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TUYÊN BỐ BẢN QUYỀN: 

 
Tài liệu này thuộc loại sách giáo trình nên các nguồn thông tin có thể được phép dùng 

nguyên bản hoặc trích dùng cho các mục đích về đào tạo nghề và tham khảo. 

Mọi mục đích khác mang tính lệch lạc hoặc sử dụng với mục đích kinh doanh thiếu 

lành mạnh sẽ bị nghiêm cấm. 
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MÃ TÀI LIỆU: KTC142 

LỜI GIỚI THIỆU 

 
Trong xu thế toàn cầu hóa, hội nhập kinh tế quốc tế ngày càng diễn ra mạnh mẽ thì mối 

quan hệ kinh tế giữa các nước trên thế giới càng trở nên chặt chẽ và đa dạng, chúng tác động 

rất nhiều đến sự phát triển nền kinh tế của mỗi quốc gia. Với thực tế cấp thiết trên mỗi quốc 

gia phải cần phải đẩy mạnh hơn nữa các mối quan hệ kinh tế quốc tế thông qua các hình thức: 

đầu tư quốc tế, chuyển giao công nghệ,… và đặc biệt là hoạt động thương mại quốc tế. Để 

nâng cao hiệu quả hoạt động thương mại quốc tế đòi hỏi các doanh nghiệp phải có các nhà 

kinh doanh xuất nhập khẩu giỏi, được trang bị đầy đủ những kiến thức liên quan đến hoạt động 

kinh doanh ngoại thương. Chính vì vậy, một trong những môn học chính của chuyên ngành 

Quản trị doanh nghiệp vừa và nhỏ là “Quản trị xuất nhập khẩu”. 

Nhằm đáp ứng tốt hơn yêu cầu của người học và giúp người học hiểu rõ hơn về hoạt 

động xuất nhập khẩu, khoa Kinh tế đã biên soạn lại cuốn giáo trình “Quản trị xuất nhập khẩu” 

trên cơ sở có tham khảo một số tài liệu trong và ngoài nước, trong đó tài liệu tham khảo chính 

là hai giáo trình “Quản trị Xuất nhập khẩu” của tác giả GS.TS Đoàn Thị Hồng Vân, xuất bản 

năm 2020 và “Kỹ thuật kinh doanh xuất nhập khẩu” của tác giả GS.TS Võ Thanh Thu, xuất 

bản năm 2011. Giáo trình Quản trị xuất nhập khẩu dùng cho sinh viên Cao đẳng ngành Quản 

trị doanh nghiệp vừa và nhỏ của trường cao Lý Tự Trọng thành phố Hồ Chí Minh. Gồm những 

nội dung chính sau: 

Chương 1: Tổng quan về quản trị xuất nhập khẩu 

Chương 2: Các phương thức giao dịch quốc tế 

Chương 3: Các điều kiện thương mại quốc tế 

Chương 4: Các phương thức thanh toán quốc tế 

Chương 5: Hợp đồng xuất nhập khẩu 

Chương 6: Các chứng từ trong kinh doanh xuất nhập khẩu 

Mặc dù đã cố gắng hoàn thiện, tác giả trân trọng và hoan nghênh các ý kiến đóng góp 

quý báu của Quý Thầy, Cô và các bạn Sinh viên về các thiếu sót có thể có trong giáo trình. 
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Chúng tôi xin chân thành cảm ơn Quý Thầy, Cô đồng nghiệp đã đóng góp ý kiến và khích lệ 

chúng tôi trong quá trình biên soạn giáo trình này. 

TP.HCM, ngày 05 tháng 09 năm 2023 

Tham gia biên soạn 

 

 
Th.S Huỳnh Kim Liên 
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TÊN MÔN HỌC 

QUẢN TRỊ XUẤT NHẬP KHẨU 

 
Mã Môn học: KTC142 

I. Vị trí, tính chất, ý nghĩa và vai trò Môn học 

- Vị trí: Môn học quản trị xuất nhập khẩu là môn chuyên ngành được giảng dạy sau khi đã 

giảng dạy các môn cơ sở chung. 

- Tính chất: Môn học quản trị xuất nhập khẩu nghiên cứu những kiến thức cơ bản, nền tảng về 

quản trị trong xuất nhập khẩu. 

- Ý nghĩa và vai trò: Môn học Quản trị xuất nhập khẩu đóng vai trò quan trọng trong chương 

trình đào tạo ngành Quản trị doanh nghiệp vừa và nhỏ. Cung cấp cho sinh viên kiến thức 

chuyên môn về hoạt động xuất nhập khẩu. 

II. Mục tiêu môn học 

- Kiến thức: 

+ Trình bày được các phương pháp mua bán giao dịch quốc tế 

+ Hiểu được các điều kiện thương mại quốc tế 

+ Trình bày được các phương thức thanh toán quốc tế chủ yếu 

+ Hiểu nội dung các chứng từ xuất nhập khẩu hàng hóa 

+ Nội dung của hợp đồng xuất nhập khẩu 

- Kỹ năng: 

+ Đọc hiểu và phân tích nội dụng các chứng từ xuất nhập khẩu 

+ Lập các chứng từ trong bộ chứng từ xuất nhập khẩu 

+ Phân tích các tình huống kinh doanh thương mại quốc tế và việc vận dụng các điều kiện thương 

mại quốc tế ở Việt Nam 

+ Lựa chọn phương thức thanh toán phù hợp trong các tình huống cụ thể 

+ Phát triển kỹ năng thuyết trình thông qua hình thức trình bày theo cá nhân hay cả nhóm trước 

lớp và trả lời các câu hỏi 

- Năng lực tự chủ và trách nhiệm: 
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+ Có ý thức tích cực, chủ động trong quá trình học tập. 

+ Tuân thủ những yêu cầu về phẩm chất của nhà quản trị là sáng tạo, nhạy bén, trung thực, 

chính xác, khoa học. 

III. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian 
 

 
Số TT 

 
Tên các chương trong Môn học 

Thời gian (giờ) 

Tổng số Lý 

thuyết 

Thảo 

luận/Thực 

hành 

Kiểm 

tra* 

1 Tổng quan về quản trị xuất nhập khẩu 7 2 5  

2 Các phương thức giao dịch quốc tế 7 2 5  

3 Các điều kiện thương mại quốc tế 7 2 5  

4 Các phương thức thanh toán quốc tế 8 2 5 1 

5 Hợp đồng xuất nhập khẩu 7 2 5  

6 Các chứng từ trong kinh doanh xuất nhập 

khẩu 

9 3 5 1 

 Cộng: 45 13 30 2 
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CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ XUẤT NHẬP KHẨU 
 

Giới thiệu: 

Chương 1 giới thiệu về hoạt động xuất nhập khẩu và quản trị hoạt động xuất nhập khẩu. 

Mục tiêu: Sau khi học xong người học có khả năng: 

- Trình bày được khái niệm xuất nhập khẩu, vai trò của hoạt động xuất nhập khẩu; 

- Nắm bắt được nội dung của xuất nhập khẩu và quản trị xuất nhập khẩu; 

- Vận dụng được vào các bài tập tình huống; 

- Nghiêm túc, chủ động, tích cực trong quá trình nghiên cứu học tập. 

Nội dung chính: 

1. HOẠT ĐỘNG XUẤT NHẬP KHẨU 

1.1. Khái niệm 

Xuất nhập khẩu là một hoạt động mua bán, trao đổi hàng hoá mà việc thực hiện được diễn 

ra giữa quốc gia này với quốc gia khác, giữa khu vực này với khu vực khác trên phạm vi thế giới 

nhằm đem lại lợi ích cho cá nhân, tổ chức, doanh nghiệp. 

2.1. Vai trò 

❖ Đối với nhập khẩu 

- Nhập khẩu thúc đẩy nhanh quá trình sử dụng cơ sở vật chất kỹ thuật chuyển dịch cơ cấu 

kinh tế theo hướng đẩy mạnh công nghiệp hoá, hiện đại hoá đất nước. 

- Bổ xung kịp thời những mặt mất cân đối của nền kinh tế, đảm bảo một sự phát triển cân đối 

ổn định, khai thác đến mức tối đa tiềm năng và khả năng của nền kinh tế vào vòng quay 

kinh tế. 

- Nhập khẩu đảm bảo đầu vào cho sản xuất tạo việc làm ổn định cho người lao động góp phần 

cải thiện và nâng cao mức sống của nhân dân. 

- Nhập khẩu có vai trò tích cực thúc đẩy xuất khẩu góp phần nâng cao chất lượng sản xuất 

hàng xuất khẩu, tạo môi trường thuận lợi cho xuất khẩu hàng hoá ra thị trường quốc tế đặc 

biệt là nước nhập khẩu. 

❖ Đối với xuất khẩu 
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- Xuất khẩu tạo nguồn vốn chủ yếu cho nhập khẩu. 

- Xuất khẩu góp phần chuyển dịch cơ cấu kinh tế sang nền kinh tế hướng ngoại. 

- Xuất khẩu tạo điều kiện cho các ngành liên quan có cơ hội phát triển thuận lợi. 

- Xuất khẩu tạo ra khả năng mở rộng thị trường tiêu thụ, cung cấp đầu vào cho sản xuất, khai 

thác tối đa sản xuất trong nước. 

3.1. Đặc điểm của hoạt động xuất nhập khẩu 

Xuất nhập khẩu là hoạt động buôn bán diễn ra trên phạm vi ngoài quốc gia. Hoạt động xuất 

nhập khẩu phức tạp hơn rất nhiều so với kinh doanh trong nước. 

➢ Thị trường rộng lớn, khó kiểm soát. Chịu sự ảnh hưởng của nhiều yếu tố khác nhau như môi 

trường kinh tế, chính trị, luật pháp…của các quốc gia khác nhau. Thanh toán bằng đồng tiền 

ngoại tệ, hàng hoá được vận chuyển qua biên giới quốc gia, phải tuân theo những tập quán 

buôn bán quốc tế. 

➢ Xuất nhập khẩu là hoạt động lưu thông hàng hoá, dịch vụ giữa các quốc gia, nó rất phong phú 

và đa dạng, thường xuyên bị chi phối bởi các yếu tố như chính sách, luật pháp, văn hoá, chính 

trị, ….của các quốc gia khác nhau. Nhà nước quản lý hoạt động xuất nhập khẩu thông qua các 

công cụ chính sách như: Chính sách thuế, hạn ngạch, các văn bản pháp luật khác, qui định các 

mặt hàng xuất-nhập khẩu,… 

4.1. Các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất nhập khẩu 

 Các nhân tố bên trong doanh nghiệp 

▪ Cơ sở vật chất, kỹ thuật, công nghệ 

▪ Tiềm lực tài chính 

▪ Nguồn nhân lực và năng lực quản trị 

▪ Chiến lược marketing 

▪ Nghiên cứu và phát triển 

▪ Hệ thống thông tin nội bộ 

▪ Khả năng liên kết, hợp tác 

 Các nhân tố vi mô 
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▪ Đối thủ cạnh tranh (hiện hữu và tiểm ẩn) 

▪ Khách hàng 

▪ Nhà cung cấp 

▪ Sản phẩm thay thế 

▪ Các ngành công nghiệp phụ trợ 

▪ Nhóm các áp lực: cộng đồng, xã hội, dân cư, chính quyền 

 Các nhân tố vĩ mô 

▪ Môi trường Kinh tế 

▪ Môi trường Chính trị và Pháp lý 

▪ Môi trường khoa học và công nghệ 

▪ Môi trường văn hóa và xã hội 

▪ Môi trường tự nhiên 

 Các nhân tố môi trường quốc tế 

Bao gồm các yếu tố: 

▪ Kinh tế; 

▪ Chính trị, Pháp lý; 

▪ Khoa học, công nghệ; 

▪ Văn hóa, xã hội; 

▪ Tự nhiên. 

2.  QUẢN TRỊ XUẤT NHẬP KHẨU 

1.1. Khái niệm 

Quản trị xuất nhập khẩu là chuỗi hoạt động phức tạp, trong đó các nhà quản trị tổ chức 

mọi hoạt động kinh doanh từ khâu đầu đến khâu cuối của chu kỳ kinh doanh xuất nhập khẩu. 

Nói một cách cụ thể hơn, quản trị xuất nhập khẩu là tổng hợp các hoạt động hoạch định, tổ 

chức thực hiện và kiểm tra các hoạt động trong một đơn vị kinh doanh xuất nhập khẩu nhằm 

đạt được mục tiêu đề ra một cách hiệu quả nhất. 
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❖ Thực chất của hoạt động quản trị xuất nhập khẩu là quản trị các hoạt động của con người và 

thông qua đó quản trị mọi yếu tố khác liên quan đến quá trình kinh doanh xuất nhập khẩu 

của doanh nghiệp. 

❖ Mục tiêu của quản trị xuất nhập khẩu là giúp doanh nghiệp phát triển bền vững và hiệu quả 

trong điều kiện môi trường kinh doanh thường xuyên biến động. 

Quản trị xuất nhập khẩu là quản trị toàn bộ chuỗi hoạt động của mỗi thương vụ, gồm 3 

khâu chính. 

❑ Nghiên cứu thị trường, tìm kiếm khách hang, giao dịch, đàm phán hợp đồng xuất nhập 

khẩu. 

❑ Soạn thảo, ký kết hợp đồng xuất nhập khẩu; 

❑ Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu. 

2.1. Nội dung nghiên cứu quản trị xuất nhập khẩu 

Tạm xuất, tái nhập hàng hóa là việc hàng hóa được đưa ra nước ngoài hoặc đưa vào các 

khu vực đặc biệt nằm trên lãnh thổ Việt Nam được coi là khu vực hải quan riêng theo quy định 

của pháp luật Việt Nam, có làm thủ tục xuất khẩu ra khỏi Việt Nam và làm thủ tục nhập khẩu 

chính hàng hóa đó vào Việt Nam. 

Điều 29, Luật thương mại 2005. 

