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- Mua bảo hiểm cho hàng hóa. 

- Trong hợp đồng nên ràng buộc trách 

nhiӋm của nhà xuất khẩu trong vấn đề 

xếp hàng lên tàu. 

Chuyên đề 3: Giao d ịch vƠ đƠm phán ký kӃt hӧp đồng ngo ҥi thѭѫng 

1. Giao d ịch qu ӕc tӃ 

Trong hoҥt động xuất nhập khẩu, có nhiều phѭѫng thức giao dịch. Mỗi 

phѭѫng thức có những đặc thù riêng, ѭu điểm vƠ nhѭợc điểm khác nhau. Để 

đẩy mҥnh hoҥt động kinh doanh xuất nhập khẩu, mỗi doanh nghiӋp tùy vào 

điều kiӋn kinh doanh của mình (quy mô, vốn, đặc điểm hàng hóa mua bán, 

năng lực…) mƠ lựa chọn phѭѫng thức giao dịch thích hợp hoặc phối hợp lựa 

chọn nhiều phѭѫng thức giao dịch cùng một lúc. 

1.1. Giao d ịch tr ực ti Ӄp (XNK tr ực ti Ӄp) 

1.1.1. Khái ni Ӌm 

Giao dịch trực tiếp là hình thức giao dịch, trong đó ngѭӡi bán vƠ ngѭӡi 

mua quan hӋ trực tiếp với nhau bằng cách gặp mặt, qua thѭ từ, điӋn tín để 

bàn bҥc thỏa thuận về hàng hóa, giá cả vƠ các điều kiӋn giao dịch khác. 

1.1.2. Ѭu nhѭӧc điểm 

1.1.2.1. Ƣu điểm 

- Cho phép ngѭӡi xuất khẩu nắm bắt đѭợc nhu cầu của thị trѭӡng về số 

lѭợng, chất lѭợng, giá cả để ngѭӡi bán thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của thị 

trѭӡng; 

- Giúp cho ngѭӡi bán không bị chia sẻ lợi nhuận; 

- Giúp xây dựng chiến lѭợc tiếp thị quốc tế phù hợp. 

1.1.2.2. Nhƣợc điểm 

- Chi phí tiếp thị thị trѭӡng nѭớc ngoƠi cao, do đó không có lợi cho 

những doanh nghiӋp nhỏ; 

- Kinh doanh xuất nhập khẩu trực tiếp đòi hỏi có những cán bộ nghiӋp 

vụ kinh doanh xuất nhập khẩu giỏi về giao dịch đƠm phán, am hiểu và có kinh 

nghiӋm buôn bán quốc tế, đặc biӋt là nghiӋp vụ thanh toán quốc tế. 
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1.1.3. Cách th ӭc ti Ӄn hành 

Để tiến hành giao dịch trực tiếp, nhà kinh doanh cần thực hiӋn các công viӋc 

sau: 

- Nghiên cứu thị trѭӡng vƠ thѭѫng nhơn; 

- Đánh giá hiӋu quả thѭѫng vụ kinh doanh thông qua viӋc xác định tỷ giá 

xuất khẩu và tỷ giá nhập khẩu. 

- Tổ chức giao dịch đƠm phán hoặc thông qua gӣi thѭ giao dịch thѭѫng 

mҥi hỏi hƠng, báo giá, hoƠn giá, đặt hàng hoặc hai bên mua bán trực tiếp gặp 

nhau đƠm phán giao dịch. 

- Ký kết hợp đồng kinh doanh xuất nhập khẩu. 

- Tổ chức thực hiӋn hợp đồng xuất khẩu hoặc nhập khẩu đư ký kết. 

1.2. Giao d ịch qua trung gian (Agent) 

1.2.1. Khái ni Ӌm và phân lo ҥi 

Giao dịch qua trung gian là hình thức mua bán quốc tế đѭợc thực hiӋn 

nhӡ sự giúp đỡ của trung gian thứ ba. Ngѭӡi thứ ba nƠy đѭợc hѭӣng một 

khoản tiền nhất định. Ngѭӡi trung gian phổ biến trong giao dịch quốc tế lƠ đҥi 

lý và môi giới. 

1.2.1.1. Đại lý 

Đҥi lý là một ngѭӡi hoặc một công ty ủy thác cho ngѭӡi khác, công ty 

khác thực hiӋn viӋc mua bán hoặc dịch vụ phục vụ cho viӋc mua bán nhѭ 

quảng cáo, vận tải và bảo hiểm. 

