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Bài 1: KHÁI QUÁT NHỮNG VẤN ĐỀ CƠ BẢN VỀ KINH DOANH XNK

VN: xuất FOB, nhập CIF!!!!!

· thất thoát ngoại tệ > 10% . 200 tỷUSD = 20 tỷ USD/năm

1. đặc điểm của hoạt động kinh doanh xnk:

là hoạt động mua bán, trao đổi hàng hóa của thương nhân trong nc vs thương nhân quốc tế nhằm mục đích lợi nhuận và các mục tiêu kinh tế xã hội khác

a. chủ thể kinh doanh XNK: THƯƠNG NHÂN

· trụ sở kinh doanh: đk ở 2 nc khác nhau=> quyết định gd là trong nc hay qt!!!!

· quốc tịch: khác nhau

· khác biệt về văn hóa, tập quán buôn bán; quy mô, phạm vi kinh doanh
· vấn đề: nghiên cứu, đánh giá => lựa chọn bạn hàng tin cậy
·  nội dung quan trọng trong kinh doanh xuất nhập khẩu

b. Hàng hóa mua bán tiêu dùng: hàng hóa xuất nhập khẩu

· Sự di chuyển qua biên giới
· Đáp ứng quy định hàng rào thương mại quốc tế ở thị trường mua bán

Vd: tiêu chuẩn HACCP

· KINH DOANH xuất nhập khẩu phải hiểu nghiệp vụ giao nhận vận tải và bảo hiểm hàng hóa, phải hiểu rõ hàng rào thương mại ở thị trg mình kinh doanh

· ĐỀ ÁN: HÀNG RÀO THƯƠNG MẠI của 1 ngành nào đó
THƯƠNG MẠI DỊCH VỤ

c. Thanh toán trong kinh doanh xuất nhập khẩu:

· Sd ngoại tệ => rủi ro biến động tỷ giá   USD/VND +- 3%
VN: b1- quy vàng về 1 mối -> SJC
B2- giữ giá vàng trong nước => thế giới
b3- ko cho phép ngân hàng huy động vàng
B3- thu thuế
quản lý đầu ra VND lỏng lẻo => siêu lợi nhuận
trần lãi suất đầu vào , nhưng ko có trần lãi suất cho vay ?????????
các tập đoàn kinh tế ở VN: tập hợp theo kiểu “thu gom”
· Thanh toán thôgn qua các phương tiện thanh toán quốc tế: séc, hối phiếu, thẻ tín dụng, thư tín dụng.

· Thanh toán bằng các phương thức thanh toán quốc tế thông qua các ngân hàng thương mại

· Kinh doanh xuất nhập khẩu phải am hiểu nghiệp vụ thanh toán quốc tế
d. Thị trường mua bán trao đổi:
· Thị trường khu vực

· Thị trường quốc tế

· ảnh hưởng trực tiếp từ các yếu tố của môi trường kinh doanh quốc tế
chỉ tiêu độ mở cửa: (XK+NK)/GDP>= 60%
Nhưng: VN 200%
Mỹ: 18%

e. cơ sở pháp lý:

· luật quốc gia

· luật thương mại quốc tế

· tập quán buôn bán quốc tế (incoterms)

· kết luận:

hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu muốn có hiệu quả và tránh những rủi ro, nhà kinh doanh phải hội tụ đủ 3 yếu tố:

· khả năng phân tích- dự báo môi trg kinh doanh quốc tế đối vs ngành hàng

· giỏi nghiệp vụ xuất nhập khẩu

· kinh nghiệm giao dịch, đàm phán thương mại quốc tế
2. nội dung của hoạt động xuất nhập khẩu hàng hóa:

a. nghiên cứu thị trường hàng hóa xuất nhập khẩu:

· mục đích: 

· lựa chọn thị trường 

· xây dựng phương án kinh doanh

· chọn phương thức buôn bán

· tìm kiếm bạn hàng giao dịch

· nội dung:

· đánh giá dung lg thị trường xuất nhập khẩu

· nghiên cứu hàng hóa xuất nhập khẩu trên thị trường: thương phẩm, phạm vi lưu thông, chu kỳ sống, tính chất thời vụ, các hàng hóa khác

· giá cả: giá quốc tế : tính toán, chuyển đổi; hoạt động mua bán thông thường; giá trên hoạt động mua bán thường xuyên
lưu ý:  nhân tố tác động giá
nguồn tham khảo giá

b. xây dựng phương án kinh doanh xuất nhập khẩu

· mục đích:

· đánh giá việc kinh doanh có hiệu quả

· căn cứ để vay vốn

· nội dung:

· xác định mục tiêu

· chỉ ra phương thức buôn bán, khách hàng quan hệ, thời gian tiến hành

· đánh giá thị trường: thuận lợi – khó khăn
· tính toán sơ bộ các chỉ tiêu phản ánh hiệu quả kinh doanh: điểm hòa vốn, tỷ suất ngoại tệ xuất nhập khẩu

· giải pháp để đạt đc mục tiêu: trong nc/ quốc tế

c. đàm phán, ký kết hợp đồng xuất nhập khẩu

d. tổ chức thực hiện hoạt động xuất nhập khẩu

e. phân tích, đánh giá hiểu quả kinh doanh

3. đặc điểm của VN khi tiến hành kinh doanh xuất nhập khẩu:

a. chấp nhận giá quốc tế khi xuất nhập XK-NK:

· DN xuất nhập khẩu: 
· Nghiên cứu xu hướng giá hàng hóa

· Chọn phương pháp quy định giá phù hợp trong hợp đồng xuất nhập khẩu:

· Giá cố định

· Giá quy định sau

· Giá có thể điều chỉnh

· Giá di động: P1=P0( A+ b1/b0.B+ c1/c0. C) vs A+B+C= 100%
· Dn xk: tối đa hóa lợi nhuận: MSsx+xk = Pw

b. hàng hóa xuất nhập khẩu trong đk phải chấp nhận  giá thế giới nếu các yếu tố khác cân bằng sẽ là chênh lệch của hàng hóa trong nc xét theo mặt bằng giá thế giới

c. trong kinh doanh xuất nhập khẩu tồn tại xu hướng xuất FOB, nhập CIF
· chảy máu ngoại tệ từ chi phí vận chuyển,chi phí bảo hiểm, ko chủ động trong xuất nhập khẩu hàng hóa => dễ xảy ra tranh chấp
% hoa hồng từ các hợp đồng bảo hiểm, hợp đồng vận chuyển

· nguyên nhân tồn tại:
· thói quen: nhận hàng trọn gói( nhưng theo incoterm, hàng lên tàu thì rủi ro đã chuyển cho người mua); cho rằng nhập CIF sẽ an toàn hơn vì hang đc vc đến VN
· khách quan: 

· hàng hóa chủ yếu đi theo đg biển

· hàng hóa sx ở các dn thg là quy mô lớn => vốn ít, giá trị hợp đồng ko lớn( hàng điện tử: 1%; than: 15%)
· dịch vụ vạn chuyển hàng hóa, bảo hiểm tại VN vẫn còn kém thế so vs thế giới (  chỉ chạy cảng ASEAN): tàu ko đủ tiêu chuẩn, thủy thủ non kém trình độ
BH tại VN còn ở quy mô nhỏ, ko đủ khả năng gánh vác những hợp đồng có giá trị lớn

· đơn hàng gửi đến: FOB, CFR, CIF( thường thì giá CIF thấp nhất)
CIF = FOB +I+F
= FOB + 0.3%+15%
CIF giảm => tàu kém cl  => rủi ro: tàu+ trách nhiệm => khiếu nại, bồi thường vô cùng khó khan( rủi ro loại trừ=> ko đc bồi thg)
VN : Petro đang xuất CIF

BÀI 2:
 CÁC ĐIỀU KIỆN THƯƠNG MẠI QUỐC TẾ (INCOTERMS)

Chặng VT trc       chặng VT chính      chặng VT sau
A------------------(B-------------------(C-------------------------------(D

          Nơi XK                  điểm thông quan        điểm thông quan NK      nơi NK
                                                 XK

I. Khái quát về Incoterms

1. INCOTERMS là gì?

· Là viết tắt của các đk thương mại quốc tế, 

· do phòng THƯƠNG MẠI QUỐC TẾ ICCI bạn hành

· Phân chia nghĩa vụ, chi phí, rủi ro và tổn thất hàng hóa trong quá trình giao hàng từ người bán sang người mua
VD: giá 520$/ton-FOB cảng HCM theo Incoterms….
người bán phải chịu trách nhiệm vs hàng hóa đến khi hàng hóa đc xếp lên tàu tại cảng HCM

Nếu ko sd Incoterms => các phân chia này phải ghi rõ trong hợp đồng

2. Giá trị pháp lý:

Incoterms ko phải là luật buôn bán quốc tế bắt buộc các bên phải áp dụng mà là 1 tập quán buôn bán quốc tế phổ biến => ko có giá trị pháp lý bắt buộc

3. Phạm vi điều chỉnh

· Chỉ áp dụng cho hợp đồng xuất nhập khẩu hàng hóa vật chất mà ko áp dụng cho mb hàng hóa dịch vụ

· Trong hợp đồng mua bán, CHỈ điều chỉnh những vấn đề liên quan đến nghĩa vụ, chi phí và phân chia rủi ro tổn thất hàng hóa khi giao hàng

· Incoterms ko thể thay thế cho hợp đồng thay thế

· Những vấn đề quan trọng của 1 hd mua bạn như chuyển quyền sở hữu hàng hóa, chất lg hàng hóa, vấn đề bất khả kháng khi thực hiện hd,… các bên cần thỏa thuận trong hd
nhập CIF vs nhập FOB: thời điểm chuyển giao hàng như nhau, ko chậm hơn
DN VN nhập CIF an toàn hơn FOB: sai 
( mình chủ động hơn)

4. Vai trò của Incoterms:

· Giúp đẩy nhanh quá trình đàm phán và ký hợp đồng mb ngắn gọn, chặt chẽ

· Trong kinh doanh, người bán  trực tiếp quan tâm vấn đề tiền hàng => Incoterms là căn cứ xác định thời gian người bán đã hoàn thành nghĩa vụ giao hàng để tiến hành thanh toán giữa các bên

Vd: khoảng tg quy định giao hàng: 1/8 -> 10/8
Giá FOB

Trả tiền ngay

vận đơn ghi 5/8 => đã hoàn thành nghĩa vụ giao hàng => thanh toán

· Là cơ sở xem  xét để quyết định các mức giá cho xuất nhập khẩu hàng hóa 
vd: mua theo giá EXW( mua ngay tại cơ sở sx hàng hóa)

Mua theo giá FCA( mua tại nơi làm thủ tục XK: thuế,…)

Mua theo giá FOB ( mua theo giá tại cảng xép hàng lên tàu)

Mua theo giá CIF

· Khi đưa vào hợp đồng, Incoterms trở thành cơ sở pháp lý bắt buộc phải đc xem xét để giải quyết tranh chấp hợp đồng nếu có.

· Trong thực hiện hợp  đồng xuất nhập khẩu, nhà kinh doanh hiểu về Incoterms để phục vụ cho việc làm thủ tục hải quan, thuê phg tiện vận chuyển và mua bảo hiểm, thanh toán tiền hàng cũng như hoàn thành thủ tục để khiếu nại cho các vấn đề phát sinh liên quan đến người bán, người vận chuyển và người bảo hiểm.

