định.

· Doanh nghiệp đã bắt đầu tiếp xúc trực tiếp với các nhà rang xay của Đức để bán hàng với giá cao hơn.

· Bước đầu đã sản xuất và xuất khẩu được 1 lượng cà phê có chứng nhận/ kiểm tra với giá trị cao. 

3.3.3.2. Tồn tại 

· Số lượng cà phê nhân xuất khẩu lớn nhưng chất lượng không cao do khâu thu hoạch, chế biến, bảo quản thiếu khoa học. Cà phê loại 2 (R2) còn chiểm tỷ lệ lớn, giá trị xuất khẩu không cao. 

· Xuất khẩu qua trung gian chiếm tỷ trọng quá lớn nên giá xuất khẩu thấp hơn so với nhiều nước trên thế giới, chi phi trung gian cao, lợi nhuận trực tiếp thấp.

· Không có sự kết hợp giữa các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu, tình trạng cạnh tranh mua bán vẫn diễn ra nên đối tác nước ngoài tận dụng để ép giá, gây thiệt hại cho ngành cà phê của tỉnh.

· Các doanh nghiệp đua nhau xuất khẩu đầu vụ khiến giá bị dìm xuống thấp, đến cuối vụ hàng khan hiếm, phải mua với giá cao mới có để giao cho khách hàng nên cũng bị thiệt hại đáng kể.
· Do chủ yếu là xuất khẩu cà phê Robusta nên đa số các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk đều tham gia giao dịch cà phê ở thị trường London và theo phương thức mua bán kỳ hạn, nhưng do ít kinh nghiệm, khả năng phân tích, nắm bắt và dự báo tình hình cung cầu, biến động giá cả của các doanh nghiệp tham gia xuất khẩu kém, … nên dễ bị nhà đầu cơ, nhập khẩu dồn ép giá.
Chương 4. MỘT SỐ GIẢI PHÁP THÚC ĐẨY XUẤT KHẨU CÀ PHÊ NHÂN VÀO THỊ TRƯỜNG ĐỨC CỦA CÁC DOANH NGHIỆP TỈNH ĐĂK LĂK ĐẾN NĂM 2015

4.1.
Mục tiêu, cơ sở đề xuất giải pháp 

T ỉnh Đăk Lăk được biết đến là nơi sản xuất, xuất khẩu cà phê lớn nhất của Việt Nam. Từ sau năm 1986, ngành cà phê của tỉnh đã có những bước tiến dài nhờ thâm canh sản xuất và những chính sách hỗ trợ, khuyến khích của Nhà nước, và tới nay cà phê đã trở thành sản phẩm nông sản chủ lực của tỉnh và Việt Nam. Hàng năm, ngành cà phê thu về hơn 500 triệu USD cho tỉnh Đăk Lăk và hơn 1 tỷ USD cho Việt Nam. 

Bên cạnh những thành tựu đáng ghi nhận nêu trên, ngành cà phê của tỉnh Đăk Lăk còn nhiều mặt tồn tại cần khắc phục trong thời gian tới. Những bất cập chủ yếu là về chất lượng cà phê nhân, trình độ nguồn nhân lực hoạt động trong ngành và thương hiệu của cà phê Đăk Lăk. Những vấn đề này đã và đang kìm hãm sự phát triển ngành cà phê. Ngoài ra, Việt Nam đã gia nhập WTO, các doanh nghiệp nước ngoài với lợi thế về nguồn vốn, công nghệ, thị trường tiêu thụ lớn, khả năng dư báo thị trường tốt đã và sẽ đầu tư xây dựng các nhà máy tại các vùng cà phê trọng điểm trong tỉnh và thu mua cà phê trực tiếp từ nông dân sản xuất cà phê, điều này khiến cho việc cạnh tranh mua hàng nguyên liệu trong tỉnh diễn ra gay gắt hơn. 

Chính vì vậy, tại hội nghị tổng kết niên vụ cà phê 2008- 2009 Ủy ban nhân dân tỉnh Đăk Lăk đã xác định rõ: ngay từ bây giờ các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân trên địa bàn tỉnh phải cùng phối hợp với các Bộ ngành liên quan nghiên cứu và đưa ra những định hướng chiến lược và những giải pháp cụ thể để nâng cao sức cạnh tranh của các doanh nghiệp trong tỉnh và đưa ngành cà phê phát triển đúng với khả năng và tiềm lực của tỉnh Đăk Lăk.

4.2.
Dự báo thị trường cà phê nhân trong nước và thị trường Đức đến năm 2015

4.2.1. Đối với thị trường trong nước

Sản lượng cà phê của Việt Nam ước tính giảm 1,3 triệu bao, xuống còn 18,4 triệu bao ( bao 60 kg) trong vụ 2009/2010. Riêng cà phê Đăk Lăk ước tính đạt từ sản lượng cà phê nhân đạt 400.000 tới 420.000 tấn. Trong đó số lượng cà phê nhân xuất khẩu của tỉnh dự kiến là 340.000 tấn với giá xuất khẩu khoảng 1.450- 1.550 USD/ Tấn.