1.2.1.2. Môi giới 

Môi giới là thѭѫng nhơn trung gian giữa bên mua vƠ bên bán, đѭợc bên 

mua hoặc bên bán ủy thác tiến hành bán hoặc mua hàng hóa hay dịch vụ. Khi 

tiến hành nghiӋp vụ môi giới, ngѭӡi môi giới không đứng tên của chính mình, 

mƠ đứng tên của ngѭӡi ủy thác, không chiếm hữu hàng hóa và không chịu 

trách nhiӋm cá nhơn trѭớc ngѭӡi ủy thác về viӋc khách hàng không thực hiӋn 

hợp đồng. 

Quan hӋ giữa ngѭӡi ủy thác vƠ ngѭӡi môi giới dựa trên ủy thác từng lần, 

chứ không dựa vào hợp đồng. 
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1.2.2. Ѭu nhѭӧc điểm 

1.2.2.1. Ƣu điểm 

- Ngѭӡi trung gian thѭӡng là những ngѭӡi am hiểu thị trѭӡng, pháp luật, 

tập quán buôn bán của địa phѭѫng, có khả năng đẩy mҥnh buôn bán và tránh 

rủi ro cho ngѭӡi ủy thác. 

- Ngѭӡi trung gian thѭӡng có cѫ sӣ vật chất nhất định, do vậy, ngѭӡi ủy 

thác không phải đầu tѭ trực tiếp ra nѭớc ngoài. 

- Nhӡ dịch vụ của trung gian trong viӋc lựa chọn, phân loҥi, đóng gói, 

ngѭӡi ủy thác có thể giảm bớt chi phí vận tải. 

1.2.2.2. Nhƣợc điểm 

- Công ty kinh doanh xuất nhập khẩu mất sự liên kết trực tiếp với thị 

trѭӡng. 

- Vốn bị bên nhận đҥi lý chiếm dụng. 

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

Vì những lý do trên, trung gian chỉ đѭợc sử dụng trong những trѭӡng hợp cần 

thiết nhѭ: 

- Khi thâm nhập vào thị trѭӡng mới; 

- Khi tập quán đòi hỏi phải bán hàng qua trung gian; 

- Khi mặt hƠng đòi hỏi sự chăm sóc đặc biӋt. 

1.3. Buôn bán đӕi lѭu (Counter ậ Trade) 

1.3.1. Khái ni Ӌm 

Buôn bán đối lѭu lƠ phѭѫng thức giao dịch trong đó xuất khẩu kết hợp 

chặt chẽ với nhập khẩu, ngѭӡi bán hƠng đồng thӡi lƠ ngѭӡi mua, lѭợng hàng 

trao đổi với nhau, có giá trị tѭѫng đѭѫng. 

Ӣ đơy mục đích của xuất khẩu không phải nhằm thu ngoҥi tӋ mà thu về 

một hàng hóa khác có giá trị tѭѫng đѭѫng. 

1.3.2. Các hình th ӭc đӕi lѭu 

1.3.2.1. Hàng đổi hàng 

Hai bên trao đổi với nhau những hàng hóa có giá trị tѭѫng đѭѫng, viӋc 

giao hàng diӉn ra hầu nhѭ đồng thӡi. 
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1.3.2.2. Trao đổi bù trừ 

Trong nghiӋp vụ bù trừ, hai bên trao đổi hàng hóa với nhau trên cѫ sӣ 

ghi giá trị hƠng giao, đến cuối kỳ hҥn, hai bên mới so sánh, đối chiếu giữa trị 

giá hàng giao với trị giá hàng nhận. Nếu sau khi bù trừ tiền hƠng nhѭ thế mà 

còn số dѭ thì số tiền đó đѭợc giữ lҥi để chi trả theo yêu cầu của bên chủ nợ. 

Ví dụ 1: Một công ty ӣ ViӋt Nam giao cho công ty ӣ ĐƠi Loan một lô mủ 

cao su trị giá 1 triӋu USD, Công ty ĐƠi Loan giao lҥi cho Công ty ViӋt Nam 

phân bón trị giá 600.000 USD. Số tiền chênh lӋch 400.000 USD Công ty ĐƠi 

Loan sẽ trả bằng tiền hoặc giao bổ sung bằng hàng hóa theo yêu cầu bên 

phía ViӋt Nam. 