5. Những vấn đề cần quan tâm khi sd Incoterms:

a. Chỉ áp dụng khi mua bán hàng hóa vật chất

b. Phải dẫn chiếu vào hợp đồng mua bán sau mức giá cả và tổng trị giá hợp đồng thì mới có giá trị cho hợp đồng đó

c. Chọn đk của Incoterms cần xuất phát từ:

· Kế hoạch kinh doanh xuất nhập khẩu

· Đk vận chuyển từ VN đến các thị trg xuất nhập khẩu

· Khả năng chịu đựng rủi ro đối vs hàng hóa đến đâu

· Tập quán sd đk hiện tại của thị trg
d. Trường hợp hàng hóa vận chuyển đóng bằng container nên áp dụng những đk thích hợp vs nó để tiết kiệm chi phí và chuyển rủi ro sớm cho người mua ( thích hợp: FCA, CPT, CIP).

e. Việc mua bảo hiểm cho hàng hóa xuất nhập khẩu ngoài 2 đk bắt buộc là đk CIF và CIP còn những đk khác ko phân chia, các bên phải dựa vào địa điểm chuyển rủi ro tổn thất để biết ai cần mua bào hiểm.
vd: FOB- ko quy định người mua bh, nhưng giao hàng tại nc xk => người mua phải mua bảo hiểm

f. Cần biết đc các công thức quy đổi giá để phục vụ cho lựa chọn đơn hàng và cho việc tính thuế xuất nhập khẩu.

g. Ngoài các đk mà Incoterms quy định, 1 số đk có sự thay đổi do thực tế kinh doanh, các bên nên hạn chế áp dụng chúng
vd: Incoterms quy định FOB, nhưng ta sd đk FOB, giao hàng tại cảng đến ( shipment to destination): thuê giúp, ko chịu trách nhiệm
tranh chấp: người mua ko trả tiền => kiện: người bán thua vì Incoterms ko quy định đk FOB shipment….; nếu có sử dụng cần ghi rõ trong hợp đồng: người bán chỉ có trách nhiệm thuê giúp, ko có trách nhiệm trả tiền.
II. GIỚI THIỆU VỀ Incoterms 2000:

1. Phân loại
Nhận xét: 13 điều kiện

a. Phân chia theo nhóm các đk:4 nhóm: E, F, C ,D

· NHÓM E: EXW - Ex works: giao hàng tại cơ sở kinh doanh của người bán(ko phải xếp hàng lên phương tiện, ko phải làm thủ tục xk)

Đặc điểm: người bán chịu nghĩa vụ và chi phí tối thiểu -> giá thấp nhất

· Nhóm F: 

· Các đk:

· FCA( FREE CARRIER) giao hàng cho người vận tải

· FAS( FREE ALONG SIDE SHIP): giao hàng dọc mạn tàu

· FOB
· ĐẶC ĐIỂM: người bán ko phải thuê phươgn tiện vận tải ở trạm vận tải chính

Phân chia rủi ro tổn thất ở nơi đi ( nơi xk)

· Nhóm C: 

· Các đk:

· CFR( COST AND FREIGHT): ko mua bh
· CIF

· CPT(CARIAGE PAID TO…): cước phí trả tới….

· CIP: ( CARIAGE & INSURANCE PAID TO)cước phí và bảo hiểm trả tới

· Đặc điểm:

Người bán phải thuê phương tiện vận tải trên trạm vận tải chính nhưng phân chia rủi ro tổn thất hàng hóa ở nơi đi.

· Nhóm D: bán hàng tại nơi đến

· Các đk:

· DAF( delivered at frontier): giao hàng tại biên giới

· DES( delivered Ex ship): giao trên tài tại cảng đến
· DEQ( delivered Ex Quay): giao trên cầu cảng

· DDU( delivered duty unpaid): giao hàng tới đích, chưa nộp thuế( nk)

· DDP: giao hàng tới đích, đã trả thuế

· Đặc điểm:

· Là những đk bán hàng ở nơi đến( người bán phải đưa hàng hóa an toàn tới nơi đến quy định giao cho người mua) =>: phân chia tổn thất ở nơi đến

b. Phân chia theo phương thức vận tải:

· Các đk chỉ áp dụng cho vận tải đường biển:
·  FOB, FAS. Địa điểm sau đk phải là cảng đi quy định

· CFR,CIF,DES,DEQ: (cảng đến quy định)
· Các đk áp dụng đc cho mọi phương thức vận tải:

( Đường sắt, Ô tô, Hàng không, Đường biển, Vận tải đa phương thức)

· EXW, FCA( nơi đi quy định)

· CPT, CIP, DDU, DDP ( nơi đến quy định)

· DAF( địa điểm trên biên giới): chỉ áp dụng vs các quốc gia có biên giới trên đất liền => ko có trạm vận chuyển chính=> ko phân chia nghĩa vụ vận tải
Trg hợp vận chuyển bằng đg hàng ko, giá tính thuế FOB chính là giá tại cảng hàng ko xuất FCA
Vận dụng:

· Tổng cty lắp máy: LALILA: thường ký các hợp đồng NK theo DDP, DDU nhưng vẫn ràng buộc đk bảo hiểm trong hợp đồng đối vs người mua, vì nếu gặp rủi ro, các hợp đồng cung cấp trong nc của cty sẽ đc đáp ứng kịp thời

· Người Mỹ vào VN: trc đây: EXW

Bjo: DDU, DDP nhưg lại là trở ngai đối vs VN vì gặp rất nhiều rủi ro đối vs những dn mới( ngoại trừ các dn đã có văn phòng đại diện tại Mỹ) vì Mỹ kiểm soát rất chặt chẽ các hàng hóa nk vào nc họ, phải nắm thật chắc các thủ tục thông quan ( đối vs DDP)
vs DDU: người bán vận chuyển hàng tới địa điểm yêu cầu, phải đợi người mua làm thủ tục thôgn quan rồi mới tiếp tục vc => nếu thủ tục chậm chễ, rủi ro vẫn là của người bán
· nên thỏa thuận bàn giao tại trc  cửa khẩu nhập!!!
2. nội dung của Incoterms 2000 thể hiện ở nghĩa vụ của  người bán và người mua trong từng đk

a. ba đk giao hàng lên tàu tại cảng XK: FOB, CFR,CIF ( 80% GIÁ TRỊ Hàng hóa XUẤT NHẬP KHẨU TẠI VN)
· Nhận xét: 
· chỉ áp dụng cho vận tải đg biển

· Rủi ro tổn thất đc phân chia khi hàng lên tàu tại cảng đi
· Có thể quy đổi giá giữa 3 đk này

FOB   + F -------->CFR+ I--------( CIF

FOB+ F+ I-----------------------( CIF
· FOB ( CIF
CIF = FOB + R .CIF(1 +P)+ F
Vs R: tỷ suất phí bh

P: lãi dự kiến trong phương án xuất nhập khẩu 
F: cước phí vận tải chính từ cảng đi tới cảng đến quy định

· CIF[1 – R(1+P)] = FOB +F                                                                                       (1)
ko nói gì: p=10%
· CFR ( CIF
CFR= C+F = FOB+ F
CIF= (FOB+ F)/[ 1 – R(1+P)]

· CIF = CFR/[ 1- R(1+P)]                                                                                             (2)
[image: image1.png]FOB CFR 13
NGHIAVY ™M ™M M
1. thirtycxk:
gidy phép xk
thu, I& phixk
2. thi tuc nk x x x
3. thué tau x
4.muabh x
5.x8p, do hang hoa
cang di
cang dén x x x
6. thong bao giao hang
trréc x x x
sau
7. chuy@n giao chirng tir
8. rii ro, t6n that hang hoa
vtchinh x x x
trréc
sau x x x





b. Ba đk giao hàng cho người vận tải( FCA, CPT, CIP)
· Nhận xét:

· Áp dụng cho mọi phương thức vận tải

· Rủi ro tổn thất phân chia tại nơi đi quy định khi hàng đc giao cho người vận tải

Vd: FCAcyHaiphong
· Có thể chuyển đổi giá giữa 3 đk này

FCA + F ----( CPT+ I----( CIP

CIP= (FCA+F)/ [ 1- R(1+P)]                                                  (3)
CIP= CPT/[1 – R(1+P)]                                                         (4)
F: Từ địa điểm đi tới địa điểm đến
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Khi vc bằng container giao hàng tại cảng đến, nên lựa chọn FCA thay cho FOB, CPT thay cho CFR,…

· SO SÁNH?

	CÁC ĐIỂM KHÁC NHAU
	FOB
	FCA

	1. Phg thức vận tải áp dụng
	Đg biển
	Mọi pt

	2. Người bán chịu chi phí đến
	Hàng giao lên tàu tại cảng đi
	Hàng giao cho người vận tải ở nơi đi

	3. Người bán chịu rủi ro đến
	Nt
	Nt

	4. Người bán giám sát giao hàng tại cảng đi
	Có
	Ko

	5. Áp dụng cho HHXNK
	Hàng rời, phải giao tại cảng xk
	Hàng đóng ( container) giao tại bãi container


c. Năm đk giao hàng tại nơi đến: DAF, DAS, DEQ, DDU, DDP
· Nhận xét:

· Đc phân chia rủi ro tổn thất tại nơi đến( nc nk)

· Nghĩa vụ:

· DAF: người bán đưa hàng hóa đến địa điểm quy định trên bg, giao hàng trên phg tiện vận tải của người bán, đã làm thủ tục xk

· DES: người bán thực hiện các nghĩa vụ và chịu chi phí đưa hàng tới cảng đến quy  định, giao cho người mua ở trên tàu, người mua phải dỡ hàng, làm thủ tục nk, chịu mọi rủi ro tổn thất tính từ khi hàng đã đc giao trên tàu tại cảng đến

· DEQ: giống DES, # DES ở 2 điểm: người bán phải dỡ hàng tại cảng đến, phân chia rủi ro trên cầu cảng

· DDU: người bán thực hiện các cv và chịu các chi phí đưa hàng hóa tới địa điểm đích quy định( ko làm thủ tuc nk), người mua phải làm thủ tục nk, dỡ hàng để nhận hàng và thanh toán
· DDP: người bán thực hiện mọi cv, chịu mọi chi phí đưa hàng đến đích quy định, người mua chỉ việc dỡ hàng để nhận hàng và thanh toán
d. 2 đk EWX, FAS
· EWX: 

· Giao hàng thuộc cơ sở của người bán
· Người bán chịu nghĩa vụ và chi phí tối thiểu: o xếp hàng lên phương tiện vận tải; 0 làm thủ tục xuất khẩu
· Đối vs người mua, nếu ký hợp đồng theo đk này, cần đặc biệt quan tâm đến khả năng thông quan xk cho hàng hóa
· FAS: giao hàng dọc mạn tàu FREE ALONGSIDE SHIP

Lượng hàng xuất nhập khẩu lớn, tàu lớn ở xa bờ, thuê xà lan ra tàu lớn

· Nghĩa vụ của người bán giống FOB,  chỉ khác 2 điểm: người mua phải xêp hàng lên tàu tại cảng đi, Đia điểm phân chia rủi ro: lan can tàu tại cảng đi quy định

· Vận dụng: khi việc giao hàng phải thực hiện chuyển tải tại cảng đi còn nếu tàu vào đc đến tận cầu cảng nên thay bằng đk FOB cho rõ ràng

III. SỬ DỤNG INCOTERMS

Sd văn bản Incoterms 2000 & 2010
Incoterms 2010 đối vs vn muốn chuyển đổi từ việc sd chứng từ truyền thống => chứng từ điện tử=> VN chưa tương thích

Vấn đề An ninh hàng hóa

1. Lựa chọn điều kiện:

Căn cứ:

· Điều kiện vận chuyển từ VN đến các thị trg

· Khả năng thông quan cho hàng hóa.

· Khả năng thuê phương tiện vận tải và chuyển rủi ro tổn thất hàng hóa đến đâu
nếu chịu đc tới nơi đến => nhóm D

· Thực tế hàng hóa có đc đóng và vận chuyển bằng container ko
· Dựa vào phươgn án xuất nhập khẩu ban đầu làm căn cứ để thay đổi các đk Incoterms khác khi ký kết hợp đồng
2. chiếu Incoterms vào hợp đồng mua bán:

· Tên đk

· Địa điểm giao hàng

· Văn bản Incoterms để giải thích( 2000 or 2010)
· Địa điểm giao hàng cần hết sức cụ thể và xác định đc( ảnh hưởng đến chi phí giao nhận và trách nhiệm của người bán)
tonrg trường hợp ko ghi rõ địa điểm, người bán có thể chọn 1 địa điểm tỏng khu vực giao hàng là hết trách nhiệm. chi phí còn lại người mua trả

3. Mua bán theo Incoterms 2010 phải thấy những điểm sửa đổi khác Incoterms 2000

· Incoterms 2010 áp dụng cho cả mb trong nc và mb quốc tế

· Ngoài thủ tục xk như giấy phép xk, thủ tục hải quan thì người bán còn them trách nhiệm về mặt an ninh đối vs hàng hóa.