Tạm xuất, tái nhập hàng hóa là việc hàng hóa được đưa ra nước ngoài hoặc đưa vào các 

khu vực đặc biệt nằm trên lãnh thổ Việt Nam được coi là khu vực hải quan riêng theo quy định 

của pháp luật Việt Nam, có làm thủ tục xuất khẩu ra khỏi Việt Nam và làm thủ tục nhập khẩu 

chính hàng hóa đó vào Việt Nam 

Điều 29, Luật thương mại 2005 

Chuyển khẩu hàng hóa là việc mua hàng từ một nước, vùng lãnh thổ để bán sang một 

nước, vùng lãnh thổ ngoài lãnh thổ Việt Nam mà không làm thủ tục nhập khẩu vào Việt Nam 

và không làm thủ tục xuất khẩu ra khỏi Việt Nam 

Hàng hóa được vận chuyển từ nước xuất khẩu đến nước nhập khẩu có qua cửa khẩu Việt 

Nam và đưa vào kho ngoại quan, khu vực trung chuyển hàng hóa tại các cảng Việt Nam, không 
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làm thủ tục nhập khẩu vào Việt Nam và không làm thủ tục xuất khẩu ra khỏi Việt Nam. Điều 30, 

Luật thương mại 2005 

CÂU HỎI ÔN TẬP: 

Hiện nay, hoạt động quản trị xuất nhập khẩu đóng vai trò quan trọng như thế nào đối với 

các doanh nghiệp Việt Nam và toàn bộ nền kinh tế xã hội? Thảo luận và cho ví dụ minh họa cụ 

thể. 

GỢI Ý: 

❖ Đối với doanh nghiệp 

- Nhằm tối đa hoặc ổn định lợi nhuận của doanh nghiệp thông qua mở rộng thị trường tiêu 

thụ, bù đắp các chi phí đầu tư, thực hiện giảm chi phí theo quy mô và tìm kiếm nguồn lực, 

lợi thế từ nước ngoài, … 

- Doanh nghiệp có điều kiện học hỏi được kinh nghiệm về hoạt động marketing, phương 

thức kinh doanh, phong cách kinh doanh và quản lý doanh nghiệp để đổi mới hoạt động 

kinh doanh của doanh nghiệp nhằm rút ngắn khoảng cách lạc hậu với đối tác nước ngoài. 

- Đóng vai trò thúc đẩy hỗ trợ hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp mà còn giải quyết 

tốt vấn đề thuộc pham vi nội bộ doanh nghiệp như tổ chức bộ máy, lực lượng lao động, 

vốn kinh doanh và các nguồn lực khác để phát triển hoạt động kinh doanh. 

❖ Đối với toàn bộ nền kinh tế xã hội 

- Xuất nhập khẩu đóng vai trò lớn đối với sự phát triển của nền kinh tế quốc dân, vì nó mở 

rộng khả năng tiêu dùng và sản xuất của mỗi nước, gắn quá trình kinh tế trong nước với 

kinh tế khu vực và thế giới, làm thay đổi cơ cấu kinh tế giúp cho việc sử dụng hiệu quả 

hơn nguồn lực quốc gia, là động lực tăng trưởng và phát triển kinh tế. 
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CHƯƠNG 2: CÁC PHƯƠNG THỨC GIAO DỊCH QUỐC TẾ 
 

Giới thiệu: 

Chương 2 sẽ giới thiệu các phương thức giao dịch quốc tế gồm: Mua bán trực tiếp 

Mua bán qua trung gian, gia công quốc tế, giao dịch tái xuất. 

Mục tiêu: Sau khi học xong người học có khả năng: 

- Trình bày được các phương thức giao dịch xuất nhập khẩu như giao dịch mua bán trực tiếp, 

mua bán qua trung gian, gia công quốc tế, giao dịch tái xuất; 

- Thực hành được các bài tập tình huống về vận dụng các phương thức giao dịch vào thực tiễn 

doanh nghiệp; 

- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu; 

- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập; 

- Tạo mối quan hệ tốt với bạn bè trong quá trình thảo luận, học tập. 

Nội dung chính: 

1. MUA BÁN TRỰC TIẾP 

1.1. Khái niệm 

Giao dịch trực tiếp hay còn gọi là xuất nhập khẩu trực tiếp là hình thức giao dịch, trong đó 

người bán (người sản xuất, người cung cấp) và người mua giao dịch trực tiếp với nhau (bằng 

cách gặp mặt, thư từ, điện tín…) để bàn bạc thỏa thuận về hàng hóa, giá cả và các điều kiện giao 

dịch khác. 

2.1. Tiến trình giao dịch 

- Nghiên cứu thị trường và thương nhân. 

- Đánh giá hiệu quả của thương vụ kinh doanh thông qua việc xác định tỷ giá xuất khẩu và tỷ 

giá nhập khẩu. 

- Tổ chức giao dịch đàm phán hoặc thông qua gởi các thư từ giao dịch thương mại. 

- Ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu. 

- Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất khẩu hoặc nhập khẩu đã ký kết. 
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Ưu điểm: 

✓ Giảm chi phí trung gian. 

✓ Dễ dàng đi đến thống nhất và ít xảy ra hiểu lầm, sai sót. 

✓  Cho phép người xuất khẩu nắm bắt được nhu cầu của thị trường về số lượng, chất 

lượng, giá cả. 

✓ Giúp xây dựng chiến lược tiếp thị quốc tế phù hợp. 

Nhược điểm: 

✓ Dễ bị ép giá, dễ sai lầm… nên rủi ro sẽ lớn. 

✓ Khối lượng hàng giao dịch lớn mới có thể bù đắp được chi phí cho giao dịch trực tiếp. 

✓ Chi phí tiếp thị thị trường nước ngoài cao. 

✓  Kinh doanh xuất nhập khẩu trực tiếp đòi hỏi có những cán bộ nghiệp vụ kinh doanh 

xuất nhập khẩu giỏi. 

3.1. Trường hợp áp dụng 

✓ Doanh nghiệp lớn có đội ngũ nhân viên có kinh nghiệm trong quan hệ thương mại quốc 

tế, am hiểu về các nghiệp vụ và qui trình xuất nhập khẩu, thông thạo về ngôn ngữ, tập 

quán, luật pháp nội địa cũng như quốc tế. 

✓  Doanh nghiệp sẵn sàng đầu tư để nghiên cứu và tiếp thị, tìm hiểu về sản phẩm, đối tác 

và thị trường. 

Ví dụ về xuất khẩu trực tiếp: Công ty Vinafood một ký hợp đồng xuất khẩu 120.000 tấn 

gạo loại 5% tấm với khách hàng Malaysia. Đây là xuất khẩu trực tiếp từ Việt Nam cho 

thương nhân Malaysia. 

✓ Để thực hiện một hợp đồng xuất khẩu, một trong những phương thức thức khá phổ biến 

là thanh toán qua tín dụng chứng từ L/C. Một số bước cần thiết như: xin giấy phép xuất 

khẩu (nếu thuộc diện đó), chuẩn bị hàng hóa làm thủ tục hải quan, giao hàng lên tàu, 

tìm hiểu và mua bảo hiểm (nếu xuất theo điều kiện CIF, CIP), và cuối cùng là làm thủ 

tục nhận thanh toán. 

2. MUA BÁN QUA TRUNG GIAN 
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1.1. Khái niệm 

Giao dịch qua trung gian là phương thức giao dịch, trong đó mọi việc kiến lập quan hệ giữa 

người mua với người bán và việc qui định các điều kiện giao dịch đều phải thông qua người 

thứ ba. Người thứ ba này gọi là trung gian buôn bán. 

2.1. Trình tự giao dịch 

➢ Nghiên cứu thị trường, tìm kiếm khách hàng, giao dịch, đàm phán hợp đồng xuất nhập 

khẩu. 

➢ Soạn thảo, ký kết hợp đồng xuất nhập khẩu. 

➢ Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu đã ký kết. 

3.1. Đại lý (Agent) 

 Khái niệm: Là một người hoặc một công ty ủy thác cho người khác, công ty khác 

thực hiện việc mua bán hoặc dịch vụ phục vụ cho việc mua bán như quảng cáo, vận 

tải và bảo hiểm… 

Quan hệ giữa người ủy thác và người đại lý thể hiện trên hợp đồng đại lý. 

  Phân loại đại lý 

a. Theo nội dung quan hệ giữa người đại lý với người ủy thác 

 Đại lý thụ ủy (Mandatory) 

 Đại lý hoa hồng (Commission Agent) 

 Đại lý kinh tiêu (Merchant Agent) 

b. Theo phạm vi quyền hạn được đại lý ủy thác 

 Đại lý toàn quyền (Universal Agent) 

 Tổng đại lý (General Agent) 

 Đại lý đặc biệt (Special Agent) 

Căn cứ vào số lượng đại lý được chỉ định thực hiện cùng một nghiệp vụ ở cùng một khu 

vực, có hai loại đại lý: 

 Đại lý độc quyền (Sole Agent) 

 Đại lý phổ thông (Đại lý thông thường) 

 Hợp đồng đại lý: 
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- Các bên trong hợp đồng 

- Loại đại lý 

- Đối tượng hợp đồng 

- Số lượng: Min/Max 

- Chất lượng 

- Giá cả: Ceilling price/floor price 

           4.1. Môi giới – Người môi giới (Broker) 

1.1.1. Khái niệm: Là thương nhân trung gian giữa bên mua và bên bán, được bên mua 

hoặc bên bán ủy thác tiến hành bán hoặc mua hàng hóa hay cung ứng một dịch vụ 

nào khác. 

Thường hoạt động trong các lĩnh vực mua bán nông sản, khoáng sản, thuê tàu, mua 

bảo hiểm…. 

 Những lưu ý: 

- Người môi giới không đứng tên của chính mình, mà đứng tên của người ủy thác. 

- Không chiếm hữu hàng hóa. 

- Không chịu trách nhiệm cá nhân trước người ủy thác về việc khách hàng không 

thực hiện hợp đồng. 

 Ưu điểm 

- Sử dụng được kiến thức, kinh nghiệm của người trung gian. 

- Tận dụng cở sở vật chất của trung gian. 

- Sử dụng được các dịch vụ của trung gian. 

- Hình thành được mạng lưới buôn bán, tiêu thụ rộng khắp. 

 Nhược điểm 

- Công ty xuất nhập khẩu mất sự liên hệ trực tiếp với thị trường. 

- Vốn hay bị bên nhận đại lý chiếm dụng. 

- Công ty phải đáp ứng những yêu sách của đại lý và môi giới. 

- Lợi nhuận bị chia sẻ. 

1.1.2. Trường hợp áp dụng 
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Xuất khẩu gián tiếp phù hợp với các doanh nghiệp nhỏ mới tham gia xuất khẩu và thương 

mại quốc tế hoặc không có đủ nguồn lực để xây dựng đội ngũ xuất khẩu chuyên biệt… 

Việc xuất khẩu gạo sang thị trường châu Phi đang phụ thuộc hoàn toàn vào các đơn vị trung 

gian. 

Nhà trung gian uy tín giúp doanh nghiệp tiết kiệm chi phí, tạo mối quan hệ với khách hàng. 

Khi hợp tác với nhà trung gian uy tín, doanh nghiệp sẽ được báo giá với mức phù hợp. Và 

trong trường hợp khách hàng tin tưởng nhà trung gian này, doanh nghiệp sẽ là đối tượng được 

khách hàng lựa chọn, hợp tác lâu dài. 

3. GIA CÔNG QUỐC TẾ 

1.1. Khái niệm 

Gia công hàng xuất khẩu là phương thức sản xuất hàng hóa xuất khẩu. Trong đó người đặt 

gia công ở nước ngoài cung cấp: máy móc, thiết bị, nguyên phụ liệu hoặc bán thành phẩm theo 

mẫu và định mức cho trước. Người nhận gia công trong nước tổ chức quá trình sản xuất sản 

phẩm theo yêu cầu của khách. Toàn bộ sản phẩm làm ra người nhận gia công sẽ giao lại cho 

người đặt gia công để nhận tiền công (gọi là phí gia công) theo thoả thuận. 

2.1. Trình tự giao dịch 

- Nghiên cứu thị trường, tìm kiếm khách hàng, giao dịch, đàm phán hợp đồng xuất nhập khẩu. 

- Soạn thảo, ký kết hợp đồng xuất nhập khẩu. 

- Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu đã ký kết. 

3.1. Các loại hình gia công quốc tế 

 Căn cứ vào quyền sở hữu nguyên liệu 

- Hình thức nhận nguyên liệu giao thành phẩm. 

- Hình thức mua đứt bán đoạn. 

- Hình thức kết hợp. 

 Căn cứ vào giá gia công 

- Gia công theo giá khoán. 

- Gia công thực thanh, thực chi. 

 Căn cứ vào các bên tham gia 
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- Gia công 2 bên. 

- Gia công nhiều bên. 

4.1. Hợp đồng gia công hàng xuất khẩu 

Hợp đồng gia công phải được lập thành văn bản, bao gồm 10 nội dung sau: 

1. Tên, địa chỉ của các bên ký hợp đồng. 

2. Tên, số lượng sản phẩm gia công. 

3. Giá gia công. 

4. Thời hạn thanh toán và phương thức thanh toán. 

5. Danh mục, số lượng, trị giá nguyên liệu, phụ liệu, vật tư nhập khẩu và nguyên liệu, 

phụ liệu, vật tư sản xuất trong nước (nếu có) để gia công, định mức sử dụng nguyên 

liệu, phụ liệu, vật tư, định mức vật tư tiêu hao và tỷ lệ hao hụt nguyên liệu trong gia 

công. 

6. Danh mục và giá trị máy móc thiết bị cho thuê, cho mượn hoặc tặng để phục vụ gia 

công (nếu có). 

7. Biện pháp xử lý phế liệu, phế thải và nguyên tắc xử lý máy móc, thiết bị thuê 

mượn, nguyên liệu, phụ liệu vật tư dư thừa sau khi kết thúc hợp đồng gia công. 