Ví dụ 2: Nghị định thѭ về trao đổi hàng hóa, dịch vụ giữa CHXHCN ViӋt 

Nam và CHXHCN Xô Viết Nga năm 1991. danh mục hƠng hóa trao đổi sẽ là: 

Xô ViӃt Nga → ViӋt Nam ViӋt Nam  → Xô ViӃt Nga 

1. Dầu thô, sản phẩm dầu thô 

2. Phân urê 

3. Săm lốp ôtô 

4. Nhôm, sắt thép xơy dựng 

5. Chất dẻo (PVC, PE) cácbon 
kỹ thuật 

1. Cao su, gҥo 

2. Thịt đông lҥnh 

3. Rau quả tѭѫi 

4. Chè các loҥi 

5. Dầu dừa 

 

1.3.3. Các bi Ӌn pháp đҧm bҧo th ực hi Ӌn hӧp đồng buôn bán đӕi lѭu 

- Thѭ tín dụng đối ứng (Reciprocal Letter of Credit): L/C chỉ có hiӋu lực 

khi ngѭӡi hѭӣng mӣ một L/C khác trả lҥi có kim ngҥch tѭѫng đѭѫng. 

- Dùng ngѭӡi thứ ba giữ chứng từ sӣ hữu hàng hóa, chỉ giao chứng từ 

cho ngѭӡi nhận hƠng khi ngѭӡi nƠy đổi lҥi chứng từ sӣ hữu hƠng hóa tѭѫng 

đѭѫng. 

- Dùng một tài khoản đặc biӋt ӣ ngơn hƠng để theo dõi viӋc giao hàng 

của hai bên, đến cuối một thӡi kỳ nhất định nếu còn số dѭ thì bên bị nợ hoặc 
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phải giao nốt hàng, hoặc chuyển số dѭ sang kỳ giao hàng tiếp theo hoặc phải 

thanh toán bằng ngoҥi tӋ. 

- Quy định rõ trong hợp đồng về khiếu nҥi và xử lý tranh chấp khi một 

trong các bên không thực hiӋn đúng về giao nhận hàng hóa. 

1.4. Giao d ịch h ội ch ӧ và tri ển lãm 

1.4.1. Khái ni Ӌm 

Hội chợ là thị trѭӡng hoҥt động định kỳ, đѭợc tổ chức vào một thӡi gian 

và ӣ một địa điểm cố định trong một thӡi gian nhất định, tҥi đó ngѭӡi bán đem 

trѭng bƠy hƠng hóa của mình và tiếp xúc với ngѭӡi mua để ký kết hợp đồng 

mua bán. 

1.4.2. Trình t ự tiӃn hành tham gia h ội ch ӧ tri ển lãm ở nѭӟc ngoài 

Khi nhận đѭợc lӡi mӡi của Ban tổ chức hội chợ, Phòng  Thѭѫng mҥi và 

Công nghiӋp sẽ thông báo và cung cấp thông tin cho các doanh nghiӋp xuất 

nhập khẩu để tham dự. 

Các thông tin cần thông báo cho doanh nghiӋp bao gồm:  

- Mục đích, ý nghĩa, uy tín của triển lãm; 

- Quy mô và thӡi gian tiến hành triển lãm, chi phí thuê mặt bằng; 

- Cách thức đѭa hƠng triển lãm và làm thủ tục xuất khẩu và nhập khẩu 

hàng triển lãm; 

- Khả năng có thể bán hàng tҥi hội chợ vƠ các chi phí có liên quan… 

1.4.3. Công vi Ӌc chu ҭn b ị 
- Nghiên cứu chính sách hỗ trợ của nhƠ nѭớc đối với thực hiӋn triển lãm 

ӣ nѭớc ngoài. 

- Nghiên cứu tình hình kinh tế, chính trị, thѭѫng mҥi của nѭớc đăng cai 

hội chợ triển lưm để biết nѭớc đó quan tơm xuất nhập khẩu những gì, điều 

kiӋn vận tải, thuế quan, luật pháp và tập quán thѭѫng mҥi ra sao. 

- Dự trù chi phí thực hiӋn triển lãm. 

- Nghiên cứu tình hình hàng hóa và giá cả hiӋn hành trên thị trѭӡng thế 

giới và ӣ nѭớc đăng cai. 

- Chuẩn bị phiên dịch và nhân sự phục vụ hội chợ. 
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- Xây dựng mẫu đѫn chƠo hƠng, mẫu hợp đồng, có dự tính về giá cả, số 

lѭợng, phẩm chất, yêu cầu kỹ thuật, thӡi hҥn giao hƠng vƠ điều kiӋn thanh 

toán. 