· FOB, CFR, CIF đc hiểu là những đk giao hàng trên tàu tại cảng đi: đưa hàng lên tàu an toàn, san xếp hàng và trả chi phí mới hết trách nhiệm. 
· CIF, CFR: tại cảng đến cf dỡ hàng người mua ko phải trả, người vận chuyển ko đc thu của người mua( người bán đã phải tính toán)
· Incoterms 2010 chỉ còn 11 đk: nhóm D DAF, DES, DEQ, DDU, DDP =>THAY DAF, DES, DDU bởi đk DAP( giao hàng ở nơi đến)- delivered at place
DEQ -> DAT: DELIVERED AT TERMINAL( ko chỉ áp dụng cho cảng biển)

4. Trong kinh doanh, nếu mb những mặt hàng đc đóng bằng container để vc thì địa điểm giao hàng.
ở nơi đi thường là bãi container( Con Yand) or trạm gom hàng container ( CFS container freight station ), các bên nên chuyển đổi việc sd đk chọn FCA thay FOB, CPT thay CFR, CIP thay CIF.  ( chuyển giao rủi ro hàng hóa tại nơi giao cho người vận chuyển) 

5. Khi mua bh cho hàng hóa:
· Th1: CIF, CIP

· : người bán có nghĩa vụ mua bh
· Mua theo đk bh C( ko BH tổn thất riêng)
Giá trị bh: 110% 

· Người mua cần đàm phán để quy định điều khoản bảo hiểm trên hợp đồng thì mới bảo đảm lợi ích của mình trong hợp đồng ( mua bh ở cty A, giá trị:…; đk bảo hiểm; …)
· Th2: các đk khác ko phân chia nghĩa vụ mua bh: ai mua thì mua cho chính mình, ko bị ràng buộc bởi đối tác
· Phân chia rủi ro tổn thất ở Nơi đi: người mua mua bh

· Phân chia rủi ro ở nơi đến: người bán mua bh

6. Cần năm đc công thức chuyển đổi giá giữa các đk để phục vụ cho việc tính toán lựa chọn đơn chào hàng, tính thuế xuất nhập khẩu.
· Giá tính thuế xk: giá thực tế của hàng hóa tại cửa khẩu xuất

Tại biện giới: DAF

Tại cảng hàng không: FCA

Theo đg biển: FOB

· Giá tính thuế nk: giá thực tế tại cửa nhập

Tại biên giới: DAF

Tại cảng hàng ko: CIP

Đg biển: CIF

Theo Incoterms 2010: DAF tính theo DAP

7. Áp dụng Incoterms 2000 có 1 số đk thay đổi do tập quán buôn bán:
· FOB:

· FOB giao hàng tại cảng đến( giúp người mua thuê tàu, dỡ hàng- cf người mua trả)

· Fob liner toms
· Fob under ship’s tocke
· Fobst: san và xếp hàng 

· Hạn chế áp dụng những đk thay đổi( vì Incoterms ko có những đk ấy)

· Nếu áp dụng cần phải giải thích trong hợp đồng

FOB st : tại cảng giao hàng, nhà xk phải =chịu trách nhiệm xếp hàng vào kho chứa

Incoterms 2010 ko còn các đk giao hàng thay đổi như thế nữa
· Những rủi ro thương gặp

· Địa điểm giao hàng ko rõ ràng( tàu lớn ko vào đc cảng, cầu cảng HP # cảng HP)

· Rất chi tiết các thông báo giao hàng: thời gian, nội dung: chi phí tàu trở, bảo quản, phạt,…
· Dn hiểu sai: DDU: giao hàng tới đích chưa nộp thuế ( Mỹhay nhập theo giá này,), gặp vấn đề về thông quan nhập khẩu, dn chọn địa điểm cuối => ko nên!!!!
nên chọn địa điểm trước cửa khẩu làm thủ tục hải quan!!!
Trên cương vị là nhà xuất khẩu:

	
	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII
	VIII
	IX
	X

	1
	Có khả năng chuẩn bị hàng xuất khẩu theo yêu cầu ko?
	C
	C
	C
	C
	C
	C
	C
	C
	C
	C

	2
	Hàng có nhất thiết phải giao qua lan can tàu tại cảng bốc hàng ko?
	C
	C
	K
	K
	K
	C
	K
	K
	K
	K

	3
	Có khả năng thuê đc ptvt để vvc tới địa điểm đến ko
	K
	C
	C
	C
	C
	C
	K
	K
	C
	C

	4
	Có khả năng mua đc bh ko
	K
	C
	C
	C
	C
	K
	K
	K
	K
	C

	5
	Có khả năg làm thủ tục xk k?
	C
	C
	C
	C
	C
	C
	K
	C
	C
	C

	6
	Có khả năg làm thủ tục nk ko?
	K
	K
	C
	K
	K
	K
	K
	K
	K
	K


	7
	Có khả năg chịu mọi rủi ro và phí tổn để giao hàng tại địa điểm đến ko
	K
	K
	C
	C
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	8
	Có chấp nhận giao hàng tại nơi đến an toàn rồi mới tt ko
	K
	K
	C
	C
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	9
	Có khả năng dỡ hàng tại cảng đến k
	K
	K
	C
	K
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	10
	Hàng có đóng trong container k
	K
	K
	C
	K
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	
	Incoterms lựa chọn
	FOB
	CIF
	DDP
	DES
	DEQ
	CFR
	EXW
	FCA
	CPT
	CIP


Trên cương vị nhà nhập khẩu: 

	
	
	I
	II
	III
	IV
	V
	VI
	VII
	VIII
	IX
	X

	1
	Có khả năng chịu mọi rủi ro, phí tổn để đến tận cơ sở người bán ko?
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Hàng có nhất thiết phải giao qua lan can tàu tại cảng bốc hàng ko?
	C
	C
	K
	K
	K
	C
	K
	K
	K
	K

	3
	Có khả năng thuê đc ptvt  ko
	K
	C
	C
	C
	C
	C
	K
	K
	C
	C

	4
	Có khả năng mua đc bh cho hàng hóa ko
	K
	C
	C
	C
	C
	K
	K
	K
	K
	C

	5
	Có khả năg làm thủ tục xk k?
	C
	C
	C
	C
	C
	C
	K
	C
	C
	C

	6
	Có khả năg làm thủ tục nk ko?
	K
	K
	C
	K
	K
	K
	K
	K
	K
	K

	7
	Nơi đến có nhất thiết là cảng biển ko
	K
	K
	C
	C
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	8
	Có chấp nhận giao hàng tại nơi đến an toàn rồi mới tt ko
	K
	K
	C
	C
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	9
	Có khả năng dỡ hàng từ trên tàu xuống tại cảng đến k
	K
	K
	C
	K
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	10
	Hàng có đóng trong container k
	K
	K
	C
	K
	C
	K
	K
	K
	K
	K

	
	Incoterms lựa chọn
	FOB
	CIF
	DDP
	DES
	DEQ
	CFR
	EXW
	FCA
	CPT
	CIP


Bài  3: hợp đồng xuất nhập khẩu

I. Khái quát về hợp đồng xuất nhập khẩu:

1. Khái niệm:

Hợp đồng xuất nhập khẩu hay còn gọi là hợp đồng ngoại thương hoặc hợp đồng mua bán hàng hóa quốc tế, là sự thỏa thuận giữa người mua và người bán có trụ sở kinh doanh đk ở 2 nc khác nhau trong đó quy định người bán phải giao hàng, chuyển giao các chứng từ liên quan đến hàng hóa và quyền sở hữu chứng từ cho người mua; người mua phải thanh toán và nhận hàng
· Ko phải chấp nhận văn bản, thỏa thuận miệng cũng chấp nhận ( tùy từng nước)

2. Đặc điểm:

Ngoài đặc điểm chung của hợp đồng mb( chuyển quyền sở hữu, lợi ích của 2 bên, xác lập quyền sở hữu ), hợp đồng xuất nhập khẩu có 5 đặc điểm riêng:

· Trụ sở kinh doanh: 2 nc khác nhau => đặc điểm riêng biệt nhất!!!
· Hàng hóa mua bán: có sự di chuyển
· Đồng tiền thanh toán: ngoại tệ

· Chào hàng, chấp nhận chào hàng ở 2 nc khác nhau

· Luật điều chỉnh hợp đồng:

· Luật quốc gia

· Luật thương mại quốc tế

· Tập quán buôn bán quốc tế

3. Điều kiện hiệu lực pháp lý của hợp đồng xuất nhập khẩu: 4ddk

· Chủ thể ký kết hợp đồng

· Phải có quyền xuất nhập khẩu hàng hóa trực tiếp

· Người đứng ra ký hợp đồng: người đại diện hợp pháp theo luật, có đầy đủ năng lực pháp lý và năng lực hành vi

(Chỉ đc ký khi có văn bản ủy quyền nếu chủ thể ký kết ko phải người đứng tên trên giấy phép kinh doanh)

Câu chuyện bất động sản VN!

· Nội dung của hợp đồng xuất nhập khẩu:

· Phải thỏa thuận đc các điều khoản bắt buộc
· Tên hàng

· Số lg

· Chất lg, Quy cách phẩm chất

· Giá

· Giao hàng

· Thanh toán

· Mặt hàng mua bán trog hợp đồng phải hợp pháp

· Hàng tự do xuất nhập khẩu

· Hàng hóa xk, nhập khẩu có đk: quản lý bằng giấy phép xuất nhập khẩu( -> phải xin đc giấy phép); hạn ngạch( phải đc phân bổ hạn ngạch và ký trong pham vi đó); hàng quản lý chuyên ngành( quản lý theo bộ-> phải đáp ứng đc các đk của bộ chủ quản)
· Hàng hóa cấm xuất nhập khẩu: ko ký

· Các thỏa thuận đưa vào hợp đồng: ko đc trái với quy định pháp lý hiện hành của cả bên bán và bên mua

·  Hình thức thỏa thuận: hợp đồng xuất nhập khẩu trong đk hiện tại luật páp VN vẫn phải ký dưới hình thức văn bản, những sửa đổi, bổ sung cũng phải dưới hình thức văn bản
· Nguyên tắc ký kết: hoàn toàn tự nguyện

4. Các loại hợp đồng xuất nhập khẩu:

· Thời gian thực hiện hợp đồng:

· Hợp đồng xuất nhập khẩu ngắn hạn: ký xong thực hiện ngay

· Giao hàng 1 lần

· Giá cả có thể thỏa thuận là giá cố định

· Hợp đồng xuất nhập khẩu dài hạn:

· Thời gian thực hiện dài

· Giao hàng nhiều đợt

· Giá thỏa thuận có thể điều chỉnh hoặc giá xác định cho từng đợt giao hàng
· Khi thanh toán, nếu thanh toán bằng L/C, có thể vận dụng L/C tuần hoàn, có thể ký hợp đồng bảo hiểm bao

· Có thể dùng nhiều phương thức thanh toán

· Theo nội dung thỏa thuận:

· Hợp đồng xuất khẩu

· Hợp đồng nhập khẩu

· Hd gia công quốc tế

· Hd đổi hàng

· Hd mua bán công nghệ

· Nhà k d phải tìm hiểu các mẫu hd gắn với mỗi nd kinh doanh để đảm bảo hợp đồng đc ký kết chặt chẽ

5. Ký kết hợp đồng xuất nhập khẩu:

· Ký hợp đồng trực tiếp: hợp đồng 1 văn bản, có đầy đủ chữ ký của các bên mb trực tiếp
· Bên soạn hợp đồng có rất nhiều lợi thế, bên nhận cần phải cân nhắc, xem xét kỹ
· Trên hợp đồng, nếu nhiều trang văn bản phải ký, đóng dấu giáp lai trên từng trang văn bản

· Bên nhận đc vb hợp đồng trc khi ký phải nghiên cứu kỹ từng điều khoản
vd: ngành than VIỆT NAM
· Với doanh nghiệp VN: còn chọn ngày, giờ để ký kết

· Ký hợp đồng gián tiếp: ký thông qua sd các thư từ giao dịch, cần đảm bảo đk hợp đồng  pháp lý, phải thống nhất luật điều chỉnh hd, xác định ngày ký, nơi ký, những trg hợp cần thiết có thể thực hiện xác nhận mb để chuyển từ hd nhiều văn bản -> 1 văn bản

(1) Chào hàng cam kết,Chấp nhận chào hàng

(2) Đơn đặt hàng,  xác nhận đồng ý

(3) Chào hàng tự do, chấp nhận chào hàng tự do, xác nhận đồng ý của người chào hàng
· Câu hỏi: những vấn đề phát sinh trong khâu ký kết và thực hiện hợp đồng của doanh nghiệp Việt Nam? Nguyên nhân? Bài học kinh nghiệm?

