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TUYÊN BỐ BẢN QUYỀN 

Tài liệu này thuộc loại sách giáo trình nên các nguồn thông tin có thể đƣợc 

phép dùng nguyên bản hoặc trích dùng cho các mục đích về đào tạo 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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LỜI GIỚI THIỆU 

 

 

Nghiệp vụ ngoại thương có phạm vi nghiên cứu rất rộng lớn, có thể nói nó 

tổng quát và bao trùm toàn bộ quá trình xuất nhập khẩu hàng hoá từ giai đoạn 

giao dịch, đàm phán với đối tác nước ngoài tiến tới soạn thảo, kí kết hợp đồng 

mua bán ngoại thương và cả các công việc để thực hiện hợp đồng đó. 

Mục tiêu của giáo trình là giới thiệu cho sinh viên hiểu được những vấn 

đề cơ bản về ngoại thương, về các phương thức giao dịch mua bán, về các điều 

kiện thương mại quốc tế, về thanh toán quốc tế, về các công việc chuẩn bị cho 

đàm phán và cách thức đàm phán với bạn hàng nước ngoài, về vận tải và bảo 

hiểm hàng hóa xuất nhập khẩu. Qua đó sinh viên có thể sử dụng những kiến 

thức trong giáo trình để soạn thảo một hợp đồng mua bán ngoại thương; xử lý 

các vấn đề về hoạt động ngoại thương trên góc độ phương pháp luận thông qua 

các câu hỏi thảo luận, câu hỏi ôn tập trong quá trình học tập và nghiên cứu các 

môn chuyên ngành được sâu hơn.  

Cấu trúc chung của giáo trình Nghiệp vụ ngoại thương bao gồm 4 chương: 

Chương 1: Các phương thức giao dịch mua bán trên thị trường thế giới. 

Chương 2: Các điều kiện thương mại quốc tế. 

Chương 3: Thanh toán quốc tế. 

Chương 4:  Chuẩn bị giao dịch, đàm phán ký kết hợp đồng ngoại thương, 

nội dung hợp đồng, tổ chức thực hiện hợp đồng xuất khẩu. 

Tác giả đã có nhiều cố gắng trong biên soạn, song không thể tránh khỏi 

những khiếm khuyết, đồng thời nghiệp vụ ngoại thương bao gồm các vấn đề về 

thực tiễn và lý luận trong hoạt động thương mại quốc tế, một lĩnh vực hoàn toàn 

mới mẻ đối với tập thể các giảng viên của ngành kinh tế. Vì vậy, chắc chắn còn 

nhiều điểm thiếu sót chưa thể thoả mãn được yêu cầu của thực tế. Chúng tôi rất 

mong nhận được những ý kiến phê bình xây dựng của các sinh viên và giảng 

viên.  

Đồng Tháp, ngày…..tháng ... năm 2017 

Chủ biên  

Th.S Tăng Thúy Liễu 
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CHƢƠNG TRÌNH MÔN HỌC 

Tên môn học: Nghiệp vụ ngoại thƣơng 

Mã môn học: CKT211 

Thời gian thực hiện môn học: 45giờ; (Lý thuyết: 15giờ; Thực hành, thí nghiệm, thảo 

luận, bài tập: 28 giờ; Kiểm tra 2 giờ) 

I. Vị trí, tính chất của môn học: 

- Vị trí: Môn học Nghiệp vụ ngoại thƣơng thuộc nhóm các môn chuyên môn đƣợc bố 

trí giảng dạy sau khi đã học xong các môn học cơ sở. 

- Tính chất: Nghiệp vụ ngoại thƣơng là môn học tự chọn làm cơ sở cho việc đàm phán, 

soạn thảo hợp đồng và các phƣơng thƣơng thức giao dịch ngoại thƣơng. 

II. Mục tiêu môn học: 

- Về Kiến thức: 

+ Hiểu đƣợc các phƣơng thức giao dịch trên thị trƣờng thế giới; để hiểu đƣợc 

một tiến trình giao dịch ngoại thƣơng từ bƣớc đầu tiên cho đến bƣớc cuối cùng. 

+ Ngƣời học có thể chuẩn bị tốt hơn khi các điều kiện về thƣơng mại quốc tế, 

đàm phán ngoại thƣơng, biết cách soạn các thƣ tín dụng thƣơng mại, hợp đồng mua 

bán hàng hóa, thanh toán quốc tế XNK, biết cách tổ chức thực hiện một hợp đồng xuất 

khẩu, hợp đồng nhập khẩu;  

- Về kỹ năng:  

+  Làm đƣợc tình huống mà các nhà ngoại thƣơng thƣờng gặp phải trong thực 

tế để giúp cho sinh viên có khả năng phân tích những tình huống trong ngoại thƣơng 

và trong việc ra quyết định trong kinh doanh trong giao thƣơng. 

