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LỜI NÓI ĐẦU

Ngày nay trong xu thế toàn cầu hóa nền kinh tế thế giới, Việt Nam đang phát triển kinh tế thị trường, mở cửa, hợp tác và hội nhập các ngân hàng thương mại đã đóng góp một vai trò quan trọng trong việc cung cấp vốn tín dụng tiết giảm chi phí lưu thông xã hội tăng cường chế độ hạch toán kinh tế đối với hoạt động kinh doanh của ngân hàng thương mại. Với hàng loạt chính sách mở cửa của nhiều quốc gia thì hoạt động thương mại quốc tế ngày càng mở rộng. Sự giao lưu hàng hóa diễn ra ở nhiều cấp độ kinh tế khác nhau. Vì vậy các hoạt động thanh toán quốc tế luôn phải nhanh nhạy nắm bắt được sự phát triển không ngừng của thương mại quốc tế.

Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển nông thôn Hải Dương bắt đầu triển khai nghiệp vụ thanh toán quốc tế từ năm 1998. Đây là nghiệp vụ hứa hẹn nhiều cơ hội kinh doanh nhưng cũng đặt ra nhiều thách thức không nhỏ. Với địa phương mà thị trường chủ yếu là nông thôn, đời sống còn nhiều khó khăn hoạt động thanh toán quốc tế còn mới mẻ với ngân hàng. Thêm vào đó sự cạnh tranh gay gắt của các ngân hàng thương mại trên địa bàn tỉnh đã có bề dày kinh nghiệm trong hoạt động thanh toán quốc tế. Thời gian hoạt động nghiệp vụ thanh toán quốc tế của ngân hàng tuy chưa dài nhưng cũng đã đạt được những kết quả khả quan, nâng cao được vị thế, khả năng cạnh tranh giúp các doanh nghiệp có nhu cầu mở rộng hoạt động thương mại vượt ra khỏi phạm vi của một quốc gia một cách có hiệu quả.

Tuy nhiên trong quá trình hoạt động vẫn còn có nhiều bất cập và gặp không ít khó khăn trong tiến trình hội nhập. Xuất phát từ tình hình thực tiễn tại Ngân hàng nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải Dương, là sinh viên ngành Kinh tế quốc tế cùng với sự giúp đỡ của TS. Mai Thế Cường và các cô chú, anh chị tại Ngân hàng Nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải Dương đã giúp em tìm hiểu kỹ hơn về các nghiệp vụ của ngân hàng đặc biệt là nghiệp

vụ thanh toán quốc tế. Em đã lựa chọn đề tài “ Nâng cao hiệu quả hoạt động thanh toán quốc tế tại phòng Kinh doanh ngoại hối - Ngân hàng Nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải Dương” để làm đề tài cho chuyên để thực tập của mình. Qua đây em cũng xin gửi lời cảm ơn chân thành tới TS. Mai Thế Cường, các cô chú, anh chị tại Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển nông thôn Hải Dương đã giúp đỡ để em hoàn thành tốt chuyên để thực tập này.

Kết cầu đề tài gồm 3 chương:

· Chương 1: Giới thiệu về Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển nông thôn Hải Dương.
· Chương 2: Thực trạng hiệu quả hoạt động Thanh toán quốc tế tại Ngân hàng nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải Dương
· Chương 3: Giải pháp nâng cao hiệu quả hoạt động thanh toán quốc tế tại Ngân hàng nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải
Dương.

CHƯƠNG 1

Giới thiệu về Ngân hàng Nông nghiệp và phát triển

nông thôn Hải Dương

1.1. Đặc điểm tình hình kinh tế xã hội tỉnh Hải Dương

Hải Dương là tỉnh nông nghiệp, nằm trong tam giác kinh tế Hà Nội - Hải Phòng - Quảng Ninh, diện tích tự nhiên 1.648 km2, dân số khoảng 1,83 triệu người, có 238 xã, 11 phường, 14 thị trấn. Có hệ thống đường sắt, đường bộ, đường sông phân bố đều, thuận lợi cho phát triển sản xuất và giao lưu kinh tế trong vùng và cả nước.

Trong những năm qua, tỉnh Hải Dương đã bước vào một thời kỳ cải cách, chuyển đổi nền kinh tế, từng bước xoá bỏ mô hình kinh tế tập trung kế hoạch hoá, chuyển sang mô hình kinh tế thị trường có sự quản lý của Nhà nước theo định hướng XHCN, đã đi dần vào thế ổn định và đạt được tốc độ tăng trưởng cao. Cùng với sự đổi mới mạnh mẽ của nền kinh tế đất nước, Hải Dương đã dần thay đổi và thích ứng với nền kinh tế hàng hoá, công tác tài chính tiền tệ tín dụng được chấn chỉnh và đổi mới.

1.2. Giới thiệu về Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn Hải Dương

1.2.1. Lịch sử hình thành và phát triển:

Giai đoạn 1:

Nghị quyết Đại hội Đảng toàn quốc lần thứ VI là bước ngoặt lịch sử trong công cuộc xây dựng chủ nghĩa xã hội ở nước ta - Nghị quyết đổi mới toàn diện và sâu sắc. Về kinh tế, Nghị quyết đề ra: Xoá bỏ nền kinh tế kế

hoạch hoá tập trung quan liêu, bao cấp, chuyển sang nền kinh tế thị trường có sự quản lý của Nhà nước theo định hướng xã hội chủ nghĩa.

Nghị định 53/ HĐBT ngày 26/3/1988 của Hội đồng Bộ trưởng (nay là Chính Phủ) là dấu son lịch sử của ngành Ngân hàng, tách rõ 2 chức năng về quản lý Nhà nước đối với hoạt động của Ngân hàng Nhà nước, về kinh doanh đối với hoạt động của các Ngân hàng thương mại và các Tổ chức tín dụng.

Do có tính chất quan trọng đặc biệt đối với nền kinh tế, ngành Ngân hàng đã sớm tích cực tiến hành đổi mới. Với các Nghị định, Pháp lệnh, Bộ Luật và các chính sách của Nhà nước về hoạt động Ngân hàng, đã tạo cho ngành Ngân hàng nước nhà trong đó có hệ thống Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn Việt Nam (theo quyết định 280/QĐ-NHNN ngày 15/11/96) không ngừng phát triển lớn mạnh, đã góp phần quan trọng vào công cuộc đổi mới của Đảng.

Từ đó hệ thống Ngân hàng Phát triển Nông nghiệp Việt Nam cũng được hình thành. Cùng ra đời với toàn hệ thống, chi nhánh Ngân hàng Phát triển Nông nghiệp Hải Hưng được thành lập theo quyết định số 57/NH- QĐ ngày 1 tháng 7 năm 1988 của Thống đốc NHNN và chính thức đi vào hoạt động từ ngày 01/8/1988.

Giai đoạn 2:

Sau 29 năm hợp nhất, cuối năm 1996 tại kì họp thứ 10 Quốc hội khoá IX có Nghị quyết chia tách tỉnh Hải Hưng thành tỉnh Hải Dương và Hưng Yên. Hai Ngân hàng Nông nghiệp của hai tỉnh đã được chính thức thành lập .

Lúc này Chi nhánh Hải Dương được thành lập với tên gọi là Chi nhánh Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn tỉnh Hải Dương theo quyết định số 595/QĐ-NHNo-02 ngày 16/12/1996 của Tổng Giám đốc Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn Việt Nam cho đến nay.

Là một chi nhánh Ngân hàng thương mại quốc doanh lớn trên địa bàn

tỉnh có tổ chức màng lưới rộng khắp các huyện thành phố trong toàn tỉnh. Với chức năng kinh doanh tiền tệ tín dụng trên mặt trận nông nghiệp, nông thôn và các thành phần kinh tế khác trên địa bàn, NHNo&PTNT Hải Dương đã và đang giữ vai trò chủ đạo, chủ lực trên thị trường tài chính tín dụng ở nông thôn.

Từ một chi nhánh Ngân hàng có nhiều khó khăn khi mới thành lập như: thiếu vốn, chi phí kinh doanh cao, dư nợ quá hạn lớn, cơ sở vật chất kỹ thuật lạc hậu, người đông, trình độ nghiệp vụ non kém, tổn thất rủi ro cao, kinh doanh thua lỗ... Nhờ kiên trì khắc phục khó khăn, quyết tâm đổi mới, NHNo&PTNT Hải Dương không những đã khẳng định được mình, mà còn vươn lên phát triển trong cơ chế thị trường, thật sự là một chi nhánh của một Ngân hàng thương mại quốc doanh lớn, kinh doanh tổng hợp, có xu hướng mở rộng tới tất cả các dịch vụ tài chính, ngân hàng hiện đại.

Thông tin liên hệ:

Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển nông thôn chi nhánh Hải

Dương

Số 4 Lê Thanh Nghị - Thành phố Hải Dương

Điện thoại: (84.320).3.891.975- (84.320)3.891.380

Fax: (84.320)3.891.136 
1.1.2. Cơ cấu tổ chức

a. Mạng lưới và đội ngũ cán bộ

Hiện nay, NHNo&PTNT Hải Dương có 34 điểm giao dịch trong đó có

12 chi nhánh loại 3 trực thuộc và Hội sở tỉnh và 21 phòng giao dịch trực thuộc chi nhánh loại 3 với 496 cán bộ viên chức. Đây là chi nhánh Ngân hàng duy nhất trên địa bàn tỉnh có tổ chức rộng lớn tới khắp các vùng nông thôn của tỉnh.

b. Cơ cấu tổ chức bộ máy điều hành

· Tại Hội sở NHNo tỉnh (Chi nhánh loại 1) bao gồm: - Giám đốc

- Các phó giám đốc

· Các phòng chuyên môn nghiệp vụ: có 8 phòng Phòng Kế hoạch tổng hợp

Phòng Tín dụng

Phòng Kế toán và Ngân quĩ Phòng Điện toán

Phòng Hành chính và Nhân sự Phòng Kiểm tra kiểm soát nội bộ Phòng Dịch vụ và Marketing Phòng Kinh doanh ngoại hối

* Tại Chi nhánh loại 3, bao gồm:

· Giám đốc

· Các phó giám đốc

· Các phòng chuyên môn nghiệp vụ: Phòng Kế hoạch và Kinh doanh Phòng Kế toán và Ngân quĩ

Phòng Giao dịch trực thuộc

c. Sơ đồ cơ cấu tổ chức NHNo&PTNT Hải Dương
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( Nguồn: Phòng Hành chính – Nhân sự)

Biểu 1.1. Sơ đồ cơ cấu tổ chức NHNo&PTNT Hải Dương

1.3. Tình hình hoạt động kinh doanh

Qua 14 năm thành lập, NHNo&PTNT Hải Dương không ngừng lớn mạnh cả về quy mô tổ chức và hoạt động kinh doanh. Năm 2008 là năm xảy ra cuộc khủng hoảng kinh tế thế giới, dịch bệnh liên miên gây ảnh hưởng không nhỏ tới nền kinh tế nước ta nói chung và hoạt động của ngành ngân hàng nói riêng. Tuy nhiên hoạt động kinh doanh ngân hàng năm 2009 của chi nhánh Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn (NHNo) tỉnh Hải Dương được triển khai thực hiện trong bối cảnh cuộc khủng hoảng tài chính và suy thoái kinh tế thế giới tác động sâu sắc, toàn diện tới mọi mặt đời sống, kinh tế, xã hội trong nước, trong tỉnh từ quí III năm 2008, đặc biệt trong 6 tháng đầu năm 2009.

Trước tình hình đó, lãnh đạo các cấp NHNo tỉnh Hải Dương đã khẩn trương, nghiêm túc triển khai thực hiện có hiệu quả các giải pháp điều hành của Chính phủ, Ngân hàng cấp trên, linh hoạt trong điều hành hoạt động kinh doanh góp phần chặn đà suy giảm kinh tế, đảm bảo an sinh xã hội.

1.3.1. Hoạt động nguồn vốn

Bảng 1.1 Hoạt động nguồn vốn

	
	
	
	
	( Đơn vị : Tỷ đồng)
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	2007
	
	2008
	
	2009

	
	
	
	
	
	

	Tổng nguồn vốn
	4.117
	
	4.164,3
	
	4.728,7

	
	
	
	
	
	

	Nguồn vốn huy động
	3.342,9
	
	3.579
	
	3.368,9

	
	
	
	
	
	

	Nguồn vốn ủy thác đầu
	284
	
	278,2
	
	236

	tư
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Vốn NHNo Việt Nam
	490
	
	307
	
	1.123,8

	
	
	
	
	

	
	
	(
	Nguồn: Phòng Kế
	hoạch tổng hợp)


Trong những năm gần đây hoạt động vốn của NHNo&PTNT Hải

Dương liên tục tăng.