Trong giai đoạn 2010- 2015, sản lượng cà phê của tỉnh sẽ giảm nhẹ, do hiện nay có 20% diện tích cà phê già cỗi, cộng thêm tình hình thời tiết diện biến phức tạp. Tuy nhiên, sản lượng cà phê có chứng nhận/ kiểm tra  của tỉnh Đăk Lăk có xu hướng tăng nhanh trong giai đoạn này. Sản lượng ước đạt hàng năm: cà phê chứng nhận Utz đạt 30.000 tấn, cà phê Thương mại công bằng đạt 1.500 tấn, cà phê được chứng nhận Liên minh rừng mưa  3.200 tấn và cà phê 4C đạt 80.000 tấn. Giá trả tăng thêm cho các lọai cà phê này giao động trong khoảng 60- 150 USD/ Tấn.

Tình hình tiêu thụ trong nước tăng bình quân 26% mỗi năm, chiếm khoảng 18.7% tổng sản lượng cà phê nhân. Còn lại 82.3 % tổng lượng cà phê nhân dùng để xuất khẩu. 

Về giá cả: giá thu mua cà phê nhân trên địa bàn tỉnh giao động trong khoảng 25.000- 30.000đ/ kg. Giá xuất khẩu có xu hướng tăng do lượng cà phê chứng nhận tăng và các doanh nghiệp tiến hành bán hàng trực tiếp cho các nhà rang xay trên thế giới nhiều hơn, dự báo trung bình đạt 1.540- 1.962 USD/ tấn.

4.2.2. Đối với thị trường thế giới và Đức

Theo Bộ Nông nghiệp Mỹ (USDA), sản lượng cà phê thế giới vụ 2009/2010 này ước đạt 127,4 triệu bao (bao 60 kg), giảm 7,3 triệu bao, tức là 5 % so với vụ năm ngoái đạt 134,8 triệu bao. Nước giảm nhiều nhất là Brazil, sản lượng còn 43,5 triệu bao, giảm 8 triệu bao (15,5%) so với vụ 2008/20009. Tuy nhiên, các nước Châu Phi lại có vụ mùa bội thu như Ethiopia sản lượng tăng 25%, Jamaica tăng 31%, Angola tăng 41%, Guatemala tăng 16,7 %.

Theo dự báo mới nhất của Tổ chức Cà phê Thế giới( ICO), trong niên vụ 2009- 2010 tổng sản lượng cà phê nhân xuất khẩu của thế giới là 92.5 triệu bao và tổng sản lượng tiêu thụ là 129 triệu bao. Như vậy, nguồn cung cà phê thế giới năm nay thấp hơn cầu, vì vậy giá cà phê trong niên vụ này có xu hướng tăng. Theo Tập đòan Illy- tập đòan rang xay cà phê lớn nhất Italia dự báo, đến năm 2011, nguồn cung cà phê trên thế giới là 145 triệu bao, trong khi cầu tiêu thụ chỉ có 135 triệu bao, như vậy lượng dư cung là 10 triệu bao.
Trong giai đoạn 2010- 2015, sản lượng cà phê thế giới cũng sẽ diễn biến phức tạp vì tình hình thời tiết. Bên cạnh đó, Brazil và các nước sản xuất cà phê ở Trung Mỹ chịu ảnh hưởng từ chu kỳ tự nhiên của cà phê, cứ hai năm một lần sản lượng cà phê lại giảm. Đây là khu vực sản xuất cà phê lớn nên sẽ có nhiều tác động trực tiếp cung- cầu cà phê trên thế giới.Nếu không có những diễn biến bất thường của thời tiết thì cung của năm 2011 va 2013 có xu hướng tăng, năm 2012 và 2015 có xu hướng giảm, theo đó giá cũng lần lượt giảm và tăng.

Đức là thị trường kinh doanh, tiêu thụ cà phê lớn nhất ở Châu Âu nên sẽ bị ảnh hưởng trực tiếp từ tình hình cung- cầu, giá cả của thị trường thế giới nêu trên. Điều đang chú ý nhất tại thị trường Đức là nhu cầu về cà phê Hữu cơ, cà phê sạch có chứng nhận giữ tốc độ tăng 2-3% mỗi năm. Mặt khác, các nhà kinh doanh nhập khẩu cà phê tại đây có xu hướng nhập khẩu ngày càng nhiều cà phê Chè ( Arabica) nên chịu ảnh hưởng nhiều từ biến động từ thị trường cà phê của Brazil và các nước Trung Mỹ- khu vực cung cấp nhiều cà phê Chè nhất thế giới.

