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LỜI MỞ ĐẦU

       Trong những năm qua, thị trường tài chính Việt Nam, đặc biệt là ngành Ngân hàng đã có những đóng góp không nhỏ vào sự phát triển của đất nước. Trong hệ thống Ngân hàng Việt Nam hiện nay, đã có 05 Ngân hàng Thương mại Nhà nước, 31 ngân hàng thương mại cổ phần đô thị, 04 ngân hàng thương mại cổ phần nông thôn, 05 ngân hàng liên doanh, 37 chi nhánh ngân hàng nước ngoài và 02 ngân hàng chính sách. Trong bối cảnh đất nước hội nhập vào nền kinh tế thế giới, đã mở ra rất nhiều cơ hội và thách thức đối với ngành Ngân hàng Việt Nam.
     Xuất Nhập khẩu là hoạt động đóng vai trò rất quan trọng trong quá trình hội nhập kinh tế và phát triển đất nước. Kinh nghiệm lịch sử phát triển kinh tế thế giới đã  khẳng định rằng một quốc gia muốn phát triển một cách nhanh chóng và bền vững thì ngoài việc phải khai thác tối đa tiềm lực trong nước, còn phải biết tận dụng được các “ tinh hoa” của khoa học kĩ thuật, của kinh tế thế giới, phát huy lợi thế của kinh tế trong nước thông qua xuất nhập khẩu. Do khả năng tài chính có hạn mà các doanh nghiệp hoạt động Xuất Nhập khẩu không phải lúc nào cũng có đủ tiền để tiền để thanh toán hàng Xuất Nhập khẩu, mặt khác để có được lượng vốn cần thiết đầu tư cho hoạt động kinh doanh Xuất Nhập khẩu cần thiết phải có sự tham gia tích cực của các ngân hàng hoạt động trong lĩnh vực tài trợ cho hoạt động thương mại trong đó điển hình có thể nói tới là Ngân hàng Ngoại Thương Việt Nam và Sở Giao Dịch ngân hàng Ngoại thương Việt Nam.
     Trong quá trình thực tập, nghiên cứu tại Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại Thương Việt Nam, nhận thức được vai trò quan trọng của hoạt động Xuất Nhập khẩu và thực trạng hoạt động Xuất Nhập khẩu em đã mạnh dạn chọn đề tài “Nâng cao hiệu quả hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại Thương Việt Nam” để nghiên cứu, với hi vọng các giải pháp đưa ra trong chuyên đề thực tập sẽ có thể ứng dụng được một phần nào đó vào thực tiễn hoạt động tín dụng Xuất Nhập khẩu tại Sở Giao Dịch.
      Kết cấu của đề tài gồm 3 chương như sau:

Chương 1: Những vấn đề chung về hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại Ngân hàng Thương mại (NHTM )

Chương 2: Thực trạng hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam

Chương 3: Những giải pháp nhằm nâng cao hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại thương.
CHƯƠNG I

NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG TÍN DỤNG TÀI TRỢ XUẤT KHẨU TẠI NGÂN HÀNG THƯƠNG MẠI (NHTM)
1. Vai trò của hoạt động XNK đối với nền kinh tế
      Xuất Nhập Khẩu là một hoạt động đóng vai trò vô cùng quan trọng trong quá trình hội nhập kinh tế quốc tế và phát triển đất nước. Đặc biệt là trong thời đại ngày nay, sự tham gia vào phân công lao động quốc tế của một nước tức là nước đó chuyên môn hóa vào sản xuất hàng hóa hoặc cung cấp dịch vụ có ưu thế cạnh tranh cho các quốc gia khác thông qua hoạt động giao thương, dựa trên những lợi thế vốn có của mình.

      Trong điều kiện hội nhập quốc tế và thương mại hóa toàn cầu đang diễn ra với tốc độ càng lớn như hiện nay đã buộc các quốc gia trong khu vực và thế giới vận động trong mối tương quan chặt chẽ với nhau. Không một quốc gia nào muốn phát triển mà lại cho phép mình đứng ngoài “ cuộc chơi” chung. Đứng ngoài đồng nghĩa với việc tự tách mình ra ngoài lề của sự phát triển, là đánh mất cơ hội và có thể sẽ phải tự mình đối phó với những khó khăn to lớn. Vì vậy có thể nói XNK là phương tiện thúc đẩy nền kinh tế phát triển.

      Vậy Xuất khẩu là gì? Nhập khẩu là gì? Và vai trò của XNK đối với nền kinh tế như thế nào?

      Xuất khẩu là bán hàng hay đưa hàng ra nước ngoài. Hàng hóa xuất khẩu rất đa dạng: hàng công nghệ, hàng nông nghiệp, tiêu dùng… kiến thức khoa học kĩ thuật, dịch vụ( tư vấn, kĩ thuật, sửa chữa, dịch vụ vận chuyển…).
      Nhập khẩu là mua hàng từ nước ngoài, đưa vào trong nước.