Tổng nguồn vốn kinh doanh năm 2008: 4.164,3 tỉ, tăng 47,2 tỉ (+1,1%) so với năm 2007, năm 2009 đạt 4.728,7 tỉ đồng, so với năm 2008 tăng 1.066,4 tỉ đồng (+29,1%)

Nguồn vốn huy động: 3.579 tỉ, chiếm 86% tổng nguồn vốn kinh doanh, tăng 236 tỉ (+7,1%), đạt 103,3% chỉ tiêu kế hoạch năm được giao; chiếm 28,7% thị phần và là đơn vị có nguồn vốn huy động cao nhất so với các NHTM trên địa bàn.Năm 2009 3.368,9 tỉ, chiếm 71,2% tổng nguồn vốn kinh doanh, đạt 93,6% chỉ tiêu KH được giao, so với 31/12/2008 tăng 351,6 tỉ (+11,7%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 631,6 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 22,8%; nguồn vốn huy động chiếm 29% thị phần TCTDNN, VCB và Viettinbank trên địa bàn; bình quân nguồn vốn huy động 6,8 tỉ/CB, so với năm 2008 tăng 500 triệu/CB.

Nguồn vốn uỷ thác đầu tư: 278,2 tỉ, chiếm 6,7% tổng nguồn vốn kinh doanh, giảm 5,9 tỉ (-2,1%), năm 2009 đạt 236 tỉ, chiếm 5% tổng nguồn vốn kinh doanh, so với năm 2008 giảm 6,5 tỉ (-2,7%) do TW thu hồi vốn đến hạn.

Sử dụng vốn NHNo Việt Nam: 307 tỉ, chiếm 7,3% tổng nguồn vốn kinh doanh, giảm 183,2 tỉ (-37,4%) năm 2009 : 1.123,8 tỉ, chiếm 23,8% tổng nguồn vốn kinh doanh, vượt 16 tỉ, đạt 103% chỉ tiêu KH giao, so với năm 2008 tăng 721,3 tỉ (+179%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 560 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 139%.

1.3.2. Hoạt động tín dụng

a/ Cơ cấu dư nợ cho vay

- Dư nợ cho vay theo thời hạn

	
	Bảng 1.2 Cơ cấu dư nợ theo thời hạn cho vay
	

	
	
	
	
	(Đơn vị: Ngàn USD, triệu Đồng)

	
	
	
	
	
	
	
	

	Chỉ tiêu
	
	2007
	2008
	2009

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Số tiền
	Tỷ trọng
	Số tiền
	Tỷ trọng
	Số tiền
	Tỷ trọng

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	* Dư nợ nội tệ
	
	3.219,5
	96,6%
	3.399,7
	95,3%
	3.868,0
	95,2%

	
	
	
	
	
	
	
	

	+ Ngắn hạn
	
	1.710,3
	51,3%
	1.817,2
	53,5%
	2.262,6
	58,5%

	
	
	
	
	
	
	
	

	+ Trung hạn
	
	1.481,4
	44,4%
	1.550,7
	45,6%
	1.558,5
	40,3%

	
	
	
	
	
	
	
	

	+ Dài hạn
	
	27,8
	0,8%
	31,7
	0,9%
	46,838
	1,2%

	
	
	
	
	
	
	
	

	*Dư nợ ngoại tệ
	
	110,2
	3,3%
	164,4
	4,6%
	192,3
	4.8%

	
	
	
	
	
	
	
	

	*Đầu tư trái phiếu
	
	4,0
	0,1%
	3,0
	0,08%
	3,0
	0,07%

	
	
	
	
	
	
	
	

	TỔNG DƯ NỢ
	
	3.333,6
	100%
	3.567,1
	100%
	4.060,3
	100%

	
	
	
	
	
	
	
	


( Nguồn: Phòng Tín dụng)

Trong năm 2009 dư nợ nội tệ: 3.868 tỉ, chiếm 95,2% tổng dư nợ, so với năm 2008 tăng 839,3 tỉ (+27,7%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 845 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 27,9%; trong đó dư nợ nội địa 3.632 tỉ, đạt 99,2% chỉ tiêu kế hoạch được giao, so với với năm 2008 tăng 972 tỉ (+36,5%).

Dư nợ ngoại tệ qui VND: 192,3 tỉ chiếm 4,8% tổng dư nợ, so với năm 2008 tăng 27,9 tỉ (+17%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 4 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 2%; trong đó: Dư nợ ngoại tệ USD 1,745 ngàn, đạt 99,2% chỉ tiêu kế hoạch được giao; so với năm 2008 tăng 15 ngàn USD (+0,9%).

-Dư nợ cho vay theo thành phần kinh tế

Bảng 1.3. Cơ cấu dư nợ theo thành phần kinh tế

( Đơn vị: Tỷ đồng)

	Chỉ tiêu
	2007
	
	2008
	
	2009
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	Số tiền
	Tỷ trọng
	Số tiền
	Tỷ trọng
	Số tiền
	Tỷ trọng

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	1.
	DNNN
	56,9
	1,7%
	140,5
	3,9%
	171,5
	4,3%

	
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	DN ngoài QD
	525,5
	15,76%
	499,4
	14,0%
	801,1
	19,7%

	
	
	
	
	
	
	
	

	3.
	Hợp tác xã
	34,9
	1,05%
	34,7
	0,97%
	35,5
	0,9%

	
	
	
	
	
	
	
	

	4.
	Kinh tế hộ
	2.450,9
	73,52%
	2.892,5
	81,1%
	3.052,1
	75,1%

	
	
	
	
	
	
	
	

	5.
	Khác
	265,4
	7,96%
	0
	0%
	0
	0%

	
	
	
	
	
	
	

	Tổng dư nợ
	3.333,6
	100%
	3.567,1
	100%
	4.060,3
	100%

	
	
	
	
	
	
	
	


( Nguồn: Báo cáo kết quả hoat động kinh doanh 2007, 2008, 2009) Qua bảng ta thấy năm 2009 dư nợ DNNN (kể cả 3 tỉ đầu tư trái phiếu Kho bạc): 174,6 tỉ, chiếm 4,3% tổng dư nợ, so với năm 2008 tăng 31 tỉ

(+22,1%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 16,5 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 12%;

DN DN ngoài NN: 801,1 tỉ, chiếm 19,7% tổng DN, so 2008 tăng 332 tỉ (+70,8%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 279,3 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 60%;

Dư nợ HTX: 35,5 tỉ, chiếm 0,9% tổng DN, so với 2008 tăng 1,9 tỉ (+5,6%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 14,3 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 43%;

DN kinh tế hộ: 3.052,1 tỉ, chiếm 75,1% tổng DN, so 2008 tăng 502,3 tỉ (+19,7%); bình quân 12 tháng năm 2009 tăng 720,9 tỉ, tốc độ tăng trưởng bình quân 28%;

1.3.3.Nhận xét chung

Trong những năm vừa qua nền kinh tế gặp nhiều khó khăn, đặc biệt năm 2008, kinh tế thế giới và trong nước có nhiều biến động phức tạp, khó dự báo, đặc biệt sự đổ vỡ hàng loạt các ngân hàng lớn của Mĩ kéo theo sự bất ổn

của kinh tế toàn cầu Trong nước thiên tai dịch bệnh xảy ra liên tiếp, chỉ số giá tiêu dùng và lạm phát tăng cao, Ngân hàng Nhà nước thực hiện chính sách tiền tệ thắt chặt; thị trường tiền tệ, chứng khoán, bất động sản biến động phức tạp, tiền mặt khan hiếm đe doạ thanh khoản của các ngân hàng. Trong bối cảnh rất khó khăn do ảnh hưởng của suy giảm kinh tế thế giới và trong nước song hoạt động kinh doanh của Chi nhánh tiếp tục phát triển ổn định, duy trì được sự tăng trưởng cả về nguồn vốn và dư nợ, đúng định hướng, giảm dư nợ vượt kế hoạch được giao; nâng cao tính tự lực trong công tác cân đối vốn tại Chi nhánh; thực hiện tốt vai trò chủ đạo, chủ lực trên thị trường tài chính ở nông thôn và đáp ứng đủ vốn cho các chương trình kinh tế trọng điểm của tỉnh.

Dịch vụ thanh toán quốc tế, phát hành thẻ và Mobilebanking có bước phát triển vượt bậc về số khách hàng và doanh số hoạt động, vượt xa doanh số cả năm 2008.

- Hoàn thành từng bước công tác hiện đại hóa công nghệ ngân hàng, trên cơ sở đó phát triển thêm nhiều sản phẩm, dịch vụ mới phù hợp nhu cầu thị trường, nâng cao vị thế của NHNo trên đại bàn.

· Đẩy mạnh hoạt động marketing và quảng bá thương hiệu Agribank, có nhiều chính sách chăm sóc khách hàng; triển khai đồng bộ, có hiệu quả các sản phẩm, dịch vụ NH mới, tiên tiến trên cơ sở công nghệ NH hiện đại, phù hợp, thu hút được khách hàng.

· Coi trọng công tác đào tạo cán bộ, từng bước đáp ứng yêu cầu nhiệm vụ kinh doanh. Tăng cường công tác kiểm tra kiểm soát nội bộ, góp phần

ngăn ngừa kịp thời các sai phạm, đảm bảo an toàn trong hoạt động kinh doanh.

CHƯƠNG 2

Thực trạng hiệu quả hoạt động thanh toán quốc tế tại ngân hàng Nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải Dương

2.1. Hoạt động TTQT tại NHNo& PTNT Hải Dương

Nghiệp vụ TTQT đã được triển khai thực hiện tại Ngân hàng Nông nghiệp và phát triển nông thôn Hải Dương từ nhiều năm. Hoạt động TTQT thường năm sau cao hơn năm trước cả về số món và doanh thu.

Hiện nay, NHNo & PTNT Hải Dương có các hình thức TTQT là: thanh toán L/C, thanh toán nhờ thu, chuyển tiền kiều hối và một số dịch vụ thanh toán khác.

2.1.1.Quy trình nghiệp vụ TTQT của NHNo&PTNT Hải Dương

NHNo & PTNT Việt Nam đã ban hành một loạt các văn bản để tổ chức hoạt động kinh doanh ngoại hối của ngân hàng, bao gồm:

Quyết định số 388/QĐ – HDQT – QHQT ngày 5/9/2006 của Hội đồng quản trị NHNo&PTNT Việt Nam về: ban hành quy định quản lý, điều hành hoạt động kinh doanh ngoại hối trong hệ thống NHNo&PTNT Việt Nam.

Quyết định số 1998/QĐ- NHNo- QHQT ngày 15/12/2005 của Tổng giám đốc NHNo&PTNT Việt Nam về: Ban hành quy định về quy trình nghiệp vụ TTQT trong hệ thống NHNo&PTNT Việt Nam. Quy định này bao gồm việc chỉ rõ các chi nhánh được phép hoạt động TTQT trong hệ thống và quy trình nghiệp vụ thanh toán cho từng phương thức TTQT. Trong đó, quy định về: L/C nhập khẩu trả ngay, L/C nhập khẩu trả chậm, thư tín dụng chuyển nhượng, quy trình nghiệp vụ thanh toán nhờ thu ( nhờ thu hàng nhập, nhờ thu hàng xuất), quy trình nghiệp vụ thanh toán chuyển tiền với nước ngoài( Chuyển tiền đi và chuyển tiền đến).