Trọng tài thương mại quốc tế ở VN

II. Nội dung thỏa thuận các điều khoản của hợp đồng xuất nhập khẩu:

1. Nhóm các điều khoản bắt buộc:

1.1. Tên hàng:
Mục đích:

· Ng bán ko thể suy diễn giao hang khác

· Áp mã tính thuế đối vs nghiệp vụ hải quan
· Cần sử dụng những phương pháp diễn đạt tên hàng phù hợp để quy định tên gọi của mặt hàng mua bán

Vd: xe máy Sh 125cc hãng Honda 

1.2. Số lượng( trọng lượng)
· Thống nhất đơn vị tính:

Vd nếu có hệ M thì quy về M( mét)

1ton= 1000kg

1MT= 1000kg

1LT=1016kg

1ST=997 kg


· Thỏa thuận mua theo số lg:

· Số lượng chính xác, khi mặt hang có thể cân đo đếm đc khi giao nhận( vd: 1000 xe máy)

· Số lượng có dung sai: mặt hang có thể khó cân đo đếm chính xác khi giao nhận: quặng, ngũ cốc

20000MTs +- 10 at buyer oftion

Khi thỏa thuận số lg có dung sai cho phép cần chỉ rõ ai đc chọn dung sai & quy định giá cho phần chênh lệch đó

· Địa điểm xác định số lg hay trọng lượng mua bán( cảng đi hay cảng đến).

Nếu áp dụng đk Incoterms nào thì nên chọn địa điểm chuyển giao rủi ro là nơi xác định số lượng, chất lượng

· Thỏa thuận theo trọng lượng:

Mua theo trọng lượng cả bì hay trọng lg tịnh hay trọng lg tm?

Gross weight: cả bì

Net weight: tịnh

Nếu giá trị bì nhỏ hay lơn hơn hẳn gtri hàng thì phải trừ bỏ bao bì

Xác định trọng lượng bì: bì đã đc tiêu chuẩn( vd: gạo xk 200g)

Bì ko theo tiêu chuẩn:

Gtm= Gtt.( 100%+ Wtc)/(100%+Wtt)

Gtm: trọng lượng tm

Gtt: trọng lượng thực tế

Wtc: độ ẩm tiêu chuẩn

Wtt: độ ẩm thực tế
1.3. Quy cách phẩm chất:

14 phương pháp!!!

Vd: hàng dệt may, y/c quy cách phẩm chất giống như hàng mẫu ngày…

Xk hàng nông sản: p2 dựa vào hàm lg các chất có trong hàng hóa mua bán ( quy định mức tối đa, tối thiểu)

Hàng 2hand: dựa vào hiện trạng

Hàng có thương hiệu: dựa vào nhãn hiệu, gắn với địa danh, địa lý ( vd: Sh Honda Nb, Thailand,…) -> cần tìm hiểu xem hàng hóa tại tt đó đã đk bảo hộ chưa?

Hàng hóađã đk TCCL tiêu chuẩn đã đc công bố (năm bnhieu? Cấp ngày tháng?...)

· Căn cứ vào đặc điểm tính chất hàng hóa cùng với các phương pháp quy định phẩm chất hàng hóa đã có => chọn p2 quy định phù hợp với mặt hàng
gia công -> hàng mẫu

Nông sản -> hàm lượng các chất
máy móc -> tài liệu kỹ thuật kèm theo hàng hóa

3 ĐIỀU KHOẢN NÀY CÓ THỂ GỘP VÀO 1 ĐỐI VỚI HD ĐƠN GIẢN, CÓ THỂ TÁCH RIÊNG, CÓ THỂ KÝ THÊM PHỤ LỤC

1.4. Giá cả:

· Căn cứ
· Dựa vào giá quốc tế của hàng hóa Pw
· Pw: được tính toán bằng ngoại tệ chuyển đổi đc- trong các hợp đồng mua bán thường xuyên; trong đk tm bình thường
· Chọn nguồn tham khảo giá quốc tế phù hợp:

Cafe: Brasil( sàn giao dịch café)

Gạo: thái, ấn

Xăng dầu: Sing 
· Phương pháp:

· Giá cố định -> hợp đồng ngắn hạn

· Giá linh hoạt: Hàng hóa nhiều, biến động nhiều, khó dự báo => hợp đồng dài hạn
Giá quy định sau : hàng hóa biến động nhiều => hợp đồng dài hạn
· Giá di động ( giá trượt): giá có thể điều chỉnh nhưng điều chỉnh theo cơ  cấu chi phí trong giá hàng
P1= Po [ A+ b1/b0. B+ c1/c0. C]
P1: giá phải thanh toán

P0: giá ký hợp đồng

A,B,C: tỷ trọng chi phí cố định, chi phí ngvl, chi phí tiền công trong giá hàng
b1,b0: chỉ số giá ngvl ở thời điểm thanh toán & ký hợp đồng

c1,c0: chỉ số giá tiền công

· Phù hợp với mua bán hàng hóa có trị giá lớn, tgian sx dài

· Đồng tiền tính giá: mạnh, ổn định về giá trị sẽ tốt cho cả 2 bên

· Sau mức giá, phải gắn với đk Incoterms tương ứng

· Thỏa thuận giảm giá: cần làm rõ 

· nguyên nhân giảm giá: cấp độ thương mại( bán buôn, bán lẻ), số lg, thanh toán,

·  tỷ lẹ % giảm giá, cách tính
· Vd: bán buôn 10%, số lg >= 1000sp: 5%, thanh toán ngay: 2%
Giảm giá đơn -> 17%

Giảm giá kép: 10%a-> 5%. 90%a->2%.(1-90%.5%)a

1.5. Điều khoản giao hàng: 6
· Địa điểm:  cực kỳ cụ thể FOB: cảng đi-> ko có cảng đến, hàng phải tới cảng đến mới đc thanh toán
· Phải quy định nơi đi, nơi đến 1 cách xác định

· Thời hạn giao hàng: giảm thiểu thấp nhất người bán vi phạm, ko nên quy định giao hàng vào ngày bao nhiều, nên quy định 1 khoảng thời gian giao hàng, mốc thời gian ko thể chậm hơn
ngày giao hàng cần là ngày làm việc, gắn với điều kiện thời tiết ( weather working day WWD)
Day: days

Working day

Working day of 24 hs: có tính tgian nghỉ( vd: 1 ngày làm việc ở vn là 8h -> 3 ngày)

Working day of consecutive 24hs: 1 ngày trọn vẹn, 24h liên tục

· Thông báo giao hàng: qd bắt buộc
· Thời gian thông báo

· Số lg thông báo

· Nộik dung thông báo

· Phương thức giao hàng:
· Nơi đc xác định là giao hàng sơ bộ: vẫn còn trách nhiệm của người bán

Nơi giao hàng cuối cùng: người bán hết trách nhiệm
· Giao hàng 1 lần/ nhiều lần

· Hàng ko đc chuyển tải/ đc chuyển tải trong quá trình giao nhận ( gắn với chi phí, thời gian, rủi ro)
· Tốc độ xếp hàng và dỡ hàng trong 1 ngày giao nhận: 
· Quy định thưởng phạt

· Chứng từ chuyển giao trong giao hàng
Chữa bài tập:
Bài 4:

· FOB

· Giao hàng <= 30/5/09

· Đưa hàng ra cảng 15/5/09

TH1: Đưa hàng ra sau khi hết thời hạn thông báo giao hàngNgười mua ko thực hiện nghĩa vụ thông báo 0-> chi phí người mua chịu

TH2: đưa hàng ra nhưng thời hạn thông báo giao hàng chưa hết: chi phí trc khi hết trách nhiệm giao hàng người bán chịu
TH3: đưa hàng ra cảng, người bán ko nhận đc thông báo giao hàng, tàu đến muộn

Thông báo sẵn sàng: notice of Readiness( NOR) – thông báo của hãng tàu
buổi sáng -> hiệu lực giao hàng từ 1h chiều ngày hôm đó

Buổi chiều -> 8h snags ngày hôm sau

Bài 5: 

Giải quyết theo thỏa thuận trên hợp đồng
“ cảng xếp hàng quy định “ -> cảng đi, người mua phải chịu trách nhiệm theo hợp đồng

1.6. Điều khoản thanh toán
Bắt buộc liên quan đến hệ thống ngân hàng ở 2 qg

Luật pháp: UCP

Rủi ro: tỷ giá, nhà NK từ chối thanh toán; nhà XK ko cung cấp đúng hàng; mất mát do vận chuyển,…

· Đồng tiền thanh toán: 
· Đồng tiền thanh toán = đồng tiền tính giá: thỏa thuận thanh toán bằng đồng tiền mạnh, ổn định

· Đồng tiền thanh toán khác đồng tiền tính giá -> đồng tiền tính giá phải mạnh, ổn định
· Thời hạn thanh toán: trả trc, trả ngay, trả chậm, kết hợp
· Th1: nếu có thỏa thuận trả trc

· Trả trc với mục đích ứng trc đảm bảo hợp đồng:
· số tiền trả trc nhỏ( bằng tiền phạt khi vi phạm hợp đồng+ lãi suất phải trả cho ngân hàng trong 1 tháng của khoản phải vay để thực hiện hợp đồng),

· thời hạn ngắn( 7-10 ngày), 
· ko tính lãi( ko đc yêu cầugiảm giá)
· trả trc với mục đích cấp tín dụng cho người bán
· thời gian trả trc dài

· số tiền phụ thuộc vào khả năng của người mua và nhu cầu của  người bán

· có tính lãi thông qua giảm giá bán
· hợp đồng giao hàng nhiều lần cần thỏa thuận thêm cách khấu trừ số tiền trả trc vào các chuyến giao hàng

vd: hợp đồng NK thép từ HẢI QUAN trị giá 10tr$, 5 lần giao hàng mỗi lần 2$, ứng trc 3tr$
ngân hàng ADB cho VN vay 50tr$, 30 năm, 0.5%/năm ->phí suất tín dụng???? ->thời hạn tín dụng trung bình???
· Các điều kiện ràng buộc để đc vay
· Th2: trả tiền ngay
Đc thực hiện dưới nhiều hình thức

· Trả khi hàng chưa xếp lên PTVT
· Trả khi đã xếp hàng lên PTVT
· Trả khi đã định đoạt chứng từ
· Trả khi đã nhận đc hàng, đã kiểm tra chất lg, số lg hàng
· Trả khi đã định đoạt chứng từ & sau 1 số ngày xác định
· Cần xác định rõ trả tiền ngay trong trg hợp cụ thể nào
· Th3: trả tiền chậm( người bán cấp tín dụng cho người mua)

· Thời hạn trả chậm:
· Tiền lãi tính cho hàng trả chậm ko vượt quá lãi suất vay ngoại tệ phổ biến trong các ngân hàng thương mại 

· Th4: kết hợp

· Phương thức thanh toán:L/C, D/A,D/P, ghi sổ, CAD( cash against document),…
· L/C: 

· Loại L/C

· Ngân hàng mở: Quy định ngân hàng đích danh trên hợp đồng, nếu ko có điều khoản ràng buộc -> lựa chọn ngân hàng có chi phí thấp hơn
· Bộ chứng từ thanh toán người bán phải xuất trình

· Thanh toán nhờ thu

· D/P:  documents against payment
· Quy định về ngân hàng nhờ thu

· Bộ chứng từ kèm theo hối phiếu khi thu tiền

· D/A:

· Quy định về ngân hàng nhờ thu

· Bộ chứng từ

· Điều kiện để giao chứng từ cho người mua

· Thời hạn người mua phải trả tiền tính từ khi chấp nhận hối phiếu

· Thanh toán chuyển tiền( điện chuyển tiền : T/T)
· Ngân hàng chuyển tiền

· Hình thức chuyển tiền ( thư chuyển tiền? điện chuyển tiền?)