      Xuất khẩu làm tăng thu nhập ngoại tệ cho đất nước và cho nhu cầu nhập khẩu. Để Công Nghiệp Hóa đất nước trong thời gian ngắn, đòi hỏi phải có số vốn rất lớn  để nhập khẩu máy móc, thiết bị kĩ thuật, công nghệ tiên tiến. Nguồn vốn Nhập khẩu có thể được hình thành từ nhiều nguồn khác nhau nhưng nguồn vốn quan trọng nhất vẫn là từ Xuất khẩu. Mặt khác, Xuất khẩu còn tạo điều kiện cho các Doanh Nghiệp trong nước tiếp cận với những thị trường mới, tận dụng lợi thế kinh tế theo qui mô, lợi thế tài nguyên thiên nhiên của quốc gia, chuyên môn hóa, tạo điều kiện cho các ngành khác có cơ hội phát triển thuận lợi, mở rộng thị trường tiêu thụ, mở rộng khả năng cung cấp các yếu tố đầu vào cho sản xuất, tạo tiền đề kinh tế- kĩ thuật  nhằm cải tạo, nâng cao năng lực sản xuất trong nước, giải quyết công ăn việc làm và cải thiện đời sống nhân của dân. Thông qua Xuất khẩu hàng hóa sẽ tham gia vào cuộc cạnh tranh trên thị trường thế giới về giá cả, chất lượng, vì thế đòi hỏi các Doanh nghiệp phải luôn cải tiến và hoàn thiện công việc quản trị sản xuất kinh doanh, thúc đẩy sản xuất và mở rộng thị trường.

      Cùng với phát triển Xuất khẩu, nhu cầu Nhập khẩu cũng tác động một cách trực tiếp và quyết định đến sản xuất, đời sống trong nước. Nhập khẩu để bổ sung những hàng hóa trong nước không sản xuất được hoặc không đủ đáp ứng nhu cầu. Nhập khẩu còn để thay thế, tức là thay vì sản xuất trong nước những hàng hóa không có lợi bằng Nhập khẩu sẽ Nhập khẩu. Nhập khẩu tạo điều kiện đẩy nhanh quá trình chuyển dịch cơ cấu kinh tế theo hướng Công Nghiệp Hóa đất nước, kịp thời  bổ sung những mặt cân đối của nền kinh tế đảm bảo phát triển kinh tế cân đối và ổn định, góp phần cải thiện và nâng cao mức sống của nhân dân. Nhập khẩu có tác động tích cực đến thúc đẩy Xuất khẩu, nghĩa là Nhập khẩu hàng hóa đầu vào cho sản xuất hàng Xuất khẩu, tạo điều kiện cho các quốc gia chủ động hội nhập kinh tế quốc tế.
      Như vậy, Xuất Nhập khẩu là cầu nối quan trọng giữa nền kinh tế trong nước với nền kinh tế thế giới, biến nền kinh tế thế giới thành đầu mối cung cấp các “yếu tố đầu vào ” và tiêu thụ các “yếu tố đầu ra ” cho nền kinh tế quốc dân trong hệ thống kinh tế quốc tế.
2. Rủi ro trong hoạt động Xuất Nhập khẩu và nhu cầu tài trợ Xuất Nhập khẩu
2.1. Rủi ro trong hoạt động XNK

      Rủi ro trong nền kinh tế nói chung là sự mất mát tổn thất trong hoạt động sản xuất kinh doanh mà người thực hiện các công việc đó không trực tiếp gây ra, không nhận thức trước được khi có các sự việc đó xảy ra.

      Rủi ro trong giao dịch quốc tế cũng như rủi ro xảy ra trong các giao dịch nội địa, tuy nhiên nó phức tạp hơn trong quá trình xử lí. Những rủi ro này xảy ra do rất nhiều nguyên nhân chủ quan và khách quan khác nhau, có thể là do sự khác nhau về pháp luật và kinh tế - xã hội, cũng có thể là do Doanh nghiệp không giữ chữ tín…
 Các rủi ro thường gặp trong hoạt động Xuất Nhập khẩu:

· Rủi ro trong khâu thanh toán: do thiếu thông tin và mối quan hệ với đối tác nước ngoài dẫn tới tình trạng đánh giá không chính xác về năng lực tài chính của đối tác hoặc đối tác bất ngờ rơi vào tình trạng mất khả năng thanh toán, bị cấm thực hiện thanh toán.

· Rủi ro tiền tệ và tỷ giá (trong thực hiện có thoả thuận thanh toán bằng ngoại tệ ): đây là khả năng xảy ra những tổn thất mà nhà XNK phải chịu khi tỷ giá hối đoái thay đổi vượt qua thay đổi ngoài dự tính. Trong cơ chế thị trường, tỷ giá hối đoái với tư cách là giá cả của một loại hàng hoá đặc biệt luôn luôn biến động không ngừng do nhiều yếu tố tác động gây ra những rủi ro cho các nhà XNK.

· Rủi ro quốc gia: là những rủi ro liên quan tới sự thay đổi về chính trị, kinh tế, chính sách quản lí ngoại hối - ngoại thương của một quốc gia khiến cho nhà XK không nhận được tiền hàng, nhà NK không nhận được hàng hoá. Ví dụ như rủi ro chiến tranh ở nước NK hoặc XK, rủi ro cấm vận: hàng hoá bị cấm XK hoặc NK do thay đổi về chính sách sau khi đã kí hợp đồng với đối tác…

· Rủi ro về pháp lý: Nguyên nhân của rủi ro này là do không nắm vững và thông thạo luật pháp quốc gia của bên đối tác dẫn tới các tranh chấp hay khiếu kiện giữa các bên tham gia XNK. Mỗi một quốc gia có một hệ thống pháp luật khác nhau vì vậy vấn đề đặt ra khi xảy ra tranh chấp là toà án nước nào thụ lí và xử lí trên cơ sở pháp lí nước nào, tuy trong hợp đồng ngoại thương có đề cập tới vấn đề này nhưng vẫn còn nhiều phức tạp.