Quyết định 2008/ NHNo – QHQT ngày 16/12/2005 của Tổng giám đốc NHNo&PTNT Việt Nam về : ban hành quy định về quy trình nghiệp vụ mua bán ngoại tệ trong hệ thống NHNo & PTNT Việt Nam

2.1.2. Thực trạng hoạt động TTQT tại NHNo&PTNT Hải Dương Bảng 2.1: Báo cáo kết quả Kinh doanh ngoại tệ và TTQT

(Đơn vị: ngàn USD)

	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009

	
	
	
	

	Doanh số L/C nhập khẩu
	1.236
	771
	2.656

	
	
	
	

	Doanh số L/C xuất khẩu
	124
	181
	250

	
	
	
	

	Doanh số chuyển tiền
	3.258
	3.085
	8.084

	
	
	
	

	Doanh số kiều hối
	48.655
	65.265
	49.457

	
	
	
	

	Doanh số nhờ thu đi
	143
	89
	0

	
	
	
	

	Doanh số nhờ thu đến
	258
	569
	1.956

	
	
	
	

	Tổng doanh số
	53.674
	69.960
	62.403

	
	
	
	


(Nguồn: Phòng KDNH – NHNo&PTNT Hải Dương) Qua bảng số liệu trên ta nhận thấy doanh số TTQT của NHNo&PTNT Hải Dương năm sau cao hơn năm trước.Nhưng nếu nhìn vào bảng số liệu ta sẽ

thấy mâu thuẫn tổng doanh số TTQT năm 2009 giảm so với năm 2008. Năm 2008 tổng doanh số TTQT là 69.960 ngàn USD thì năm 2009 tổng doanh số TTQT là 62.403 ngàn đó là do tháng 3/2009 chi nhánh NHNo&PTNT Chí Linh đã tách ra khỏi NHNo&PTNT Hải Dương nên doanh số giảm đáng kế. Năm 2008 là năm xảy ra cuộc khủng hoảng kinh tế trên thế giới, kéo theo sự sụp đổ của nhiều hệ thống ngân hàng trên thế giới gây nhiều ảnh hưởng xấu tới nền kinh tế của Việt Nam nói chung và doanh số của NHNo&PTNT Hải Dương nói chung. Tuy nhiên theo như bảng trên ta dễ dàng nhận thấy doanh số TTQT của NHNo&PTNT Hải Dương không hề giảm mà còn tăng lên. Cho

thấy hiệu quả hoạt động cũng như sự tín nhiệm của khách hàng dành cho phòng KDNH - NHNo&PTNT Hải Dương

Cũng qua bảng số liệu trên ta có thể nhận thấy doanh số thanh toán hàng xuất còn thấp hơn rất nhiều so với thanh toán hàng nhập. Ví dụ như với L/C nhập năm 2009 là 2656 ngàn USD thì doanh số L/C xuất chỉ là 250 ngàn USD, cũng như vậy năm 2008 doanh số L/C nhập là 771 thì doanh số L/C hàng xuất là 181 ngàn USD.

Và doanh số chuyển tiền kiều hối chiếm một tỷ lệ rất lớn trong tổng doanh số. Năm 2009 là 49.457 ngàn USD năm 2008 là 65.265 ngàn USD.

2.2. Hiệu quả hoạt động TTQT tại NHNo&PTNT Hải Dương

2.2.1. Hiệu quả hoạt động TTQT qua các chỉ tiêu trực tiếp:

2.2.1.1. Doanh thu TTQT

Bảng 2.2. Doanh thu TTQT

	
	
	
	(Đơn vị: triệu USD)

	
	
	
	
	

	Năm
	2007
	2008
	
	2009

	
	
	
	
	

	Doanh thu TTQT
	5,12
	4,8
	
	13,05

	
	
	
	
	

	+/-
	
	-0,3
	
	8, 25

	
	
	
	
	

	Tốc độ tăng
	
	-6,25%
	
	+ 172%

	trưởng
	
	
	
	

	
	
	
	
	


(Nguồn : Phòng Kinh doanh ngoại hối – NHNo&PTNT Hải Dương) Nhìn vào bảng số liệu ta thấy doanh thu năm 2008 giảm 0,3 triệu USD ( - 6,25%) so với năm 2008 ta có thể lý giải là do năm 2008 là năm nền kinh

tế có nhiều biến động xấu đặc biệt là khủng hoảng kinh tế thế giới kéo theo sự sụp đổ của hàng loạt hệ thống ngân hàng trên thế giới cũng gây nhiều ảnh hưởng xấu đến nền kinh tế nước ta và do đó cũng khiến doanh thu từ TTQT của NHNo&PTNT Hải Dương giảm. Bước sang năm 2009, khi nền kinh tế thế giới đang dần hồi phục cũng nhờ ảnh hưởng đó mà doanh thu tăng 13.05

triệu USD( tăng 172%). Đến tháng 3/2009 chi nhánh NHNo&PTNT Huyện Chí Linh đã tách ra khỏi NHNo&PTNT Hải Dương. Nên nếu so sánh với năm 2008 ( đã trừ doanh thu của chi nhánh Chí Linh) thì đây là một con số đáng kể.

Nhìn chung doanh thu TTQT tăng trưởng hằng năm, năm sau cao hơn năm trước. Để phân tích nguồn gốc sự tăng lên của doanh thu, trước hết ta xem xét biểu phí dịch vụ TTQT cho một số nghiệp vụ phố biến nhất tại NHNo&PTNT Hải Dương

Bảng 2.3. Biểu phí dịch vụ TTQT

	Các loại dịch vụ
	Mức phí
	Tối thiểu
	Tối đa

	
	
	
	
	

	1.
	Chuyển tiền đi
	0.15 – 0.2%
	5 USD
	300USD

	
	
	
	
	

	2.
	Chuyển tiền đến
	0.05 – 0.15%
	2 USD
	100 USD

	
	
	
	
	

	3.
	Nhờ thu đến
	
	
	

	Nhận và thông báo
	1- 5 USD
	
	

	Thanh toán nhờ thu
	0.15 – 0.2%
	10 – 20 USD
	200USD

	
	
	
	
	

	4.
	Nhờ thu đi
	
	
	

	Gửi nhờ thu
	1- 5USD/tờ
	
	

	Thanh toán nhờ thu
	0.18 – 2%
	2 USD
	300 USD

	
	
	
	
	

	5.
	LC
	
	
	

	
	
	
	

	5.1. Hàng xuất khẩu
	
	
	

	
	
	
	

	Thông báo LC
	20 USD
	
	

	
	
	
	

	Thanh toán 1 bộ chứng từ
	
	
	

	Phí thanh toán
	0.15%
	15USD
	200USD

	Phí kiểm tra chứng từ
	Miễn phí
	
	

	
	
	
	

	Chuyển nhượng nước ngoài
	0.1%
	30 USD
	500USD

	
	
	
	

	Xác nhận LC của NH đại lý phát hành
	Theo thỏa thuận
	
	

	
	
	
	

	5.2. Hàng nhập khẩu
	
	
	

	
	
	
	

	Mở LC
	
	
	

	
	
	
	
	


	Ký quỹ 100%
	0.05%
	35 USD
	500 USD

	Ký quỹ <100%
	0.1%
	35 USD
	300 USD

	
	
	
	

	Thanh toán 1 bộ chứng từ
	0.2%
	20 USD
	500 USD

	
	
	
	

	Phí tư vấn
	Thỏa thuận
	
	

	
	
	
	

	Ký hậu vận đơn theo LC
	5 USD
	
	

	
	
	
	

	6.SWIFT
	
	
	

	
	
	
	

	Trong nước
	5 USD
	
	

	
	
	
	

	Ngoài nước
	
	
	

	Mở LC
	20 USD
	
	

	Điện khác
	5 USD
	
	

	
	
	
	


(Nguồn Phòng KDNH - NHNo&PTNT Hải Dương)

Với mức phí dịch vụ không đổi, doanh thu tăng lên là nhờ vào giá trị

các giao dịch và tổng số giao dịch tăng lên

2.2.1.2. Doanh số TTQT

Bảng 2.4. Doanh số TTQT

(Đơn vị: 1000 USD)

	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009

	
	
	
	

	Doanh số L/C nhập khẩu
	1,236
	771
	2,656

	
	
	
	

	Doanh số L/C xuất khẩu
	124
	181
	250

	
	
	
	

	Doanh số chuyển tiền
	3,258
	3,085
	8,084

	
	
	
	

	Doanh số kiều hối
	48,655
	65,265
	49,457

	
	
	
	

	Doanh số nhờ thu đi
	143
	89
	0


	
	
	
	

	Doanh số nhờ thu đến
	258
	569
	1,956

	
	
	
	

	Tổng doanh số
	53,674
	69,960
	62,403

	
	
	
	


(Nguồn: Phòng KDNH – NHNo&PTNT Hải Dương) Qua bảng số liệu ta có thể nhận thấy một đặc điểm nổi bật đó là doanh số chi trả kiều hối lớn còn doanh số do thanh toán hàng xuất và nhập chưa cao

đặc biệt là hàng xuất.

Xét riêng con số chi trả kiều hối, năm 2007 chiếm tới 52,8% thị phần; năm 2008 chiếm 56,3% thị phần; và năm 2009 chiếm 43% thị phần. Ta có thể theo dõi qua biểu đồ sau

(Đơn vị: ngàn USD)
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Biểu đồ 2.1.: Doanh số TTQT ( trừ chi trả kiều hối ) NHNo&PTNT

Hải Dương

Ta có thể lý giải điều này một cách dễ dàng khi tìm hiểu đặc điểm kinh tế - xã hội của tỉnh Hải Dương. Với dân số khoảng 1.83 triệu người trong đó số người trong độ tuổi lao động lên tới 1,1 triệu người; thêm vào đó, 86% dân cư sống ở nông thôn; điều này lý giải vì sao tỉnh ngày càng có nhiều người đi lao động ở nước ngoài, tạo nên nguồn kiều hối rất lớn. NHNo đã phát huy được lợi thế của mình là một NH được sự tin cậy của rất nhiều người dân vùng nông thôn. Là một tỉnh nông nghiệp nên chủ yếu các mặt hàng xuất khẩu của tỉnh chỉ là nông sản và một số sản phẩm dệt may với số lượng nhỏ nên doanh số từ hoạt động xuất- nhập khẩu là chưa cao. Nhưng với tốc độ phát triển như hiện nay, Hải Dương sẽ phát triển nhanh về công nghiệp đặc biệt là các khu công nghiệp sản xuất các sản phẩm phục vụ mục đích xuất khẩu và với sự quan tâm, đầu tư của các cấp và nhà đầu tư thì đây là một thị trường với rất nhiều khách hàng tiềm năng có nhu cầu thanh toán quốc tế.

2.2.1.3. Doanh thu TTQT trên Vốn tự có và trên Tổng tài sản Bảng 2.5. Phân tích hiệu quả hoạt động TTQT (Đơn vị: tỷ đồng)

	Chỉ tiêu
	2007
	2008
	2009

	
	
	
	

	Doanh thu TTQT
	82,5
	83,7
	234

	
	
	
	

	Tổng Vốn tự có
	482.6
	537,3
	583,9

	
	
	
	

	Tổng tài sản
	4.117
	4.164,3
	4.728,7

	
	
	
	

	Doanh thu TTQT/ Tổng VTC
	17,1%
	15,57%
	40%

	
	
	
	

	Doanh thu TTQT/ Tổng TS
	2,003%
	2,009%
	4,94%

	
	
	
	


( Nguồn: Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh 2007, 2008, 2009) Doanh thu TTQT trên tổng số vốn tự có của năm 2007 là 17,1% năm

2008 là 15,57% và năm 2009 là 40%. Doanh thu TTQT năm 2008 là tăng so với năm 2007 là 1,1% nhưng do tốc độ tăng trưởng của vốn tự có năm 2008 lớn hơn hơn so với tốc độ tăng của doanh thu TTQT.

Năm 2009 tốc độ mở rộng vốn tự có chỉ là 8,6% nhưng doanh thu TTQT lại tăng mạnh với mức 40% nên các chỉ số đều tăng. Năm 2009 doanh thu TTQT trên vốn tự có là 40% và trên tổng tài sản là 4,94%.

Nhìn chung 1 đồng vốn tự có tạo ra 0,15 đồng doanh thu TTQT. Tỷ lệ này tương đối ổn định qua các năm cho thấy hiệu quả của hoạt động TTQT đạt được cũng khá ổn đinh. Tuy nhiên tỷ lệ này cũng phản ánh doanh thu từ hoạt động TTQT còn chiếm tỷ trọng thấp.

2.2.1.4. Số lượng ngân hàng đại lý

Bảng 2.6: Số lượng ngân hàng đại lý

	Năm
	2007
	2008
	2009

	
	
	
	

	Số lượng NH đại lý
	979
	931
	996

	
	
	
	


(Nguồn: Báo cáo thường niên NHNo&PTNT Việt Nam) Ngân hàng Nông nghiệp luôn chú trọng công tác mở rộng quan hệ ngân hàng đại lý nhằm đáp ứng yêu cầu thanh toán xuất nhập khẩu của khách hàng.