4.3.
Định hướng chiến lược xuất khẩu của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk vào thi trường Đức đến năm 2015

Để thâm nhập thành công vào thị trường Đức, các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân của tỉnh Đăk Lăk cần có những định hướng chiến lược, từ đó có kế hoạch hoạt động cụ thể . Sau đây là một một số định hướng chiến lược tới năm 2015:

 Thực hiện 3 liên kết. Một là liên kết chặt chẽ giữa các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê và người sản xuất với để đảm bảo nguồn cung nguyên liệu phục vụ cho chế biến, xuất khẩu. Hai là liên kết giữa các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê với nhau, tránh tình trạng tranh mua tranh bán, thông tin về giá cả thị trường với nhau, xây dựng kế hoạch bán hàng phù hợp, điều tiết thị trường, không để nhà nhập khẩu thao túng. Ba là liên kết giữa doanh nghiệp với Hiệp hội cà phê Việt Nam và các Bộ ngành liên quan của tỉnh và Trung ương để có những nhận định chính xác và chính sách xuất khẩu phù hợp.

Nâng cao năng lực nguồn nhân lực của các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê nhân về kĩ thuật nghiệp vụ ngoại thương, khả năng phân tích, dự báo thị trường trong nước và quốc tế để nắm bất được tình hình cung- cầu, giá cả từ đó đưa ra kế hoạch xuất khẩu hợp lí trong từng giai đoạn để đạt hiệu quả cao nhất, đồng thời tránh bị tác động, ảnh hưởng của các nhà đầu cơ cà phê trên thị trường giao dịch.

Tiếp tục duy trì các mối quan hệ thương mại đã có với các doanh nghiệp Đức, đồng thời tăng cường các hoạt động xúc tiến thương mại nhằm quảng bá rộng rãi sản phẩm cà phê nhân Vối của tỉnh để thu hút những đối tác mới, mở rộng thị trường xuất khẩu.

Giảm dần các khâu trung gian trong xuất khẩu cà phê, tăng cường xuất khẩu trực tiếp tới các nhà rang xay cà phê của Đức để giảm chi phí trung gian, tăng giá trị xuất khẩu, đồng thời giảm thiểu áp lực biến động. 

Tăng cường hoạt động mua bán cà phê bằng hợp đồng tương lai qua những nhà môi giới tin cậy ( Techcombank, Vietcombank, BIDV) để phòng chống rủi ro từ những biến động phức tạp của thị trường và bảo hiểm cho hoạt động kinh doanh cà phê thật.Các doanh nghiệp tiến hành mua bán thông qua sàn dao dịch cà phê Buôn Ma Thuột để đảm bảo có được giá cả tốt hơn và tránh tình trạng bị thương nhân nước ngoài ép giá.

Các doanh nghiệp tăng xuất khẩu cà phê chất lượng cao, cà phê loại 1 ( R1). Đặc biệt, đẩy mạnh sản xuất, chế biến, xuất khẩu sản phẩm cà phê hữu cơ, cà phê có chứng nhận/ kiểm tra  để đáp ứng nhu cầu ngày càng tăng của các mặt hàng này trên thị trường Đức.

4.4.
Một số giải pháp cụ thể thúc đẩy xuất khẩu vào thị trường Đức của các doanh nghiệp tỉnh Đăk Lăk đến năm 2015

4.4.1. Nâng cao sản lượng, chất lương cà phê

Hiện nay lượng cà phê có chất lượng cao chiếm tỷ trọng nhỏ trong tổng sản lượng cà phê của tỉnh, thêm vào đó, hàng năm lượng cà phê xuất khẩu bị loại thải tại các thị trường xuất khẩu trên thế giới, đặc biệt là tại Châu Âu, có tới 75% cà phê xuất khẩu của ta không đủ chuẩn. Nguyên nhân của chất lượng kém bắt đầ từ khâu nguyên liệu, 90% cơ sở chế biến nhỏ lẻ, manh múm, sản xuất theo nhỏ lẻ theo phương pháp truyền thống, không áp dụng khoa học kĩ thuật. Để khắc phục vấn đề này cần làm một số công việc cụ thể sau:

Doanh nghiệp xuất khẩu, nhà chế biến phối hợp với người trồng cà phê. Doanh nghiệp hỗ trợ giống, vốn, khoa học kĩ thuật cho người trồng cà phê người trồng cà phê bán sản phẩm cho doanh nghiệp. Như vậy vừa đảm bảo chất lượng cà phê nhân vừa đảm bảo nguồn cung sản phẩm cho doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu

Trong quá trình đầu tư chăm bón: nghiêm ngặt thực hiện việc bón phân hữu cơ vi sinh, phân vô cơ theo tỉ lệ hợp lý, vừa tăng độ phì cho đất, vừa bảo đảm cho vườn cà phê phát triển và sinh trưởng tốt, cho năng suất, chất lượng sản phẩm cao. Ngoài ra, tuyệt đối không sử dụng hóa chất bảo vệ thực vật trong việc phòng trừ sâu bệnh và bảo quản sản phẩm. Có như vậy mới đảm bảo tiêu chuẩn an toàn vê sinh nghiêm ngặt của các nhà nhập khẩu của Đức.