8. Địa điểm và thời gian giao hàng. 

9. Nhãn hiệu hàng hóa và tên gọi xuất xứ hàng hóa. 

10. Thời hạn hiệu lực của hợp đồng. 

5.1. Trường hợp áp dụng 

Ví dụ về xuất khẩu hàng gia công (tên Công ty minh họa): Công ty may Gia Lộc ở Hải 

Dương ký hợp đồng gia công cho Công ty Taifeng của Đài Loan. Theo đó, Taifeng sẽ chuyển 

hầu hết máy móc thiết bị và nguyên phụ liệu sang Việt Nam để Gia Lộc tiến hành cắt may theo 

mẫu mã mà Taifeng cung cấp. Với sản phẩm quần áo đã hoàn tất, Gia Lộc sẽ xuất khẩu trả lại 

theo chỉ dẫn của Taifeng, chẳng hạn sang thị trường, Nhật, Mỹ, Châu Âu… Đó gọi là xuất 

khẩu hàng gia công. 

Việt Nam cũng là một trong số những nước gia công hàng xuất khẩu với nhiều mặt hàng 

đa dạng như dệt may, da giày, điện tử. 
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4. GIAO DỊCH TÁI XUẤT 

1.1. Khái niệm 

Tái xuất khẩu là hình thức thực hiện xuất khẩu trở lại sang các nước khác, những hàng 

hóa trước đây đã nhập khẩu từ nước ngoài nhưng chưa qua chế biến ở nước tái xuất. 

Mục đích của thực hiện giao dịch tái xuất là mua rẻ hàng hóa ở nước này bán đắt hàng 

hóa ở nước khác và thu về một số ngoại tệ lớn hơn số vốn bỏ ra ban đầu. 

2.1. Trình tự giao dịch 

- Nghiên cứu thị trường, tìm kiếm khách hàng, giao dịch, đàm phán hợp đồng xuất nhập 

khẩu. 

- Soạn thảo, ký kết hợp đồng xuất nhập khẩu. 

- Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu đã ký kết. 

2.1. Hình thức kinh doanh chuyển khẩu 

 

3.1. Hình thức chuyển khẩu bao gồm các dạng 

▪ Hàng hóa được vận chuyển thẳng từ nước xuất khẩu đến nước nhập khẩu không qua 

Việt Nam. 

▪ Hàng hóa được vận chuyển đến Việt Nam nhưng không làm thủ tục nhập khẩu vào Việt 

Nam mà đi luôn tới nước nhập khẩu. 

▪ Hàng hóa vận chuyển tới Việt Nam tạm thời đưa vào kho ngoại quan rồi mới vận chuyển 

tới nước nhập khẩu, không làm thủ tục nhập khẩu vào Việt Nam. 

NƯỚC NHẬP KHẨU 

NƯỚC XUẤT KHẨU 

NƯỚC TÁI XUẤT 
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NƯỚC TÁI XUẤT 

NƯỚC XUẤT KHẨU 

2.2. Hình thức kinh doanh “Tạm nhập, tái khẩu” 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1. Hợp đồng tái xuất khẩu: Ký ít nhất hai hợp đồng 

- Trùng về tên hàng, công dụng, phẩm chất, bao bì. 

- Dung sai trong hợp đồng bán cao hơn trong hợp đồng mua. 

- Qui định thời hạn giao hàng khi bán rộng rãi hơn khi mua. 

- Thanh toán ngay khi bán, trả chậm khi mua 

5.1. Phương thức thanh toán 

▪ Sử dụng loại L/C giáp lưng (back to back L/C) 

▪ Hoặc L/C chuyển nhượng (Transferable L/C) 

6.1. Trường hợp áp dụng 

Ví dụ về tạm xuất tái nhập: Tập đoàn Vingroup muốn đưa xe ô tô hiệu Vinfast của mình 

giới thiệu tại Triển lãm ô tô quốc tế tại Mỹ (tương lai). Muốn vậy, họ sẽ phải làm thủ tục để 

đưa sản phẩm ra nước ngoài trong thời gian triển lãm (tạm xuất), sau khi xong lại đưa những 

sản phẩm đó trở lại Việt Nam (tái nhập). 

CÂU HỎI ÔN TẬP: 

1. Xuất khẩu trực tiếp thường được áp dụng trong trường hợp nào? 

2. Xuất khẩu gián tiếp thường được áp dụng trong trường hợp nào? Cho ví dụ. 

3. Ưu, nhược điểm của mua bán trực tiếp. 

4. Phân biệt đại lý thụ ủy và đại lý kinh tiêu. 

NƯỚC NHẬP KHẨU 
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CHƯƠNG 3: CÁC ĐIỀU KIỆN THƯƠNG MẠI QUỐC TẾ 
 

Giới thiệu: 

Chương 3 sẽ giới thiệu về các Điều kiện Thương mại quốc tế (Incoterms – International 

Commercial Terms) do Phòng Thương Mại quốc tế ICC ban hành và khuyến cáo các doanh 

nghiệp nên sử dụng trong hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu. 

Mục tiêu: Sau khi học xong người học có khả năng: 

- Trình bày được khái quát lịch sử hình thành Incoterms; 

- Trình bày được vai trò của Incoterms và nội dung các điều kiện Incoterms: Nhóm E, Nhóm 

F, Nhóm C, Nhóm D; 

- Sử dụng được Incoterms; 

- Thực hiện được các bài tập tình huống liên quan đến Incoterms; 

- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu; 

- Có ý thức học tập nghiêm túc, chủ động, sáng tạo; 

- Xác định được phương pháp, mục tiêu học tập. 

Nội dung chính: 

1. GIỚI THIỆU CHUNG VỀ CÁC ĐIỀU KIỆN THƯƠNG MẠI QUỐC TẾ 

(INCOTERMS) 

1.1. Quá trình phát triển của Icoterms 

Sau chiến tranh thế giới thứ nhất, kinh tế thế giới phục hồi, buôn bán quốc tế phát triển và 

mở rộng. Để tạo điều kiện thuận lợi cho hoạt động thương mại phát triển giữa các quốc gia, khi 

các thương nhân quốc tế bất đồng về ngôn ngữ, chịu sự điều tiết khác nhau về tập quán thương 

mại dễ tới hiểu lầm, tranh chấp kiện tụng, Phòng thương mại quốc tế (ICC – International 

Chamber of Commerce) có trụ sở tại Paris, đã xây dựng điều kiện thương mại quốc tế (Incoterms 

– International Commercial Terms) lần đầu tiên vào năm 1936. Lập tức, Incoterms được nhiều 

nhà doanh nghiệp của nhiều nước thừa nhận và áp dụng vì tính rõ ràng, dễ hiểu, phản ánh được 

các tập quán thương mại phổ biến trong buôn bán quốc tế. Ngoài ra, khi môi trường và điều kiện 

kinh doanh quốc tế thay đổi thì Incoterms cũng được hoàn thiện và đổi mới theo biểu hiện tính 
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năng động và thực tiễn. Thật vậy, từ ngày ra đời đến nay, Incoterms đã được sửa đổi và bổ sung 

8 lần vào các năm 1953, 1967, 1976, 1980, 1990, 2000, 2010 và 2020. 

❖ Năm 1936: Bộ Incoterms đầu tiên, Gồm 7 điều kiện (EXW, FCA, FOR/FOT, FAS, 

FOB, C&F, CIF) 

❖ Năm 1953: giải thích về 9 điều kiện 

❖ Năm 1967: sửa đổi Incoterms 1953, bổ sung thêm hai điều kiện : DAF và DDP 

❖ Năm 1976: Thêm phụ lục của Incoterms 1953, Bổ sung thêm điều kiện FOB airport 

❖ Năm 1980: Giải thích 14 điều kiện 

❖ Năm 1990: Giải thích 13 điều kiện, chia làm 4 nhóm ( E, F, C, D) 

❖ Năm 2000: Sửa đổi, bổ sung qui định của 3 điều kiện: FAS, FCA, DEQ 

❖ Năm 2010: Giảm xuống còn 11 điều kiện 

❖ Năm 2020: Vẫn 11 điều kiện 

2.1. Vai trò của Icoterms 

▪ Hệ thống hóa các tập quán thương mại quốc tế 

▪ Là ngôn ngữ của thương mại hàng hóa hữu hình quốc tế 

▪ Là cơ sở xác nhận trách nhiệm giao nhận và vận tải hàng hóa quốc tế 

▪ Là cơ sở để tính giá cả mua bán hàng hóa XNK 

▪ Là căn cứ pháp lý quan trọng để thực hiện khiếu nại và giải quyết tranh chấp trong hoạt 

động ngoại thương. 

3.1. Mục đích và phạm vi ứng dụng của Incoterms 

1.1.1. Mục đích của Incoterms 

• Cung cấp bộ quy tắc quốc tế để giải thích các điều kiện thương mại 

• Giúp các bên mua bán tránh những hiểu lầm, tranh chấp và kiện tụng 

1.1.2. Phạm vi ứng dụng của Incoterms 

Chỉ giới hạn trong các vấn đề có liên quan tới quyền và nghĩa vụ của các bên trong hợp 

đồng đối với việc giao hàng hóa được bán (với nghĩa “Hàng hóa hữu hình”, không bao gồm 

“Hàng hóa vô hình”). 
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Incoterms có thể được sử dụng cho cả hợp đồng mua bán quốc tế và nội địa. 

Incoterms giải quyết 3 vấn đề: 

• Chỉ ra sự phân chia chi phí giao nhận. 

• Chỉ ra sự phân chia trách nhiệm trong giao nhận. 

• Xác định địa điểm di chuyển rủi ro và tổn thất về hàng hóa. 

2. HƯỚNG DẪN SỬ DỤNG CÁC ĐIỀU KIỆN CỦA INCOTERMS 2010 

1.1. Các điều kiện nhóm E 

1. EXW (Ex Works): Quy tắc giao tại xưởng 

Giao hàng tại xưởng được hiểu là người bán giao hàng khi lô hàng được đặt dưới quyền 

định đoạt của bên mua tại một địa điểm được thống nhất từ trước, đó có thẻ là cơ sở của người 

bán. Người bán không có trách nhiệm phải xếp hàng lên phương tiện tiếp nhận, đồng thời không 

có nghĩa vụ phải làm thủ tục thông quan cho lô hàng. 

Người bán sẽ chịu chi phí và rủi ro khi đưa hàng đến địa chỉ tập kết, hay còn gọi là địa chỉ 

giao hàng. Còn về phía người mua, tức là bên nhập khẩu, phải chịu toàn bộ chi phí và những rủi 

ro phát sinh trong quá trình nhận hàng từ điểm thoả thuận. 

2.1. Các điều kiện nhóm F 

2. FCA (Free Carrier) Quy tắc giao hàng cho người chuyên chở 

Giao hàng cho người chuyên chở có nghĩa là người bán sẽ tiến hành giao hàng cho người 

chuyên chở hoặc một bên nào đó mà bên mua tức bên nhập khẩu đã chỉ định. Địa điểm giao 

hàng cũng đã được thoả thuận trước, đó có thể là cơ sở của người bán. Rủi ro của người bán 

được chuyển giao cho người mua ngay tại địa điểm này. 

Trong FCA, người bán có nghĩa vụ thông quan, làm thủ tục xuất khẩu cho lô hàng nếu cần. 

Tuy nhiên, đây không phải là điều khoản bắt buộc, người bán không bắt buộc phải làm thủ tục 

thông quan và trả thuế nhập khẩu cho lô hàng. 

3. FAS (Free Alongside Ship): Giao dọc mạn tàu 
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Theo đó, người bán giao hàng khi lô hàng được đặt dọc mạn con tàu được người mua chỉ 

định từ trước ở tại cảng giao hàng mà 2 bên đã thống nhất. Địa điểm chuyển giao rủi ro là ở dọc 

mạn tàu. Người mua có trách nhiệm chi trả toàn bộ chi phí ngay sau khi chuyển giao rủi ro. 

4. FOB (Free On Board): Giao hàng trên tàu 

FOB là một trong những điều khoản rất phổ biến hiện nay. Giao hàng trên tàu được hiểu 

là bên bán sẽ giao hàng lên con tàu được bên mua chỉ định. Rủi ro, mất mát được chuyển giao 

ngay sau khi hàng hoá được xếp lên tàu. Mọi chi phí phát sinh từ thời điểm này đều thuộc trách 

nhiệm của bên mua. 

3.1. Các điều kiện nhóm C 

5. CFR (Cost and freight ): Tiền hàng và cước phí 

CFR Tiền hàng và cước phí được hiểu là bên xuất khẩu sẽ tiến hành giao hàng lên tàu. 

Bên xuất khẩu phải ký kết hợp đồng và thanh toán toàn bộ chi phí để đưa lô hàng đến địa 

điểm cảng được hai bên thống nhất từ trước. 

6. CIF (Cost, insurance, freight): Tiền hàng, phí bảo hiểm và cước phí 

CIF quy định về người bán phải giao hàng lên tàu. Khi hàng hoá được giao lên tàu, rủi ro 

và trách nhiệm cũng được chuyển giao. Bên bán hàng có trách nhiệm ký hợp đồng và 

thanh toán cước phí để đưa hàng đến cảng quy định. 

7. CIP (Carriage and Insurance paid to): Cước phí và bảo hiểm trả tới đích. 

CIP Cước phí và bảo hiểm trả tới được hiểu là bên xuất khẩu giao hàng cho người 

chuyên chở hoặc một ai đó khác được chỉ định bởi bên nhập khẩu tại địa điểm mà 2 bên 

thoả thuận. Đồng thời, bên bán phải tiến hành ký kết hợp đồng vận tải cũng như chi trả 

toàn bộ chi phí cần thiết để đưa lô hàng tới nơi chuyển giao. 