· Rủi ro đạo đức: Đạo đức hay còn được hiểu là tín nhiệm, uy tín trong kinh doanh. Đây là vấn đề quan trọng trong thương mại, vì các bên đối tác tham gia thương vụ thường ở rất cách xa nhau, thậm chí không gặp mặt nhau trong quá trình thực hiện thương vụ. Rủi ro này phát sinh khi một trong các bên cố tình không thực hiện đúng các nghĩa vụ đã nêu trong hợp đồng gây thiệt hại tới quyền lợi của các bên còn lại. Ví dụ như đối tác khước từ thanh toán, bị từ chối nhận hàng, bị ép giảm giá khi hàng hoá đã được chuyển cho nhà NK…

· Rủi ro vận chuyển: là những tổn thất xảy ra trong quá trình vận chuyển giữa các bên do khoảng cách lớn giữa các nước đối tác.

2.2. Nhu cầu tài trợ XNK

      Với hoạt động XNK ngày càng đa dạng, phức tạp và có sự cạnh tranh gay gắt trên một thị trường rộng lớn thì ngoài việc cần thiết phải có sự hỗ trợ của nhà nước như ưu đãi về thuế, sự điều chỉnh tỷ giá hối đoái phù hợp…, đòi hỏi các nhà XNK phải tìm kiếm một sự hỗ trợ rất lớn về mặt tài chính cũng như về mặt kĩ thuật từ các Ngân Hàng Thương Mại để đảm bảo hạn chế rủi ro phát sinh và đủ khả năng tiến hành một thương vụ quốc tế được an toàn bởi hoạt động XNK luôn tiềm ẩn các nguy cơ dẫn tới rủi ro và thất bại.Chính vì thế, nhu cầu tài trợ XNK càng trở nên rất cần thiết và thể hiện ở những mặt sau:
    ●    Nhu cầu tài trợ cho Xuất Khẩu:

+ Giai đoạn phân tích nhu cầu, tìm kiếm khách hàng: đây là một giai đoạn rất quan trọng khởi đầu cho hoạt động XNK, chi phí cho những hoạt động này không nhỏ, đặc biệt là đối với những Doanh Nghiệp năng lực tài chính còn hạn hẹp. Giai đoạn này, các chuyên gia phải thực hiện phân tích nhu cầu thị trường, tiến hành các cuộc đàm phán, làm ra các mô hình hoặc sản phẩm mẫu để trưng bày, giới thiệu với khách hàng.
+ Giai đoạn kí kết hợp đồng: nếu nhà XK chưa có uy tín lớn trên thị trường nước ngoài thì đối tác có thể yêu cầu một đảm bảo giao hàng hoặc đảm bảo hoàn thành công trình. Khi việc giao hàng hoặc hoàn thành công trình không theo thoả thuận thì đảm bảo này sẽ có hiệu lực.

+ Giai đoạn chuẩn bị sản xuất: đây là giai đoạn đòi hỏi chi phí khá lớn, đầu tư vào xây dựng các công trình chuẩn bị cho sản xuất như nhà máy, xí nghiệp, mua sắm máy móc thiết bị…

+ Giai đoạn sản xuất: giai đoạn này, chi phí chủ yếu là tập trung vào mua sắm nguyên vật liệu và các chi phí liên quan khác để sản xuất ra sản phẩm.
+ Giai đoạn cung ứng: tuỳ theo điều kiện cung ứng mà phát sinh các chi phí, có thể là chi phí vận tải, chi phí bảo hiểm…

+ Giai đoạn lắp ráp, chạy thử, bàn giao công trình: khi hàng hoá được giao tới địa điểm quy định, nhà xuất khẩu cần phải lắp ráp, chạy thử sản phẩm để đảm bảo đúng quy cách cho tới khi người mua chấp nhận và thanh toán.

+ Giai đoạn thanh toán: hiện nay để việc cung cấp hàng hoá xuất khẩu được thuận lợi và tăng sức cạnh tranh của Doanh nghiệp, thì nhà XK thường phải dành cho nhà NK một sự ưu đãi thanh toán mà nhà XK và Ngân hàng có thể chấp nhận được.Và để đảm bảo cho quá trình tái sản xuất tiếp theo, nhà XK thường yêu cầu Ngân hàng tiếp tục tài trợ cho mình. 

Ngoài ra, nhà XK cũng thường vấp phải vấn đề uy tín trong kinh doanh khi đặt mối quan hệ thương mại với các đối tác nước ngoài, lúc này nhà XK cần đến các loại bảo lãnh ngân hàng thích hợp nhằm khẳng định uy tín kinh doanh của mình trong các thương vụ XNK.