Số lượng ngân hàng đại lý năm 2007 là 979 ngân hàng tại hơn 113 quốc gia và vùng lãnh thổ. Trong đó có các ngân hàng lớn và có uy tín như :JP Morgan Chase, Citi Group, Deutsche Bank... Rõ ràng, trong điều kiện hoạt động TTQT của ngân hàng liên tục tằng trưởng qua các năm, việc mở rộng quan hệ ngân hàng đại lý là phù hợp, góp phần củng cố và nâng cao uy tín của ngân hàng trên thị trường quốc tế, nâng cao hiệu quả hoạt động TTQT tại ngân hàng. Bên cạnh đó, Ngân hàng cũng có sự kiểm soát chặt chẽ hơn hoạt động của các ngân hàng đại lý, nếu đại lý nào không có giao dịch phát sinh trong thời gian dài thì tạm thời đóng cửa để tiết kiệm chi phí.

2.2.2..Hiệu quả hoạt động TTQT qua các chỉ tiêu gián tiếp

2.2.2.1. Doanh số mua bán ngoại tệ so với Doanh số TTQT

Bảng 2.7: Doanh số mua ngoại tệ so với doanh số TTQT

	
	
	
	
	( Đơn vị: ngàn USD)

	
	
	
	
	
	

	Năm
	
	2007
	2008
	
	2009

	
	
	
	
	

	DS bán ngoại tệ
	116.768
	103.280
	
	96.184

	
	
	
	
	

	DS TTHN
	92.356
	108.824
	
	169.304

	
	
	
	
	

	DS BNT/DS TTHN
	1,26
	0,95
	
	0,56

	
	
	
	
	

	DS mua ngoại tệ
	116.704
	103.256
	
	95.627

	
	
	
	
	

	DS TTHX
	20.547
	32.473
	
	57.204

	
	
	
	
	

	DS MNT/DS TTHX
	5,68
	3,18
	
	1,67

	
	
	
	
	

	DS kinh doanh NT
	128.380
	206.536
	
	191.811

	
	
	
	
	

	DS TTQT
	112.903
	141.297
	
	226.511

	
	
	
	
	
	

	DS
	KDNT/DS
	1,13
	1,46
	
	0,84

	TTQT
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


(Nguồn: Phòng KDNH – NHNo&PTNT Hải Dương.) Nhìn vào bảng trên, ta thấy ngay sự khác biệt rất lớn giữa các tỷ số DS BNT/ DS TTHN với DS MNT/ DS TTHX. Đó là do doanh số mua bán ngoại

tệ khá cân bằng nhưng lại có sự chênh lệch lớn giữa hoạt động thanh toán hàng xuất và hàng nhập.

Tuy có biến động nhất định nhưng tỷ số DS BNT/ TTHN nằm trong khoảng 0.5 – 1.3 lần. Tỷ số này cho thấy ngân hàng đã đáp ứng được nhu cầu mua ngoại tệ của khách hàng để phục vụ thanh toán hàng nhập khẩu, hoặc các nhu cầu ngoại tệ hợp pháp khác. Trái lại tỷ số DS MNT/ DS TTHX cao hơn rất nhiều so với các tỷ số ở trên cho thấy quy mô hoạt động thanh toán hàng xuất còn nhỏ nên không dùng hết nguồn ngoại tệ dồi dào do ngân hàng mua lại, phục vụ nhu cầu rất lớn của nhập khẩu. Sự mất cân đối của hoạt động TTQT buộc ngân hàng phải thu mua ngoại tệ ở các nguồn khác để cân đối hoạt động kinh doanh ngoại tệ. Do đó, các biện pháp nhằm khuyến khích hoạt động thanh toán xuất khẩu là cần thiết để phát triển hoạt động này hơn nữa.

2.2.2.2 Một số chỉ tiêu liên quan hoạt động tín dụng xuất nhập khẩu:

Dư nợ tín dụng xuất nhập khẩu

Nợ xấu của tín dụng xuất nhập khẩu

Hoạt động tín dụng xuất nhập khẩu có đặc điểm là gắn liền với chu kỳ sản xuất, kinh doanh xuất nhập khẩu của doanh nghiệp. Đối với nhà xuất khẩu, chu kỳ này bắt đầu từ lúc sản xuất hay thu mua, gom hàng để xuất khẩu, cho đến khi nhận được tiền hàng từ đối tác. Đối với nhà nhập khẩu là khi nhận được hàng cho đến khi thu tiền về từ bán hàng đó. Chu kỳ này thường là ngắn hạn nên tín dụng xuất nhập khẩu cũng chủ yếu là ngắn hạn.

Bảng 2.8. Dư nợ ngắn hạn hoạt động tín dụng

	
	
	
	(Đơn vị: USD)

	
	
	
	
	

	Năm
	2007
	2008
	
	2009

	
	
	
	
	

	1. Tổng dư nợ
	3.333,6
	3.567
	
	4.063

	
	
	
	
	

	Trong đó: Ngoại tệ
	110,2
	164,4
	
	192,3

	Tốc độ năm sau/ năm trước
	-
	1,49 lần
	
	1,16 lần

	Tỷ trọng dư nợ ngoại tệ/ Tổng
	3,3%
	4,6%
	
	4,8%

	DN
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	2. Dư nợ ngắn hạn
	1.742,3
	1.874,7
	
	2.289,5

	Tỷ trọng DN ngắn hạn/ Tổng DN
	52,26%
	52,56%
	
	56,34%

	
	
	
	
	

	Trong đó: Ngoại tệ ngắn hạn
	47,5
	64,6
	
	89,3

	Tốc độ năm sau/ năm trước
	-
	1,36 lần
	
	1,38 lần

	TT DN ngoại tệ/ DN ngắn hạn
	
	
	
	3,9%

	
	2,7%
	3,44%
	
	

	
	
	
	
	


(Nguồn: Phòng Tín dụng NHNo&PTNT Hải Dương) Tỷ trọng dư nợ ngoại tệ trong tổng dư nợ đểu tăng qua các năm trong đó: năm 2007 là 3,3% năm 2008 là 4,6% năm 2009 là 4,8%. Đó là do dư nợ

ngoại tệ tăng 1,49 lần năm 2008 và 1,16 lần năm 2009. Điều đó cho thấy quy mô của cho vay ngoại tệ liên tục được mở rộng.

Nợ ngắn hạn luôn chiếm tỷ trọng lớn nhất trong tổng dư nợ năm 2007 là 52,26%, năm 2008 là 52,56% năm 2009 là 56,34%. Tỷ trọng dư nợ ngoại tệ trên dư nợ ngắn hạn năm 2007 là 2,7% năm 2008 là 3,44% và năm 2009 là 3,9%. Như vậy tuy nợ ngắn hạn luôn chiếm tỷ trọng cao nhất trong tổng dư nợ nhưng quy mô dư nợ ngoại tệ ngắn hạn còn nhỏ.

Như ta đã biết doanh số TTQT đều tăng trưởng qua các năm nhưng với tốc độ giảm dần. Trong đó DSTT hàng nhập lớn gấp nhiều lần so với DSTT

hàng xuất. Dư nợ ngoại tệ ngắn hạn năm 2009 tăng mạnh. Hoạt động TT hàng nhập có số lượng và doanh số thanh toán L/C tăng rất mạnh.

Dư nợ ngoại tệ ngắn hạn năm 2008 tăng trong khi doanh số L/C giảm đáng kể.

Từ những dẫn chứng trên có thể thấy quy mô mở, thanh toán L/C quyết định tới quy mô của tín dụng xuất nhập khẩu. Mối liên hệ của các con số đã phản ánh hoạt động tài trợ nhập khẩu là chính và chủ yếu thông qua cho vay để thanh toán L/C. Còn quy mô tài trợ cho hoạt động xuất khẩu còn nhỏ là do quy mô của hoạt động TT hàng xuất nhỏ nên dù có tăng mạnh cũng không khiến dư nợ ngoại tệ tăng theo. Hình thức tài trợ chủ yếu là chiết khấu bộ chứng từ hàng xuất và cho vay ưu đãi để thu mua hàng xuất khẩu. Ngân hàng luôn hướng tới mở rộng cho vay ưu đãi để thu mua hàng xuất khẩu. Ngân hàng luôn hướng tới mở rộng cho vay ngoại tệ đối với khách hàng có nhu cầu vốn thu mua chế biến hàng xuất khẩu và luôn dành một quỹ để ưu đãi về lãi suất cho các doanh nghiệp xuất khẩu.

2.3. Đánh giá hiệu quả hoạt động TTQT  tại Chi nhánh NHNo&

PTNT Hải Dương

2.3.1. Thành tựu

Doanh thu TTQT cũng như doanh số TTQT tăng trưởng qua các năm Cụ thể năm 2007 tổng doanh số là 53.674 ngàn USD, năm 2008 là 69.960 ngàn USD tăng 16.286 ngàn USD và năm 2009 là 63.403 ngàn USD. Sự tăng trưởng qua các năm cho thấy hoạt động TTQT đã đạt được hiệu quả nhất định. Đặc biệt trong bối cảnh khủng hoảng tài chính toàn cầu năm 2008 tác động mạnh mẽ tới hoạt động xuất nhập khẩu, việc giữ cho các chỉ tiêu đều đạt được tốc độ tăng trưởng như trên và đặc biệt là sự tăng trưởng mạnh mẽ của năm 2009 cũng cho thấy nỗ lực của ngân hàng trong việc duy trì hiệu quả hoạt động TTQT.

Tuy là các nghiệp vụ còn mới và gặp nhiều khó khăn nhưng NHNo&PTNT Hải Dương đã thực hiện tốt các nghiệp vụ của mình qua việc xây dựng được quy trình thực hiện các nghiệp vụ thanh toán, rủi ro trong TTQT thấp, thông báo tới khách hàng đúng và nhanh chóng....

2.3.2. Hạn chế

Bên cạnh những kết quả đã đạt được hoạt động TTQT của ngân hàng vẫn còn những hạn chế như:

· Chênh lệch giữa DSTT hàng nhập và DSTT hàng xuất. Quy mô của hoạt động TT hàng xuất còn nhỏ, những biện pháp khuyến khích TT xuất khẩu qua ngân hàng như chính sách lãi suất tín dụng hỗ trợ xuất khẩu vẫn

chưa phát huy tác dụng mạnh mẽ. Chưa có các chính sách khuyến khích thu hút các doanh nghiệp xuất khẩu.

· Khó khăn trong cân đối vốn, ngoại tệ: Chi nhánh luôn ở trong tình trạng DSTT hàng nhập luôn lớn hơn nhiều DSTT hàng xuất. Với lượng thanh toán nhập khẩu rất lớn thì chắc chắn nhu cầu về ngoại tệ phục vụ thanh toán nhập khẩu là lớn. Do đó, có những khó khăn nhất định trong việc cân đối ngoại tệ phục vụ thanh toán khi mà lượng ngoại tệ thu về thanh toán xuất khẩu nhỏ hơn so với nhu cầu mua ngoại tệ để thanh toán nhập khẩu. Nguồn ngoại tệ thu về từ xuất khẩu không đáng kể, ngân hàng phải tìm các nguồn

khác đề cân đối. Tuy nhiên khi thị trường có những biến động về tỷ giá, nếu ngân hàng không có chính sách tỷ giá linh hoạt để khuyến khích khách hàng bán ngoại tệ cho ngân hàng thì khó khăn sẽ tăng lên.

· Doanh số thanh toán nhập khẩu bằng đồng Nhân dân tệ còn nhỏ. Trong doanh số chuyển tiền đi, thanh toán bằng USD chiếm tỷ trọng lớn nhất,

thường chiếm 75- 80%, EUR và JPY chiếm khoảng 10- 13%, còn lại là các ngoại tệ khác như CNY, GBP, AUD, SGD, HKD... Điều đó cho thấy, quy mô thanh toán với Trung Quốc còn nhỏ.

- Quy trình thực hiện nghiệp vụ đôi lúc còn chậm và tồn tại những sai sót. Tuy chưa để lại hậu quả nghiêm trọng nhưng cũng ảnh hưởng tới hoạt động và hình ảnh của ngân hàng.

· Hệ thống công nghệ thông tin chưa đạt hiệu quả cao, đôi lúc còn xảy ra hiện tượng lỗi hệ thống gây ra nhiều khó khăn trong việc thực hiện các giao dịch.