+Sinh viên có thể tự mình thực thiện đƣợc các tác nghiệp ngoại thƣơng khi đi 

làm việc ở các cơ quan, nhƣ chọn lựa đƣợc các điều kiện Incoterm phù hợp cho từng 

thƣơng vụ. 

  - Về năng lực tự chủ và trách nhiệm:  

         + Có ý thức học tập theo phƣơng pháp biết suy luận, kết hợp lý luận với thực 

tiễn. 

         + Có thái độ nghiêm túc, cách tiếp cận khoa học khi xem xét một vấn đề thuộc 

lĩnh vực Nghiệp vụ ngoại thƣơng. 

 III. Nội dung môn học: 

1. Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian: 

Số TT Tên chƣơng, mục 

Thời gian (giờ) 

Tổng 

số 
Lý thuyết 

Thực 

hành, thí 

nghiệm, 

thảo luận, 

bài tập 

Kiểm 

tra 
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CHƢƠNG 1 

CÁC PHƢƠNG THỨC GIAO DỊCH MUA BÁN 

TRÊN THỊ TRƢỜNG THẾ GIỚI 

Giới thiệu: Giúp ngƣời học nắm đƣợc các nghiệp vụ buôn bán thông thƣờng, 

buôn bán đối lƣu, gia công quốc tế... cũng nhƣ việc bán hàng thông qua sở giao 

dịch hàng hóa, hội chợ và triển lãm. 

Mục tiêu 

- Kiến thức:  

+ Trình bày đƣợc các khái niệm về phƣơng thức giao dịch mua bán trên thị 

trƣờng thế giới    

+ Giải thích đƣợc vấn đề liên quan đến buôn bán thông thƣờng và buôn bán 

đối lƣu, gia công quốc tế và giao dịch tái xuất khẩu, những phƣơng thức giao 

dịch đặc biệt, giao dịch tại hội chợ và triển lãm. 

- K  năng: Vận dụng và giải quyết đƣợc các kiến thức cơ bản về các phƣơng 

thức giao dịch mua bán trên thị trƣờng thế giới.   

1. Buôn bán thông thƣờng 

Những phƣơng thức buôn bán phổ biến nhất, thƣờng thấy nhất đƣợc gọi là 

buôn bán thông thƣờng. Nó giống nhƣ chúng ta vẫn gặp ở trong nƣớc, nó có thể 

diễn ra ở mọi nơi, mọi lúc trên cơ sở tự nguyện của các bên. 

Tuy nhiên hoạt động mua bán theo phƣơng thức này vẫn khác với hoạt 

động nội thƣơng ở tính quốc tế của nó. Tính đó thể hiện ở chỗ: 

- Bên mua và bên bán là những ngƣời có trụ sở kinh doanh ở các quốc gia 

khác nhau. 

- Đồng tiền thanh toán có thể là ngoại tệ đối với một trong hai bên hoặc đối 

với cả hai bên. 

- Hàng hoá - đối tƣợng của giao dịch đƣợc di chuyển khỏi biên giới một 

nƣớc. 

Buôn bán thông thƣờng có thể là buôn bán trực tiếp giữa ngƣời bán và 

ngƣời mua hoặc có thể thông qua trung gian (thông qua ngƣời thứ 3). 

1.1. Buôn bán thông thƣờng trực tiếp 

1.1.1.  Khái niệm 

Mua bán trực tiếp là việc ngƣời mua và ngƣời bán trực tiếp quan hệ với 

nhau (không qua trung gian) bằng cách gặp mặt hoặc trao đổi thƣ từ, hoặc bằng 
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điện thoại họặc thông qua các phƣơng tiện thông tin khác để thỏa thuận với nhau 

các điều kiện của hợp đồng dự định ký kết. 

Đây là phƣơng thức mua bán thông1 thƣờng và phổ biến nhất. Căn cứ vào 

nhiệm vụ kinh doanh của đơn vị cũng nhƣ mặt hàng, loại hình kinh doanh, cãn 

cứ vào nguồn thông tin về khách hàng nƣớc ngoài hoặc các đơn vị trong nƣớc đã 

có quan hệ vối khách hàng, qua sách báo, bản tin, truyền thanh...lựa chọn 

phƣơng thức mua bán trực tiếp để tiến tới đàm phán ký kết hợp đồng. Phƣơng 

thức mua bán này giống nhƣ các hoạt động mua bán thông thƣờng ở nội địa, 

đƣợc thực hiện trên cơ sở tự nguyện của các bên. 

Trong thƣơng mại quốc tế, phƣơng thức mua bán này dang ngày càng phát 

triển mạnh mẽ nhờ vào sự phát triển của các phƣơng tiện thông tin và trình độ, 

năng lực của những ngƣời tham gia đàm phán. 