     ●   Nhu cầu tài trợ cho Nhập khẩu:

Nhìn chung, nhu cầu tài trợ của nhà nhập khẩu xoay quanh vấn đề thanh toán tiền hàng như một nghĩa vụ bắt buộc trong thoả thận mua bán. Đây chính là cơ sở để Ngân hàng cung ứng nhiều dịch vụ tài trợ khác nhau cho nhà Nhập khẩu.

+ Giai đoạn trước khi kí kết hợp đồng: chi phí của giai đoạn này là chi phí thuê các chuyên gia thẩm định, phân tích nhu cầu của mình và tìm kiếm đối tác phù hợp.

+ Giai đoạn sau khi kí kết hợp đồng: Nhà Nhập khẩu phải đặt trước cho nhà Xuất khẩu một khoản tiền thường goi là tiền tạm ứng cho nhà Xuất khẩu, vì vậy nhu cầu được tài trợ của nhà Nhập khẩu trong giai đoạn này là rất lớn.

 + Giai đoạn sản xuất và hoàn thành công trình: đó là chi phí phát sinh để thực hiện thanh toán giữa chừng cho nhà Xuất khẩu.
+ Giai đoạn cung ứng và vận chuyển hàng hoá: tuỳ theo điều kiện cung ứng và thoả thuận giữa hai bên mà phát sinh các chi phí như chi phí vận chuyển, bảo hiểm…

+ Giai đoạn nhận hàng hoá: nếu tiến hành cung ứng khi xuất trình chứng từ thì thường nhà nhập khẩu chỉ có thể nhận được hàng hoá khi trên hợp đồng đã ghi rõ hoặc có thể tài trợ được.

3. Tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu
      Khó có thể đưa ra một định nghĩa rõ ràng về tín dụng nhưng trên cơ sở tiếp cận chức năng hoạt động của ngân hàng thì tín dụng có thể được hiểu như sau: “ Tín dụng là một giao dịch về tài sản ( tiền hoặc hàng hoá ) giữa bên cho vay ( ngân hàng và các định chế tài chính khác) và bên đi vay ( cá nhân, doanh nghiệp và các chủ thể khác), trong đó bên cho vay chuyển giao tài sản cho bên đi vay sử dụng trong một thời gian nhất định theo thoả thuận, bên đi vay có trách nhiệm hoàn trả vô điều kiện vốn gốc và lãi cho bên cho vay khi đến hạn thanh toán.
Ở nhiều quốc gia phát triển, hoạt động ngân hàng và tài trợ đang phát triển nhằm thích ứng với tiến trình toàn cầu hoá thương mại và dịch vụ tài chính. Tuy vậy, thực tế cho thấy các cơ hội tăng thêm từ môi trường thương mại mới này vẫn chưa được tận dụng triêtj để. Việc tài trợ tín dụng Xuất nhập khẩu được xem là một trong những loại hình tài trợ rủi ro nhất. Người mua nước ngoài không thanh toán, hàng hoá không đến được người mua, hoặc bi hư hại trong quá trình vận chuyển, hoặc bị phát hiện khiếm khuyết khi đến nơi, khách hàng vay không thể giao hàng, hoặc dùng vốn tài trợ vào những mục đích khác… Song không phải vì thế mà ngân hàng không cung ứng dịch vụ tài trợ ngoại thương cho khách hàng. Hoạt động xuất nhập khẩu, hay hoạt động ngoại thương nói chung, là động cơ quan trọng thúc đẩy kinh tế phát triển. Nguồn thu nhập từ nước ngoài, công ăn việc làm, thiết bị công nghệ hiện đại… là cơ sở cho sự thịnh vượng và tăng trưởng của nền kinh tế.
3.1. Giới thiệu về hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu

      Chỉ trong vòng vài thập niên vừa qua, nền thương mại quốc tế đã phát triển mạnh mẽ cùng với sự gia tăng các mối quan hệ thương mại đa phương và tính chất tương thuộc của các nền kinh tế quốc gia riêng lẻ. Khuynh hướng này đã và đang được thúc đẩy tăng mạnh nhu cầu về các dịch vụ tài chính quốc tế trên khắp thế giới. Cùng với khuynh hướng này là quá trình tự do hoá tài chính, dỡ bỏ dần các hàng rào thương mại và xu thế hội nhập trong bối cảnh toàn cầu hoá kinh tế quốc tế đang lan nhanh.
Hoạt động xuất nhập khẩu cũng đang dần thay đổi những khuôn mẫu kinh doanh cho phù hợp với những chuyển biến thực tiễn. Một trong những đặc điểm quan trọng nhất hiện nay là môi trường cạnh tranh hết sức quyết liệt giữa các nhà cung ứng hàng hoá dịch vụ trên thương trường quốc tế. Mỗi nhà kinh doanh xuất khẩu không những phải đối đầu với các doanh nghiệp bản xứ mà còn phải cạnh tranh với vô số doanh nghiệp khác khắp toàn cầu. Người mua nước ngoài cũng ngày càng khắt khe hơn về uy tín, chất lượng hàng hoá dịch vụ cung ứng, và bao giờ cũng lựa chọn nhà cung cấp nào mời chào nhiều ưu đãi nhất, mà chủ yếu là ưu đãi về thời hạn thanh toán. Bên cạnh đó, hoạt động xuất nhập khẩu luôn ẩn chứa  các nguy cơ dẫn tới rủi ro và thất bại trong giao thương giữa các bên mua bán ở các nước khác nhau. Ngoài những khó khăn thông thường như trong kinh doanh thương mại nội địa, các doanh nghiệp tham gia ngoại thương còn phải đương đầu với những nguy cơ khác. Những nguy cơ này xuất phát từ nhiều yếu tố đặc thù trong giao thương quốc tế về thời gian thực hiện giao dịch và khoảng cách địa lí, về loại tiền thanh toán và những biến động tỷ giá hối đoái, về sự khác biệt luật lệ, tập quán kinh doanh và các quy định điều tiết giữa các chính phủ…
       Đối với giới doanh nghiệp, một thị trường tiêu thụ nội địa bão hoà  và mang tính cạnh tranh cao bên cạnh một thị trường quốc tế hết sức rộng lớn, đa dạng, với vô số cơ hội kinh doanh hấp dẫn chính là khuynh hướng tất yếu thúc đẩy doanh nghiệp luôn mong muốn tìm kiếm cơ hội và mở rộng kinh doanh ở những  thị trường mới khắp thế giới ấy. Tuy nhiên do khả năng tài chính có hạn mà doanh nghiệp không phải lúc nào cũng đủ tiền để phục vụ cho mục đích hoạt động của mình. Vì vậy, hoạt động tài trợ xuất nhập khẩu của ngân hàng ra đời là một tất yếu khách quan, nó đáp ứng nhu cầu đa dạng  của doanh nghiệp về phát triển kinh doanh, chống đỡ rủi ro, nâng cao hiệu quả và tăng cường khả năng cạnh tranh trong lĩnh vực thương mại quốc tế. Qua các hoạt động tài trợ này, các ngân hàng cung cấp, hệ thống giải pháp và kĩ thuật tài trợ phong phú, hữu hiệu, giải quyết phần lớn những khó khăn về tài chính  và uy tín kinh doanh ngoại thương của doanh nghiệp. Mặt khác, hoạt động tài trợ xuất nhập khẩu cũng mang lại một nguồn thu nhập lãi và phí dịch vụ hấp dẫn cho ngân hàng. Thực tế cho thấy hầu hết tổ chức tài chính ở khắp các nước đều đặc biệt chú trọng cung ứng hệ thống dịch vụ tài trợ xuất nhập khẩu. Có thể nhận thấy rằng mối quan hệ gắn bó chặt chẽ về lợi ích giữa ngân hàng và các doanh nghiệp XNK là động lực mạnh mẽ thúc đẩy hoạt động tài trợ XNK ngày càng phát triển.

· Có thể định nghĩa tài trợ XNK là việc ngân hàng hỗ trợ về mặt tài chính cũng như cung cấp các phương tiện nhằm giúp đỡ các doanh nghiệp hoàn thành nghĩa vụ của mình  khi tham gia vào hoạt động xuất nhập khẩu. Tài trợ xuất nhập khẩu thể hiện mối quan hệ giữa một bên là ngân hành – bên đưa ra trợ giúp về tài chính và một bên là doanh nghiệp xuất nhập khẩu – bên cần trợ giúp.
3.2 Các hình thức tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu: 
3.2.1 Tài trợ xuất khẩu:

    ♦  Tài trợ trong khuôn khổ nhờ thu kèm chứng từ

      Nhờ thu kèm chứng từ là một hình thức thanh toán nhờ thu, trong đó bên xuất khẩu uỷ nhiệm cho ngân hàng phục vụ mình thu hộ tiền ở người nhập khẩu, không chỉ căn cứ vào hối phiếu mà còn căn cứ vào bộ chứng từ hàng hoá gửi kèm theo, với yêu cầu là ngân hàng chỉ trao đổi bộ chứng từ hàng hoá cho người nhập khẩu sau khi họ đã thanh toán tiền hoặc kí chấp nhận trả tiền trên hối phiếu có kỳ hạn 


Căn cứ vào điều kiện để ngân hàng xuất trình trao chứng từ hàng hoá cho người nhập khẩu nhờ thu kèm chứng từ có thể được thực hiện theo 2 dạng:
+ Nhờ thu kèm chứng từ với điều kiện D/P(Documents against payment): Thanh toán đổi lấy chứng từ: Tức là ngân hàng xuất trình/ thu hộ chỉ giao bộ chứng từ hàng hoá cho người sau khi họ đã thực hiện việc thanh toán tiền trên hối phiếu trả ngay(Atsight Bill).

+ Nhờ thu kèm chứng từ với điều kiện D/A: Chấp nhận hối phiếu đổi lấy bộ chứng từ nhà xuất khẩu cho phép nhà nhập khẩu một khoản tín dụng thương mại, thông qua việc bán chịu hàng hoá với việc ký phát hành hối phiếu đổi tiền có kỳ hạn.
Ngân hàng thu hộ yêu cầu người nhập khẩu ký chấp nhận trả tiền trên hối phiếu, có nghĩa là thừa nhận nghĩa vụ trả tiền của mình đối với người thụ hưởng hối phiếu. Sau khi làm thủ tục chấp nhận hối phiếu, ngân hàng thu hộ sẽ trao chứng từ hàng hoá để người nhập khẩu đi nhận hàng.

Trong nghiệp vụ này ngân hàng tham gia chủ yếu với tư cách trung gian thực hiện và thực hành theo uỷ nhiệm để giảm bớt rủi ro về tiêu thụ, thanh toán và cung ứng.