· Chưa có những chính sách marketing hợp lý

2.3.3. Nguyên nhân của hạn chế

· Do khách hàng của chi nhánh chủ yếu là doanh nghiệp nhập khẩu nhập các máy móc, thiết bị, linh kiện điện tử và các nguyên – nhiên liệu phục vụ sản xuất, các khách hàng là doanh nghiệp xuất khẩu chưa nhiều chủ yếu là các doanh nghiệp sản xuất các mặt hàng giầy da, may mặc. Nên ảnh hưởng tới sự chênh lệch giữa DSTT hàng nhập và DSTT hàng xuất. Đây là thực trạng diễn ra ở hầu hết các NHTM của Việt Nam. Đây là điều dễ hiểu bởi ở

VN, các doanh nghiệp sản xuất hàng công nghệ không nhiều nên hầu hết phải nhập khẩu linh kiện từ nước ngoài, lại thêm hàng ngoại rất được người tiêu dùng ưa chuộng, vì thế hoạt động nhập khẩu vẫn là chủ yếu, trong khi các doanh nghiệp xuất khẩu lại thường chuộng ngân hàng có thâm niên trong lĩnh vực TTQT, có kinh nghiệm lâu năm trong việc TTQT.

· Dự kiến trong vài năm tới, Trung Quốc sẽ là đối tác thương mại quan trọng nhất của Việt Nam. Tuy nhiên, hoạt động thương mại giữa số đông thương nhân hai nước chưa tuân thủ các quy định về xuất nhập khẩu, thường trực tiếp buôn bán theo phương thức giao hàng và trả ngay bằng tiền mặt, không chấp nhận thanh toán qua ngân hàng, trốn thuế và trốn sự kiểm soát của hải quan...

· Chưa có nhiều cán bộ thực sự chuyên sâu về nghiệp vụ TTQT: nghiệp vụ thanh toán quốc tế không chỉ đòi hỏi cán bộ phải được đào tạo bài bản,

thường xuyên mà còn đòi hỏi kinh nghiệm cao. Trước hết, đây là nghiệp vụ

liên quan đến các chuẩn mực quốc tế, luật pháp trong nước và quốc tế... đòi hỏi sự am hiểu đến từng thuật ngữ trong đó. Ngoài việc nẵm vững những tài liệu cơ bản nhất như UCP, ISBP, Incoterms, URC cùng với quy trình thanh toán quốc tế theo những văn bản đã được ban hành thì còn nhiều tài liệu khác đúc kết từ thực tiễn tranh chấp phát sinh cũng cần phải được cập nhật. Những sai sót trong quá trình tác nghiệp của nhân viên có thể khiến cho ngân hàng và khách hàng có những tổn thất lớn vì giá trị những hợp đồng xuất nhập khẩu thường tương đối lớn. Mặt khác, kinh nghiệm lâu năm cùng tinh thần trách nhiệm cao cho phép cán bộ có thể vận dụng, xử lý được những tình huống tranh chấp xảy ra một cách sáng suốt, thỏa đáng.

· Công nghệ còn chưa hoàn thiện: Ngân hàng đang trong giai đoạn hoàn thiện chuyển đổi hệ thống ứng dụng IPCAS giai đoạn 2 nên đã triển khai áp dụng công nghệ hiện đại, trang bị các trang thiết bị tin học đầy đủ. Tuy nhiên, công nghệ cho hoạt động TTQT còn chưa được hoàn thiện, vẫn còn những lỗi hệ

thống, còn trục trặc trong nhận tin, truyền tin và hạch toán, tốc độ xử lý giao dịch TTQT còn chậm. Bên cạnh đó, việc ứng dụng tin học trong giao dịch kinh doanh vẫn còn hạn chế, chưa khai thác hết tiềm năng hiện có của chương trình, thiết bị, chưa tạo ra sự khác biệt trong cạnh tranh đối với các NHTM và tổ chức tín dụng khác.

- Trong bối cảnh bùng nổ thông tin như hiện nay, việc tiếp cận thông tin qua Internet đã trở nên phổ biến thì một trong các công cụ hữu hiệu để quảng bá hình ảnh ngân hàng chính là trang web của NH. Mặc dù NHNo&PTNT Việt Nam đã có trang web riêng, giới thiệu đầy đủ các nội dung khách hàng cần biết, nhưng thiết nghĩ NHNo Hải Dương cũng nên tìm ra những nét mới, nét đặc trưng riêng và thể hiện điều đó trên trang web riêng

Hơn nữa, NH cần có các chương trình, biện pháp nhằm quảng bá khuếch trương hình ảnh của mình tới khách hàng và có những chính sách tiếp cận khách hàng cho hợp lý
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Nâng cao hiệu quả hoạt động thanh toán quốc tế tại

NHNo&PTNT Hải Dương

3.1. Định hướng hoạt động trong năm tới của NHNo&PTNT Hải Dương

3.1.1. Định hướng chung trong hoạt động của NHNo&PTNT Hải Dương

(1) Giữ vững vị trí chi nhánh Ngân hàng thương mại Nhà nước có vai trò chủ đạo, chủ lực trên thị trường tài chính ở nông thôn, đồng thời củng cố, phát triển thị trường, thị phần ở khu vực thành thị.

(2) Thực hiện tốt các giải pháp chỉ đạo của Chính phủ và NHNo Việt Nam, góp phần thúc đẩy tăng trưởng kinh tế.

(3) Tiếp tục duy trì tốc độ tăng trưởng ở mức hợp lý, đảm bảo cân đối, an toàn và khả năng sinh lời.

(4) Nâng cao năng lực tài chính và phát triển giá trị thương hiệu trên cơ

sở đẩy mạnh thực hiện tốt văn hoá doanh nghiệp.

(5) Đáp ứng vốn cho nhu cầu chuyển dịch cơ cấu sản xuất nông nghiệp, nông thôn.

(6) Mở rộng và nâng cao chất lượng dịch vụ ngân hàng đủ năng lực cạnh tranh để tăng thu dịch vụ ngoài tín dụng.

(7) Tập trung đầu tư đào tạo nguồn nhân lực, đổi mới công nghệ nâng

cao năng lực cạnh tranh và hội nhập; đảm bảo thu nhập và đời sống cán bộ viên chức.

Dưới đây là một số chỉ tiêu cụ thể được NH đặt ra trong năm 2010:

1. Tổng nguồn vốn huy động tăng 15% trở lên so với năm 2009; trong đó: tiền gửi dân cư chiếm 75% trở lên /tổng nguồn vốn.
2. Tổng dư nợ (không bao gồm dư nợ UTĐT và dư nợ cho vay đồng tài trợ) tăng 9% với năm 2009; trong đó: Tỉ lệ dư nợ trung hạn chiếm 37%/tổng
dư nợ, tỉ lệ cho vay nông nghiệp, nông thôn chiếm 70%/tổng dư nợ.

3. Tỉ lệ nợ xấu (nhóm 3+4+5): 3%/tổng dư nợ.
4. Thu dịch vụ ngoài tín dụng tăng 25% so với năm 2009.
5. Phân loại nợ và trích lập dự phòng rủi ro đúng qui định.
6. Về tài chính: Phấn đấu có đủ quĩ thu nhập để chi lương và các chế độ khác cho người lao động. Hoàn thành các chỉ tiêu tài chính do NHNo Việt Nam giao và nghĩa vụ với ngân sách nhà nước.
7. XD Chi, Đảng bộ, Chi nhánh, Công đoàn cơ sở đạt trong sạch vững
mạnh.

3.1.2. Định hướng phát triển hoạt động TTQT tại NHNo&PTNT Hải

Dương

Trong những năm qua hoạt động TTQT tại NHNo&PTNT Hải Dương đã đạt nhiều kết quả khả quan. Và nhanh chóng tạo được sự tín nhiệm của nhiều khách hàng. Để có được kết quả đó là do NHNo&PTNT Hải Dương đã thực hiện đồng bộ các giải pháp như: thực hiện công tác quản lý gắn với sử dụng tốt các công cụ điều hành, phát triển nguồn nhân lực chất lượng cao, ứng dụng công nghệ hiện đại vào tất cả các mặt hoạt động tăng cường mở rộng thị trường, thị phần... đặc biệt là công tác phát triển dịch vụ, sản phẩm mới. Sau đây là một số định hướng phát triển hoạt động TTQT trong những năm tới

· Tăng cường các hoạt động thu hút khách hàng để từ đó nâng cao số

khách hàng tham gia giao dịch. NHNo Hải Dương đề ra kế hoạch năm 2010

nâng cao doanh số thanh toán đạt tối thiểu 150% doanh số năm 2009, nâng cao mức phí thu được lên tới 180% so với năm 2009.

· Tiếp tục thắt chặt và mở rộng quan hệ đại lý nhằm tạo sự thuận tiện cho giao dịch của KH.

· Nghiên cứu và đưa vào cung cấp nhiều sản phẩm dịch vụ thanh toán mới đáp ứng nhu cầu thanh toán đa dạng của nhà XK và nhà NK.

· Nghiên cứu nguyên nhân rủi ro trong việc thanh toán quốc tế và từ đó

có những biện pháp để giảm thiểu rủi ro và có những biện pháp nâng cao hiệu quả hoạt động TTQT.

Muốn làm được điều đó cần có những giải pháp, phương án khả thi để đưa vào thực tiễn. Sau quá trình thực tập nghiên cứu tại phòng KDNH – NHNo&PTNT Hải Dương, tôi xin đưa ra một số giải pháp để nâng cao hiệu quả hoạt động TTQT tại NHNo&PTNT Hải Dương như sau:

3.2.  Giải  pháp
nâng
cao
hiệu  quả
hoạt  động
TTQT
tại

NHNo&PTNT Hải Dương

3.2.1. Đẩy mạnh thu hút doanh nghiệp xuất khẩu

Với xu thế phát triển kinh tế như hiện nay của tỉnh Hải Dương, đặc biệt là sự ra đời và phát triển của các doanh nghiệp xuất khẩu như hiện nay thì đây là một thị trường tiềm năng. Ngân hàng nhận định, việc thu hút khách hàng xuất khẩu là chiến lược lâu dài để có thể mở rộng hoạt động TTQT vì giúp khả năng cân đối nguồn vốn ngoại tệ, mở rộng phục vụ thanh toán nhập khẩu. Tuy nhiên trên địa bàn cũng có nhiều ngân hàng nên sự cạnh tranh là gay gắt đòi hỏi ngân hàng phải có chính sách thực sự hấp dẫn mới có thể thu hút được khách hàng.

3.2.1.1. Chính sách ưu đãi về phí TTQT, về tư vấn.

Phí giao dịch là vấn đề lớn đối với các doanh nghiệp vì cắt giảm chi phí là một trong những cách để duy trì hoạt động trong hoàn cảnh hiện nay. Tuy

nhiên vấn đề rủi ro gia tăng là vấn đề thậm chí còn đáng lo ngại hơn khi diễn biến thị trường, tỷ giá... thay đổi nhanh chóng, phức tạp. Do đó, ngân hàng có thể giảm phí cho khách hàng, đồng thời tích cực tư vấn cho doanh nghiệp để thương vụ được thành công. Thậm chí mức phí có thể không đổi nhưng tăng thêm các tiện ích của dịch vụ TTQT như tăng tốc độ xử lý giao dịch trên cơ sở công nghệ hiện đại hơn. Tóm lại, ngân hàng cần tích cực tìm hiểu, bám sát nhu cầu thực tế của khách hàng để cung cấp sản phẩm dịch vụ cạnh tranh cả về phí và chất lượng, thực hiện việc chăm sóc khách hàng một cách thường xuyên.

3.2.1.2. Nâng cao chất lượng dịch vụ TTQT, tiến tới cung cấp dịch vụ TTQT trọn gói cho khách hàng.

Trước hết phải thấy rằng nhiều khách hàng lớn, lâu năm của NHNo&PTNT Hải Dương như Công ty TNHH Hoa Mai, Cty TNHH Việt Hàn .... đánh giá cao trình độ nghiệp vụ cũng như tác phong giao dịch nhiệt

tình của các cán bộ chi nhánh từ tham mưu, tư vấn, theo dõi quá trình sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp để khắc phục khó khăn trong vay vốn và thanh toán. Để tiếp tục xây dựng uy tín về một ngân hàng hiện đại, toàn diện, chi nhánh không ngừng nỗ lực nâng cao chất lượng dịch vụ, đáp ứng ngày càng tốt yêu cầu của khách hàng.