- Chuẩn bị vật lѭu niӋm tặng hoặc hàng hóa bán tҥi chỗ. 

1.5. Hình th ӭc gia công quӕc tӃ 

1.5.1. Khái ni Ӌm 

Gia công quốc tế lƠ một phѭѫng thức giao dịch trong đó ngѭӡi đặt gia 

công cung cấp nguyên liӋu, định mức, tiêu chuẩn kỹ thuật, bên nhận gia công 

tổ chức sản xuất sau đó giao lҥi sản phẩm vƠ đѭợc nhận một khoản tiền công 

tѭѫng đѭѫng với lѭợng lao động hao phí để lƠm ra sản phẩm đó, gọi lƠ phí 

gia công. Gia công quốc tế lƠ hoҥt động xuất nhập khẩu gắn liền với sản xuất. 

Gia công quốc tế ngƠy nay lƠ phѭѫng thức giao dịch khá phổ biến trong 

buôn bán quốc tế của nhiều nѭớc. Đối với bên đặt gia công, phѭѫng thức nƠy 

giúp họ lợi dụng đѭợc giá  rẻ về nguyên liӋu phụ vƠ nhơn công của nѭớc 

nhận gia công. Đối với bên nhận gia công, phѭѫng thức nƠy giúp họ giải 

quyết công ăn viӋc lƠm cho nhơn dơn trong nѭớc vƠ có thể nhận đѭợc thiết bị 

hay công nghӋ mới về nѭớc mình, giúp họ phần nƠo trong công cuộc xơy 

dựng nền công nghiӋp dơn tộc. 

Đặc điểm của phƣơng thức này: 

+ Quyền sӣ hữu hƠng hoá không thay đổi từ bên đặt gia công sang bên 

nhận gia công. (Quyền sӣ hữu bao gồm: quyền chiếm hữu, quyền sử dụng, 

quyền định đoҥt. có nghĩa lƠ có các quyền bán, cho, đổi chác). 

+ Hoҥt động gia công đѭợc hѭӣng những ѭu đưi về thuế, thủ tục xuất 

nhập khẩu. Ӣ ViӋt Nam hoҥt động nƠy đѭợc quản lý theo quy chế riêng. 

+ Tiền công tѭѫng đѭѫng với lѭợng lao động hao phí lƠm ra sản phẩm. 

Có ngѭӡi cho rằng hợp đồng gia công lƠ một dҥng của hợp đồng lao động.  

1.5.2. Phân lo ҥi gia công hàng hóa 

* Xét về mặt quyền sở hữu nguyên liệu: Gia công quốc tế có thể tiến hƠnh 

theo những hình thức sau đơy: 

+ Giao nguyên liӋu thu sản phẩm vƠ trả tiền gia công; 
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+ Mua đứt bán đoҥn: Bên đặt gia công bán đứt nguyên liӋu cho bên 

nhận gia công vƠ sau thӡi gian sản xuất, chế tҥo sẽ mua lҥi sản phẩm. 

Hình thức nƠy có lợi cho bên đặt gia công vì khi giao nguyên liӋu gia 

công bên đặt gia công dӉ gặp phải rủi ro mất mát (chẳng hҥn: mất trộm thƠnh 

phẩm, hoả hoҥn, bưo lụt .v.v.) , điểm lợi chính của phѭѫng thức nƠy lƠ bên 

đặt gia công không bị đọng vốn. 

Về vấn đề thanh toán tiền nguyên liӋu, mặc dù bên nhận gia công phải 

thanh toán nhѭng nguyên liӋu chѭa hẳn thuộc quyền sӣ hữu của hoƠn toƠn 

của họ vì khi tính tiền sản phẩm ngѭӡi ta thѭӡng tính lưi suất cho số tiền đư 

thanh toán cho bên đặt gia công khi mua nguyên liӋu của họ. Do vậy về thực 

chất thì  tiền thanh toán cho nguyên liӋu chỉ lƠ tiền ứng trѭớc của bên nhận 

gia công vƠ có thể coi lƠ tiền đặt cọc để đảm bảo thực hiӋn hợp đồng. Bên 

nhận gia công không có quyền bán sản phẩm cho ngѭӡi khác. 

Thực tế cũng có trѭӡng hợp bên nhận gia công mua đứt nguyên liӋu 

của bên đặt gia công vƠ có quyền bán sản phẩm cho ngѭӡi khác. Trong 

trѭӡng hợp nƠy thì quyền sӣ hữu nguyên liӋu thay đổi từ ngѭӡi đặt sang 

ngѭӡi nhận gia công . 