Người bán có nghĩa vụ kí kết hợp đồng bảo hiểm đối với những rủi ro của người mua 

trong những trường hợp có sự cố phát sinh như lô hàng hư hỏng hoặc mất mát. CIP quy 

định người bán chỉ cần mua bảo hiểm với phạm vi tối thiểu. 

Điểm chuyển giao rủi ro: 

https://truongphatlogistics.com/fob-la-gi-tat-tan-tat-ve-f-o-b-trong-xuat-nhap-khau/
https://truongphatlogistics.com/cif-la-gi-c-i-f-trong-xuat-nhap-khau/
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+ Điểm giao hàng cụ thể đã quy định từ trước. 

 
+ Địa điểm khi hàng hoá được chuyển cho người chuyên chở. 

 

8. CPT (Carrier paid to): Quy định về cước phí trả tới 

CPT là quy định về cước phí trả tới, có thể hiểu là người bán hàng sẽ giao toàn bộ lô 

hàng cho bên phụ trách chuyên chở hoặc giao cho 1 người được bên mua chỉ định tại một 

địa điểm đã thoả thuận trước. Người bán có trách nhiệm ký hợp đồng và thanh toán cước 

phí để lô hàng được đưa tới địa điểm quy định. 

4.1.  Các điều kiện nhóm D 

9. DAT (Delivered at terminal): Quy tắc về giao tại bến 

DAT là quy tắc giao tại bến, bên xuất khẩu sẽ tiến hành giao hàng, ngay sau khi lô hàng 

được dỡ khỏi phương tiện vận tải thì sẽ chịu sự định đoạt của bên nhập khẩu tại địa điểm 

là bến được chỉ định. 

Người bán có trách nhiệm làm thủ tục thông quan lô hàng nếu có quy định từ trước. 

 
10. DAP (Delivered at place): Quy tắc về giao hàng tại nơi đến 

DAP có nghĩa là người bán tiến hành giao hàng khi toàn bộ lô hàng được đặt dưới sự định 

đoạt của người mua trên phương tiện chuyên chở. 

Người bán sẽ làm thủ tục thông quan xuất khẩu nếu có nhưng không phải làm thủ tục 

nhập khẩu. 

11. DDP (Delivered Duty Paid): Quy định về giao tại đích đã nộp thuế 

DDP là quy định về giao hàng đã thông quan nhập khẩu. Theo đó, bên bán giao hàng khi 

toàn bộ lô hàng được đặt dưới quyền định đoạt của bên mua, lô hàng đã hoàn thành thủ 

tục nhập khẩu. 

CÂU HỎI ÔN TẬP: 

BÀI TẬP 1: 

Doanh nghiệp Việt Nam xuất khẩu chào các giá khác nhau xuất khẩu sang Mỹ: 
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▪ EXW Đà Lạt: 300 USD/MT 

▪ FOB Sài Gòn: 350 USD/MT 

▪ CIF New York: 500 USD/MT 

Biết phí xuất khẩu bằng 0%, lệ phí hải quan: 5 USD/MT, chi phí bốc hàng từ cơ sở + phí vận 

chuyển đến cảng + phí bốc hàng lên tàu là 65 USD/MT, chi phí vận chuyển từ cảng SG đến New 

York là 130 USD/MT. Biết R = 0.2%. Hỏi doanh nghiệp Mỹ nên chọn giá nào? 

BÀI TẬP 2: 

1. Giá của FOB là 100 USD, giá của CFR là 115, bảo hiểm 1 USD, cước phí 15 USD. Theo đó 

giá của CIF bằng? 

2. Giá CPT là 100 USD, giá FCA là 90 USD, giá DDP là 200 USD, bảo hiểm là 1 USD và cước 

phí là 15 USD. Hỏi giá của CIP bằng bao nhiêu? 

BÀI TẬP 3: 

1. Theo điều kiện CPT, Incoterms 2010, người bán chỉ định phương tiện vận tải theo thứ tự đường 

bộ, đường biển, đường hàng không để giao hàng cho người mua. Sau khi giao hàng hóa cho 

phương tiện vận tải đường bộ, ngày hôm sau hàng hóa được đặt lên tàu. Nhưng do gặp bão lớn, 

tàu bị chìm cùng với lô hàng hóa. Hỏi trách nhiệm rủi ro này ai chịu 

2. Theo điều kiện DDP, incoterms 2010, người bán vận chuyển hàng hóa đi trên đường bộ gặp 

tai nạn nên một số hàng hóa bị hỏng. Hỏi ai là người chịu rủi ro? 

BÀI TẬP 4: 

Chọn điều kiện TM phù hợp: 

1. Người bán thông quan xuất khẩu, mua bảo hiểm hàng hóa; ký hợp đồng vận chuyển và trả chi 

phí vận chuyển chặng chính. 

2. Người bán chịu trách nhiệm thông quan xuất khẩu, thuê và trả chi phí phương tiện vận tải 

chính. Người mua chịu rủi ro khi hàng hóa được giao cho người chuyển trở đầu tiên. 

3. Người mua thông quan xuất khẩu, nhập khẩu, thuê ptvt chính và trả chi phí, trả chi phí và chịu 

trách nhiệm dỡ hàng và bốc hàng lên ptvt chính. 
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4. Người bán thông quan xuất khẩu, thuê ptvt phụ và trả chi phí,nếu người mua chọn giao tại 

xưởng người bán thì người bán chịu trách nhiệm bốc hàng, còn nếu giao nơi khác thì người bán 

không chịu trách nhiệm dỡ hàng 
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CHƯƠNG 4: CÁC PHƯƠNG THỨC THANH TOÁN QUỐC TẾ 
 

Giới thiệu: 

Chương 4 giới thiệu về các phương thức thanh toán quốc tế sử dụng trong thanh toán hàng hóa 

xuất nhập khẩu gồm: Phương thức thanh toán nhờ thu, Phương thức chuyển tiền, Phương thức 

thanh toán giao chứng từ nhận tiền, phương thức thanh toán tín dụng chứng từ và một số các 

phương thức thanh toán quốc tế khác… 

Mục tiêu: Sau khi học xong người học có khả năng: 

- Trình bày được các phương thức thanh toán thường sử dụng trong thanh toán quốc tế như trả 

tiền mặt, phương thức ghi sổ, phương thức nhờ thu, phương thức chuyển khoản, phương thức 

giao chứng từ trả tiền, phương thức tín dụng chứng từ. 

- Thực hiện được các bài tập tình huống về các phương thức thanh toán sử dụng trong thực tiễn 

doanh nghiệp. 

- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu. 

Nội dung chính: 

1. PHƯƠNG THỨC NHỜ THU 

1.1. Khái niệm 

Là phương thức thanh toán mà người bán sau khi hoàn thành nghĩa vụ giao hàng sẽ ký 

phát hối phiếu đòi tiền người mua, nhờ ngân hàng thu hộ số tiền ghi trên tờ hối phiếu đó. 

2.1. Quy trình nghiệp vụ 
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Hình 4.1. Quy trình phương thức nhờ thu 
 

 

Trường hợp sử dụng nhờ thu trơn: 

- Sử dụng trong trường hợp người bán và người mua tin cậy lẫn nhau 

- Hoặc có quan hệ liên doanh với nhau dưới dạng công ty mẹ - con 

- Hoặc giữa các chi nhánh trong cùng một công ty đa quốc gia hay tập đoàn kinh doanh 

- Sử dụng phổ biến trong thanh toán tiền hàng các dịch vụ có liên quan tới XK hàng hóa (tiền 

cước phí vận tải, bảo hiểm, phạt,...) vì việc thanh toán không cần phải kèm theo chứng từ, tiết 

kiệm thời gian, nhanh chóng cho cả hai bên 

- Ít được sử dụng trong thanh toán quốc tế vì không đảm bảo quyền lợi cho người bán và người 

mua do việc nhận hàng và thanh toán hoàn toàn tách rời nhau. 

Đơn vị XK chỉ nên sử dụng phương thức thanh toán nhờ thu trơn trong trường hợp tín 

nhiệm hoàn toàn đơn vị NK, hoặc giá trị XK nhỏ, thăm dò thị trường, hàng hóa ứ đọng khó tiêu 

thụ. 
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Lý do: Thông qua phương thức nhờ thu trơn, đơn vị XK không được đảm bảo quyền lợi liên quan 

đến lô hàng đã giao. Và NH chỉ đóng vai trò trung gian đơn thuần, thu được hay không NH cũng 

thu thủ tục phí, NH không chịu trách nhiệm nếu đơn vị NK không thanh toán. 

2. Phương thức chuyển tiền 

1.1. Khái niệm 

Phương thức chuyển tiền là phương thức thanh toán đơn giản nhất, trong đó một khách hàng 

(người trả tiền, người mua, đơn vị nhập khẩu …) yêu cầu ngân hàng phục vụ mình chuyển 

một số tiền nhất định cho người hưởng lợi (người bán, đơn vị XK, v.v…) ở một địa điểm xác 

định trong một thời gian nhất định. 

Hình thức chuyển tiền: 

TT(Telegraphic Transfers): lệnh chuyển tiền bằng điện. NH chuyển tiền điện ra lệnh cho NH 

đại lý trả tiền cho người hưởng lợi 

MT(Mail transfers): lệnh chuyển tiền bằng mail = lệnh trả tiền (Payment order)= Giấy báo ghi 

có (Avis credit) 

2.1. Quy trình nghiệp vụ: Trả tiền ngay (Sight payment) 

Quy trình thanh toán phương thức chuyển tiền trả ngay (áp dụng trong thanh toán hàng hóa 

xuất nhập khẩu). 

Hình 4.2. Quy trình phương thức Trả tiền ngay (Sight payment) 
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3.1. Quy trình nghiệp vụ: Trả tiền sau (Deferred payment) 

Quy trình trả tiền sau tương tự trả tiền ngay nhưng khác ở bước 2 là đơn vị NK sẽ trả tiền sau x 

ngày kể từ ngày nhận được hàng. 

Hình 4.3. Quy trình phương thức Trả tiền sau (Deferred payment) 
 

4.1. Quy trình nghiệp vụ: Trả tiền trước (Advanced payment) 

Hình 4.4. Quy trình phương thức Trả tiền sau (Deferred payment) 
 

Trường hợp áp dụng: 

❖ Trong phương thức chuyển tiền, ngân hàng chỉ là trung gian thực hiện việc thanh toán 

theo ủy nhiệm để hưởng phí hoa hồng và không bị ràng buộc gì cả. Việc trả tiền phụ 

 
 

 
 



32  

thuộc vào thiện chí của người mua, do đó nếu dùng phương thức này quyền lợi của đơn 

vị xuất khẩu không được đảm bảo chắc chắn, vì vậy ít được sử dụng. 

❖ Phương thức thanh toán này được áp dụng trong trường hợp các khoản thanh toán tương 

đối nhỏ như thanh toán các chi phí có liên quan đến xuất nhập khẩu: Chi phí vận chuyển 

bảo hiểm, bồi thường thiệt hại, hoặc dùng trong thanh toán mậu dịch, chuyển vốn, 

chuyển lợi nhuận về nước, kiều hối v.v... 

3. PHƯƠNG THỨC GIAO CHỨNG TỪ TRẢ TIỀN (CAD–CASH AGAINST 

DOCUMENTS) 

1.1. Khái niệm 

Phương thức thanh toán giao chứng từ nhận tiền (CAD) là phương thức thanh toán mà 

trong đó đơn vị nhập khẩu trên cơ sở hợp đồng mua bán yêu cầu ngân hàng phục vụ đơn vị 

xuất khẩu mở cho mình một tài khoản tín thác (trust account) để thanh toán tiền cho đơn vị xuất 

khẩu khi đơn vị xuất khẩu trình đầy đủ chứng từ theo thỏa thuận. 

2.1. Quy trình nghiệp vụ 

Hình 4.6. Quy trình phương thức giao chứng từ trả tiền (CAD – Cash Against Documents) 
 

❖ Bước 1: Trên cơ sở hợp đồng ngoại thương, đơn vị nhập khẩu gửi yêu cầu ngân hàng phục 

vụ đơn vị xuất khẩu mở cho mình một tài khoản tín thác. Số dư tài khoản này bằng 100% 

giá trị hợp đồng và nó được dùng thanh toán cho đơn vị xuất khẩu, theo đúng các thỏa 
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thuận giữa nhà nhập khẩu và ngân hàng về việc đơn vị nhập khẩu đã mở tài khoản tín 

thác. 

Bản ghi nhớ (Memorandum) gồm những nội dung sau: 

- Phương thức thanh toán (CAD) 

- Tên và địa chỉ của các đối tượng có liên quan 

- Số tiền ký quỹ: 100% giá trị hợp đồng 

- Những chứng từ yêu cầu 

- Chi phí dịch vụ thực hiện phương thức CAD 

❖ Bước 2: Ngân hàng thông báo cho đơn vị xuất khẩu về việc đơn vị nhập khẩu mở tài khoản 

tín thác và những yêu cầu liên quan đến việc xuất trình chứng từ. 

❖ Bước 3: Đơn vị xuất khẩu cung ứng hàng sang nước nhập khẩu theo đúng thỏa thuận trên 

hợp đồng và có giám sát của người đại diện đơn vị nhập khẩu tại nước xuất khẩu. 

❖ Bước 4: Trên cơ sở giao hàng, đơn vị xuất khẩu xuất trình ngân hàng chứng từ cho ngân 

hàng chỉ định ngân hàng thanh toán. 

Chứng từ xuất trình gồm có: 

- Thư xác nhận đã giao hàng do đại diện nhà nhập khẩu ở nước xuất khẩu xác nhận bên 

bán giao hàng đúng theo yêu cầu của hợp đồng ngoại thương. 

- Bản copy của vận đơn và hóa đơn thương mại có xác nhận của đại diện nhà nhập khẩu ở 

nước xuất khẩu. 