Nền kinh tế toàn cầu đang rơi vào suy thoái, sức sản xuất và tiêu thụ của những mặt hàng xuất khẩu chủ lực giảm sút nên hoạt động TTQT và kinh doanh ngoại tệ cũng bị ảnh hưởng. Việc kết hợp cho vay khép kín từ sản xuất tới tiêu thụ và xuất khẩu sản phẩm với mở rộng nghiệp vụ TTQT, mua bán ngoại tệ là biện pháp tốt giúp khách hàng giảm chi phí. Cụ thể như:

· Tư vấn cho khách hàng về mặt hàng xuất khẩu, giá cả, phương thức thanh toán, loại ngoại tệ, chênh lệch tỷ giá giữa các loại ngoại tệ sao cho có lợi nhất cho doanh nghiệp xuất khẩu.

· Tiến hành kiểm tra cụ thể, chặt chẽ trong việc cho vay xuất khẩu ngay khi khách hàng mới có hợp đồng ngoại thương để thu mua hàng phục vụ

cho việc xuất khẩu, với các ưu đãi về phí, lãi suất cho vay xuất khẩu bằng nội tệ và ngoại tệ.

3.2.1.3. Tổ chức các hội thảo khách hàng thường xuyên hơn

Đây là một biện pháp marketing hiệu quả đối với những vấn đề về chuyên môn nghiệp vụ hay chính sách mới. Ví dụ như khi một chính sách mới được đưa ra, việc tổ chức tìm hiểu, giải đáp về chính sách hỗ trợ mới của ngân hàng cho doanh nghiệp là rất cần thiết. Điều này giúp cho các doanh nghiệp nhanh chóng nắm bắt được lợi ích, yêu cầu của chính sách mới để có thể thu xếp các điều kiện của bản thân đáp ứng yêu cầu đó và hưởng lợi từ chính sách. Việc tổ chức thường xuyên những buổi hội thảo như thế cũng cho phép ngân hàng nắm bắt được những phản hồi của doanh nghiệp về chất lượng dịch vụ của mình, những khó khăn vướng mắc để đưa ra giải quyết kịp thời, hiệu quả cho các bên.

Bên cạnh đó, cần tăng cường công tác tiếp thị, khả năng tư vấn để giới thiệu sản phẩm dịch vụ TTQT, thu hút được khách hàng thông qua các hình thức như thư ngỏ, quảng cáo trên internet...

Để giảm sự mất cân đối trong cơ cấu thanh toán hàng nhập và hàng xuất, ngân hàng cần có những nỗ lực hơn nữa trong việc tìm kiếm, mở rộng các khách hàng xuất khẩu. Ngân hàng chủ trương tiếp cận với các khách hàng tiềm năng, đặc biệt là các doanh nghiệp xuất khẩu có nguồn dự án, để đưa ra những chính sách ưu đãi hấp dẫn. Ví dụ như: các doanh nghiệp khi ký hợp đồng L/C xuất khẩu có thể được ngân hàng tài trợ ở mức cao, được vay vốn với mức lãi suất hấp dẫn và việc tài trợ là linh hoạt đối với từng loại doanh nghiệp, từng mặt hàng xuất khẩu...

Điều kiện

Để có thể tư vấn cho khách hàng hiệu quả, đặc biệt là trước khi có hợp đồng ngoại thương thì điều quan trọng là đội ngũ nhân viên phải am hiểu và có những thông tin cập nhật về thị trường, ngành hàng xuất khẩu, lựa chọn điều kiện thanh toán, phương thức thanh toán phù hợp... Ví dụ như những chi tiết của các điều khoản trong L/C về loại L/C, giá cả, thời hạn giao hàng sao cho doanh nghiệp đủ thời gian thu mua nguyên vật liệu phục vụ sản xuất, thời hạn xuất trình chứng từ để lập bộ chứng từ đúng hạn, các chứng từ cần xuất trình để đòi tiền, lựa chọn ngân hàng phát hành có uy tín, cách thức đòi tiền theo L/C... Những công việc trên giúp doanh nghiệp chủ động hơn trong ký kết hợp đồng, tránh mất chi phí cho việc tu chỉnh L/C về sau. Điều này đặt ra yêu cầu phải có những chuyên gia về TTQT mà hiện nay, đội ngũ cán bộ TTQT chủ yếu thành thạo ở thực hiện đúng quy trình TTQT. Do vậy, công tác đào tạo những cán bộ chuyên sâu về TTQT điều kiện cần có để nâng cao chất lượng dịch vụ, xây dựng hình ảnh ngân hàng uy tín để thu hút khách hàng.

Ngoài ra việc thu thập thông tin đầy đủ về khách hàng xuất khẩu như thị trường, giá cả, đối tác của khách hàng ở nước ngoài... cũng rất quan trọng để có thể tránh được những rủi ro cho ngân hàng trong việc thực hiện tài trợ cho khách hàng. Những thôn tin trên có thể làm cơ sở quan trọng cho ngân hàng trong việc ra quyết định tài trợ đúng đắn, kịp thời.

3.2.2. Mở rộng mạng lưới kinh doanh ngoại tệ

Mở rộng mạng lưới kinh doanh ngoại hối sẽ góp phần tăng doanh số mua bán ngoại tệ nhằm bổ sung vào nguồn ngoại tệ đáp ứng nhu cầu thanh toán quốc tế, giảm bớt khó khăn trong cân đối vốn ngoại tệ. Việc mở rộng này cũng giúp ngân hàng tăng lợi nhuận từ thu phí dịch vụ. Cùng với sự tăng trưởng của doanh số thanh toán xuất nhập khẩu qua ngân hàng, việc tiếp tục mở rộng các dịch vụ khác, tăng doanh số của các dịch vụ này là cần thiết để

tạo ra sự hỗ trợ tốt hơn cho thanh toán quốc tế, giảm bớt khó khăn cân đối nguồn ngoại tệ. Những biện pháp cụ thể như:

· Đối với chuyển tiền nhanh Western Union: ngân hàng chủ động tiếp cận với các công ty, trung tâm xuất khẩu lao động nhằm triển khai đến người

lao động đi làm việc ở nước ngoài, thân nhân ở nước ngoài có nhu cầu chuyển tiền về Việt Nam thông qua các CN NHNo&PTNT Hải Dương.

Địa bàn tỉnh Hải Dương có một số trung tâm xuất khẩu lao động, do đó nếu phối hợp được với các công ty này, quảng bá việc sử dụng dịch vụ của ngân hàng thì sẽ thu hút được các nguồn kiều hối chuyển về nước qua ngân hàng. Phòng KDNH nên tiến hành phối hợp với phòng Dịch vụ Marketing để tập trung quảng cáo các sản phẩm dịch vụ chuyển tiền như: chuyển tiền kiều hối, chuyển tiền nhanh Western Union... tại các trung tâm xuất khẩu lao động ra nước ngoài.

· Phối hợp chặt chẽ với các phòng ban khác như Tín Dụng, Kế toán, Dịch vụ... để thu hút ngoại tệ từ các nguồn dự án đầu tư trực tiếp nước ngoài FDI, nguồn vốn hỗ trợ phát triển ODA.

Tóm lại, đẩy mạnh việc tăng doanh số mua bán ngoại tệ, đa dạng hóa các loại ngoại tệ trong kinh doanh cũng với làm tốt công tác phòng chống rủi ro sẽ góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động thanh toán xuất nhập khẩu của ngân hàng

3.2.3 Tăng cường hoạt động thanh toán biên mậu với Trung Quốc

Thanh toán biên mậu hay thanh toán qua biên giới thực chất là một hình thức cụ thể của thanh toán quốc tế. Hình thức thanh toán biên mậu của Việt Nam với Trung Quốc đã có từ năm 1996, khi hai ngân hàng nông nghiệp của hai quốc gia được phép của hai nước đã ký kết Hiệp định hợp tác thương mại giữa hai ngân hàng. Các chi nhánh của hai tỉnh biên giới Quảng Ninh và Quảng Tây được giao thực hiện nghiệp vụ thanh toán biên mậu, với hình thức

thanh toán đầu tiên là những quy định về tài khoản đại lý thanh toán xuất nhập khẩu trực tiếp tại khu vực biên giới, và thỏa thuận về thanh toán bằng hối phiếu, chứng từ chuyên dùng biên mậu để hai bên ngân hàng chấp nhận thanh toán. Năm 2004 đánh dấu bước tiến mới thông qua ký thêm các hình thức thanh toán quốc tế dùng cho thanh toán biên mâu qua mạng SWIFT bằng VND với khách hàng Việt Nam và bằng CNY với khách hàng Trung Quốc.

Năm 2008, NHNo&PTNT Việt Nam đã ứng dụng Internet Banking, giúp cho dịch vụ thanh toán biên mậu càng thuận lợi hơn cho doanh nghiệp. Việc ứng dụng này cho phép thực hiện các phương thức thanh toán tín dụng chứng từ, nhờ thu, bảo lãnh với các ngân hàng Trung Quốc, thay thế cho việc thanh toán bằng chứng từ trao tay, hạch toán thủ công, chuyển điện thanh toán qua mạng SWIFT với chi phí cao. Nhờ đó mà thời gian thanh toán được giảm xuống nhưng vẫn đảm bảo sự chính xác, đơn giản trong luân chuyển chứng từ. Cũng trong năm 2008, tổng doanh số thanh toán xuất nhập khẩu của các chi nhánh lên tới hơn 19,700 tỷ đồng, tăng 37.95% so với năm 2007. Các dịch vụ về thanh toán biên mậu của NHNo&PTNT Việt Nam cũng được đánh giá là có những hỗ trợ đắc lực cho các doanh nghiệp kinh doanh xuất nhập khẩu qua các cửa khẩu biên giới, đặc biêt là biên giới Việt Trung.

Lợi ích của thanh toán biên mậu là ở chỗ tăng tính chuyển đổi của các đồng tiền vốn không phải là một đồng tiền mạnh. Bình thường trong thanh toán xuất nhập khẩu, các doanh nghiệp phải sử dụng các đồng tiền mạnh như USD, JPY, EUR... để thanh toán cho nhau thì nay thanh toán xuất nhập khẩu sẽ thực hiện bằng chính đồng tiền của hai nước. Cụ thể là Việt Nam nhập khẩu hàng hóa của Trung Quốc sẽ thanh toán bằng CNY còn khi hàng hóa của Việt Nam xuất khẩu sang Trung Quốc thì sẽ được thu bằng VND. Mặt khác, phát triển thanh toán biên mậu cũng giúp thúc đẩy việc hợp tác kinh tế thương mại giữa hai nước.

Là NH được ủy thác thanh toán biên mậu của các NH ở biên giới, trong những năm qua hoạt động thanh toán biên mậu tại NHNo&PTNT Hải Dương đã được triển khai tuy nhiên doanh số chưa cao.

Bảng 3.1: Doanh số thanh toán biên mậu

	
	
	
	(Đơn vị: Triệu VND)
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( Nguồn: Phòng KDNH – NHNo&PTNT Hải Dương) Qua  bảng  ta  có  thể  thấy  doanh  số  thanh  toán  biên  mậu  tại NHNo&PTNT Hải Dương có tăng nhưng không nhiều. NHNo&PTNT Hải Dương có định hướng sẽ đưa nghiệp vụ thanh toán biên mậu trở thành một trong những nghiệp vụ chính của ngân hàng, không ngừng nâng cao chất lượng dịch vụ để tăng khả năng cạnh tranh. Những biện pháp để có thể tăng

cường nghiệp vụ thanh toán biên mậu với Trung Quốc là:

· Xúc tiến thực hiện các chính sách ưu đãi đối với khách hàng xuất nhập khẩu bằng đồng bản tệ như giảm chi phí dịch vụ, lãi suất ưu đãi, thủ tục

đơn giản, tiện lợi nhằm thu hút càng nhiều khách hàng, tạo điều kiện cho nhập khẩu nguyên liệu phục vụ sản xuất cũng như tiêu thụ hàng xuất khẩu.

· Đa dạng hóa các hình thức thanh toán biên mậu như: chuyển tiền

thương mại và phi thương mại, thanh toán bằng hối phiếu, thanh toán bằng chứng từ chuyên dùng biên mậu, thanh toán bằng thư ủy thác, thanh toán bằng thư tín dụng... Hiện nay, tại chi nhánh mới chỉ có thanh toán nhập khẩu với đồng Nhân dân tệ bằng chuyển tiền mà chưa thực hiện phương thức thanh toán khác như nhờ thu, còn việc mở L/C cũng rất hạn chế.