Trong phương thức thanh toán nhờ thu, nhà xuất khẩu thường phải chờ đợi một thời gian đáng kể từ lúc giao hàng xuống tàu tại cảng xuất khẩu cho đến khi nhận được tiền thanh toán từ người mua nước ngoài chuyển về thông qua các ngân hàng. Không những thế, để bán được hàng, nhà xuất khẩu đôi khi phải chấp nhận điều kiện D/A(chứng từ đổi lấy chấp nhận thanh toán), nghĩa là cho phép người mua được trả chậm tiền hàng. Chính vì thế, nhà xuất khẩu có thể gặp phải những khó khăn eo hẹp về vốn kinh doanh khi sử dụng phương thức thanh toán nhờ thu. Để có thể nhận được tiền hàng sớm hơn, nhà xuất khẩu sé phải cần đến dịch vụ tài trợ của ngân hàng.
  ♦  Nghiệp vụ chiết khấu hối phiếu
      Khi thoả thuận giữa các bên tham gia xuất - nhập khẩu chấp nhận có các hổi phiếu kỳ hạn không huỷ ngang, với hối phiếu này khi chưa tới hạn thanh toán nhà nhập khẩu có thể mang hối phiếu tới ngân hàng phục vụ mình để xin chiết khấu.Ngân hàng sẽ mua lại quyền thụ hưởng giá trị hối phiếu khi đến hạn thanh toán từ người thuh hưởng hợp pháp thể hiện trên bề mặt hối phiếu. Số tiền mua lại quyền thụ hưởng này chính là mức tài trợ chiết khấu hối phiếu, và được tính bằng phần còn lại của giá trị hối phiếu sau khi trừ đi lãi chiết khấu cùng phí hoa hồng nghiệp vụ.
Md=Mx [1- (rd x t/360) – C
Trong đó:

     Md là mức tài trợ chiết khấu ngân hàng cấp cho khách hàng

            M: mệnh giá hối phiếu

     t: thời hạn còn lại của hối phiếu

     rd: lãi suất chiết khấu mà ngân hàng áp dụng

     C: phí hoa hồng nghiệp vụ

   ♦  Tài trợ trong khuôn khổ chứng từ

       Đây là hình thức tài trợ của ngân hàng cho nhà Xuất Khẩu dựa trên cơ sở chiết khấu bộ chứng từ trước khi đến hạn thanh toán. Phương thức tài trợ này được chia làm 2 loại:
· Chiết khấu truy đòi: Sau khi chiết khấu bộ chứng từ cho nhà Xuất khẩu, ngân hàng chiết khấu sẽ thực hiện truy đòi nếu ngân hàng phát hành không chấp nhận hoặc không thanh toán. Trường hợp ngân hàng chiết khấu không phát hiện ra ngay những sai sót bất hợp lệ của bộ chứng từ trước khi chiết khấu, ngân hàng sẽ hoàn toàn mất quyền truy đòi nhà Xuất khẩu và phải tự gánh lấy rủi ro. Thông thường lãi suất chiết khấu trong trường hợp này thường là thấp.

· Chiết khấu miễn truy đòi: Đây là trường hợp mua đứt bộ chứng từ, ngân hàng tài trợ sẽ áp dụng điều khoản “miễn truy đòi” đối với nhà Xuất khẩu sau khi tài trợ, bất kể kết quả thanh toán bộ chứng từ như thế nào đi nữa.

  ♦  Tạm ứng cho nhà Xuất khẩu:

      Đây là hình thức tài trợ ngắn hạn của ngân hàng dành cho nhà Xuất khẩu. Bên cạnh các khái niệm liên quan tới chứng từ thanh toán, nhà Xuất khẩu cũng có thể đề nghị ngân hàng cấp tín dụng giữa chừng trong khuôn khổ “cleanpayment ” (thanh toán trơn ). Dạng thức tài trợ này của ngân hàng cho phép nhà Xuất khẩu mau chóng nhận tiền đưa vào sản xuất kinh doanh, đáp ứng nhu cầu tài chính hiện tại cho tới khi thu được lợi nhuận từ Xuất khẩu. Mức tạm ứng xuất khẩu của ngân hàng không nhất định mà tuỳ thuộc vào mức độ an toàn trong giao dịch, khả năng thanh toán và thoả thuận với khách hàng.

  ♦  Factoring – Bao thanh toán bộ thanh toán Xuất khẩu
      Theo công ước về bao thanh toán quốc tế của UNIDROIT 1988 đã đưa ra định nghĩa về Factoring quốc tế như sau: “ Bao thanh toán là một dạng tài trợ bằng việc mua bán các khoản nợ ngắn hạn trong giao dịch thương mại giữa tổ chức thương mại và bên cung ứng, theo đó tổ chức thương mại thực hiện tối thiểu 2 trong số các chức năng sau: Tài trợ bên cung ứng gồm cho vay và ứng trước tiền, quản lí sổ sách liên quan đến các khoản phải thu, thu nợ các khoản phải thu, đảm bảo rủi ro không thanh toán của bên mua hàng”.
Như vậy, tài trợ Factoring quốc tế, với các tính năng kĩ thuật đặc thù, có thể giúp nhà Xuất khẩu vừa nhân được tiền ngay khi giao hàng để cải thiện dòng ngân lưu, không phải bận tâm về rủi ro thương mại từ phía bên mua, vừa tiết giảm khối lượng công việc ghi chép sổ sách và theo dõi quá trình thu hộ người mua nước ngoài.
      Ở góc độ tài trợ, có thể hiểu Factoring là dạng tài trợ bằng việc mua bán các khoản nợ ngắn hạn phải thu trong giao dịch thương mại. Kĩ thuật tài trợ này có nét giống với tài trợ khoản phải thu của các Ngân hàng thương mại, nhưng lại khác biệt về bản chất.
Chức năng của tài trợ Factoring:

· Chức năng theo dõi và quản lí việc thu nợ tiền hàng: tổ chức tài trợ Factoring giữ trọn bộ sổ sách bán hàng của nhà Xuất khẩu, phụ trách toàn bộ việc quản lí và theo dõi tiến độ thu nợ tiền hàng của nhà Xuất khẩu dựa trên các bản sao tất cả các hoá đơn gửi đến người mua nước ngoài, xử lí các hoá đơn và theo dõi việc thanh toán tiền hàng khi đến hạn.

· Chức năng tài trợ thuần tuý: mỗi khi nhận được hoá đơn của nhà Xuất khẩu, tổ chức tài trợ Factoring sẽ cấp ngay cho nhà xuất khẩu một số tiền theo tỷ lệ phần trăm xác định của trị giá hoá đơn đó, thường là từ 70- 80%. Phần còn lại của trị giá hoá đơn sẽ được tổ chức tài trợ cam kết thanh toán cho nhà Xuất khẩu sau một thời hạn thoả thuận, dĩ nhiên đã trừ đi các khoản phí dịch vụ tài trợ và lãi chiết khấu.
· Chức năng đảm nhận rủi ro thương mại của người mua: khi bán các khoản phải thu cho các tổ chức tài trợ Factoring, nhà Xuất khẩu đã chuyển các rủi ro thương mại của bên mua cho tổ chức này dựa theo thoả thuận trong hợp đồng tài trợ. Nếu có yêu cầu và được tổ chức tài trợ chấp thuận, nhà Xuất khẩu cũng có thể chuyển giao những rủi ro khác như rủi ro tỷ giá, rủi ro chuyển tiền.

Quy trình nghiệp vụ Factoring:

                                      Hợp đồng XK

(1)
            Bán                                                  uỷ                 thanh
            các
80%+                         nhiệm           toán
            khoản
20% phí                      thu
(6)
            t.toán
(3)
(5)
     cần đòi
(2)
                                     uỷ nhiệm thu(4)
thanh toán(7)
(1) Đơn vị xuất khẩu và nhập khẩu kí hợp đồng xuất khẩu
(2) Đơn vị xuất khẩu bán các khoản thanh toán cần đòi cho đơn vị bao thanh toán Xuất khẩu
(3) Đơn vị bao thanh toán Xuất khẩu thanh toán tiền cho đơn vị xuất khẩu (hạn chế từ 70% đến 80% khoản phải thu) và khấu trừ một khoản phí từ 20- 30%)

(4) Đơn vị bao thanh toán xuất khẩu chuyển hợp đồng mua bán hàng hoá, chứng từ liên quan đến các khoản phải thu cho đơn vị bao thanh toán nhập khẩu.
(5) Khi đến hạn thanh toán, đơn vị bao thanh toán nhập khẩu tiến hành thu hồi nợ từ người mua.

(6) Đơn vị nhập khẩu thanh toán tiền hàng cho đơn vị bao thanh toán nhập khẩu.

(7) Đơn vị bao thanh toán nhập khẩu thanh toán tiền cho đơn vị bao thanh toán xuất khẩu.
Bao thanh toán mang lại rất nhiều lợi ích cho nhà Xuất khẩu:
· Nhà Xuất khẩu có thể thu tiền bán hàng ngay thay vì phải đợi tới kì hạn thanh toán theo hợp đồng.

· Tăng lợi thế cạnh tranh khi chào hàng với các điều khoản thanh toán trả chậm mà không ảnh hưởng đến nguồn vốn kinh doanh của mình.
· Chủ động trong việc lập kế hoạch tài chính, tiết kiệm thời gian, chi phí trong việc theo giõi thu hồi các khoản trả chậm này.

· Tiện ích của dịch vụ Bao thanh toán rất quan trọng đối với nhà sản xuất, bởi hiện nay các nhà nhập khẩu qui mô, ưu thế chỉ chấp nhận hình thức trả sau và từ chối yêu cầu mở L/C của nhà Xuất khẩu. Điều này sẽ khiến các doanh nghiệp dễ mất đơn hàng xuất khẩu nếu không có khả năng về vốn. Còn chấp nhận hình thức trả sau, Doanh nghiệp sẽ khó khăn trong việc quay vòng vốn. Trong khi đó, Ngân hàng cũng không dễ cho Doanh nghiệp kéo dài thời gian thanh toán nếu thanh toán theo phương thức trả sau. Vì thế dịch vụ Bao thanh toán xuất khẩu ra đời sẽ giúp Doanh nghiệp giải quyết được những khó khăn này.
· Đa phần các nhà Xuất khẩu khi đã biết về dịch vụ Bao thanh toán thường rất thích sử dụng vì nó có nhiều hình thức khác nhau như: Bao thanh toán chiết khấu hoá đơn, Bao thanh toán trung gian, Bao thanh toán đến hạn, Bao thanh toán truy đòi, Bao thanh toán miễn truy đòi.
 ♦  Forfaiting ( chiết khấu nợ dài hạn)

      Fortaiting là dịch vụ tài trợ Xuất khẩu thông qua việc chiết khấu các khoản phải thu xuất khẩu bằng hối phiếu, kì phiếu và các công cụ chuyển nhượng khác với điều kiện miễn truy đòi người bán, tại một mức lãi suất cố định và đến 100% trị giá của hợp đồng.