- Vận đơn gốc (3 bản chính ) 

- Hóa đơn thương mại (3 bản chính ) 

- Giấy chứng nhận số lượng, trọng lượng, chất lượng 

- Thông báo giao hàng 

- Và một số chứng từ khác theo quy định trong hợp đồng 

❖ Bước 5: Ngân hàng kiểm tra chứng từ, đối chiếu với bản ghi nhớ trước đây, nếu đúng thì 

thanh toán tiền cho đơn vị xuất khẩu từ tài khoản tín thác của đơn vị nhập khẩu. 

❖ Bước 6: Ngân hàng chuyển bộ chứng từ cho nhập khẩu và quyết toán tài khoản tín thác. 
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Trường hợp áp dụng: 

• Đơn vị nhập khẩu rất tin tưởng đơn vị xuất khẩu và đơn vị nhập khẩu có văn phòng đại 

diện tại nước của đơn vị xuất khẩu. 

• Hàng hóa độc quyền, khan hiếm. 

• Phương thức này có bất lợi là chưa có cơ sở pháp lý rõ ràng nếu có tranh chấp xảy ra thì 

việc xử lý rất phức tạp. 

4. PHƯƠNG THỨC TÍN DỤNG CHỨNG TỪ (LETTER OF CREDIT) 

1.1. Khái niệm 

Tín dụng chứng từ là một sự thỏa thuận trong đó ngân hàng (Ngân hàng mở thư tín dụng) 

theo yêu cầu của khách hàng (người xin mở thư tín dụng) cam kết thanh toán một số tiền nhất 

định cho người thứ ba (Người hưởng lợi) hoặc trả theo lệnh của người này, hoặc chấp nhận hối 

phiếu do người này ký phát trong phạm vi số tiền đó, với điều kiện người này thực hiện đầy đủ 

các yêu cầu của thư tín dụng và xuất trình cho ngân hàng bộ chứng từ thanh toán phù hợp với 

các điều khoản, điều kiện đã ghi trong thư tín dụng. 

2.1. Quy trình nghiệp vụ: Phương thức Thanh toán tín dụng chứng từ (Letter Of Credit) 

Hình 4.7. Quy trình phương thức Thanh toán tín dụng chứng từ (Letter Of Credit) 
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3.1. Một số loại L/C 

❖ Thư tín dụng có thể hủy bỏ (revocable letter of credit): là loại L/C mà ngân hàng mở L/C 

và người nhập khẩu có thể sửa đổi, bổ sung hoặc hủy bỏ L/C bất cứ lúc nào mà không cần 

báo trước cho người hưởng lợi L/C. 

❖ Thư tín dụng không thể hủy ngang (Irrevocable letter of credit) là L/C sau khi được mở 

thì ngân hàng mở L/C và người nhập khẩu không được sửa đổi, bổ sung hoặc hủy bỏ 

trong thời hạn hiệu lực của nó, trừ khi có sự thỏa thuận đồng ý của các bên tham gia L/C 

❖ Thư tín dụng không thể hủy ngang có xác nhận (Confirmed Irrevocable letter of credit) là 

L/C không thể hủy bỏ, có xác nhận của ngân hàng khác đảm bảo trả tiền theo yêu cầu của 

ngân hàng mở L/C. 

❖ Thư tín dụng không thể hủy ngang, miễn truy đòi (Irrevocable without recource letter of 

credit) là loại L/C không thể hủy ngang, sau khi người xuất khẩu đã được trả tiền thì ngân 

hàng mở L/C không có quyền đòi lại tiền từ người xuất khẩu trong bất cứ trường hợp nào 

❖ Thư tín dụng tuần hoàn (revolving letter of credit) là loại L/C mà người hưởng lợi sau khi 

sử dụng xong hoặc đã hết thời hạn hiệu lực thì nó tự động có giá trị như cũ và cứ như vậy 

nó tuần hoàn đến khi nào tổng giá trị hợp đồng được hoàn tất. 

❖ Thư tín dụng dự phòng (Standby Letter of Credit): là một loại văn bản do ngân hàng phát 

hành theo chỉ thị của người yêu cầu mở thư tín dụng cam kết thanh toán cho người thụ 

hưởng khi người yêu cầu mở L/C không thực hiện hợp đồng hay điều kiện đã được qui 

định trong L/C. 

❖ Điều kiện thanh toán: Người thụ hưởng xuất trình ngân hàng những chứng từ sau: 

+ Chứng từ yêu cầu thanh toán. 

+ Chứng từ chứng minh việc không thực hiện hợp đồng/ không thực hiện điều kiện đã được 

quy định trong L/C. 

❖  Thư tín dụng thanh toán dần (Deferred payment letter of credit): là loại L/C không thể 

hủy ngang, trong đó ngân hàng mở L/C hay ngân hàng xác nhận L/C cam kết với người 

hưởng lợi sẽ thanh toán nhiều lần toàn bộ số tiền của L/C trong những thời hạn hiệu lực 

qui định rõ trong L/C đó. 



40  

❖ Thư tín dụng ứng trước (Packing Letter of Credit): là loại L/C trong đó qui định một khoản 

tiền được ứng trước cho người xuất khẩu vào một thời điểm xác định trước khi bộ chứng 

từ hàng hóa được xuất trình. 

❖ Thư tín dụng có điều khoản đỏ (Red clause Letter of Credit): là sự ủy quyền của ngân 

hàng mở L/C đối với ngân hàng chiết khấu, ứng trước một khoản tiền cho người được 

hưởng. 

❖ Tín dụng chuyển nhượng (Transferable Letter of Credit): là loại L/C không thể hủy bỏ, 

trong đó quy định quyền của ngân hàng trả tiền được trả toàn bộ hay một phần số tiền 

của L/C cho một hay nhiều người theo lệnh của người hưởng thụ đầu tiên. 

❖ Thư tín dụng giáp lưng (Back to back Letter of Credit) là loại L/C được mở dựa vào một 

L/C khác, nghĩa là sau khi nhận được L/C do người NK mở cho mình, người kinh doanh 

dùng L/C này làm căn cứ để mở một L/C khác với nội dung gần giống L/C ban đầu, L/C 

mở sau gọi là L/C giáp lưng. 

❖ Áp dụng: L/C giáp lưng thường được người kinh doanh sử dụng để thanh toán với người 

cung cấp hàng hóa cho mình để xuất khẩu. 

5. Một số phương thức thanh toán khác 

1.1. Trả tiền mặt 

❖ Người mua thanh toán bằng tiền mặt cho người bán khi người bán giao hàng hoặc chấp 

nhận đơn đặt hàng của người mua. 

❖ Phương thức này tuy đơn giản, nhưng hiện nay ít được áp dụng trong thanh toán quốc tế 

vì rủi ro cao và hiệu quả thấp. 

2.1. Thanh toán trong buôn bán đối lưu 

Buôn bán đối lưu là các hoạt động trao đổi hàng hóa trong thương mại quốc tế, trong đó hai 

(nhiều) bên tiến hành trao đổi hàng hóa nọ lấy hàng hóa kia. 

Hiện có các hình thức buôn bán đối lưu sau: 

• Nghiệp vụ Barter (nghiệp vụ đổi hàng thuần túy). 

• Nghiệp vụ song phương xuất ngân hàng ập. 
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• Nghiệp vụ Buy – Back 

CÂU HÕI ÔN TẬP: 

Bài tập 1 

1. Tại sao nói CAD là phương thức có lợi nhiều cho người bán? 

2. Tại sao nói: Chuyển tiền là phương thức thanh toán phụ thuộc nhiều vào ý chí và năng lực của 

người mua. 

3. Trên cương vị là 1 nhà xuất khẩu, khi xuất khẩu mặt hàng gạo trị giá khoảng 6 triệu USD, anh/ 

chị chọn phương thức thanh toán nào trong số các phương thức thanh toán đã học? Tại sao? 

4. Nếu anh/chị là nhà nhập khẩu, phải thanh toán 1 lô hàng trị giá 5 triệu USD theo phương thức 

chuyển tiền thì anh/chị sẽ chọn hình thức chuyển tiền nào? Tại sao? 

Bài tập 2 

1. Xác định loại nghiệp vụ trong buôn bán đối đối lưu: Một công ty kế toán cung cấp một báo 

cáo kế toán cho một thợ điện để đổi lấy việc các văn phòng của họ được thợ điện làm lại. 

2. Nghiệp vụ Barter có ý nghĩa như thế nào đối với các quốc gia đang bị thâm hụt tài chính? 

3. Theo anh/chị, phương thức thanh toán nào là an toàn nhất với cả 2 bên xuất nhập khẩu? Tại 

sao? 

4. Cho hợp đồng ngoại thương sau. Anh /chị hãy xác định giá trị hợp đồng, điều kiện thương mại, 

phương thức thanh toán, ai là người phải mua bảo hiểm cho hợp đồng này? 
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CHƯƠNG 5: HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU 
 

Giới thiệu: 

Chương 5 sẽ giới thiệu khái quát về hợp đồng xuất nhập khẩu, quá trình đàm phán và ký kết hợp 

đồng, công tác tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu. 

Mục tiêu: Sau khi học xong người học có khả năng: 

- Trình bày được quá trình đàm phán hợp đồng xuất nhập khẩu; 

- Hiểu và vận dụng được cách thức đàm phán bằng thư thương mại hoặc gặp mặt trực tiếp ; 

- Hiểu được nội dung hợp đồng xuất nhập khẩu; 

- Thực hiện được các bài tập tình huống xây dựng hợp đồng trong giao dịch xuất nhập khẩu; 

- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu; 

- Có ý thức học tập nghiêm túc, sáng tạo. 

Nội dung chính: 

1. KHÁI QUÁT VỀ HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU 

1.1. Khái niệm hợp đồng xuất nhập khẩu 

- Hợp đồng là sự thỏa thuận giữa hai hay nhiều người nhằm mục đích tạo lập, chuyển dịch, 

biến đổi hay chấm dứt một nghĩa vụ. 

- Hợp đồng kinh tế là sự thỏa thuận bằng văn bản, tài liệu giao dịch v.v… giữa các bên ký kết 

về việc thực hiện công việc sản xuất, trao đổi hàng hóa, dịch vụ, nghiên cứu tiến bộ khoa học 

kỹ thuật và các thỏa thuận khác có mục đích kinh doanh với quy định rõ ràng quyền và nghĩa 

vụ của mỗi bên để xây dựng và thực hiện kế hoạch của mình. 

2.1. Điều kiện hiệu lực của hợp đồng xuất nhập khẩu 

Một bản hợp đồng xuất khẩu được xem là hợp lệ và có giá trị pháp lý khi đáp ứng tốt các yêu cầu 

sau đây: 

 

• Hợp đồng phải được dựa trên các quy định của pháp luật giữa các bên liên quan và các quy 

định quốc tế. Đặc biệt các quy định này phải có hiệu lực tại thời điểm làm hợp đồng. 
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• Chủ thể trong hợp đồng ngoại thương phải là cá nhân , doanh nghiệp có đăng ký kinh doanh 

và có trụ sở hoạt động hợp pháp. 

• Hình thức của hợp đồng xuất khẩu phải dựa trên các quy định của pháp luật giữa các bên có 

liên quan. 

• Nội dung trong hợp đồng phải thể hiện một cách đầy đủ, rõ ràng, minh bạch các thỏa thuận 

giữa các chủ thể. Tuyệt đối không sử dụng từ ngữ, cách diễn đạt có thể gây khó hiểu, nhầm 

lẫn và bất hợp pháp. 

• Các điều khoản trong hợp đồng phải được thông qua dựa trên sự tự nguyện của các bên liên 

quan. 

3.1. Các loại hợp đồng xuất nhập khẩu cơ bản 

Xét về thời gian thực hiện hợp đồng 

• Hợp đồng ngắn hạn (dưới 1 năm giao hàng 1 lần) 

• Hợp đồng dài hạn (trên 1 năm giao hàng nhiều lần) 

Xét về hình thức hợp đồng 

- Hình thức văn bản: Bắt buộc tại Việt Nam 

- Hình thức miệng: Trao đổi thông qua đàm phán trực tiếp, giao dịch qua điện thoại,… mà 

không có ghi lại bằng văn bảng. 

- Hình thức mặc nhiên: có thể là những hành vi cụ thể như bắt tay, gật đầu,… có ý nghĩa như 

sự thỏa thuận giữa hai bên. 

Xét về nội dung quan hệ kinh doanh 
 

4.1. Kết cấu của hợp đồng văn bản 

Kết cấu chung của một văn bản hợp đồng kinh tế 

Phần mơ ̉ đầu: 

- Quốc hiệu 
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- Tên hợp đồng, số và ký hiệu hợp đồng 

- Thời gian, địa điểm ký kết hợp đồng 

- Những căn cứ xác lập hợp đồng. 

Những thông tin về chủ thể hợp đồng 

- Tên 

- Địa chỉ 

- Các số máy Fax, Telex, phone, E-mail… 

- Người đại diện ký kết 

Phần nội dung của văn bản hợp đồng kinh tế: Thường gồm 3 cụm điều khoản: 

- Những điều khoản chủ yếu: là những điều khoản căn bản, nhất thiết phải có trong hợp đồng, 

các điều khoản này đóng vai trò quyết định đến sự tồn tại của hợp đồng. 

- Những điều khoản thường lệ (hay còn gọi là điều khoản đương nhiên ): là những điều khoản 

mà nội dung của chúng đã được quy định trong các văn bản pháp luật. Những điều khoản 

này có thể đưa vào hợp đồng mà cũng có thể không cần đưa vào hợp đồng. 

- Những điều khoản tùy nghi: là những điều khoản do các bên tự thỏa thuận với nhau khi pháp 

luật cho phép. 

Phần ký kết hợp đồng 

5.1.3.2. Kết cấu của một hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế 
 

 

 

 

 
Between: Name: …. 

Address: …. 

Tel: ….. Fax: ……. Email: ….. 

Represented by Mr…. 

Hereinafter called as the SELLER 

And: Name: 

Address: …. 

Tel: ….. Fax: …….  Email: ….. 

 

CONTRACT No 

Date 
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Represented by Mr…. 