· Phối hợp với các cơ quan hữu quan như Ngân hàng Nhà nước, các Ngân hàng ở biên giới, Cục Hải quan, cơ quan thuế để có những chính sách khuyến khích, ưu đãi thuế đối với việc thanh toán xuất nhập khẩu hàng hóa bằng đồng bản tệ. Đồng thời đề nghị các cơ quan chức năng có chính sách

quản lý chặt chẽ, các doanh nghiệp kinh doanh xuất nhập khẩu phải thanh toán qua ngân hàng, nhằm hạn chế gian lận thương mại và phát triển thanh toán biên mậu, tiết kiệm ngoại tệ mạnh cho đất nước.

Trước tình hình thương mại giữa hai nước Việt Nam và Trung Quốc đang ngày càng dược mở rộng, định hướng phát triển thanh toán biên mậu của NHNo&PTNT Hải Dương là đúng đắn, có tính khả thi trong việc góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động của ngân hàng.

3.2.4. Đào tạo chuyên sâu cho cán bộ ngân hàng

Yếu tố con người luôn là yếu tố hàng đầu quyết định sự thành công trong hoạt động kinh doanh của một doanh nghiệp, đặc biệt là doanh nghiệp kinh doanh loại hình dịch vụ như ngân hàng. Công tác đào tạo được ngân hàng tiến hành thường xuyên, đạt được những kết quả nhất định như số lượt cán bộ được đào tạo tăng lên hàng năm, trình độ được nâng lên, nội dung có sự cải tiến cho phù hợp hơn với trình độ cán bộ từng nghiệp vụ, từng yêu cầu công nghệ mới... Tuy nhiện, công tác đào tạo vẫn còn nhiều hạn chế, cụ thể như:

Kế hoạch đào tạo được xây dựng thường là ngắn hạn, theo từng năm nên chỉ đáp ứng được nhu cầu trước mắt, còn về lâu dài thì chưa. Do đó, các chương trình đào tạo cũng chủ yếu là ngắn hạn, lặp lại qua nhiều năm mà thiếu sự sửa đổi, kế thừa, nâng cao. Chương trình học ngoại ngữ nhiều, tốn kém trong khi chương trình chính về kỹ năng nghiệp vụ, kiến thức kinh tế ngành...thì chưa được cải tiến đầy đủ về nội dung và hình thức. Nội dung đào

tạo ngày càng đòi hỏi tính chuyên môn cao trong khi các khóa đào tạo thường đáp ứng nhu cầu chung, chủ yếu là lý thuyết cơ bản, ít kiến thức thực tế...

Việc đánh giá chất lượng sau đào tạo tức là việc theo dõi, đánh giá cán bộ sử dụng kiến thức đã học vào làm việc như thế nào, có cần tiếp tực đào tạo nữa không... chưa được thực hiện tốt. Đây lại là công việc càn thiết để sử dụng hiệu quả nhân lực, và sự đánh giá cho phép xác định được nhu cầu và nội dung đào tạo tiếp theo, đặc biệt là đào tạo chuyên sâu.

Nội dung

3.2.4.1.Thiết kế các khóa đào tạo chuyên sâu về nghiệp vụ cho các cán bộ TTQT và kinh doanh ngoại tệ

Quá trình hội nhập đòi hỏi chất lượng của các cán bộ ngân hàng phải được nâng lên, hướng tới quy chuẩn cho từng lĩnh vực nghiệp vụ. Đối với cán bộ thanh toán quốc tế, việc nắm vũng các kiến thưc nghiệp vụ và sự nhạy bén trong công việc là rất quan trọng. Một số yêu cầu đối với cán bộ nghiệp vụ TTQT như:

· Cán bộ cần phải nắm vững quy trình ký thuật nghiệp vụ TTQT của ngân hàng, có kiến thức cơ bản về hợp đồng kinh tế, tổ chức kỹ thuật nghiệp vụ ngoại thương, vận tải, bảo hiểm, Incoterms, các nguồn luật áp dụng trong TTQT.

· Nắm chắc các quy định của nhà nước về quản lý ngoại hối, chính sách quản lý hàng hóa xuất nhập khẩu từng thời kỳ.

· Cập nhật thông tin về ngân hàng đại lý, diễn biến kinh tế, chính trị

quan trọng tại các thị trường có liên quan.

+ Nẵm vững thông tin khách hàng, không ngừng nâng cao trình độ nghiệp vụ để tư vấn hiệu quả cho khách hàng.

Để không ngừng bổ sung, hoàn thiện kiến thức nghiệp vụ, pháp luật cho cán bộ, ngân hàng cần có kế hoạch đào tạo bài bản thông qua các khóa

học. Khóa đào tạo cần dược thiết kế theo phương pháp tích cực, phát huy tối đa kiến thức, kinh nghiệm của các cán bộ. Ví dụ như các học viên không chỉ học thầy mà còn có thể học ngay các đồng nghiệp của mình. Nội dung đào tạo phải tập trung vào nghiệp vụ chuyên sâu, công nghệ, sản phẩm dịch vụ mới, kiến thức kinh tế, kỹ thuật ngành... với phương pháp giảng dạy tiên tiến. Nội dung cũng cần gắn với các vấn đề thực tiễn nhằm giúp học viên vận dụng được kiến thức được đào tạo vào giải quyết các vấn đề gặp trong thực tế làm việc. Tài liệu phục vụ giảng dạy do giảng viên kiếm chức, chuyên gia giỏi, cán bộ khoa học của ngân hàng biên soạn, được Hội đồng khoa học thông qua, thường xuyên được đánh giá hoàn thiện.

Ngoài ra, các cách thức đào tạo khác có thể vận dụng linh hoạt như tổ chức hội thảo giữa các ngân hàng trong cùng hệ thống để trao đổi kinh nghiệm trong hoạt động kinh doanh. Bên cạnh đó, có thể tổ chức học tập, trao đổi với ngân hàng khác trên địa bàn, ngân hàng nước ngoài để học hỏi phong cách giao dịch, kinh nghiệm tiền tệ và các sản phảm dịch vụ.

3.2.4.2. Trang bị cho cán bộ kiến thức về marketing, ngoại ngữ.

Nghiệp vụ TTQT liên quan tới các giao dịch với đối tác nước ngoài, kèm theo những chuẩn mực thông lệ quốc tế được áp dụng từ rất lâu. Đây là nghiệp vụ đòi hỏi cán bộ làm TTQT phải có trình độ ngoại ngữ cao, am hiểu những thuật ngữ dùng trong TTQT. Tuy nhiên, các cán bộ tại chi nhánh cũng mới chỉ làm việc lâu năm với các nghiệp vụ nên nắm rõ được các quy định, thuật ngữ, nhưng cơ bản vẫn cần phải được đào tạo bài bản hơn về ngoại ngữ. Việc tăng cường đào tạo tiếng Anh cho các cán bộ là việc làm hết sức cần thiết, không chỉ nâng cao trình độ của cán bộ và nâng cao hiệu quả công việc mà còn góp phần nâng cao hình ảnh về một ngân hàng uy tín, hiện đại.

Bên cạnh đó, từng bước tuyên truyền đến từng cán bộ kiến thức Marketing căn bản cũng là mục tiêu của ngân hàng. Ngân hàng tổ chức cho

nhân viên tham gia vào các chương trình đào tạo về marketing với nội dung đào tạo là xây dựng, phát triển thương hiệu, thực hiện văn hóa doanh nghiệp. Hoạt động này sẽ giúp tập thể cán bộ quán triệt tinh thần tự hào thương hiệu, luôn có ý thức phát triển và quảng bá thương hiệu, tạo hình ảnh tốt về NHNo&PTNT Hải Dương.

Tóm lại, NHNo&PTNT Hải Dương xác định việc trang bị đầy đủ kiến thức cho cán bộ nhân viên là hết sức quan trọng để đảm bảo đủ điều kiện hội nhập trong công tác TTQT, kinh doanh tiền tệ và phát triển các dịch vụ ngân hàng, tăng khả năng cạnh tranh của ngân hàng.

Điều kiện thực hiện

Một ngân hàng lớn như NHNo&PTNT Việt Nam rất cần một chiến lược về nguồn nhân lực phù hợp với chiến lược phát triển. Đó là những chính sách dài hạn, ổn định về tuyển dụng, đào tạo, chế độ đãi ngộ... cùng với xây dựng quy chuẩn cán bộ đối với từng lĩnh vực phù hợp với các chuẩn mực quốc tế. Có chiến lược nguồn nhân lực rõ ràng thì hoạt động đào tạo mới đặt ra dược các định hướng, mục tiêu đúng, mới xây dụng được chương trình, kế hoạch đào tạo dài hạn, giải quyết được tình trạng chắp vá, kém hiệu quả của công tác đào tạo.

3.2.5. Nâng cấp, hoàn thiện hệ thống công nghệ

Để đáp ứng yêu cầu cạnh tranh khi nền kinh tế hội nhập ngày càng sâu và rộng vào khu vực và quốc tế, hệ thống Ngân hàng Việt Nam đã không ngừng đầu tư vào công nghệ thông tin.Cùng với sự đầu tư công nghệ hiện đại, các nghiệp vụ ngân hàng cũng đã dần được tin học hóa, cho phép cung cấp các dịch vụ truyền thống một cách nhanh chóng, an toàn, chính xác nâng cao hiệu quả hoạt động ngân hàng. Không chỉ vậy, một hệ thống công nghệ hiện đại còn là nền tảng để ngân hàng phát triển các sản phẩm dịch vụ mới đa tiện

ích nhằm đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của khách hàng trong đó có dịch vụ TTQT.

Ngân hàng đã đầu tư một lượng vốn lớn cho việc mua, cài đặt hệ thống công nghệ hiện đại, nhưng điều quan trọng hơn đó là phải ứng dụng được công nghệ đó một cách hợp lý, triệt để vào việc nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh ngân hàng.

Trước hết, NH cần phát huy tối đa những ưu việt của mạng SWIFT bằng cách vận hành chính xác, trang bị đầy đủ các thiết bị về hỗ trợ, thường xuyên cập nhật những thiết bị và kỹ thuật mới của mạng thanh toán ưu việt nhất thế giới này. Bên cạnh SWIFT, cần ứng dụng nhiều chương trình công nghệ khác vào lĩnh vực TTQT như: vi tính hoá hệ thống hạch toán, hệ thống báo cáo thống kê về TTQT, mọi yêu cầu thông tin về hoạt động TTQT đều có thể khai thác trên hệ thống máy vi tính…

Thứ hai, trên cơ sở hoàn thành giai đoạn I và II của Dự án Hiện đại hoá hệ thống thanh toán và kế toán khách hàng (IPCAS) do NH Thế giới tài trợ, NHNo Hải Dương cần tiếp tục phát triển đa dạng sản phẩm, dịch vụ đáp ứng yêu cầu của khách hàng.

Thứ ba, NH cần đảm bảo tính an toàn trong việc sử dụng công nghệ thông tin. Cần thiết phải đưa các bức tường lửa vào ngăn chặn những truy cập bất hợp pháp, đảm bảo việc an toàn dữ liệu và an toàn cho hệ thống, đem lại an toàn và tính bảo mật về các thông tin của các bên tham gia XNK trong TTQT.

Ngoài ra NH nên thành lập website riêng của mình để dễ dàng cho cả cán bộ nhân viên trong việc trao đổi tìm hiểu thông tin và giúp quảng bá thương hiệu cũng như hoạt động của mình tới khách hàng.

3.2.6. Hoàn thiện chiến lược Marketing ngân hàng

+ Chính sách sản phẩm

Sản phẩm ở đây được hiểu là các dịch vụ TTQT. Nhu cầu về sản phẩm của các KH thì ngày càng đa dạng, do đó muốn trụ vững, NH không còn cách nào khác mà phải đa dạng hoá sản phẩm của mình.

Bên cạnh đó, kỹ năng tư vấn cho KH cũng rất quan trọng, góp phần nâng cao chất lượng sản phẩm dịch vụ của NH. Thanh toán viên có thể tư vấn về việc lựa chọn loại hình L/C , các điều khoản trong hợp đồng, cách thức thanh toán… NH cũng có thể in các bản hướng dẫn cụ thể phát cho KH, hay tổ chức các buổi hội thảo thảo luận và lắng nghe những vướng mắc mà KH gặp phải. Tóm lại, với một phương thức thanh toán phức tạp, đòi hỏi quy cách thực hiện theo quy trình, cộng thêm sự lúng túng của các nhà kinh doanh XNK khi tham gia thì chất lượng tư vấn tốt chính là giải pháp hiệu quả để “đánh bóng” tên tuổi của NH.