· Bộ chứng từ người bán phải cung cấp để người mua có thể chuyển tiền đc

· Hóa đơn

· C/O

· B/L nhóm C,D ( vận chuyển bằng tàu)

· Packing list: trg hợp hàng hóa nhiều quy cách

· Pt CAD: Thanh toán bằng pt đổi chứng từ trả tiền ngay:  sau khi nk, nhà nk phải đến ngân hàng ở nc xk, ký kết mở tài khoản thanh toán tại ngân hàng của nhà xk: trg hợp hàng khan hiếm, khó có thể tìm đc nhà cung cấp thay thế-> phải có văn phòng đại diện để giám sát hàng hóa cũng như bộ chứng từ -> pt này ít sd
· Thống nhất ngân hàng người mua phải ký quỹ để mở tk thanh toán cho người bán

· Bộ chứng từ: người bán phải xuất trình đc để thanh toán
· Hạn chế rủi ro hối đoái trong thanh toán
· Rủi ro khi đồng tiền thanh toán tang giá( nhà xk đc lợi) hay mất giá( nhà nk đc lợi)

· Biện pháp:

· Cách 1: trên hợp đồng xuất nhập khẩu sd 1 ngoại tệ mạnh or sd 1 giỏ tiền tệ nhiều ngoại tệ mạnh để bảo đảm cho giá trị của đồng tiền thanh toán

· Cách 2: khi thực hiện hợp đồng, nhà kd có thể sd các nghiệp vụ trên thị trg ngoại hối

· Giao dịch ngoại tệ có kỳ hạn( bắt buộc thực hiện)
· Quyền chọn mua/bán ngoại tệ
· Giao dịch hoán đổi ngoại tệ: kết hợp vừa mua vừa bán 1 lg ngoại tệ nhất định

ở VN: các hợp đồng gắn chặt với đồng USD, USD/VND +- 3%-> doanh nghiệp hoàn toàn ko phải dự đoán thị trg ngoại tệ!

2. Các điều khoản khác

2.1. Bao bì và kí mã hiệu

· Bao bì

· Tiêu chuẩn hóa ->

· Chưa đc tiêu chuẩn hóa:

· Vật liệu

· Cấu tạo

· Phương thức cung cấp

· Giá cả bao bì: gắn liền với hàng hóa hay tính riêng

· Kẻ ký mã hiệu:

· Tiêu chí

· Ký mã hiệu:

· >= 2cm

· Ít nhất có ở 2 mặt liền nhau của bao bì

· Màu sắc: 

· vàng/da cam -> hàng độc hại

· Đỏ: hàng nguy hiểm

· Khác: hàng thông thường

2.2. Bảo hiểm

CIF or CIP => bắt buộc hợp đồng phải đưa vào điều khoản bảo hiểm

· Công ty bảo hiểm người bán phải mua

· Loại chứng từ bảo hiểm người bán phải cugn cấp

· Điều kiện bảo hiểm, giá trị bảo hiểm phải mua

· Nơi người mua khiếu nại đòi bồi thường tổn thất nếu có

Các điều kiện khác trên hợp đồng có thể ko có điều khoản bảo hiểm hoặc nếu có chỉ cần ghi bảo hiểm do người bán thực hiện( nhóm D); bảo hiểm do người mua thực hiện ( nhóm E,F,C trừ CIF,CIP)

2.3. Mua bán thiết bị bảo hành

2.4. Bất khả kháng:
· Bản chất: sự kiện bất khả kháng phải thỏa mãn 3 đk:

· Xảy ra sau khi kí kết hợp đồng

· Khách quan, ko lg trc đc

· Ko thể vượt qua
· Các bên cần liệt kê các trg hợp bất khả kháng
· Phân loại:

· Bất khả kháng ngườiắn hạn: có thể dự kiến đc thời điểm kết thúc -> vẫn phải thực hiện hợp đồng khi kết thúc bất khả kháng
· Bất khả kháng dài hạn: ko dự báo đc thời hạn kết thúc -> hợp đồng sẽ ko đfc thực hiện
· Cần quy định các tài liệu bên gặp bất khả kháng phải chứng minh đc sự kiện

2.5. Khiếu nại

· Trường hợp thực hiện khiếu nại

· Thời hạn khiếu nại

· Hồ sơ khiếu nại bên vi phạm

2.6. Phạt vi phạm hợp đồng

· Trg hợp phạt

· Số tiền phạt, cách tính

2.7. Trọng tài

· Sd trọng tài quy chế( cso tổ chức, có luật lệ) hay trọng tài vụ việc( có tranh chấp với thành lập hội đồng trọng tài)

· Nếu sd trọng tài vụ việc -> quy định rõ trình tự, cách thức lựa chọn trong tại, cơ sở pháp lý, chấp hành phán quyết của trọng tài

2.8. Các quy định khác

· Số bản hợp đồng
· Ngôn ngữ

· Thời hạn hiệu lực của hợp đồng

· Thủ tục thanh lý hợp đồng, sửa đổi, bổ sung hợp đồng

Bài tập 1:
tìm hiểu các mẫu hợp đồng trong kinh doanh xuất nhập khẩu:

· Hợp đồng xk

· Hợp đồng nk

· Hợp đồng gia công quốc tế

· Hợp đồng đổi hàng

· Hợp đồng mua bán công nghệ
BÀI TẬP 2: 

1 DOANH NGHIỆP CỦA VN NHẬP KHẨU HÀNG HÓA là 1 thiết bị để sản xuất xi măng của nhà xk NB

Giá ký hợp đồng 10tr $ ( giá EXW)

Chi phí vận chuyển ra cảng đi để xếp lên tàu: 200000$
Thuế xk: 2%

Cước phí vận chuyển về cảng hải phòng: 500000$

Tyr suất phí bảo hiểm: 0.4%

Cơ cấu chi phí của thiết bị:

· Nvl: 80%

· Tiền công 10%

Khi thanh toán: tiền nvl tăng 20 %, tiền công tang 5%

Cho biết giá CIF thanh toán tại cảng hp

Biết cty ký hợp đồng nk theo giá di động
CÁCH TÍNH:

EXWkí hd -> EXW thanh toán -> FOBtt -> CIFtt
· Bước 1: giá EXWtt: P1=p(A +b1/b B+ c1/c C)

= 10(0.1+0.8*1.2+0.1*1.05)=11,65$
· Bước 2: FOBtt= giá EXWtt+ vận chuyển+ xk

= 11,65+ 0,2+ 2%FOBtt
· FOBtt=12.091.836
· Bước 3: CIFtt = (FOBtt+F)/[1-R(1+P)]= (12.091.836+500.000)/[1-0,004(1+0,1)] =12.647.486$
Bài 4: các phương thức giao dịch kinh doanh xuất nhập khẩu
I. Nhóm các phương thức giao dịch thông thường

(Trực tiếp, qua trugn gian, đối lưu, gia công, giao dịch tái xuất

Đặc biệt: đấu thầu quốc tế, đấu giá quốc tế, mb trên sàn giao dịch hàng hóa quốc tế)
1. Phương thức giao dịch xuất nhập khẩu trực tiếp
Đang gia tăng nhanh về tỷ trọng và xu hướng\

1.1. Đặc điểm:

Hình thức giao dịch xuất nhập khẩu người mua và người bán phải tự thiết lập mối quan hệ và thỏa thuận các điều kiện mua bán.

Mua bán hoàn toàn tự do

1.2. Các bước giao dịch:

· Mua bán truyền thống: người mua đặt hàng ->2 bên hoàn giá ( mặc cả) -> chấp nhận giá
· Mua bán lần đầu:
 người mua hỏi giá -> người bán chào hàng-> hàon giá-> chấp nhận giá -> xác nhận mua bán
1.3. Các nghiệp vụ giao dịch:

· Hỏi giá

· Bản chất: chỉ là lời đề nghị bước vào giao dịch của người mua với người bán

· Về mật pháp lý: ko ràng buộc trách nhiệm củ người hỏi giá( người mua có thể hỏi nhiều nơi)

· Mục đích: thăm dò giá; lựa chọn đơn chào hàng tốt

· Nội dung hỏi giá: cần đưa vào các điều kiện mua bán trừ giá để người bán có căn cứ tính toán báo giá
· Chào hàng:

· Bản chất: là lời đề nghị ký kết hợp đồng của người bán đối với người mua

· Pháp lý: có thể ràng buôcn trách nhiệm của người bán nếu là chào hàng cam kết

· Chào hàng cam kết: đối với hàng thông thường ko khan hiếm( hàng tương đối ổn định các thông tin)
· Ràng buộc trách nhiệm

· Chỉ đc chào bán đến 1 khách hàng

· Điều kiện thu hồi hay hủy bỏ chào hangf cam kết: điều 15, 16 công ước mua bán hàng hóa quốc tế ( công ước Vience 1980)

· Vận dụng: mặt hàng ko khan hiếm, giá ổn định
· Điều kiện hiệu lực pháp lý:

· Người chào hàng hợp pháp
· Nội dung chào hàng chắc chắn

· Hình thức phải là văn bản

· Địa chỉ người đc chào hàng xác định

· Chào hàng tự do:
· Ko ràng buộc trách nhiệm

· Vận dụng: khi mặt hàng có xu hg khan hiếm, giá biến động khó dự báo
· Chỉ ràng buộc trách nhiệm người bán khi người mua chấp nhận chào hàng và người bán xác nhận đồng ý( hợp đồng 3 văn bản)
· Dấu hiệu phân biệt:

· Offer with agreement/ without

· Thời hạn ràng buộc trách nhiệm: có-> cam kết; ko có-> tự do
· Các điều khoản bắt buộc: ko đủ-> tự do

· “Phụ thuộc vào xác nhận cuối cùng của chúng tôi”-> tự do

· Hoàn giá:

· Bản chất: sự mặc cả các điều kiện mua bán

· Pháp lý: chào hàng trc đó ko còn hiệu lực => 1 chào hàng mới đã đc đưa ra để tiếp tục thương lượng
· Chấp nhận giá:

· Bản chất: là sự đồng ý các điều kiện mua bán trong đơn chào hàng

· Điều kiện hiệu lực pháp lý:

· Do người đc chào hàng chấp nhận
· Toàn bộ nội dung chào hàng đc chấp nhận

· Chấp nhận trong thời hạn hiệu lực

· Phải đc phản hồi đén người chào hàng

· Hợp đồng xuất nhập khẩu đc ký kết

· Chào hàng cam kết+ chấp nhận

· Đơn đặt hàng+ chấp nhận

· Chào hàng tự do+ chấp nhận+ đơn đặt hàng

· Hợp đồng nhiều văn bản

· Các văn bản giao dịch đảm bảo hiệu lực pháp lý

· Cần chọn luật điều chỉnh hợp đồng. xác nhận ngày ký kết và địa điểm ký hợp đồng