Hereinafter called as the BUYER 

The SELLER has agreed to sell and BUYER has agreed to buy the commodity under the terms 

and conditions provided in this contract as follows: 

Article 1: Commodity: 

Article 2: Quanlity: 

Article 3: Quantity: 

Article 4: Price: 

Article 5 – Shipment: 

Article 6: Settlement: 

Article 7: Packing and marking: 

Article 8 – Warranty: 

Article 9 – Penalty: 

Article 10 – Insurance: 

Article 11 – Force Majeure: 

Article 12 – Claim: 

Article 13 – Arbitration: 

Article 14 – Other terms and conditions: 

For the BUYER For the SELLER 
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2. ĐÀM PHÁN HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU 

1.1. Quá đàm phán hợp đồng xuất nhập khẩu 

- 1/ Giai đoạn chuẩn bị; 

- 2/ Giai đoạn tiếp xúc; 

- 3/ Giai đoạn đàm phán; 

- 4/ Giai đoạn kết thúc- ký kết hợp đồng; 

- 5/ Giai đoạn rút kinh nghiệm. 

1/ Giai đoạn chuẩn bị 

 Ngôn ngữ 

Để đàm phán thành công cần nắm vững và sử dụng thành thạo các ngôn ngữ, bắt đầu từ 

tiếng mẹ đẻ. Trong giao dịch ngoại thương, sự bất đồng ngôn ngữ là trở ngại lớn nhất . 

 Thông tin 

Trong thời đại ngày nay - thời đại của thông tin và bùng nổ thông tin, thì dù hoạt động 

trong lĩnh vực ngoại thương hay bất kỳ lĩnh vực nào, người nắm bắt thông tin ngân hàng angân 

hàng chóng nhất và chính xác nhất sẽ luôn luôn là người chiến thắng. 

Năng lực 

- Chuẩn bị năng lực cho từng cán bộ đàm phán (Kiến thức; Tâm lý; Kỹ năng đàm 

phán,…) 

- Tổ chức đoàn đàm phán. 

KỸ NĂNG CỦA MỘT NHÀ ĐÀM PHÁN 

❖ Có khả năng nhìn thế giới người khác nhìn và hiểu hành vi của người khác từ quan 

điểm của họ. 

❖ Có khả năng diễn đạt ý kiến để người cùng đàm phán hiểu được chính xác ý mình. 

❖ Có khả năng chứng tỏ các thuận lợi của kiến nghị đưa ra, để thuyết phục đối tác trong 

đàm phán vui lòng thay đổi quan điểm của họ. 

“Nhà đàm phán giỏi là người có đầu óc nhanh nhạy nhưng lại có lòng kiên vô hạn, là người 

biết che dấu những cảm xúc của mình mà không là kẻ dối lừa, là người truyền cho mọi 

người cảm giác đáng tin cậy mà không cả tin vào người khác, là nhã nhặn nhưng quyết 
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đoán, hấp dẫn người khác mà không bị hấp dẫn bởi sự quyến rũ của họ, và là người sở hữu 

hàng đống tiền cùng một người vợ đẹp trong khi vẫn thờ ơ với mọi sự cám dỗ của giàu sang 

và phụ nữ” 

Chuẩn mực trong giao tiếp/đàm phán: 

- Tự trọng nhưng phải tôn trọng người khác; 

- Tự tin nhưng không cả tin; 

- Thể hiện mình nhưng không nên hạ thấp người khác; 

- Thẳng thắn nhưng không được qua loa, đại khái; 

- Khiêm tốn nhưng không giả dối; 

- Cẩn thận nhưng không quá chặt chẽ; 

- Hoạt bát nhưng không phải là gặp đâu nói đấy, hành động bừa bãi; 

- Nghiêm khắc với mình, khoan dung, độ lượng với mọi người. 

Chuẩn bị trước một cuộc đàm phán cụ thể: 

- Thiết lập những mục tiêu cần thương lượng; 

- Đánh giá lại đối tác; 

- Đánh giá lại những điểm mạnh, điểm yếu của chính mình; 

- Lập các phương án kinh doanh, phương án đàm phán; 

- Xây dựng chiến lược đàm phán và đàm phán thử; 

Giả sử không đạt được thỏa thuận, 

- Thiết lập giải pháp thay thế tốt nhất khi: 

- Xác định giới hạn đàm phán; 

- Tìm các giải pháp thay thế; 

- Chọn giải pháp thay thế tốt nhất. 

2/ Giai đoạn tiếp xúc 

Tạo không khí tiếp xúc: 

Cuộc đàm phán sẽ diễn ra thuận lợi khi tạo được những không khí thân mật, hữu nghị, muốn 

vậy: 
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• Phải làm cho đối tác tin cậy ở mình. 

• Phải tìm mọi cách thể hiện những thành ý của mình. 

• Cần chú ý làm cho đối tác tin cậy, bằng những hành động chứ không chỉ bằng lời nói. 

• Thăm dò đối tác. 

• Sửa đổi lại kế hoạch (nếu cần). 

Để làm được những công việc trên, cần phải: 

• Nhập đề tốt. 

• Khai thác thông tin để hiểu biết lẫn nhau. 

3/ Giai đoạn đàm phán 

Đây là giai đoạn quan trọng nhất của toàn bộ quá trình đàm phán. Trong giai đoạn này các bên 

tiến hành bàn bạc, thỏa thuận những vấn đề đôi bên cùng quan tâm như: hàng hóa, chất lượng, 

số lượng, giá cả, giao hàng, thanh toán... nhằm đi đến ý kiến thống nhất, ký được hợp đồng. 

Giai đoạn này bao gồm: 

• Đưa ra yêu cầu và lắng nghe đối tác trình bày yêu cầu của họ. 

• Nhận và đưa ra nhượng bộ. 

• Phá vỡ những bế tắc. 

• Tiến tới thỏa thuận. 

4/ Giai đoạn kết thúc- ký kết hợp đồng 

Những điểm cần lưu ý 

• Cần giữ bầu không khí chan hòa, cởi mở, gạt bỏ những cảm xúc tiêu cực. Tránh những cơn xúc 

động bộc phá. Đừng ngắt lời và đổ lỗi cho nhau. Đừng bao giờ tỏ ra là mình quá thông minh. 

• Cần chú ý lắng nghe ý kiến của đối tác. Đừng cướp lời họ, đừng vội vàng đưa ra nhận xét. 

• Nói ít, nghe nhiều và luôn luôn đặt câu hỏi. 

Tóm tắt lại ý kiến của đối tác để xem mình hiểu có đúng ý của họ không. 
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• Cần diễn đạt chính xác ý kiến của mình, cố gắng làm cho lời nói có sức thuyết phục. Nên dùng 

cách diễn giải chậm rãi, rõ ràng, thân thiện, đôi chỗ có thể pha chút hài hước để tạo bầu không 

khí vui vẻ. 

• Cần lường trước những câu hỏi mà đối tác có thể đặt ra cho bạn và sẵn sàng trả lời những câu 

hỏi đó. 

• Bình tĩnh tìm cách phá vỡ những bế tắc trong đàm phán (nếu có). 

• Đừng bao giờ làm cho đối tác mất thể diện. 

Thỏa thuận thống nhất với nhau tất cả những điều khoản cần thiết trước khi ký hợp đồng. 

• Đề cập đến cơ sở pháp lý và mọi vấn đề liên quan. Tránh phải dùng tập quán thương mại địa 

phương để giải quyết những tranh chấp phát sinh sau này. 

Hợp đồng không được có những điều khoản trái với luật hiện hành. 

• Khi soạn hợp đồng cần trình bày rõ ràng, chính xác, tránh dùng những từ mập mờ, có thể suy 

luận ra nhiều cách. 

• Hợp đồng thường do một bên soạn thảo. Trước khi ký kết bên kia cần kiểm tra thật kỹ lưỡng, 

đối chiếu với những thỏa thuận đã đạt được trong đàm phán. 

Người đứng ra ký hợp đồng phải là người có thẩm quyền. 

• Ngôn ngữ dùng để xây dựng hợp đồng phải là ngôn ngữ các bên cùng thông thạo. 

5/ Giai đoạn rút kinh nghiệm. 

Đây là giai đoạn kiểm tra lại kết quả của những giai đoạn trước, nhằm rút kinh nghiệm 

cho những lần đàm phán sau. Rút kinh nghiệm ngay sau đàm phán và rút kinh nghiệm trong 

suốt quá trình tổ chức thực hiện hợp đồng. 

2.1. Kỹ thuật đàm phán hợp đồng xuất nhập khẩu 

Đàm phán bằng thư 

❖ Enquiry 

❖ Offer 

❖ Counter – offer 

❖ Order 
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❖ Acceptance 

❖ Confirmation 

Đàm phán bằng cách gặp mặt trực tiếp 

Các kỹ thuật 

✓ Khai thác thông tin 

✓ Nâng cao vị thế trong đàm phán 

✓ Giảm giá trị lý lẽ của đối tác 

✓ Như ợng bộ và nhận như ợng bộ 

✓ Giải quyết các tìngân hàng huống bế tắc 

Khai thác thông tin 

Để đạt được mong muốn, cần giải quyết 3 vấn đề: 

✓ Nội dung câu hỏi: Hỏi cái gì? 

✓ Hình thức câu hỏi: Từ, ngữ và câu hỏi được sắp đặt như thế nào? 

✓ Thời điểm đưa ra câu hỏi? 

Nâng cao vị thế trong đàm phán 

✓ Làm nỗi bật điểm mạnh 

✓ Giảm thiểu điểm yếu 

✓ Người đi trước: “Cách giải quyết này đã được các bạn hàng trước đây của các ngài áp 

dụng”. 

Giảm giá trị lý lẽ của đối tác 

✓ Khoảng cách tín nhiệm 

✓ Đặt câu hỏi về dữ kiện/ nguồn tin 

✓ Nghi vấn giả thiết 

✓ Nghi vấn kết luận 

✓ Nhấn mạnh điểm yếu 

✓ Đề nghị xem lại 

Nhượng bộ và nhận nhượng bộ 
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✓ Cần biết rõ điểm giới hạn bạn có thể nhượng bộ. 

✓ Giúp đối tác đưa ra nhượng bộ bằng cách gợi cho họ những lý do hợp lý. Tránh làm cho 

họ mất mặt. 

✓ Khi đối tác như ợng bộ, hãy nói to như ợng bộ đó lên. 

✓ Đưa ra nhượng bộ với tính chất thăm dò và sử dụng cách nói giả thuyết: “Các ngài sẽ nói 

sao nếu chúng tôi…” 

Nhượng bộ và nhận nhượng bộ 

✓ Hãy trao đổi những nhượng bộ bằng cách sử dụng cách nói điều kiện: “Nếu các ông … 

thì chúng tôi sẽ…” 

✓ Đưa ra đề nghị cả gói để đạt được mục tiêu của bạn. Hãy tìm cách liên kết các vấn đề 

với nhau. 

✓ Luôn luôn đánh giá những nhượng bộ của bạn theo quan điểm của đối tác. Hãy nghĩ 

xem những nhượng bộ của bạn có giá trị như thế nào với họ. 

✓ Đừng bao giờ đưa ra một nhượng bộ mà không nghĩ đến những hậu quả lâu dài có thể 

xảy đến với bạn. 

✓ Tuyên bố lý do trước, sau đó mới đưa ra nhượng bộ. 

✓ Vững vàng với những lợi ích cơ bản, uyển chuyển với những vị thế đàm phán. 

Giải quyết các tình huống bế tắc 

Nguyên nhân dẫn đến tình trạng bế tắc. 

✓ Khoảng cách giữa lợi ích mà hai bên đưa đề ra quá lớn. 

✓ Tranh chấp lập trường. 

✓ Một bên dùng thế mạnh để ép bên kia. 

✓ Do không hiểu nhau. 

✓ Năng lực của cán bộ đàm phán bị hạn chế. 

Kỹ thuật giải quyết các tình huống bế tắc (thế găng) trong đàm phán. 

✓ Tập trung vào lợi ích chứ không tập trung vào lập trường. 

✓ Tạo ra các phương án để cùng đạt được mục đích. 
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✓ Đưa ra những tiêu chuẩn khách quan. 

✓ Áp dụng thuật nhu đạo (Jujitsu). 

✓ Thay thế cán bộ đàm phán. 

Một số kỹ thuật khác 

✓ Kỹ thuật lắng nghe. 

✓ Kỹ thuật tìm hiểu, đánh giá nhận thức của đối tác 

✓ Kỹ thuật trao đổi thông tin. 

✓ Kỹ thuật tìm kiếm lợi ích chung. 

3. TỔ CHỨC THỰC HIỆN HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU 

1.1. Tổ chức thực hiện hợp đồng xuất khẩu 
 

Điều kiện được xuất khẩu hàng hóa tại Việt Nam 

- Căn cứ: 

✓ Nghị định 77/2016/NĐ-CP sửa đổi NĐ 187/2013/NĐ-CP (Nghị định 187/2013/NĐ-CP 

ngày 20/11/2013 qui định chi tiết thi hành luật thương mại). 