NgoƠi ra ngѭӡi ta còn áp dụng một hình thức kết hợp trong đó bên đặt 

gia công chỉ giao nguyên liӋu chính còn bên nhận gia công cung cấp nguyên 

liӋu phụ. 

* Xét về giá gia công: Ngѭӡi ta chia viӋc gia công thƠnh hai hình thức. 

+ Hợp đồng thực chi, thực thanh: Chi bao nhiêu cho viӋc gia công thì 

thanh toán bấy nhiêu cộng thêm tiền thù lao gia công . 

+ Hợp đồng khoán gọn: Khoán luôn bao nhiêu tiền, xác định giá định 

mức (Target price) cho mỗi sản phẩm, bao gồm chi phí định mức vƠ thù lao 

định mức. Dù chi phí thực tế của bên nhận gia công lƠ bao nhiêu đi nữa thì 

hai bên vẫn thanh toán với nhau theo giá định mức đó. 

Ngoài ra ngƣời ta còn áp dụng phƣơng pháp: tính giá theo công suất dự 

kiến 

* Xét về số bên tham gia: ngѭӡi ta có hai loҥi gia công. 
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+ Gia công hai bên: Trong đó chỉ có một bên đặt gia công vƠ một bên 

nhận gia công 

+ Gia công nhiều bên, còn gọi là gia công chuyển tiếp: Trong đó bên 

nhận gia công lƠ một số doanh nghiӋp mƠ sản phẩm gia công của đѫn vị 

trѭớc lƠ đối tѭợng gia công cuả đѫn vị sau, vƠ bên đặt gia công có thể chỉ có 

một vƠ cũng có thể nhiều hѫn một. 

1.5.3. Hӧp đồng gia công xuҩt kh ҭu 

Hợp đồng gia công hàng xuất khẩu là sự thỏa thuận giữa hai bên đặt gia 

công và nhận gia công. Trong đó, bên đặt gia công là một cá nhân hay một tổ 

chức kinh doanh ӣ nѭớc ngoài, còn bên nhận gia công lƠ thѭѫng nhơn ViӋt 

Nam. 

Hợp đồng gia công xuất khẩu cần phải có các điều khoản: 

1. Tên, địa chỉ các bên. 

2. Điều khoản về sản phẩm. 

3. Nguyên liӋu. 

4. Định mức. 

5. Về máy móc thiết bị. 

6. Cách giải quyết đối với thiết bị vƠ nguyên liӋu thừa hay máy móc thiết 

bị gia công sau khi chấm dứt hợp đồng. 

7. Thӡi gian vƠ địa điểm giao hƠng. 

8. Giao gia công. 

9. Nhưn hiӋu kiểu dáng sản phẩm. 

10. Thӡi hҥn hiӋu lực của hợp đồng. 

Cần lѭu ý: 

a. Về thành phẩm: Phải xác định cụ thể tên hƠng, số lѭợng, phẩm chất quy 

cách đóng gói đối với sản phẩm đѭợc sản xuất ra. 

b. Về nguyên liệu: Phải xác định. 

- Nguyên liệu chính: (fabric material) LƠ nguyên liӋu chủ yếu để lƠm nên 

sản phẩm. Nguyên liӋu nƠy thѭӡng do bên đặt gia công cung cấp. 
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- Nguyên liệu phụ: (accessory material) có chức năng bổ sung lƠm hoƠn 

chỉnh thƠnh phẩm, thѭӡng do bên nhận gia công lo liӋu. 

c. Về giá cả gia công: Xác định các yếu tố tҥo thƠnh giá nhѭ: tiền thù lao gia 

công, chi phí nguyên liӋu phụ, chi phí mƠ bên nhận gia công phải ứng trѭớc 

trong quá trình tiếp nhận nguyên liӋu. Về thù lao gia công ngѭӡi ta có thể xác 

định chi phí đó lƠ: CMT, CMP, CMTQ, CMTthQ. 

d. Về nghiệm thu: Ngѭӡi ta phải thoả thuận về địa điểm nghiӋm thu vƠ chi phí 

nghiӋm thu. 

e.Về thanh toán: Có thể áp dụng nhiều phѭѫng thức thanh toán. 

Đảm bảo thực hiện hợp đồng gia công  

+ Dùng bảo lưnh, thѭӡng sử dụng ngơn hƠng bảo lưnh. 