Cải tiến kĩ thuật thu hoạch, bảo quản và chế biến: Người trồng cà phê tiến hành thu hái cà phê với tỷ lệ quả chín trên 90%, xây dựng hệ thống sân phơi xi-măng, không phơi trên nền sân đất để đảm bảo mùi vị cà phê. Các doanh nghiệp chế biến đầu tư xây dựng, mở rộng hệ thống sân phơi, nhà xưởng, dây chuyền chế biến ( ướt, khô), sàng phân loại, hệ thống bắn màu, máy sấy,… theo công nghệ hiện đại để chế biến cà phê nhân xuất khẩu.

Thay thế diện tích cà phê già cỗi cho năng suất thấp, chất lượng kém bằng cách ghép cải tạo vườn cây bằng các dòng vô tính chọn lọc đã được Bộ nông nghiệp và phát triển nông thôn công nhận: TR4, TR5, TR6, TR7, TR8, TR9, TR10, TR11, TR12. Hoặc tiến hành trồng mới trên diện tích kém hiệu quả đó. Bên cạnh đó, mở rộng diện tích sản xuất cà phê theo chuẩn và quy tắc quốc tế.

4.4.2. Đào tạo nguồn nhân lực

Đào tạo nguồn nhân lực cho hai đối tượng là người trồng cà phê và doanh nghiệp kinh doanh xuất nhập khẩu

Đối với người trồng cà phê: Tổ chức khuyến nông của tỉnh tổ chức các hộ sản xuất thành nhóm hộ, câu lạc bộ, hợp tác xã để dễ dàng chuyển giao và tập huấn cho nông dân trồng cà phê những yêu cầu kỹ thuật đối với các khâu chăm sóc vườn cây, thu hái, chế biến, áp dụng biện pháp thực hành nông nghiệp tốt ( GAP), quản lý dịch hại tổng hợp (IPM), công nghệ chế biến tiên tiến (GMP) để tạo ra sản phẩm cà phê có chất lượng cao, đáp ứng các tiêu chuẩn khắt khe của các nhà nhập khẩu Đức. 
Đối với các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu:  Kim ngạch xuất khẩu giảm không chỉ vì lý do cà phê kém chất lượng, nhu cầu tiêu thụ giảm mà còn vì cách làm ăn thiếu chuyên nghiệp của các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu. Để khắc phục điểm yếu này các doanh nghiệp có chính sách đào tạo nguồn nhân lực về kĩ thuật nghiệp vụ ngoại thương, đặc biệt các kĩ thuật thực hiện các hợp đồng cà phê kì hạn, thương mại điện tử,… Đồng thời, các doanh nghiệp chủ động trao đổi kinh nghiệm trong hoạt động thương mại quốc tế; Hiệp hội Ca cao-Cà phê tổ chức các lớp tập huấn, phát triển kĩ năng dự báo, phân tích, nhận định giá cả, cung- cầu thị trường thông qua các cuộc hội thảo. 
4.4.3. Xây dựng, phát triển thương hiệu cà phê Đăk Lăk

Tỉnh Đăk Lăk đã bước đầu xác lập được thương hiệu cho cà phê nhân Robusta của tỉnh. Vào tháng 10 năm 2005, sản phẩm cà phê nhân Robusta ( Vối) của tỉnh đã được Cục Sở hữu trí tuệ thuộc Bộ khoa học công nghệ Việt Nam cấp đăng bạ tên gọi Xuất xứ cà phê Buôn Ma Thuột ( nay là Chỉ dẫn Đại lí (CDĐL) cà phê Buôn Ma Thuột). Vùng cà phê mang CDĐL Buôn Ma Thuột bao gồm diện tích 100.000 ha, với sản lượng cà phê nhân bình quân 250.000 tấn/ năm. Cà phê Buôn Ma Thuột là một sản phẩm nông sản được công nhận CDĐL lớn nhất Việt Nam, vì vậy, để quản lý và phát triển nó đòi hỏi phải có những bước đi khoa học, hợp lí. Cụ thể:

· Hình thành tổ chức Hiệp hội các nhà sản xuất, kinh doanh sản phẩm cà phê nhân Buôn Ma Thuột. Sự ủng hộ và nhất trí của các tổ chức và cá nhân trong Hiệp hội này sẽ đảm bảo chất lượng ổn định, tạo uy tín bền lâu trên thị trường cho sản phẩm cà phê nhân mang CDĐL Buôn Ma Thuột.

· Xây dựng mô hình và hệ thống quản lí CDĐL để hoàn thiện và mở rộng phương pháp tổ chức quản lí sản phẩm mang CDĐL cà phê Buôn Ma Thuột.

· Xây dựng hệ thống quản lí chất lượng sản phẩm, theo đó sản phẩm mang CDĐL cà phê Buôn Ma Thuột sẽ được kiểm tra, giám sát chất lượng theo tiêu chuẩn cụ thể và có thể truy nguyên, tránh sự lạm dụng làm mất uy tín của sản phẩm cà phê nhân mang CDĐL Buôn Ma Thuột.

· Nghiên cứu thị trường, ngành hàng và xây dựng hệ thống thương mại cho sản phẩm cà phê nhân mang CDĐL Buôn Ma Thuột.