✓ Luật quản lý ngoại thương (Số 05/2017/QH14) 

✓ Nghị định 69/2018/NĐ-CP quy định chi tiết một số điều của Luật Quản lý ngoại thương 

 Làm thủ tục xuất khẩu: 

- Có giấy phép đăng ký kinh doanh. 
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- Kiểm tra hàng hóa có nằm trong danh mục hàng hóa XNK theo giấy phép (Phụ luc III, 

nghị định 69/2018/NĐ-CP) 

- Với mỗi mặt hàng cụ thể, ở từng thời điểm cụ thể, sẽ phải tuân theo những quy định cụ 

thể của Nhà nước/Cơ quan hữu trách về giấy phép/thủ tục xuất khẩu 

 Thực hiện những công việc ở giai đoạn đầu của khâu thanh toán 

 Chuẩn bị hàng hóa xuất khẩu 

 Làm thủ tục hải quan 

 Thuê phương tiện vận tải 

Dựa vào điều khoản hợp đồng xác định người thuê phương tiện chuyên chở 

❖ Các điều kiện giao hàng: CIF, CFR, CPT, CIP, DAT, DAP, DDP: người XK thuê phương 

tiện vận tải đến địa điểm đích 

❖ Điều kiện: EXW, FCA, FAS, FOB: Người NK thuê phương tiện trở về nước NK 

❖ Thường các công ty XK ủy thác thuê tàu cho công ty vận tải (Forwarder) 

 Giao hàng cho người vận tải 

 Mua bảo hiểm cho hàng hóa xuất khẩu 

 Lập bộ chứng từ thanh toán 

 Khiếu nại 

 Thanh lý hợp đồng 

2.1. Tổ chức thực hiện hợp đồng nhập khẩu 
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Thủ tục nhập khẩu 

 Thực hiện những công việc bước đầu của khâu thanh toán 

 Thuê phương tiện vận tải 

- Mua hàng theo nhóm EXW, nhóm F (FAS, FCA, FOB). 

- Thỏa thuận phương tiện vận chuyển với người bán 

- Cách thức thuê phương tiện vận tải (Giống XK hàng hóa) 

 Mua bảo hiểm 

- Khi mua hàng theo các điều kiện EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CPT, nhà nhập khẩu cần 

mua bảo hiểm cho hàng hóa 

- Hợp đồng mua bảo hiểm, đóng phí, nhận chứng thư bảo hiểm 

 Làm thủ tục hải quan nhập khẩu hàng hóa 

 Nhận hàng 

 Kiểm tra hàng hóa nhập khẩu 

 Khiếu nại (Claim) 

 Thanh toán 

CÂU HỎI ÔN TẬP: 

1. Xây dựng hợp đồng xuất nhập khẩu trong các tình huống cụ thể. 

2. Thực hành đàm phán trong kinh doanh xuất nhập khẩu. 

BÀI TẬP 1: 

Thực hành soạn thảo 4 điều khoản: tên hàng, chất lượng, số lượng, thời gian giao hàng của một 

hợp đồng ngoại thương với các dữ liệu như sau: 

- Tên hàng: cà phê Robusta Việt Nam, 5% số hạt đen, vỡ 

- Chất lượng: độ ẩm 13% max; hạt đen, vỡ 5% 

- Số lượng: 300 tấn, 25 kg/bao 

- Thời gian giao hàng: giao hàng ngay sau khi người bán nhận được L/C gốc. 
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BÀI TẬP 2: 

Anh /Chị hãy soạn thảo hợp đồng xuất khẩu gạo (Rice) giữa người bán là công ty ABC (Việt 

Nam) và người mua là công ty XYZ (Ukraine) với các thông tin như sau: 

Commodity : VietNamese long grain white rice 

Quantity: 5,000 MT. 

Quality: As sample agreed by both parties. 

Price: 460 USD / MT.FOB. 

Packing: In PP bag. 

Shipment: In Mar. 2021. 

Port of discharging: Odessa 

Payment: By L/C. 

Payment documents: 

+ Commercial invoice. 

+ Bill of Lading. 

BÀI TẬP NHÓM 1: 

1. Để tổ chức thực hiện hợp đồng XK 20.000 tấn gạo, theo điều kiện FOB, cảng load: Cát Lái, 

cảng đích: PortkLang, Thailand. Thanh toán L/C at sight thì cần làm những công việc gì? Trình 

bày tóm tắt những công việc đó? 

2. Để tổ chức thực hiện hợp đồng xuất khẩu cà phê theo điều kiện CFR, cảng load: Cát Lái, 

cảng đích: Singapore, thanh toán bằng phương thức CAD thì người bán cần làm những công 

việc gì? Trình bày tóm tắt những công việc đó? 

3. Để tổ chức thực hiện hợp đồng nhập khẩu phân bón hóa học theo điều kiện FOB; cảng load: 

Manila, cảng đích: HCM port, thanh toán bằng TT trả ngay 30% sau khi ký hợp đồng và 70% 

còn lại sau khi nhận hàng 15 ngày, thì cần làm những công việc gì? Trình bày tóm tắt? 

4. Để tổ chức thực hiện hợp đồng nhập khẩu các linh kiện máy tính điện tử, thanh toán bằng 

L/C at sight, theo điều kiện CFR cảng đích: Cát lái, thì cần làm những công việc gì? Trình bày 

tóm tắt? 
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CHƯƠNG 6: 

CÁC CHỨNG TỪ TRONG KINH DOANH XUẤT NHẬP KHẨU 
 

Giới thiệu: 

Chương 6 sẽ giới thiệu các chứng từ chủ yếu trong kinh doanh xuất nhập khẩu gồm: Hóa đơn 

thương mại, Vận đơn đường biển, Chứng từ bảo hiểm, giấy chứng nhận xuất xứ, giấy chứng nhận 

chất lượng, trọng lượng, phiếu đóng gói, tờ khai hải quan… 

Mục tiêu: Sau khi học xong người học có khả năng: 

- Hiểu được nội dung bộ chứng từ xuất nhập khẩu khẩu: hóa đơn thương mại, vận đơn đường 

biển, chứng từ bảo hiểm, giấy chứng nhận chất lượng, giấy chứng nhận xuất xứ, phiếu đóng gói; 

- Thực hiện được các bài tập thực hành về lập bộ chứng từ trong kinh doanh xuất nhập khẩu; 

- Tích cực chủ động trong quá trình học tập nghiên cứu; 

- Có ý thức học tập nghiêm túc, sáng tạo. 

Nội dung chính: 

1. HÓA ĐƠN THƯƠNG MẠI 

1.1. Khái niệm, phân loại 

Hóa đơn thương mại (Commer cial invoice) 

Là chứng từ có giá trị thanh toán trong bộ chứng từ, người bán dùng để đòi tiền người mua, hải 

quan dựa vào INV để xác định giá xuất nhập khẩu cơ bản người xuất nhập khẩu sẽ dựa vào giá 

trị trên INV để kê khai giá trị hải quan 

Phân loại 

❖ Hóa đơn thương mại (Commercial Invoice). 

❖ Hóa đơn tạm tính (Provisional Invoice): thanh toán sơ bộ tiền hàng. 

❖ Hóa đơn chính thức (Final Invoice): thanh toán cuối cùng tiền hàng. 

❖ Hóa đơn chi tiết (Detailed Invoice): phân tích chi tiết các bộ phận của giá hàng. 

❖ Hóa đơn chiếu lệ (Proforma): giống hóa đơn nhưng không dùng để thanh toán. 

❖ Hóa đơn trung lập: không ghi rõ tên người bán. 
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Các loại hóa đơn khác 

➢ Hóa đơn xác nhận: có chữ ký của Phòng Thương mại và Công nghiệp nước XK. 

➢ Hóa đơn hải quan: tính toán trị giá hàng theo giá tính thuế của hải quan và tính toán các 

khoản lệ phí của hải quan. 

➢ Hóa đơn lãnh sự: có xác nhận của lãnh sự nước người mua đang làm việc ở nước người 

bán. 

2.1. Quy định của UCP về hóa đơn thương mại 

- Số hóa đơn (Invoice number); Ngày lập hóa đơn (Date) 

- Thông tin người mua, người bán (Buyer, Seller) 

- Số hiệu hợp đồng (S/C No); ngày hợp đồng (Date) 

- Đặc điểm hàng hóa (Description) 

- Số lượng (Quantity), đơn giá (Unit price), điều kiện giao hàng, thành tiền (amount), tổng số 

tiền (Total). 

Ngoài ra có thể có các nội dung sau: 

- Số và ngày mở L/C 

- Trọng lượng tịnh / cả bì (Net weight, gross weight) 

- Phương thức thanh toán (kèm theo tên ngân hàng thanh toán 

- Tên tàu, cảng đi, cảng đến, ngày nhận hàng 
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3.1. Những điểm cần lưu ý khi lập và kiểm tra hóa đơn thương mại 

▪ Người lập hóa đơn phải là người thụ hưởng được ghi trong L/C? 

▪ Hóa đơn có lập cho người mua là người mở L/C không? Tên người mua, địa chỉ có đúng 

không ? 

▪ Nếu L/C cho phép người lập hóa đơn không phải là người thụ hưởng L/C thì phải ghi rõ 

“Commercial Invoice issued by third party is acceptable”. 

▪ Số phone, telex, fax không bắt buộc 

▪ Tên hàng hóa có thật đúng với tên hàng ghi trong L/C không? xem mô tả hàng hóa (về 

kiểu dáng, ký mã hiệu...) có phù hợp với B/L, Packing list... Nếu trên Invoice mô tả chi 
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tiết hơn L/C (nhưng đúng) thì được chấp nhận, ngược lại nếu mô tả sơ sài thì bị xem như 

là bán hàng không đạt tiêu chuẩn đã đề ra. 

▪ Số lượng hàng giao là bao nhiêu ? Có vượt quá qui định của L/C không? (Tính dung sai 

cho phép của L/C). 

▪ Đơn giá trong hóa đơn có nêu điều kiện cơ sở giao hàng, loại tiền có phù hợp với giá ghi 

trong L/C? 

▪ Tổng trị giá hóa đơn là bao nhiêu ? Có vượt quá giá trị của L/C không? 

▪ Hóa đơn không cần phải ký 

▪ Các chi tiết khác về nơi bốc hàng, nơi dỡ hàng, phương thức thanh toán... có phù hợp 

với qui định L/C không? 

▪ Số bản của hóa đơn có đúng như yêu cầu của người mua được ghi trong L/C không? 

▪ Số hiệu của hóa đơn và ngày lập hóa đơn có được đề cập không? Ngày lập phải trùng 

hoặc trước ngày giao hàng mới hợp lý. So sánh với ngày giao hàng trên B/L. 

2. VẬN ĐƠN ĐƯỜNG BIỂN 

1.1. Khái niệm, phân loại 

Vận đơn đường biển (B/L – Bill Of Lading): 

Là một chứng từ vận tải hàng hoá do người chuyên chở, thuyền trưởng (đường biển) hoặc 

đại lý của hãng tàu (forwarder) ký phát cho chủ hàng sau khi tàu rời bến. 

Xét về mặt pháp lý có: 
 

+ Straight B/L – Vận đơn đích danh. 
 

+ To order B/L – Vận đơn theo lệnh. 
 

+ To bear B/L – Vận đơn vô danh /xuất trình. 
 

Xét về mặt ghi chú trên vận đơn: 
 

+ Clean B/L – Vận đơn hoàn hảo/sạch. 
 

+ Unclean B/L – Vận đơn không hoàn hảo/không sạch. 
 

Xét về thời gian phát hành vận đơn: 
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+ Shipped on board B/L – Vận đơn đã xếp hàng. 
 

+ Received for shipment B/L – Vận đơn nhận hàng để xếp. 
 

❖ Một số vận đơn khác 
 

➢ Vận đơn gốc (Original Bill): là vận đơn có dấu Original, được ký và đóng dấu. Orginal 

Bill mang tính chủ sở hữu hàng hóa. 

➢ Vận đơn bản sao: giống Original Bill, có chữ COPY-NON NEGOTIABLE. Có nghĩa 

không được chuyển nhượng. 

➢ Vận đơn chủ (Master bill): Vận đơn của hãng tàu cấp cho Shipper hoặc Forwarder. 
 

➢ Vận đơn nhà (House bill): vận đơn do forwarder cấp cho shipper 
 

➢ Surrendered bill : vận đơn điện giao hàng hay vận đơn xuất trình nhằm đảm bảo hàng 

hóa có thể release nhanh hơn. (Qua điện, telex) 

➢ Seway Bill: vận đơn để release hàng hóa nhanh hơn, còn được gọi là Express release. 

(Được làm qua hệ thống internet) 

2.1. Quy định của UCP về vận đơn đường biển 

Shipper/Consignor/Sender: Người gửi hàng, thường là bên bán. 

+ Shipping Company: Công ty vận tải biển. 

+ Consignee: Người có quyền nhận hàng hóa. 

+ B/L No (Bill of lading No): Số vận đơn. 

+ File No: Số lô hàng 

+ Tracking No/Voy No: Số vận chuyển 

+ Booking No: Số chỗ lô hàng trên tàu. 

+ Export Reference: Giấy phép xuất khẩu. 

+ Forwarding Agent: Đại lý forwader. 

+ Notify Party: Bên nhận thông báo 

+ For delivery apply to: Nơi lấy D/O. 
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+ Vessel and Voyage No: Tên con tàu và số hiệu con tàu. 
 

+ Port of loading: Cảng bốc hàng lên tàu. 
 

+ Port of discharge: Cảng dỡ hàng. 
 

+ Place of delivery: Nơi trả hàng cho người nhận hàng. 
 

+ Type of move: Phương thức vận chuyển. 
 

+ Nuber of packages: Số kiện hàng. 
 

+ Description of packages and Goods: Mô tả hàng hóa. 
 

+ Gross weight: Trọng lượng bao gồm cả bao bì. 
 

+ Net weight: Trọng lượng tịnh. 
 

+ Volume: Số lượng. 
 

+ Thực hành: Vận đơn 
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3.1. Những nội dung cần chú ý khi lập và kiểm tra vận đơn 

▪ Có tên tàu chở hàng không? 

▪ Tên nơi bốc hàng, nơi dỡ hàng có ghi không, có phù hợp với yêu cầu của tín dụng không? 

L/C có cho phép chuyển tải không? Vận đơn có nêu giao hàng ngoài những cảng đã qui 

định không? 

▪ Vận đơn có ghi ngày phát hành không? So sángân hàng với hạn giao hàng, ngày hàng lên 

tàu phải trùng hoặc trước ngày giao hàng trễ nhất do L/C qui địngân hàng . 

▪ Người lập vận đơn có phải là: 

- Người chuyên chở. 

- Đại lý được người chuyên chở chỉ định (As agent of the carrier). 

- Thuyền trưởng. 