+ Chính sách phân phối

Là việc tổ chức, phân bổ mạng lưới chi nhánh, phòng giao dịch sao cho thuận tiện nhất để KH tiếp cận được với các dịch vụ của NH. Đây thực sự là một điểm mạnh của của hệ thống Agribank VN nói chung và Agribank Hải Dương nói riêng.

Tuy nhiên, việc hoàn thiện chính sách phân phối còn thể hiện ở việc tăng lượng giờ giao dịch với KH bằng cách thiết lập mạng lưới giao dịch điện tử, tư vấn trực tuyến. Đây là việc mà NHNo Hải Dương cần đưa vào ứng dụng.

+ Chính sách giá cả

Là các chính sách về phí dịch vụ. Phí dịch vụ là một trong những tiêu chí để đánh giá khả năng cạnh tranh của NH. Tuy nhiên biểu phí áp dụng tại NHNo&PTNT là do NHNo&PTNT Việt Nam quy định nên không thể tự ý thay đổi. Nên NH có thể giữ nguyên mức phí đó mà thay vào đó là tạo nên nhiều tiện ích hơn cho dịch vụ, hoặc

· Chính sách quảng bá, khuếch trương
Muốn KH biết đến và hiểu rõ hơn về các sản phẩm dịch vụ mà NH cung cấp, hiểu rõ hơn những lợi ích dành cho họ khi họ đến với NH, từ đó thu hút KH, nâng cao vị thế, uy tín của NH, cần thiết phải xây dựng một chính sách quảng bá, khuếch trương hợp lý. Ví dụ như: tài trợ cho các chương trình truyền hình có số lượng người xem lớn, hay tổ chức các hoạt động từ thiện, trao tặng học bổng, tặng sổ tiết kiệm… Trong năm 2010 NH có chính sách tặng quà cho khách hàng nhận tiền kiều hối qua dịch vụ Western Union, đây cũng là một chính sách khuyến khích khách hàng gửi tiền từ nước ngoài về qua dịch vụ ngân hàng và cũng là một biện pháp nhằm quảng bá khuếch trương hình ảnh của ngân hàng

Để hoàn thiện chính sách này, NHNo Hải Dương còn cần thiết xây dựng một trang web riêng để giới thiệu với KH về những sản phẩm, dịch vụ của mình, và trên hết là để KH có thể giao dịch trực tuyến với NH mà không nhất thiết phải đến tận địa điểm giao dịch nữa.

Ngoài ra, cần chú trọng đến tạo dựng hình ảnh đội ngũ nhân viên NH. Trong những năm vừa qua NHNo&PTNT Việt Nam đã có những quy định chung về mặc đồng phục thống nhất cho các cán bộ nhân viên ngân hàng. Đây là một việc làm hoàn toàn đúng đắn, tạo dựng được hình ảnh đẹp về đội ngũ cán bộ NH trẻ trung năng động và hiện đại. Tuy nhiên, việc thực hiện tai cơ sở vẫn chưa được đồng bộ và chưa có sự nhắc nhở thực hiện gắt gao. Khi được hỏi các cán bộ trong NH về việc tại sao không thực hiện đúng quy định về mặc đồng phục. Tôi có được câu trả lời chung nhất đó là do đồng phục không đẹp, già... Khi nhìn vào đồng phục của cán bộ NHNo ta cũng có thể lí giải ngay được. Các màu áo đồng phục của NH là các màu truyền thống của NH nhưng khi may lên áo đồng phục thì quá sẫm màu và không hợp thời trang. Đây là điều mà các cấp lãnh đạo nên có những cải tiến sao cho phù hợp

vừa khuyến khích cán bộ nhân viên thực hiện đúng quy định đồng phục vừa quảng bá được hình ảnh của ngân hàng mình.

· Giải pháp khác
Tăng cường công tác kiểm tra kiểm soát

Hoạt động TTQT là hoạt động chứa đựng nhiều rủi ro, đặc biệt là những rủi ro trong quá trình tác nghiệp. Dù ở NHNo&PTNT Hải Dương chưa xảy ra những rủi ro lớn nào trong quá trình tác nghiệp nhưng không vì thế mà công tác kiểm soát ngăn ngừa rủi ro bị coi nhẹ. Bản thân đội ngũ các thanh toán viên của ngân hàng là những người hết sức tâm huyết với công việc, có tinh thần trách nhiệm cũng như đạo đức cao trong công tác. Đây cũng là yếu tố quan trọng góp phần tạo nên hiệu quả hoạt động TTQT của ngân hàng cho đến bây giờ. Để đảm bảo cho hoạt động TTQT diễn ra được an toàn hơn nữa, tuân thủ hệ thống luật pháp của nhà nước cũng như những quy trình, quy định của NHNo&PTNT Việt Nam ban hành, việc tăng cường công tác kiểm tra kiểm soát chặt chẽ thường xuyên, toàn diện vẫn rât cần thiết. Hoạt động này sẽ giúp phát hiện và cảnh báo sớm những rủi ro có thể xảy ra để có những điều chỉnh kịp thời, tránh thiệt hại lớn. Mặt khác, công tác này còn có ý nghĩa trong việc không ngừng thay đổi phong cách giao dịch của nhân viên với khách hàng theo hướng phục vụ khách hàng ngày một tốt hơn.

3.3. Một số kiến nghị nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động TTQT

của NHNo&PTNT Hải Dương

3.3.1. . Kiến nghị với NHNo&PTNT tỉnh Hải Dương

Từ thực tiến hoạt động TTQT tại NHNo Hải Dương và những giải pháp đã đưa ra, có thể đề xuất một số ý kiến sau:

· Để có được quy trình nghiệp vụ TTQT hợp lý, không bị kéo dài thời gian thanh toán, NH phải tạo được sự liên kết giữa các phòng ban. Đồng thời

để quá trình được thực hiện một cách suôn sẻ, tránh rủi ro thì NH cần phải

hoàn thiện quy trình thu thập, xử lý thông tin nhằm đưa ra kết quả xếp hạng tín dụng chuẩn xác nhất.

- Nâng cao trình độ nghiệp vụ cho đội ngũ thanh toán viên của NH. Đây là một nhiệm vụ vô cùng cần thiết, nhất là trong điều kiện chi nhánh vừa thực hiện chương trình hiện đại hoá ngân hàng, đòi hỏi đội ngũ nhân viên cũng phải được nâng cao trình độ một cách tương xứng. Cụ thể là:

· Thường xuyên tổ chức các lớp học nghiệp vụ ngắn và dài hạn.

· Tổ chức các lớp học tin học và ngoại ngữ để nâng cao trình độ tin học, ngoại ngữ giúp cán bộ thực hiện quá trình một cách trôi chảy.

· Tổ chức các buổi thảo luận, học tập kinh nghiệm lẫn nhau trong nội bộ NH và với NH bạn.

· Mời các chuyên gia nước ngoài về TTQT giảng dạy nhằm nâng cao trình độ nghiệp vụ cũng như trình độ ngoại ngữ cho cán bộ, nhân viên.

· Tôn trọng các quy ước, cam kết và tập quán quốc tế nhằm củng cố và

tăng cường các mối quan hệ đại lý.

+ Thực hiện tốt các giải pháp Marketing nhằm thu hút KH.

3.3.2. Kiến nghị với Ngân hàng Nhà nước

NHNN đóng vai trò quan trọng trong việc hỗ trợ sự phát triển hoạt động của các NH nói chung và hoạt động TTQT nói riêng. Vì vậy, để hoàn thiện hoạt động TTQT tại các NHTM, NHNN cần tập trung giải quyết các vấn đề sau:

· Hoàn thiện hệ thống thông tin ứng dụng NH bằng việc tiếp tục nâng cao hiệu quả hoạt động và hiện đại hoá Trung tâm thông tin ứng dụng (CIC). Hoàn thiện hệ thống này sẽ giúp NH đánh giá đúng về KH của mình, giảm thiểu những rủi ro trong hoạt động thanh toán tín dụng chứng từ, từ đó nâng

cao hiệu quả của hoạt động TTQT

· Tiếp thu các ý kiến đóng góp về nội dung của hai dự luật là Luật NHNN Việt Nam (sửa đổi) và Luật các tổ chức tín dụng (sửa đổi) để hoàn thiện hai dự luật này; sớm đưa hai dự luật được thông qua tại kỳ họp quốc hội sắp tới; thay thế hai luật cũ chưa thực sự đầy đủ gây khó khăn cho hoạt động NH.

· Nghiên cứu, ban hành các văn bản pháp luật có liên quan đến hoạt

động XNK.

- Phát triển thị trường tiền tệ và ngoại tệ liên NH.

3.3.3. Kiến nghị với Chính phủ và các ban ngành liên quan

Các chính sách vĩ mô của Nhà nước tác động trực tiếp đến mọi hoạt động sản xuất kinh doanh của các tổ chức, cá nhân trong nước, đặc biệt là trong lĩnh vực thanh toán XNK, một lĩnh vực gắn liền với TTQT tại các NHTM của Việt Nam. Do vậy, để hoạt động phát triển đòi hỏi Nhà nước cần phải quan tâm đến các vấn đề sau:

· Ban hành một số văn bản pháp quy cụ thể phù hợp với thông lệ quốc tế và đặc điểm của Việt Nam, trong đó làm rõ mối quan hệ pháp lỹ giữa các hợp đồng ngoại thương với giao dịch TTQT của các nhà XK, nhà NK và NH.

· Đưa ra những văn bản chỉ đạo các NH giải quyết các tồn tại trong nghiệp vụ TTQT.

· Ban hành các luật thuế XNK phù hợp, ổn định, tạo điều kiện cho các DN và NH yên tâm thực hiện các chính sách của mình.

· Đưa ra các chính sách và giải pháp nhằm củng cố và tăng cường sự ổn

định kinh tế vĩ mô.

KẾT LUẬN

Với tình hình phát triển của các doanh nghiệp xuất nhập khẩu trên địa bàn dự kiến mang lại nhiều tiềm năng cho phát triển dịch vụ thanh toán quốc tế. Trong những năm qua NHNo&PTNT Hải Dương đã góp phần không nhỏ trong hoạt động kinh tế của tỉnh Hải Dương nói chung và của cả nước nói chung. Đặc biệt với hoạt đông thanh toán quốc tế đã giúp cho các doanh nghiệp xuất khẩu trong tỉnh thực hiện được nhiều thương vụ mang lại lợi ích kinh tế cao góp phần thúc đẩy tăng trưởng kinh tế.

Dịch vụ thanh toán quốc tế mở ra nhiều triển vọng phát triển góp phần nâng cao chất lượng dịch vụ của ngân hàng góp phần tăng khả năng cạnh tranh của NHNo&PTNT Hải Dương với các ngân hàng trên địa bàn. Để làm được điều đó cần sự nỗ lực của chính cán bộ hoạt động thanh toán quốc tế nói riêng và của cả ngân hàng nói chung và đòi hỏi các cấp cán bộ quản lý có những bước đi đúng và riêng của mình trong quản lý chỉ đạo hoạt đông.

DANH MỤC TÀI LIỆU THAM KHẢO

· Báo cáo thường niên của NHNo & PTNT Hải Dương

· Tham luận về hoạt động thanh toán quốc tế của phòng Kinh doanh ngoại hối thuộc NHN0 & PTNT HD

· Một số văn bản, quyết định như:

+ Quyết định số 388/QĐ – HDQT – QHQT ngày 5/9/2006 của Hội đồng quản trị NHNo&PTNT Việt Nam về: ban hành quy định quản lý, điều hành hoạt động kinh doanh ngoại hối trong hệ thống NHNo&PTNT Việt Nam.

+ Quyết định số 1998/QĐ- NHNo- QHQT ngày 15/12/2005 của Tổng giám đốc NHNo&PTNT Việt Nam về: Ban hành quy định về quy trình nghiệp vụ TTQT trong hệ thống NHNo&PTNT Việt Nam.

1. Giáo trình Thanh toán quốc tế - PGS.TS Nguyễn Văn Tiến

2. Cẩm nang Thanh toán quốc tế bằng L/C – PGS.TS Nguyễn Văn Tiến

3. Giáo trình Thanh toán quốc tế trong ngoại thương – PGS Đinh Xuân

Trình

4. Tín dụng tài trợ xuất, nhập khẩu thanh toán quốc tế và kinh doanh ngoại tệ - GS.TS Lê Văn Tư

5.Tài liệu hội nghị kinh doanh đối ngoại 2006 – NH No & PTNT Việt

Nam
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