· Nên thực hiện bước xác nhận mua bán để tránh hiểu nhầm và tranh chấp sau này

1.4. Vận dụng:

· Ưu điểm:

· Dễ thương lượng, thay đổi các đk

· Ko qua trung gian, giảm chi phí

· Nhược:

· Nếu thị trg đó có nhiều rào cản giữa doanh nghiệp trong nc& doanh nghiệp nc ngoài thì…

· Nếu hợp đồng ko đủ lớn ko bù đắp đc chi phí thương lượng

· Ko hiểu về văn hóa, chính trị-> rủi ro

· Áp dụng:

· Thị trg truyền thống, h2 đã xâm nhập tốt vào thị trg

· Chủ sở tại ko hạn chế sự hiện diện trực tiếp của thương nhân nc ngoài

· Quy mô giao dịch đủ lớn để bù đắp chi phsi

· Nghiệp vụ kd & kinh nghiệm đàm phán tốt
2. Phương thức giao dịch qua trung gian

2.1. Khái niệm

Là phương thức mb mà người mua người bán phải thong qua người t3 để thoản thuận các đk mb
2.2. Trung gian xuất nhập khẩu:
	Đặc điểm khác nhau
	Đại ly
	Nhà môi giới

	1. Mqh với người ủy thác
	Hợp đồng đại lý-> dài hạn
	Hợp đồng môi giới theo từng thương vụ

	2. Tính chất hoạt động
	Có thể:

· Đứng tên

· Sở hữu hàng hóa

· Chịu trách nhiệm giải quyết tranh chấp
	0

	3. Chức năng chính:
	Mb hàng hóa theo sự ủy thác
	Ghép mối

	4. Thù lao đc hưởng
	1 phía
	Cả 2 bên mb

	5. Rủi ro
	Thấp hơn
	Caco hơn


· Trong xuất nhập khẩu h2 trung gian thương mại với 2 hình thức phổ biến là đại lý & nhà môi giới

· Sự khác biệt của 2 thành phần  này dẫn đến trong thực tế doanh nghiệp thường lựa chọn đại lý để ủy thác xuất nhập khẩu h2 khi phải mb qua trung gian còn nhà môi giới thường đc sd khi tập quán thị trg bắt buộc

Vd: giao dịch trên sàn chứng khoán
2.3. Giao dịch xuất nhập khẩu qua đại lý

· Lựa chọn đại lý

(1) Chọn thương nhân làm đại lý- các tiêu chuẩn: kinh nghiệm, uy tín, vốn, cơ sở vc kt kd của đại lý

(2) Sử dụng hình thức đại lý?

· Kn: đại lý là 1 thương nhân tiến hàng hoạt động mb h2 theo sự ủy thác & đc hg 1 khoản tiền hoa hồng tính trên doanh số mb đạt đc hay khối lg cv hoàn thành

· Phân loại:

· Tiêu  chí1- thẩm quyền: đl độc quyền, đl phổ thong, đl toàn quyền, tổng đl, đl đặc biệt

· Tiêu chis2- nd mqh giữa đại lý với người ủy thác: đl thụ ủy( hoạt động với danh nghĩa, chi phí,… của người ủy htacs & nhận hoa hồng), đl hoa hồng( danh nghĩa của  mình, chi phí của người ủy thác), đl kinh tiêu( danh nghĩa & chi phí của mình)

· Quy định số lượng đại lý sd trên thị trg:

· Nhu cầu( dự báo)

· Tính toán mức doanh số tối thiểu đại lý phải đạt đc ms có hiệu quả
· Lựa chọn đại lý phải đảm bảo 2 nguyên tắc:

· Hạn chế sự phụ thuộc( ít dung đại lý độc quyền)

· Thúc đẩy đại lý xây dựng uy tín hình ảnh trên thị trg
· Mối quan hệ: ký kết hợp đồng đại lý
· Chính sách hoa hồng:

· tính theo tỷ lệ % doanh số m/b

· Số tiền/ khối lg công việc hoàn thành

· Chênh lệch giá bán/ giá mua

Xu hướng: % doanh số m/b
Nc ngoài: hoa hồng = % cố định+ % hoa hồng lũy tiến
% hoa hồng cố định phải gắn với 1 doanh số hợp lý

% hoa hồng lũy tiến điều chỉnh theo mức tang dần, cần dựa theo thông tin về khả năng bán hàng lớn nhất, nhỏ nhất & bình quân của đại lý

· Duy trì phát triển mqh

Nguyên tắc 1: coi đại lý như 1 bp của doanh nghiệp, ko đc coi đl là người bán hàng thuê cho doanh nghiệp 
Nguyên tắc 2: coi trọng lợi ích của 2 bên, ko nên đòi hỏi quá nhiều nếu thù lao ko tương xứng

2.4. Vận dụng

giao dịch xuất nhập khẩu qua trugn gian đc vận dụng trong các trg hợp:

· Có sự phân biệt giữa thị trg trong nc và doanh nghiệp nc ngoài
· Thị trường mua bán là mới đối với doanh nghiệp

· Sử dụng người trung gian theo nguyên tắc tận dụng đk kinh doanh sẵn có để giảm chi phí đầu tư ra nc ngoài

3. Phương thức buôn bán đối lưu:

Doanh nghiệp ko cso ngoại tệ,/ NK những hàng hóa nhà nc ko khuyến khích

3.1. Khái niệm:

Là pt mb xk đc kết hợp chặt chẽ với nk, người bán đồng thời là người mua. Mục đích của xk là để đổi lấy h2 nk có giá trị tương đương

3.2. Đặc điểm:

· Phải có sự kết hợp giữa nk với xk
· Điều kiện cân bằng trao đổi đc các bên rất coi trọng:

Cân bằng về mặt hàng( hàng tốt- hàng tốt, hàng tồn kho, hàng khan hiếm,…)

Cân bằng về giá

Cân bằng về trị giá trao đổi

Cân bằng về đk giao cơ sở giao hàng( FOB- FOB, xuất CIF, nhập CIF)

· Thanh toán bằng tiền là rất hạn chế: chủ yếu đc bù trừ bằng hàng hóa
· Biện pháp bảo đảm thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu đối lưu bằng cách sd thư tín dụng đối ứng( L/C đối ứng)

3.3. Các hình thức xk đối lưu:

· Hàng đổi hàng:

· Hàng đổi hàng cổ điển:  2 bên, A( B, ko dùng tiền

· Hàng đổi hàng hiện đại: có thể nhiều bên tgia, có thể dùng 1 phần tiền để thanh toán

· Trao đổi bù trừ: các bên cứ giao hàng, cứ nhận hàng và định kỳ ms quyết toán. Thừa thiếu sẽ đc bù trừ vào chuyến hàng sau

· Mua đối lưu: bán hàng thu tiền nhưng tiền ko gửi về nc mà gửi tại nc nk sau đó dung tiền này để mua h2 khác
· Giao dịch bồi hoàn: 

Vd: Mỹ chuyển giao công nghệ cho VN để hợp tác chống khủng bố/ tạo môi trg kd

· Nghiệp vụ mua lại ( buy backs)

Vd: HQ cung cấp công nghệ cho VN và đc hưởng 1 phần lợi nhuận hoặc sản phẩm

Sáng chế                  bằng sáng chế




Mua bán sáng chế

Bán quyền sử dụng sáng chế

bán bằng sáng chế


( hợp đồng mua bán Li- xăng)

HĐ Li- xăng giản đơn( người bán hưởng <10% LN)
HĐ li-xăng độc quyền ( 10-20%)

HĐ Li- xăng toàn quyền( 20-30%)

Là hình thức trao đổi trong đó 1 bên cung cấp trang thiết bị công nghệ và đc bên kia thanh toán bằng cách nhận 1 phần sp hay 1 phần lợi nhuận từ việc ứng dụng công nghệ đó

Nhận xét:

Buôn bán đối lưu đc thực hiện dưới nhiều hình thức khác nhau trong đó ở góc độ kinh doanh của Doanh nghiệp  tập trung vào hình thức hàng đổi hàng và trao đổi bù trừ. Còn CP thường dùng giao dịch  bồi hoàn hay mua đối lưu

3.4. Nghiệp vụ giao dịch xuất nhập khẩu đối lưu:

· Ký hợp đồng

· Người kd có thể chọn ký 1 hợp đồng hoặc 2 hợp đồng riêng

· Dựa vào đk cân bằng trao đổi để đàm phán các ddk mua bán( cơ sở: mặt hàng, giá,…)

· Để đảm bảo cho việc thực hiện hđ sau khi ký kết cần thanh toán bằng LC đối ứng

· LC là 1 cam kết trả tiền của ngân hàng mở LC cho nhà xk khi nhà xk xuất trình đc bộ chứng từ thanh toán phù hợp với quy định trong LC
· LC đối ứng là loại LC trong đó có 1 điều khoản quy định để có hiệu lực thanh toán thì người hưởng lợi phải mở 1 LC khác cho người mở LC này hưởng

Vd: cty A của Vn giao dịch hàng đổi hàng với cty B của Thái. A cung cấp hạt điều và B cung cấp xe máy. Hđ thỏa thuận thanh toán bằng LC đối ứng

Các bên kiểm soát đc nghĩa vụ thanh toán của đối tác

· Đây là biện pháp đảm bảo thực hiện hợp đồng tốt nhất

4. Phương thức giao dịch tái xuất:
4.1. Khái niệm:

Tái xuất là xk những hàng hóa nk nhưng ko qua chế biến & sd ở nc tái xuất

· Thuế nk đc hoàn khi tái xuất -> miễn thuế

· Ký 2 hợp đồng riêng nhưng hàng hóa là 1, thay đổi về tgian giao hàng & giá

· Sd LC giáp lung

4.2. Đặc điểm:

· Hàng tái xuất:

· Hàng tái xuất là hàng nk

· Đảm bảo nguyên trạng ko qua chế biến, td trong nc

· Ko thuộc diện chịu thuế xuất nhập khẩu

· Khách hàng sd hàng tái xuất: cá nhân, tổ chức, doanh nghiệp nc ngoài

· Hợp đồng kd tái xuất: 

· Ký 2 hđ ngoại thương riêng biệt

· Nhà kd rất quan tâm đến thanh toán bằng LC giáp lưng

4.3. Các hình thức:

· Tạm nhập tái xuất:

ở Vn tạm nhập tái xuất phải thỏa mãn 3 đk:

· Là hợp đồng mua hàng của nc này để bán cho nc khác

· Phải ký 2 hđ ngoại thương riêng biệt

· Phải làm thủ tục nk vào VN và xk ra khỏi VN

· Chuyển khẩu:

· Là hđ mua hàng của nc này để bán chon c khác

· Phải ký 2 hđ ngoại thương riêng biệt

· Ko làm thủ tục nk vào vn & xk ra khỏi VN

· Hàng chuyển thẳng

· Qua cửa khẩu

· Qua cửa khẩu vào kho ngoại quan

· Gian lận nhiều ở 2 hình thức đối lưu và tái xuất:

Đối lưu: đưa hàng ko chính thống, tăng giảm giá trị, trốn thuế

Tái xuất: trốn thuế, chiếm dụng vốn

4.4. Thanh toán:

· Thực hiện 2 nghiệp vụ thanh toán độc lập
· Thực hiện thanh toán bằng LC giáp lưng: do đặc điểm của giao dịch tái xuất là gắn liền với 1 mặt hàng mua và bán nên hợp đồng nk có nhiều điểm giống hđ xk dẫn đến bộ chứng từ thanh toán của 2 hđ này có nhiều điểm giống nhau. Nhà kd cân nhắc thanh toán theo LC giáp lưng khi đã đạt mục tiêu tái xuất đc hàng hóa, nâng cao hiệu quả kd.
LC giáp lưng là loại thư tín dụng đc ngân hàng mở thư tín dụng phát hành căn cứ vào 1 thư tín dụng khác

Vd: công ty A của Vn kd tái xuất ký  hđ nk mặt hàng của cty B ở TQ để tái xuất cho cty C của Nhật. trên hợp đồng nk có thỏa thuận thanh toán LC giáp lưng
II. Các phương thức giao dịch đặc biệt

1. Đấu giá quốc tế
· Khái niệm: là phương thức bán hàng đặc biệt (pt xk hàng hóa đặc biệt) đc tổ chức công khai ở 1 nơi nhất định( trung tâm đấu giá). Tại đó, sau khi xem trc hàng hóa( chỉ có 1 mặt hàng duy nhất-> chỉ xem xét trển khía  cạnh thương mại ), những người mua tự do cạnh tranh trả giá & hàng hóa đc bán cho người mua trả giá cao nhất.
· Khác với đấu giá, đấu thầu ko chỉ xem xét trên khía cạnh giá cả mà còn xem xét thêm về chất lg hàng hóa, chất lg dv, các điều kiện đi kèm,…
· Các nguyên tắc:

· Nguyên tắc 3 bên: người bán,  người mua, người tổ chức đấu giá; mỗi bên đều có quyền & nghĩa vụ nhất định!
· Người bán ko chịu trách nhiệm về chất lg hàng sau khi bán đấu giá ( duy nhất chỉ có trong đấu giá) => người mua phải xem trc hàng hóa!