· Xây dựng trang Web để thông tin về sản phẩm cà phê nhân mang CDĐL Buôn Ma Thuột. Đồng thời, quảng bá sản phẩm cà phê nhân Buôn Ma Thuột ra thị trường thế giới. 

4.4.4. Tăng cường các hoạt động xúc tiến thương mại

Các hoạt động xúc tiến thương mại là là hoạt động nhằm quảng bá, phát triển thương hiệu cà phê nhân Buôn Ma Thuột- Đăk Lăk, giúp nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp trên thị trường thế giới, đồng thời là cầu nối giữa các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu của tỉnh với các nhà rang xay cà phê trên thị trường Đức, hạn chế các hoạt động trung gian, tăng thu lợi nhuận trực tiếp.

Trong hoạt động xúc tiến thương mại, vai trò của Hiệp hội rất quan trọng, nó quyết định sự thành bại của thương hiệu. Chính vì vậy phải nhanh chóng thành lập Hiệp hội các nhà sản xuất, kinh doanh sản phẩm cà phê nhân Buôn Ma Thuột. Hiệp hội kết hợp với các ban ngành liên quan tổ chức Lễ hội cà phê để quảng bá sản phẩm cà phê nhân tới các đối tác trong và ngoài nước.

Bên cạnh đó, Đức là một quốc gia của những hội chợ, triển lãm, đây là cơ hội tốt để các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê của tỉnh Đăk Lăk quảng bá trực tiếp sản phẩm cà phê nhân, đặc biệt là cà phê nhân mang CDĐL Buôn Ma Thuột đến với các nhà rang xay cà phê của Đức.

4.4.5. Sử dụng thương mại điện tử trong kinh doanh xuất khẩu

Sự phát triển của công nghệ thông tin đã tạo cơ hội cho doanh nghiệp cập nhật với thông tin giá cả, thị trường nhanh chóng. Đặc biệt, nó tạo điều kiện cho loại hình thương mại điện tử phát triển mạnh mẽ. Thương mại điện tử đã được sử dụng phổ biến trên thế giới vì nó đáp ứng được yêu cầu về thời gian trong việc giao dịch, đàm phán, kí kết hợp đồng, phương thức thanh toán,… 

Tại thị trường Đức, các doanh nghiệp kinh doanh xuất nhập khẩu có trình độ công nghệ thông tin cao nên thương mại điện tử được sử dụng khá nhiều. Chính vì vậy, các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê nhân trong tỉnh cần tăng cường sử dụng loại hình này nhằm tìm kiếm  đối tác, mở rộng thị trường. Để tiến hành thương mại điện tử việc đầu tiên phải làm là xây dựng trang web thông tin về công ty, về sản phẩm cà phê nhân, cập nhật những thông tin liên quan để đối tác có được những thông tin cần thiết. Tiếp theo, doanh nghiệp phải tuyển dụng, đào tạo và phát triển nguồn nhân lực có trình độ, kĩ năng, kinh nghiệm trong thương mại điện tử. 

Thông qua thương mại điện tử, các doanh nghiệp xuất khẩu cà phê nhân của tỉnh có cơ hội xuất khẩu trực tiếp với đối tác, giảm bớt chi phí trung gian. Tuy nhiên, khi tiến hành thương mại điện tử các doanh nghiệp trong tỉnh phải tìm hiểu kĩ các nguồn luật điều chỉnh nó, như tại Đức thì các hoạt động thương mại điện tử chủ yếu được quy định trong Bộ luật dân sự./.

KIẾN NGHỊ

1.
Kiến nghị các Bộ, Ngành trung ương

· Quan tân, hỗ trợ kinh phí để triển khai thực hiện tốt đề án sản xuất cà phê bền vững đến năm 2015 và định hướng dến năm 2020 đả dược UBND tỉnh Đăk Lăk ban hành.

· Tăng cường mối quan hệ hợp tác với các nước sản xuất cà phê về: sản xuất, chế biến, khoa học kĩ thuật, thông tin về cà phê.

· Xem xét cho các doanh nghiệp cà phê được vay vốn ưu đãi để đầu tư cho hệ thống bảo quản sau thu hoạch.

· Bộ Tài chính xem xét và nhanh chóng đưa ra quyết định về việc giảm mức lệ phí cho cà phê xuất khẩu  như UBND tỉnh Đăk Lăk và VICOFA đã đề xuất.

· Đề nghị Bộ Công Thương trong nguồn kinh phí xúc tiến thương mại quốc gia xem xét, hỗ trợ cho tỉnh Đăk Lăk một nguồn kinh phi để đẩy mạnh công tác xúc tiến, bán sản phẩm cà phê đến các nhà chế biến cà phê lớn trên thế giới; hoặc tìm kiếm, hợp tác, liên kết trong mua bán nhằm nâng đỡ giá.

· Lập quỹ bảo hiểm đối với mặt hàng cà phê nói riêng và các mặt hàng nông sản nói chung để hỗ trợ các doanh nghiệp, hộ sản xuất cà phê tránh rủi ro trong kinh doanh.