- Đại diện được thuyền trưởng chỉ địngân hàng 

▪ Vận đơn có được người phát hành ký không? 

▪ Vận đơn có ghi rõ “Shipped on board”/“On board” không? Trừ khi L/C cho phép, B/L ghi 

“On deck” sẽ không được ngân hàng chấp ngân hàng ận. 

▪ Vận đơn có ghi rõ số lượng bản chính được phát hành không? 

▪ Vận đơn có hoàn hảo không? Trừ khi L/C cho phép ngân hàng sẽ không chấp nhận những 

vận đơn không hoàn hảo (UCP 500 Art 32). 

▪ Vận đơn có nêu lên số L/C không? 

▪ Tên, địa chỉ của người gửi hàng (Shipper): thường là người hưởng lợi L/C, có đúng qui 

định của L/C không? Nếu là một tên khác thì phải xem trên L/C có qui định “Third party 

documents are acceptable” không? Tên người gửi hàng này có thống nhất với các chứng 

từ khác không? 

▪ Tên, địa chỉ người nhận hàng (Consignee): có đúng qui định của L/C không? Cần lưu ý 

rằng đây là phần sai sót nhiều nhất trong vận đơn vì là phần qui định rất khác nhau trong 

L/C. Có 3 trường hợp: 

▪ Nếu trong L/C qui định “Full set of original of clean on board ocean B/L showing L/C No 

made out to order of shipper and blank endorsed...” thì người gửi hàng ký hậu để trắng 
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(chỉ ký tên, mà không ghi tên người được hưởng lợi tiếp theo), trong phần “Consignee” 

chỉ ghi “to order” – ai cầm vận đơn này đều có thể đi nhận hàng. 

▪ Nếu trong L/C qui định “... made out to order of issuing bank...” thì phần “consignee” phải 

ghi “to order of” + tên, địa chỉ ngân hàng phát hàngân hàng . Trong trường hợp này, người 

nhập khẩu chỉ có thể đi nhận hàng khi có chữ ký hậu của ngân hàng phát hàngân hàng . 

Trường hợp này xảy ra khi người nhập khẩu không ký quỹ đủ. 

▪ Nếu trong L/C qui định “...made out to order of applicant...” thì ở phần “consignee” là “to 

order of” + tên, địa chỉ của người xin mở L/C. Trường hợp này xảy ra khi khách hàng ký 

quỹ đủ. 

▪ Tên, địa chỉ người cần thông báo (notify party): thường là người mua và phải đúng qui 

định của L/C. 

▪ Tên hàng hóa, số lượng, trọng lượng... có khớp với hóa đơn không? Shipping mark có 

đúng L/C yêu cầu không? Số hiệu, số container (nếu có) có giống như được thể hiện trên 

Packing list không? 

▪ Các ghi chú về cước phí có đúng ( Freight prepaid / Freight collect ) so với qui định của 

L/C không? 

3. CHỨNG TỪ BẢO HIỂM 

1.1. Khái niệm, phân loại 

Khái niệm 

Là bằng chứng xác nhận một bên đã mua bảo hiểm cho hàng hóa từ một đơn vị tổ chức bảo 

hiểm. 

Biểu thị mối quan hệ giữa tổ chức bảo hiểm và người được bảo hiểm. 

❖ Tổ chức bảo hiểm bồi thường cho những tổn thất xảy ra đối với hàng hóa tương ứng 

với những rủi ro xảy ra được nêu ra trong HĐBH. 

❖ Người được bảo hiểm trả phí bảo hiểm. 

Phân loại 

• Đơn bảo hiểm (Insurance Policy) 
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• Giấy chứng nhận bảo hiểm (Insurance Certificate) 

Nếu thanh toán bằng L/C cần đọc kỹ điều 24,35,36 UCP-DC 500 hoặc phiên bản 600 với số đề 

mục tương ứng. 

2.1. Quy định của UCP về chứng từ bảo hiểm 

Đơn bảo hiểm (Insurance Policy) 

√ Do tổ chức bảo hiểm cấp 

√ Bao gồm những điều khoản chủ yếu của hợp đồng bảo hiểm 

√ NỘI DUNG: 

-Quy định trách ngân hàng iệm người bảo hiểm và người được bảo hiểm. 

-Quy định về đối tượng bảo hiểm (tên hàng, số lượng, PTVT…), trị giá bảo hiểm, điều kiện 

bảo hiểm, phí bảo hiểm. 

Giấy chứng nhận bảo hiểm (Insurance certificate) 

√ Do người bảo hiểm cấp. 

√ Xác nhận hàng hóa được bảo hiểm theo điều kiện của hợp đồng. 

NỘI DUNG: 

- Điều kiện bảo hiểm đã thỏa thuận 

- Quy định về đối tượng được bảo hiểm (tên hàng, số lượng, PTVT…), trị giá bảo hiểm, 

điều kiện bảo hiểm, phí bảo hiểm. 

3.1. Những nội dung cần chú ý khi kiểm tra chứng từ bảo hiểm 

• Chứng thư bảo hiểm có đúng loại L/C qui định không? 

• Bộ chứng từ bảo hiểm lập thành mấy bản gốc. (thường lập thành 2 bản). Tất cả bản gốc 

có được xuất trình đầy đủ không? (UCP 500 Art.34). 

• Chứng từ bảo hiểm do ai cấp? (Ngân hàng chỉ chấp nhận chứng từ do các công ty bảo 

hiểm hoặc những người bảo hiểm hoặc các đại lý của họ phát hành và được ký tên, ngân 

hàng không chấp nhận chứng từ bảo hiểm do môi giới bảo hiểm cấp, trừ khi L/C cho 

phép rõ ràng) (UCP 500 Art.34). 
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• Chứng từ bảo hiểm có được ghi ngày tháng và ký không? Ngày lập chứng từ bảo hiểm 

phải ghi rõ là “Bảo hiểm có hiệu lực chậm nhất là vào ngày bắt đầu vận chuyển” thì mới 

được xem là hợp lệ. 

• Tính lại số tiền được bảo hiểm có đúng yêu cầu của L/C không? 

• Loại tiền ghi trong chứng từ bảo hiểm có phải là loại tiền ghi trong L/C? nếu L/C qui 

định trả bằng đồng tiền khác đồng tiền dùng trong thanh toán thì phải kèm chỉ thị về tỷ 

giá sẽ được áp dụng và trên hợp đồng bảo hiểm cũng phải ghi rõ như vậy. 

• Loại bảo hiểm phải mua có đúng như L/C qui định không? 

• Các chi tiết về tên người mua bảo hiểm. Khi L/C qui định phải có hợp đồng bảo hiểm 

trong bộ chứng từ thì người mua bảo hiểm phải là người bán, hoặc là người cung cấp 

hàng hóa (lúc này giá bán là CIF, CIP...) nếu là người bán thì tên và địa chỉ phải ghi 

giống như trên L/C và thống nhất với các chứng từ khác. Nếu là người cung cấp khác thì 

tên, địa chỉ phải thống nhất với các chứng từ khác. 

• Chứng từ bảo hiểm có được người bán ký hậu không? 

• Hồ sơ khiếu nại trình tại đâu? có đúng qui định của L/C không? 

• Lộ trình và phương thức vận chuyển có phù hợp với L/C không? 

• Các chi tiết về tên phương tiện vận tải, cảng đi, cảng đến, hàng hóa có phù hợp với L/C 

và các chứng từ có liên quan khác không? 

4. GIẤY CHỨNG NHẬN PHẨM CẤP 

❖ Là chứng từ xác nhận chất lượng của hàng thực giao và chứng minh phẩm chất hàng phù 

hợp với điều khoản của hợp đồng. 

❖ Giấy chứng nhận phẩm chất có thể do người cung cấp hàng, cũng có thể do cơ quan 

kiểm nghiệm hàng xuất khẩu cấp, tùy theo sự thỏa thuận của hai bên mua bán. 

5. GIẤY CHỨNG NHẬN SỐ LƯỢNG/TRỌNG LƯỢNG 

❖ Là chứng từ xác nhận số lượng/ trọng lượng của hàng hóa thực giao 

❖ Cơ quan, đơn vị cấp giấy qui định trong hợp đồng 

6. GIẤY CHỨNG NHẬN KIỂM DỊCH VÀ GIẤY CHỨNG NHẬN VỆ SINH 
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❖ Giấy chứng nhận kiểm dịch sản phẩm động vật (Animal product sanitary inspection 

certificate). 

❖ GCN kiểm dịch thực vật (Phytosanitary certificate): xác định bệngân hàng dịch, nấm 

độc, cỏ dại… 

❖ GCN vệ sinh (Sanitary certificate): xác định vi trùng gây bệnh. 

7. GIẤY CHỨNG NHẬN XUẤT XỨ 

❖ C/O là cơ sở để xác định xuất sứ hàng hóa nhằm 

➢ Hưởng ưu đãi thuế quan 

➢ Áp dụng thuế chống phá giá và trợ giá 

➢ Thống kê thương mại và hạn ngạch… 

❖ Là chứng từ do nhà sản xuất hoặc do cơ quan có thẩm quyền thường là Sở Công thương; 

Phòng Thương mại & Công nghiệp Việt nam (VCCI) cấp để xác nhận nơi sản xuất hoặc 

khai thác ra hàng hóa. 

❖ Nội dung chính của C/O (Tìm hiểu C/O thực tế) 

- Tên, địa chỉ người gửi hàng, người nhận hàng, người được thông báo. 

- Chi tiết về vận tải: nước đi, nước đến, tên PTVT, số B/L; loại phương tiện vận tải, hành 

trình … 

- Nơi xuất xứ của hàng hóa 

- Tên hàng, quy cách hàng, trọng lượng, ký mã hiệu… 

- Cơ quan cấp giấy chứng nhận xuất xứ. 

- Phần xác nhận của người xin cấp C/O. 

- Phụ chú khác: số L/C, HĐMB, INV… 

❖ CÁC FORM C/O VÀ ĐƠN VỊ THẨM QUYỀN CẤP 

Phòng Xuất nhập khẩu – Bộ công thương và Ban quản lý KCX-KCN được bộ công 

thương cấp các mẫu sau: 

 C/O form A: hàng giầy dép xuất khẩu sang EU (không ưu đãi) 

 C/O form D: Asean (ATIGA) 
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 C/O form E: Asean và Trung Quốc 

 C/O form AK: Asean và Hàn Quốc 

 C/O form AJ: Asean và Ngân hàng ật Bản 

 C/O form AI: Asean và Ấn Độ 

 C/O form S: Việt Nam & Lào 

 C/O form VK: Việt Nam – Hàn Quốc 

 C/O form VJ: Việt Nam – Ngân hàng ật Bản 

 C/O form VC: Việt Nam – Chile 

❖ Các Form C/O Và Đơn Vị Thẩm Quyền Cấp 

Phòng Thương mại & Công nghiệp Việt nam (VCCI) 

➢ C/O form A: giữa Việt Nam và các nước cho Việt Nam hưởng thuế quan ưu đãi 

phổ cập GSP. 

➢ Các C/O form còn lại 

8. PHIẾU ĐÓNG GÓI 

❖ Packing list do nhà sản xuất (người bán) lập khi đóng gói hàng hóa. Bảng liệt kê tất cả 

các loại hàng hóa được đóng gói trong từng kiện hàng. 

❖ Packing list thường được lập thành 3 bản, nội dung phải rõ ràng như trong L/C và các 

chứng từ khác (B/L, Invoice…) 

➢ Kèm bộ chứng từ thanh toán. 

➢ Kèm hàng để phục vụ kiểm tra, giao nhận hàng. 

➢ Lưu. 

NỘI DUNG CHÍNH CỦA PACKING LIST 

✓ Tên và thông tin người gửi hàng (Shipper/exporter) 

✓ Tên và thông tin người nhận hàng (Consignee) 

✓ Số hiệu hóa đơn (Invoice No); ngày hóa đơn 

✓ Số (Contract No) và ngày hợp đồng (Contract date) 

✓ Số thứ tự các kiện hàng (Iterm) 
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✓ Cách thức đóng gói (Packing) 

✓ Tên hàng, loại hàng, số lượng đóng trong tổng kiện hàng 

✓ Trọng lượng tịnh (Net weight) /trọng lượng cả bì (Gross weight) của từng kiện và tổng 

lô hàng. 

✓ Thông tin khác: cảng bốc hàng, cảng dỡ hàng… 
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9. TỜ KHAI HẢI QUAN 

▪ Tờ khai hải quan là văn bản mà ở đó, chủ hàng hoặc chủ phương tiện phải kê khai đầy đủ 

thông tin chi tiết về lô hàng hoặc phương tiện khi tiến hành xuất khẩu, nhập khẩu ra vào 

lãnh thổ Việt Nam. 

▪ Khi một doanh nghiệp có nhu cầu nhập khẩu hay xuất khẩu các lô hàng của mình lên tờ 

khai hải quan là một trong những bước mắt buộc phải thực hiện. 
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Thủ tục hải quan tại Việt Nam 

➢ Khai và nộp tờ khai hải quan; nộp, xuất trình chứng từ thuộc hồ sơ hải quan; trong trường 

hợp thực hiện thủ tục hải quan điện tử, người khai hải quan được khai và gửi hồ sơ hải 

quan thông qua hệ thống xử lý dữ liệu điện tử của hải quan. 

➢ Đưa hàng hóa, phương tiện vận tải đến địa điểm được quy định cho việc kiểm tra thực tế 

hàng hóa, phương tiện vận tải. 

➢ Nộp thuế và thực hiện các nghĩa vụ tài chính khác theo quy định của pháp luật. 

CÂU HỎI ÔN TẬP: 

1. Đọc hợp đồng ngoại thương và phân tích các bước thực hiện hợp đồng nếu Anh./Chị là 

nhà xuất khẩu/nhập khẩu. 

2. Lập bộ chứng từ trong kinh doanh xuất nhập khẩu. 
 

 

HẾT 
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