· Hàng hóa phải đc phân lô,đánh ký mã hiệu để phân biệt, người tổ chức đấu giá có quyền đưa ra bất cứ lô hàng nào để bán, ko áp đặt theo thứ tự 

· Nguyên tắc thế quyền: Người mua thắng cuộc phải thực hiện xong hợp đồng mới bán hoặc chuyển nhg cho người khác

· Quy trình:
(chuẩn bị đấu giá: xây dựng thể lệ đấu giá

(trưng bày hàng hóa 
(khai mạc phiên đấu giá 
(ký kết & thực hiện hợp đồng

· Pt muốn thành công phải tạo đc cạnh tranh thực sự; cần tuân thủ đúng cácc nguyên tắc

2. Đấu thầu quốc tế:

· Khái niệm:  là 1 pt mua hàng đặc biệt, người mua công bố trc các điều kiện mua hàng của mình để người bán báo giá, người mua sẽ chọn mua hàng có giá thấp nhất thỏa mãn các điều kiện khác phù hợp.
· Các nguyên tắc:

· 3 bên

· Thông tin dự thầu phải đầy đủ và đến với tất cả người dự thầu

· Xét thầu phải ngang bằng, bình đẳng
· Nguồn gốc dự thầu phải rõ ràng

· Phải đảm bảo tốt nguyên tắc bảo lãnh, bảo đảm, bảo hành trog đấu thầu 

· Các hình thức đấu thầu:

· Theo phạm vi xét thầu: 

· đấu thầu mở rộng: công bố trên truyền thông, nhiều người tham dự, mất nhiều tgian để đánh giá nhà thầu, 

· đáu thầu hạn chế: đưa ra các tiêu chí xét thầu

· chỉ định thầu

· theo kỹ thuật đấu thầu:

· đấu thầu 1 giai đoạn 

· đấu thầu 2 giai đoạn: coi trọng kỹ thuật, coi trọng công nghệ
· các bước:

· chuẩn bị: 

· thông báo : đối với đấu thầu mở rộng: tb công khai; đấu thầu hạn chế: gửi thư mời thầu
· sơ tuyển các nhà thầu( chỉ áp dụng với đấu thầu hạn chế)

· thu nhận các hồ sơ dự thầu và tiền bảo lãnh dự thầu

· khai mạc phiên đấu thầu: thông qua biên bản mở thầu

· đánh giá các nhà thầu để xếp hạng dựa trên các tiêu chí ->: đưa rat hang điểm, thứ hạng => đưa ra kết quả phê duyệt
· công bố kết quả đấu thầu, ký kết hợp đồng với người thắng thầu

so sánh đấu giá với đấu thầu:
· giống: pt giao dịch đb

· khác: đấu giá- thị trg thuộc về người bán -> giá cao

đấu thầu- thị trg thuộc về người mua-> giá thấp

lựa chọn khách hàng, người thắng cuộc: đấu giá( giá); đấu thầu( giá, chất lg, tiêu chuẩn kỹ thuật)
quy trình của đấu thầu dài hơn, mất nhiều tgian hơn( đấu thầu ko thể công bố ngay trong phiên đấu thâu fmaf phải có quá trình đánh giá,…)

3. Mua bán tại sở giao dịch hàng hóa quốc tế:

· Khái niệm: thị trg mua bán đặc biệt đc tổ chức công khai ở 1 nơi nhất định, hoạt động tỏng 1 khoảng thời gian nhất định, tại đó, thông qua những người môi giới do sở giao dịch chỉ định, khách hàng sẽ mua bán những mặt hàng có số lg lớn, có phẩm chất tg đồng và đc tiêu chuẩn hóa.
· Các nghiệp vụ mua bán:
· Mua bán giao ngay:<10% giao dịch mua thật bán thật, người bán muốn bán hàng phải có hàng sẵn, người mua muỗn mua hàng thì trong tk phải có đủ tiền; nguyên tắc t+2, chậm nhất 2 ngày sau khi ký hợp đồng phải chuyển giao tiền & hàng hóa
· Mua bán kỳ hạn: hoạt động đầu cơ tìm kiếm lợi nhuận do chênh lệch giá ở thời điểm ký hợp đồng & thời điểm thanh toán; có 2 hình thức đầu cơ:
· Đầu cơ giá tang: ký hợp đồng mua vào với giá của ngày ký, việc thực hiện hợp đồng sau đó
vd: 13/3:mua 1000 ton café, p= 2000$/ton
t= 3month
13/6: 3 trg hợp
· Về bản chất là đầu cơ, giao dịch khống
· Đầu cơ giá xg: ký hợp đồng bán ra với giá của ngày ký, việc thực hiện hợp đồng sau 1 thưoif hạn nhất định
=>đòi hỏi hệ thống luật pháp đầy đủ, nghiêm minh
· Nghiệp vụ tự bảo hiểm:
· Quy trình:

· G

· Moi giới của khách hàng ủy thác cho môi giới của sàn tiến hành giao dịch

· Môi giới của sàn thực hiện các việc tìm kiếm khách hàng

· Các thông tin của khách..

· Môi giới của sàn báo giá cho môi giới của kh

· Môi giới của kh báo giá đến kh

· Kh tiến hành các lệnh đặt bán hay đặt mua để giao dịch và nộp tiền đảm bảo theo quy định

· Môi giới chuyền tiền của khách hàng về bộ phận thanh toán

· Tiền of kh đc chuyển về phòng thanh toán

· Môi giới cung cấp hợp đồng mẫu để khách hàng ký
· Đến hạn của hợp đồng, khách hàng đưa hợp đồng cho môi giới

· Môi giới đến bộ phận thanh toán của cty để quyết toán cho khách hàng

Bài tập nhóm:
Nhóm 1: (1-13) thanh toán tiền hàng xuất nhập khẩu: các phương thức thanh toán; hạn chế rủi ro( đứng trên doanh nghiệp)
Nhóm 2: 14-26 giao nhận và vận tải hàng hóa xuất nhập khẩu đường biển: các phương thức thuê tàu vận chuyển hàng hóa xuất nhập khẩu; chứng từ trong giao nhận & vận tải hàng hóa; các bước giao nhận hàng hóa xuất nhập khẩu đg biển( tuần 12)
Nhóm 3: 27-40 bảo hiểm: kiến thức cần cho doanh nghiệp xuất nhập khẩu khi phải bảo hiểm hàng hóa; cách thức mua bh hàng hóa xuất nhập khẩu; khiếu nại đòi bồi thg rủi ro tổn thất trong hàng hóa
Nhóm 4: còn lại: thủ tục hải quan đối với hàng hóa xuất nhập khẩu: trị giá, phân loại, xuất xứ; quy trình thủ tục hải quan đối với hàng hóa xuất nhập khẩu; những điểm khác giữa thủ tục hải quan truyền thống với hải quan điện tử
Bài tập tình huống về các phương thức buôn bán quốc tế

Câu 1: 

Bài 5: TỔ CHỨC THỰC HIỆN HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU

I. CÁC BƯỚC THỰC HIỆN HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU:

1. Phân tích hợp đồng xuất nhập khẩu:

1.1. Chính sách quản lý xuất nhập khẩu đối với mặt hàng trong hợp đồng đã ký:
· Thủ tục về giấy phép xk, nk

· Thủ tục kiểm tra hàng nk, xk

Quản lý bằng hạn ngạch, giấy phép, bộ chủ quản

1.2. Điều kiện Incoterms: các nghĩa vụ: vận chuyển, bảo hiểm, hải quan, giao nhận
1.3. Điều kiện phương thức thanh toán quốc tế trên hợp đồng:
Các bên sẽ biết những cv phải làm để thu đc tiền hàng và trả tiền hàng

1.4. Loại hình kinh doanh xuất nhập khẩu:

· Trực tiếp: mọi cv người mua, người bán tự thực hiện

· Trung gian: xác định cv nào nhà trugn gian sẽ làm

· Xuất nhập khẩu đối lưu:

· Tái xuất:

· Gia công quốc tế:

Gắn với từng loại hình thì cv của các bên sẽ khách đi

· Nhà kinh doanh sẽ xác định đc 1 cách cụ thể những cv mình phải làm theo nghĩa vụ trên hợp đồng đó

2. Các bước thực hiện:

2.1. Thực hiện hợp đồng xuấtkhẩu( người bán): 11 bc
· Xin giấy phép xuất nhập khẩu

· Sơ bộ thực hiện các yêu cầu ban đầu về thanh toán

· Chuẩn bị hàng xk

· Kiểm tra hàng xk

· Thuê pt vt

· Mua bh

· Thủ tục hải quan xk

· Giao nhận hàng xk

· Làm thủ tục thanh toán

· Khiếu nại( giải quyết khiếu nại)

· Thanh lý hợp đồng
2.2. Thực hiện hợp đồng nk: 
· Xin giấy phép nk 

· Đôn đốc người bán giao hàng
· Sơ bộ thực hiện các yêu cầu ban đầu về thanh toán

· Thuê phvt( nếu cần)

· Mua bh cho hàng hóa( nếu cần)

· Làm thủ tục hải quan nk

· Giao nhận hàng nk
· Kiểm tra hàng nk theo quy định

· Thủ tục thanh toán

· Khiếu nại( giải quyết khiếu nại)

· Thanh lý hợp đồng

· Kết luận:

Không có 1 quy trình chuẩn cho thực hiện hợp đồng mà chỉ là định hướng.nghĩa vụ trên 1 hợp đồng của người bán và người mua có tính chất đối ứng. có những cv phải theo tuần tự nhưng có những cv cần kết hợp thực hiện để nhnah & giảm chi phí. Mỗi cv hoàn thành sẽ có chứng từ ghi nhận, từ đó tạo nên các  chứng từ trong thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu.
Ví dụ:

Công ty có dự định xk 1 mặt hàng thủy sản vào thị trg NB

· Chỉ ra những cv phải làm

· Cty ký đc hợp đồng xk theo giá CFR (kobe), thanh toán bằng thư tín dụng, trả ngay, đóng container hàng nguyên FCL. Chỉ ra những bc cv phải làm sau khi ký hợp đồng

Trả lời: 

Ý 1: 5 bc trong hoạt động kinh doanh xnk

Ý 2: 
(1) xin giấy phép xk; 
(2) tt bằng LC-> đôn đốc người mua mở LC, nếu chưa đồng ý, yêu cầu người mua sửa LC; 
(3) chuẩn bị hàng hóa xk theo đúng cam kết
(4) thuê tàu vận chuyển
(5) làm thủ tục hải quan xk cho lô hàng