2.
Kiến nghị Ủy ban Nhân dân tỉnh Đăk Lăk

· Làm việc với các ngân hàng tạo điều kiện cho các doanh nghiệp thu mua cà phê được vay vốn kịp thời để doanh nghiệp thu mua sản phẩm cho dân trong thời điểm nhu cầu bán ra, nhu cầu tiêu thụ cao tăng và giá cà phê cao.

· Chỉ đạo các ngành, các đơn vị trong tỉnh triển khai thực hiện tốt đề án sản xuất cà phê bền vững đến năm 2015 và định hướng tới 2020.

· Khuyến cáo người dân thu hoạch cà phê quả chín đạt tỉ lệ trên 90% trở lên, không để xảy ra tình trạng thu hái quả cà phê xanh, non để đảm bảo chất lượng cà phê và hiệu quả cho sản phẩm xuất khẩu.

· Chỉ đạo Sở Khoa học- Công nghệ khẩn trương ban hành quy chế quản lý thương hiệu cà phê Buôn Ma Thuột.

3.
Kiện nghị Hiệp hội Cà phê- Ca cao Việt Nam ( VICOFA) 

· Cập nhật, phân tích thông tin, biến động của thị trường cà phê thế giới, hỗ trợ công tác dự báo giá cả, thị trường cho các hội viên, doanh nghiệp sản xuất, kinh doanh xuất khẩu cà phê. 

· Phối hợp với các Bộ ngành liên quan, tăng cường hoạt động xúc tiến thương để quảng cho sản phẩm cà phê của tỉnh Đăk Lăk cũng như của Việt Nam.

KẾT LUẬN

Với những phân tích và nhận định trong 4 chương của đề án, ta nhận thấy rằng: Sản phẩm cà phê nhân đã và đang khẳng định vị trí ngày càng quan trọng trong ngành nông nghiệp của tỉnh Đăk Lăk, cũng như của Việt Nam. Hàng năm, ngành cà phê mang về kim ngạch hơn 1 tỷ USD cho Việt Nam và hơn 500 triệu USD cho tỉnh  Đăk Lăk. Nó đã giải quyết công ăn việc làm cho hơn 200.000 lao động của tỉnh, ổn định và nâng cao đời sống của nhân dân trong tỉnh. Bên cạnh đó, nguồn vốn thu được từ xuất khẩu cà phê đã được dùng để nhập khẩu máy móc, khoa học công nghệ tiến tiến phục vụ cho sản xuất kinh doanh, từ đó đẩy nhanh quá trình công nghiệp hóa, hiện đại hóa nông thôn của tỉnh.

Tuy nhiên, bên cạnh những thành tựu đã đạt được, vẫn còn nhiều tồn tại cần khắc phục trong thời gian tới. Những hạn chế trong chất lượng sản phẩm cà phê nhân, cùng trình độ của sản xuất kinh doanh và xây dựng, bảo vệ thương hiệu là vấn đề nổi cộm cần có những giải pháp khắc phục, nhẳm thúc đẩy xuất khẩu trong thời gian tới. Đặc biệt, với thị trường Đức, đây là một thị trường đầy cơ hội, tiềm năng  nhưng cũng không ít khó khăn, thách thức. Tại Đức, việc kinh doanh xuất nhập khẩu cà phê diễn ra sôi động và đầy tính cạnh tranh với những nhà xuất khẩu cà phê hàng đầu thế giới. Thêm vào đó, từ khi Việt Nam gia nhập WTO thì sản phẩm cũng như doanh nghiệp của ta không chỉ phải cạnh tranh trên thị trường quốc tế mà phải cạnh tranh trên chính sân nhà của chúng ta. Chính vì vậy, để xâm nhập, thâm nhập thành công vào thị trường này để mang về lợi nhuận cao nhất thị ngay từ bây giờ, các doanh nghiệp, các Cấp, Ban ngành liên quan cần có những định hướng rõ ràng, biện pháp cụ thể, kế hoạch thích hợp để nhanh chóng đưa thương hiệu Cà phê nhân Robusta mang chỉ dẫn đại lý Buôn Ma Thuột thành Thương hiệu uy tín, nổi tiếng. Từ đó, nâng cao sức cạnh tranh cho sản phẩm cà phê nhân và các doanh nghiệp kinh doanh xuất khẩu sản phẩm này của tỉnh. 
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PHỤ LỤC 1

MỘT SỐ QUY ĐỊNH VỀ HẠNG CHẤT LƯỢNG CÀ PHÊ NHÂN CỦA CÀ PHÊ VỐI THEO TIÊU CHUẨN TCVN:2005

Bảng 1: Phân hạng chất lượng cà phê nhân

	Cà phê Vối

	Hạng đặc biệt

	Hạng 1:

1a

1b

	Hạng 2:

2a

2b
2c

	Hạng 3


1. Màu sắc: màu đặc trưng cho từng looại cà phê nhân.

2. Mùi: Mùi đặc trưng cho từng loại cà phê nhân, không có mùi lạ.

3. Độ ẩm: Nhỏ hơn hơặc bằng 12.5%.