+ Phҥt, có thể phҥt bằng tiền mặt hoặc mua hƠng hoá tҥi thị trѭӡng vƠ 

bên vi phҥm hợp đồng phải thanh toán tiền hƠng hoặc chênh lӋch. 

+Sử dụng L/C dự phòng (Standby L/C). 

 Loҥi L/C nƠy có hiӋu lực bằng thӡi gian hiӋu lực của hợp đồng, nếu 

trong thӡi gian đó không giao hƠng thì bên đặt gia công mang chứng từ giao 

nguyên liӋu đến ngơn hƠng thanh toán tiền nguyên liӋu. Nếu bên nhận giao 

hƠng đủ thì L/C tự nhiên mất hiӋu lực còn nếu giao thiếu thì L/C sẽ bị trừ phần 

giá trị thiếu. 

1.6. Hình th ӭc tái xu ҩt  

1.6.1. Khái ni Ӌm 

Tái xuất khẩu là hình thức thực hiӋn xuất khẩu trӣ lҥi sang các nѭớc 

khác những hƠng hóa đư mua ӣ nѭớc ngoƠi nhѭng chѭa qua chế biến ӣ 

nѭớc tái xuất. 

1.6.2. Mөc đích 

Hѭӣng chênh lӋch giá do mua rẻ hàng hóa ӣ nѭớc này, bán đắt hàng 

hóa ӣ nѭớc khác và thu số ngoҥi tӋ lớn hѫn số vốn bỏ ra ban đầu. Giao dịch 

nƠy luôn luôn thu hút ba nѭớc tham gia: nѭớc xuất khẩu, nѭớc tái xuất và 

nѭớc nhập khẩu. 
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1.6.3. Phân lo ҥi 

1.6.3.1. Hình th ӭc kinh doanh chuy ển kh ҭu 

Chuyển khẩu là mua hàng của một nѭớc để bán cho nѭớc khác mà 

không làm thủ tục nhập khẩu vào ViӋt Nam và không làm thủ tục xuất khẩu từ 

ViӋt Nam. 

Hình thức chuyển khẩu bao gồm các dҥng sau: 

- HƠng hóa đѭợc vận chuyển thẳng từ nѭớc xuất khẩu đến nѭớc nhập 

khẩu không qua ViӋt Nam; 

- HƠng hóa đѭợc vận chuyển đến ViӋt Nam nhѭng không lƠm thủ tục 

nhập khẩu vào ViӋt Nam mƠ đi luôn tới nѭớc nhập khẩu. 

- HƠng hóa đѭợc vận chuyển tới ViӋt Nam, tҥm thӡi đѭa vƠo kho ngoҥi 

quan rồi mới vận chuyển tới nѭớc nhập khẩu, không làm thủ tục nhập khẩu 

vào ViӋt Nam. 

1.6.3.2. Hình th ӭc kinh doanh t ҥm nh ұp ậ tái xu ҩt 

Kinh doanh tҥm nhập – tái xuất đѭợc hiểu là viӋc mua bán hàng hóa 

của một nѭớc để bán cho một nѭớc khác trên cѫ sӣ hợp đồng mua bán hàng 

hóa ngoҥi thѭѫng, có lƠm thủ tục nhập khẩu hàng hóa vào ViӋt Nam, rồi làm 

thủ tục xuất khẩu mà không qua gia công chế biến. 

1.6.4. Hӧp đồng tái xu ҩt kh ҭu  

Ngѭӡi kinh doanh tái xuất thѭӡng ký một hợp đồng nhập khẩu và một 

hợp đồng xuất khẩu. Hai hợp đồng này về cѫ bản không khác những hợp 

đồng xuất nhập khẩu thông thѭӡng, song chúng có liên quan mật thiết với 

nhau, phù hợp nhau về hàng hóa, bao bì, ký mã hiӋu, kể cả thӡi gian giao 

hàng và các chứng từ hàng hóa. 

ViӋc thực hiӋn hợp đồng nhập khẩu phải tҥo cѫ sӣ đầy đủ và chắc chắn 

cho viӋc thực hiӋn hợp đồng xuất khẩu. 

1.6.5. Phѭѫng thӭc thanh toán 

Trong hoҥt động tái xuất khẩu: Để công ty tái xuất khẩu không phải bỏ 

vốn mà vẫn có thể kiếm lӡi qua chênh lӋch giá, ngѭӡi ta thѭӡng sử dụng loҥi 

L/C giáp lѭng (Back to back L/C) hoặc L/C chuyển nhѭợng (Transferable L/C). 