(6) giao nhận hàng xk với hãng tàu( mượn vỏ container,chuyển về cơ sở, đóng hàng, mời hải quan ktra, kẹp chì, vận chuyển ra tàu,….)
(7) lập bộ chứng từ thanh toán theo đúng quy định trên LC để xuất trình cho ngân hàng phát hàng mở LC

(8) thanh lý hợp đồng

II. NỘI DUNG CÁC BƯỚC CÔNG VIỆC THỰC HIỆN HỢP ĐỒNG XUẤT NHẬP KHẨU:

1. Xin giấy phép xuất nhập khẩu:

· Phân chia nghĩa vụ:

· Người bán xin giấy phép xk( trừ trg hợp EXW)

· Người mua xin giấy phép nk( trừ DDP)

· Quy định:

· Chính sách quản lý mặt hàng xuất nhập khẩu hiện tại: chỉ những mặt hàng xuất nhập khẩu có điều kiện mới phải quan tâm

· Hàng mậu dịch : do bộ Công thương or bộ chủ quản cấp
hàng phi mậu dịch: do Tổng cục Hải quan cung cấp
· Giấy phép chuyến cho từng hợp đồng cụ thể đã đc bãi bỏ( xin cho từng mặt hagnf trogn 1 năm, ko cần từng chuyến)

2. Sơ bộ bước đầu thực hiện yêu cầu thanh toán: chỉ có 3 loại thanh toán sau mới cần sơ bộ, những loại khác ko có sơ bộ

a. Thanh toán bằng L/C:

· Người mua: Mở LC; thủ tục sửa đổi LC nếu người bán yêu cầu

· Người bán: kiểm tra LC nhận đc, yêu cầu người mua sửa đổi LC nếu cần

b. Thanh toán trả trc( điện chuyển tiền TT):
· Người mua: alfm thủ tục chuyển số tiền trả trc theo quy định

· Người bán: đợi ngân hàng gửi thông báo xác nhận mới tiến hành giao hàng

c. Thanh toán CAD(cash against documents ) tt đổi chứng từ trả tiền ngay

· Người mua: 
· đến ngân hàng nhà xk ký biên bản ghi nhớ về thanh toán CAD; 
· ký quỹ 100% giá trị hợp đồng để mở tài khoản tín thác cam kết thanh toán cho người bán
· Người bán: 
· đợi ngân hàng gửi thông báo xác nhận người mua đã ký quỹ đủ, tài khoản tín thác đã đc mưor & có hiệu lực; 
· đến ngân hàng xem nội dung của biên bản ghi nhớ, đặc biệt là phần quy định về bộ chứng từ thanh toán
· D/A, D/P, TT trả ngay, trả chậm, ghi sổ, séc,… ko có bước sơ bộ thực hiện

3. Chuẩn bị hàng xk:

a. Hoạt động xuất nhập khẩu: gắn với nghiệp vụ tạo nguồn & mua hàng xk

b. Với 1 hoạt động xuất nhập khẩu cụ thể:

· Thu gom lô hàng xk

· Tổ chức bao bì, đóng gói

· Kẻ các ký  mã hiệu  cho bao bì hàng hóa
· Kiểm tra số lg, chất lg hàng hóa-> giấy chứng nhận số lg, chất lg hàng hóa
· Căn cứ vào các điều khoản về tên, số lg, chất lg, boa bì, ký mã hiệu quy định trên hợp đồng đã ký

4. Thuê phương tiện vận tải:

a. Phân chia nghĩa vụ: dựa vào điều kiện Incoterms

· Nhà xk: C,D

· Nhà nk: E,F

b. Công việc thuê ptvt:

· Thuê tàu chợ:  chạy theo hành trình định trc
· Đặc điểm

· Các bc 

· B/L: vừa là biên lai nhận hàng, vừa là chứng từ sở hữu,…
· Thuê tàu chuyến: chạy theo yc của người thuê

· Cần ký vào hợp đồng thuê tàu=> cần am hiểu địa lý vận tải, phải hiểu đặc tính của tàu, hiểu năng lực xếp dỡ tại cảng, tình hình tài chính của chủ tàu; đàm phán ký hợp đồng thuê tàu-> am hiểu hợp đồng thuê tàu
· Ít dùng. Ký ủy thác

· Vận chuyển bằng container:

Gửi hàng nguyên FCL full container load

Gửi hàng lẻ LCL lost container load

Hiểu về cước phí áp dụng cho vận tải bằng containet để trả 1 mức cước đảm bảo tốt nhất cho d

5. Mua bảo hiểm:
a. Phân chia nghĩa vụ:

· Người bán: C,D trừ CFR,CPT

· Người mua: E,F,C trừ CIP, CIF
Mua bh theo điều kiện CIP, CIF có điểm khác so với 11 điều kiện còn lại: mua cho quyền lợi của nhà nk
11 điều kiện còn lại, bên nào thấy cần thì mua!
b. Mua bh khi hợp đồng đc ký theo CIP, CIF:
· Đọc kỹ điều khoản bảo hiểm trong hợp đồng xuất nhập khẩu, L/C nếu có

· Mua bh xuất phát từ hợp đồng xuất nhập khẩu & LC-> giấy đề nghị bảo hiểm-> chấp nhận thì sẽ phải đóng phí-> cấp chứng từ bh( lấy chưgns từ vh theo quy định)-> ký hậu chứng từ bh, chuyển nhg cho người mua rồi đưa vào bộ chưgns từ tt để tt tiền hàng
c. Mua bh theo 11 điều kiện khác:

· Phân chia rủi ro ở nơi đi: người mua mua bh

· Phân chia rủi ro ở nơi đến: ngườibán mua bh
· Cần:

· Phân tích rủi ro

· Nghiên cứu các điều kiện bảo hiểm

· Lựa chọn điều kiện bh

· Giấy đề nghị bh

· Chấp nhận bh, đóng phí

· Nhận chứng từ bảo hiểm

DẠNG BÀI TẬP:

I. Quyết định xuất nhập khẩu hàng hóa:

1. Đối với quyết định xk:
Tính chỉ tiêu tỷ suất ngoại tệ xk( Hxk)
· Là chỉ tiêu cho biết tổng số nội tệ phải chi ra để khi xk thu đc 1 đơn vị ngoại tệ

· Công thức: Hxk= DTxk( ngoại tệ)/ CPxk(nội tệ)
· So sánh với tủ giá hối đoái hiện tại:

· Hxk<tỷ giá => có xk
· Hxk> tỷ giá => ko xk

· Hxk= tỷ giá => hòa vốn, xk duy trì kinh doanh, tạo việc làm, trogn hòa vốn có 1 mức lãi itnsh trc
2. Đối với quyết định nk:

Tỷ suất ngoại tệ nk
· Cho biết tổng số nội tệ sẽ thu đc khi phải chi ra 1 đồng 
Ví dụ:
1 doanh nghiệp nk xe máy, những thông tin hiện tại đc biết: 
giá nk(CIF) 1000$,
thuế nk 50%, thuế VAT 10%, thuế TNDN 25%, trích quỹ dự phòng rủi ro 0,2%/doanh thu nk

Chi phí nk khác: 20$/ chiếc

Phương án nk đặt mục tiêu lãi dự kiến 10% trên giá bán trong nước

Tỷ giá hiện tại $=21000VND, lãi suất vay USD 6%/năm, chu kỳ kinh doanh 2 tháng

Yêu cầu:

Nếu giá bán xe trong nc là 56tr Vnd/ chiếc, công ty có nên ký hợp đồng nk ko?
Tính toán để cho biết mức giá để có thể ký hợp đồng nk?

Bài chữa:

· Ký hợp đồng ko?
Tỷ suất ngoại tệ nk Hnk= DTnk/ CPnk

· DTnk= 56.000.000
· CPnk: 
· giá nk: 1000$

· Thuế nk= 50%.1000= 500$

· Thuế VAT= 10%.1500= 150$
· Thuế TNDN= 25%. 10%.56000000/21000=66,67$
· Trích quỹ dự phòng= 0,2%.56000000/21000=5,33$
· Chi phí NK khác= 20$

· Trả lãi vay ngân hàng: 2. 6%/12 tháng.( 1000+500+150+20)= 16,7$
∑= 1758,7$

M 

· Hnk= 56000000/1758,7= 31843 VND/USD > tỷ giá hiện tại
· Nên ký hợp đồng

· Tìm giá nhập khẩu: giá hòa vốn X
Gọi giá NK là X( giá CIF): X>= CPnk/21000

II. LỰA CHỌN ĐƠN HÀNG ĐỂ XUẤT NHẬP KHẨU:

1. Quy đổi về cùng 1 điều kiện Incoterms:

2. Quy đổi về cùng điều kiện thanh toán( giá giao hàng trả tiền ngay)

P(cod): cacth on delivery

3. Nếu có chi  phí  khác, cộng  nó vào giá giao hàng trả tiền ngay để so sánh

4. Đối với đơn hàng xk: chọn đơn có giá Pcod lớn nhất

5. Đối với đơn hàng nk: chọn đơn có giá Pcod nhỏ nhất

Trả chậm- ls trả chậm -> trả ngay<- ls trả trc+ trả trc
P2--------------------------( Pcod

Vd: 1 doanh nghiệp nk để kinh doanh mặt hàng thép xd đã nhận đc 3 đơn chào hàng cho cùng 1 lô hàng như sau:

(1) Chào giá 400 000$ CIF hải phòng, trả trước 20% 2 tháng, trả ngay 70%, trả chậm 10% sau 3 tháng; chi phí khác 2100$

(2) Chào giá 398.000$ CFR cảng hải phòng, trả ngay 80%, trả chậm 20% sau 4 tháng

(3) Chào giá 372000 $ FOB pusan, trả ngay 100%, chi phí khác 3140$

Biết rằng, cướng phí vận chuyển từ Pusan- HP 27000$, phí bảo hiểm 0,4%; lợi nhuận dự kiến 20%
Lãi suất vay USD 6%/năm

Theo bạn công ty nên chọn đơn chào hàng nào để ký hợp đồng nk

Bài làm:

Bước 1: quy đổi về cùng giá CIF

(1) Chào giá CIF 400000$
(2) Chào giá CRF 398000$

Quy đổi ( CIF: giá CIF2= CRF/[1-R(1+P)= 398000/[1-0,4%(1+20%)= 399 919$
(3) Chào giá FOB

CIF3= (FOB+F)/[1-R(1+P)= 400 924$

Bước 2: quy đổi về Pcod:

Pcod1= 400000+ 20%.400000.2th.6%/12th–10%.400000.3th.6%/12th= 400200$
Pcod2= 399919- 20%. 398000.4th.6%/12th= 398327$
Pcod3= 400924$
Bước 3:

Pcod1= 400200+ 2100= 402300$
Pcod2= 39832%
Pcod3= 400924+ 3140=404064$
Bài tập tình huống

Tình huống 3: LC ko số hiệu

Tính hợp lý:

· 3 bên tgia vào nv kinh doanh 

· Lợi nhuận: có

· Tính pháp lý: có 2 hợp đồng ngoại thương riêng

· Pt thanh toans: LC -> tốt nhất

Ko hợp lý: 

· Pháp lý chưa đầy đủ nhưng vẫn tiến hành ( LC ko số)
· Trả trc 50%: đã sd LC mà trả 50% -> ko đảm bảo quyền lợi của mình
· Nếu đã thanh toán bằng LC sao ko thanh toán bằng LC giáp lung
· Hợp đồng có hiệu lực khi thư tín dụng có hiệu lực -> trái với quy phạm pháp lý( vì LC đã đc chấp nhận thì độc lập!)

Rủi ro: 

· Ko tái xuất đc hàng hóa
· Tái xuất đc nhưng gặp khó khan về thanh toán

· Phát sinh chi phí để giải quyết lô hàng[image: image3.png]
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