1.1.2. Đặc điểm 

- Mua bán trực tiếp đƣợc thực hiện mọi lúc, mọi nơi.   

- Ngƣời mua và ngƣời bán tiếp cận, trao đổi với nhau không qua trung gian.  

           - Việc mua không nhất thiết phải gắn liền với việc bán, không có sự phụ 

thuộc vào lần giao dịch trƣớc.  

1.1.3. Ƣu điểm và nhƣợc điểm của phƣơng thức buôn bán hàng hoá trực 

tiếp 

  Ưu điểm:  

- Giảm đƣợc chi phí trung gian, nâng cao sức cạnh tranh, lợi nhuận không bị 

chia sẻ.  

- Thông qua trao đổi trực tiếp, hai bên dễ dàng đi đến thống nhất và ít khi xảy 

ra hiểu lầm, sai sót đáng tiếc.  

- Các nhà kinh doanh có thể tiếp cận thị trƣờng, tìm hiểu thị trƣờng để đáp 

ứng nhu cầu thị trƣờng tốt nhất.  

- Thiết lập mở rộng đƣợc mối quan hệ với thị trƣờng nƣớc ngoài một cách 

tiện lợi, nhanh chóng.  

  Nhược điểm  

       - Rủi ro sẽ lớn trong trƣờng hợp tiếp cận với thị trƣờng mới, mặt hàng mới.  

       - Chi phí tiếp thị với thị trƣờng nƣớc ngoài cao nhƣ: Chi phí về đi lại, giấy 

tờ, khảo sát thị trƣờng… Vì vậy khối lƣợng hàng hóa mua bán cần phải lớn để 

có thể bù đắp hết các chi phí này. Do đó những doanh nghiệp có qui mô nhỏ, 

vốn ít thì không nên sử dụng phƣơng thức này. 
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       - Kinh doanh xuất nhập khẩu  trực tiếp đòi hỏi phải có những cán bộ nghiệp 

vụ kinh doanh giỏi về giao dịch đàm phán, am hiểu và có kinh nghiệm buôn bán 

quốc tế đặc biệt là nghiệp vụ thanh toán quốc tế thông thạo, có nhƣ vậy mới đảm 

bảo nghiệp vụ kinh doanh xuất nhập khẩu trực tiếp có hiệu quả. Tuy nhiên, đây 

lại là một điểm yếu của đa số các doanh nghiệp vừa và nhỏ của Việt Nam khi 

tiếp cận với thị trƣờng thế giới. 

1.1.4. Các công việc cần thiết để tiến hành buôn bán hàng hoá quốc tế trực 

tiếp 

- Tìm hiểu thị trƣờng xuất nhập khẩu: Chủng loại hàng hoá, mức cung cầu, 

thu nhập ngƣời dân, tình hình kinh tế- chính trị – xã hội- văn hoá của quốc gia 

đó… 

- Tìm kiếm, tìm hiểu, lựa chọn đối tác  (nhà xuất khẩu hoặc nhà nhập khẩu): 

quy mô, tài chính, khả năng cung ứng hoặc tiêu thụ hàng, uy tín trong kinh doanh,.. 

- Đánh giá hiệu quả của thƣơng vụ sắp giao dịch: đánh giá về mặt xã hội, 

ngoại giao, tài chính, thƣơng hiệu… 

- Tổ chức giao dịch đàm phán hai bên: Gặp mặt trực tiếp, thƣ, điện thoại, 

internet… 

- Ký kết hợp đồng mua bán quốc tế/hợp đồng xuất nhập khẩu 

- Tiến hành tổ chức thực hiện hợp đồng xuất nhập khẩu đã ký kết.  

1.2. Giao dịch qua trung gian 

          1.2.1. Khái niệm 

  Phƣơng thức mua bán qua trung gian là phƣơng thức mua bán trong đó 

mọi việc tạo lập quan hệ giữa ngƣời mua và ngƣời bán cũng nhƣ việc quy định 

các điều kiện mua bán đều phải thông qua một ngƣời thứ ba. 

 

 

 

Khác với phƣơng thức mua bán trực tiếp hai bên mua và bán trực tiếp gặp 

gỡ nhau. Ở phƣơng thức này xuất hiện thêm một ngƣời thứ ba trong việc đàm 

phán. Ngƣời thứ ba trong phƣơng thức mua bán này gọi là ngƣời trung gian 

buôn bán có thể là một cá nhân hay một tổ chức. Ngƣời trung gian buôn bán trên 

thị trƣờng thế giới có nhiều loại song phổ biến là đại lý và môi giới. 

1.2.2. Đại lý (Agent) 

NGƢỜI 

XUẤT 

KHẨU 

NGƢỜI 

TRUNG GIAN 

NGƢỜI 

NHẬP 

KHẨU 