4. Tỉ lệ lẫn cà phê các loại, được quy định trong bảng 2.

Bảng 2: tỷ lệ lẫn cà phê các loại cho phép trong các hạng cà phê

	Loại cà phê
	Hạng đặc biệt và hạng 1
	Hạng 2
	Hạng 3
	Hạng 4

	Cà phê Vối

( Robusta)
	Được lẫn

C: <= 0.5% 
và A<= 3%
	Được lẫn
C<= 1%
A<= 5%
	Được lẫn
C<= 5%
A<= 5%
	-

	Chú thích:

· A: cà phê Chè ( Arabica), C: Cà phê Mít ( Chari)

· %: tính theo phần trăm khối lượng


5. Trị số lỗi cho phép đối với từng hạng cà phê, được quy định trong bảng 3.

Bảng 3: Trị số lỗi cho phép đối với từng hạng cà phê

	Hạng chất lượng
	Mức tối đa 
( trong 300g mẫu)

	
	Cà phê Vối

	Hạng đặc biệt
	30

	Hạng 1:

1a
1b
	60
90

	Hạng 2:

2a
2b
2c
	120
150
200

	Hạng 3
	250

	Hạng 4
	-


6. Tỷ lệ khối lượng  đối với từng hạng cà phê trên sàng lổ tròn, đựoc quy định trong bảng 4

Bảng 4: Tỷ lệ khối lượng  đối với từng hạng cà phê trên sàng lổ tròn

	Hạng chất lượng
	Cỡ sàng
	Tỷ lệ tối thiểu
(%)

	
	Cà phê Vối
	

	Hạng đặc biệt
	N018/ N016
	90/ 10

	Hạng 1
	N016/ N012.5 
	90/ 10

	Hạng 2
	N012.5/ N012
	90/ 10

	Hạng 3 và hạng 4
	N012/ N010 
	90/10


PHỤ LỤC 2

BIỂU THỐNG KÊ XUẤT KHẨU CÀ PHÊ NHÂN THEO NIÊN VỤ

ĐVT: Lượng: tấn- Giá trị: 1000 USD

	STT
	Thị trường XK
	Niên vụ 2006- 2007
	Niên vụ 2007- 2008
	Niên vụ 2008- 2009

	
	
	Lượng
	Giá trị
	Lượng
	Giá trị
	Lượng
	Giá trị

	1
	Algeria
	7.174
	11.225
	6.362
	13.140
	6.80
	9.345

	2
	Australia
	969
	1.754
	379
	879
	4.041
	6.161

	3
	Áo
	385
	488
	
	
	
	

	4
	Bỉ
	7.929
	11.684
	10.342
	21.310
	26.250
	41.499

	5
	Bulgary
	1.811
	2.964
	1.752
	3.706
	2108
	3.169

	6
	Canada
	1.442
	2.113
	
	
	96
	155

	7
	Chi Lê
	153
	255
	
	
	
	

	8
	CH Séc
	147
	211
	168
	352
	191
	291

	9
	Trung Quốc
	907
	1.541
	1.727
	3.724
	1.732
	2.967

	10
	Đan mạch
	939
	1.444
	65
	110
	168
	237

	11
	Ecuador
	4.450
	6.209
	6.315
	12.719
	4.775
	6.917

	12
	Ai Cập
	1.304
	1.728
	6.303
	11.919
	1.451
	2.139

	13
	Anh
	5.919
	8.498
	3.543
	7.439
	6.836
	10.148

	14
	Estonia
	115
	174
	259
	491
	595
	788

	15
	Phần Lan
	333
	490
	58
	112
	2961
	4299

	16
	Pháp
	5.324
	7.748
	5.021
	10.016
	7.96
	11.551

	17
	Đức
	49.880
	74.061
	38.741
	79.888
	38.751
	59.948

	18
	Hy Lạp
	1.091
	1.910
	363
	780
	428
	710

	19
	Hà Lan
	11.806
	16.978
	4.061
	8.068
	2.588
	4.251

	20
	Hồng Kông
	690
	693
	
	
	29
	28

	21
	Iran
	38
	58
	
	
	
	

	22
	Ấn Độ
	
	
	2.865
	3.927
	2.348
	3.568

	23
	Indonesia
	5.134
	7.768
	569
	1.086
	993
	1.497

	24
	Isarael 
	2.129
	3.121
	308
	676
	2.066
	3.155

	25
	Ý
	21.997
	31.991
	20.48
	43.760
	30.582
	48.245

	26
	Nhật Bản
	30.940
	49.488
	37.479
	81.049
	41.133
	65.399

	27
	Jordan
	288
	451
	
	
	186
	264

	28
	Hàn Quốc
	8.770
	13.328
	18.118
	38.861
	19.983
	30.235

	29
	Libăng
	153
	218
	89
	155
	
	

	30
	Libya
	
	
	365
	870
	1.381
	2.314

	31
	Latvia
	38
	52
	56
	103
	
	

	32
	Macao
	210
	357
	57
	94
	77
	176

	33
	Malaysia
	1.969
	2.832
	2.193
	4.568
	4.769
	6.693

	34
	Mexico
	4070
	6.319
	2.704
	5.221
	1.494
	1.947

	35
	Ma Rốc
	2.256
	3.698
	865
	1.593
	2.411
	3.417

	36
	Na uy
	
	
	21
	47
	39
	59

	37
	Croatia
	
	
	192
	499
	
	

	38
	Nicaragua
	134
	242
	135
	196
	
	

	39
	Ả Rập Xêut
	
	
	288
	500
	
	

	40
	Philipines
	2.995
	4.900
	1.598
	3.604
	1.070
	1.413

	41
	Ba Lan
	5.110
	7.697
	2.931
	5.793
	3.032
	5.681

	42
	Bồ Đào Nha
	2.289
	3.488
	2.185
	4.890
	2.461
	4.059

	43
	Nga
	871
	1.328
	5.443
	10.549
	6.753
	10.408

	44
	Serbia
	192
	291
	
	
	
	

	45
	Singapore
	168
	264
	6.241
	13.089
	2.620
	4.346

	46
	Slovenia
	537
	813
	1.518
	2.894
	1.144
	1.524

	47
	Nam Phi
	1.421
	2.091
	503
	1.056
	514
	733

	48
	Tây Ban Nha
	32.659
	49.902
	35.583
	68.443
	21.803
	32.805

	49
	Syria
	383
	573
	96
	228
	557
	902

	50
	Thụy Điển
	456
	667
	588
	1225
	231
	349

	51
	Thụy Sỹ
	32.509
	48.475
	23.394
	48.290
	10.543
	15.456

	52
	Đài Loan
	144
	204
	363
	801
	266
	434

	53
	Tunisia
	946
	1.413
	250
	446
	1.913
	2.808

	54
	Thổ Nhĩ Kì
	155
	170
	
	
	
	

	55
	U.A.E
	19
	25
	326
	746
	19
	33

	56
	Mỹ
	38.729
	55.899
	28.155
	57.120
	25.300
	37.034

	57
	Rumania
	1.106
	1.739
	435
	958
	2.323
	3.389

	58
	Georgia
	112
	162
	
	
	9
	14

	59
	Gruzia
	76
	133
	
	
	
	

	60
	Ukraine
	211
	297
	19
	24
	
	

	61
	TháiLan
	
	
	1.123
	2.296
	197
	289

	62
	Cô Oét
	
	
	
	
	36
	65

	63
	Yemen
	
	
	
	
	9
	21

	64
	Brazil
	
	
	
	
	58
	87

	65
	Achentina
	
	
	
	
	19
	24

	66
	Cyprus
	
	
	
	
	19
	28

	67
	Panama
	
	
	
	
	517
	549

	68
	Khu cs Biên Hòa
	
	
	
	
	775
	1.182

	69
	Kho ngoại quan
	34.672
	53.562
	25.905
	54.790
	17.212
	24.489

	70
	Thị trường khác ( ước tính)
	
	
	13.000
	20.000

	
	TỔNG
	336.659
	524.375
	308.158
	635.100
	326.738
	499.775


* Niên vụ hàng năm bắt đầu từ 01/ 10/ 200x  tới 30/ 9/ 200x+1.

PHỤ LỤC 3

DANH SÁCH CÁC DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU CÀ PHÊ TRÊN ĐỊA BÀN TỈNH ĐĂK LĂK NIÊN VỤ 2008- 2009

	STT
	Tên đơn vị
	Số lượng

(tấn)
	Kim ngạch

(1000 USD)

	1
	Công ty CP Đầu tư và XNK cà phê Tây Nguyên
	148.720
	226.447

	2
	Công ty TNHH 1 thành viên XNK 2-9 Đăk Lăk
	76.790
	116.563

	3
	Công ty liên doanh CB cà phê XNK Man- BMT
	19.271
	30.557

	4
	Công ty CP Đầu tư XNK Đăk Lăk
	21.727
	32.047

	5
	Công ty Cà phê Phước An
	9.195
	13.177

	6
	Công ty Cà phê Thắng Lợi
	3.463
	6.463

	7
	Công ty Cà phê Tháng 10
	693
	1.014

	8
	Công ty TNHH Cà phê Hà Lan- Việt Nam 
	2.329
	3.898

	9
	Chi nhánh công ty CP XNK Intimex- BMT
	16.156
	29.994

	10
	Công ty TNHH Anh MInh 
	5.802
	9.351

	11
	Công ty cà phê EaPôk
	324
	615

	12
	Công ty TNHH Thương mại Trúc Tâm
	1.515
	2.202

	13
	Công ty TNHH Thương mại Nam Nguyệt
	11.378
	13.438

	14
	Công ty XNK Đức Nguyên
	3.500
	4.900

	15
	Ước thực hiện tháng 9
	5.875
	9.109

	
	TỔNG
	326.738
	499.775
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