   Các đặc điểm của Forfaiting: 

· Chuyển hoá khoản thu xuất khẩu trả chậm thành trả ngay, cải thiện khả năng thanh khoản và luồng tiền mặt cho nhà Xuất khẩu.

· Nhà Xuất khẩu tránh được rủi ro quốc gia và rủi ro thị trường liên quan đến các khoản phải thu xuất khẩu.

· Nhà Xuất khẩu được tài trợ đến 100% giá trị xuất khẩu, lớn hơn nhiều so với các hình thức tài trợ xuất khẩu thông thường (75- 80%)
Sơ đồ nghiệp vụ Forfaiting:

 
(3)
    (4)
        (5)
                            (1)
(2)

HOLD TILL MATURITY
(6)

SELL TO GROUP OF INVESTORS

TRADE IN SECONDARY MARKET
Chú thích:
(1) Các hối phiếu và kì phiếu được gửi đến Ngân hàng nhập khẩu để bảo lãnh thanh toán.

(2) Các hối phiếu và kì phiếu đã được bảo lãnh được chuyển lại cho nhà nhập khẩu.
(3) Các hối phiếu và kì phiếu đã được bảo lãnh chuyển trả cho nhà xuất khẩu.

(4) Các hối phiếu và kì phiếu được chiết khấu miễn truy đòi tại nhà Forfaitor.

(5) Nhà xuất khẩu nhận ngay tiền chiết khấu (đến 100% trị giá)
(6) Nhà Forfaitor nắm giữ hối phiếu và kì phiếu đến hạn hoặc bán lại cho những nhà đầu tư khác trước khi đến hạn.

  Lợi ích và bất lợi đối với nhà Xuất khẩu :

· Lợi ích:

+  Tránh được rủi ro lãi suất và rủi ro tỷ giá
+  Được tài trợ miễn truy đòi
+  Được trả tiền ngay sau khi giao hàng, tạo khả năng thanh khoản, giảm được nhu cầu vay vốn ngân hàng hoặc tận dụng được cơ hội đầu tư mới hoặc dùng tiền vào các mục đích khác ( trả nợ…)

+ Nhà xuất khẩu không mất thời gian và tiền bạc vào việc quản lí, giám sát và thu nợ.

+ Nhà Forfaiter ( chứ không phải nhà xuất khẩu) sẽ đảm nhận các rủi ro như: rủi ro lãi suất, rủi ro tỷ giá, rủi ro từ nhà bảo lãnh, rủi ro quốc gia nước nhập khẩu.

· Bất lợi:

+ Phải sở hữu hối phiếu và kỳ phiếu hợp pháp, phải thu xếp để chúng được ngân hàng bảo lãnh thanh toán.

+ Do nhà Forfaiter đảm nhận mọi rủi ro, nên mức hoa hồng và mức lãi suất chiết khấu sẽ cao hơn nhiều so với các hình thức tài trợ khác.
3.2.2. Tài trợ nhập khẩu
      Tài trợ nhập khẩu là một bộ phận trong hoạt động tài trợ ngoại thương của các Ngân hàng thương mại, nghiệp vụ tài trợ nhập khẩu nhằm hỗ trợ về tài chính cùng với các thủ tục giấy tờ liên quan đến Doanh nghiệp nhập khẩu có thể thực hiện nghĩa vụ của mình trong hợp đồng mua bán hàng hoá, giá trị tài trợ thường ở mức vừa và lớn.
Các hình thức tài trợ Nhập khẩu:

  ♦  Tín dụng dành cho người đặt hàng và hiệp định khung tài trợ Nhập khẩu:
      Đây là tín dụng dành cho người nước ngoài đặt mua hàng hoá, dịch vụ trong nước, nhằm giúp họ thanh toán cho hàng hoá, dịch vụ này. Hình thức này được sử dụng rất phổ biến ở các nước phát triển với mục đích cung cấp những khoản tín dụng này cho những nước đang phát triển và những nước có hoạt động ngoại thương do nhà nước quản lí để một mặt đẩy mạnh hoạt động xuất khẩu hàng hoá của nước mình, mặt khác tài trợ cho việc nhập khẩu máy móc thiết bị, hàng hoá, dây chuyền công nghệ… nâng cao khả năng cạnh tranh với các đối thủ nước ngoài.
Với hình thức tài trợ này, nhà nhập khẩu có thể thanh toán từng phần cho cả công trình, thiết bị đã nhập khẩu. Đồng thời có thể thanh toán từ lợi nhuận các sản phẩm đã làm ra từ các công trình thiết bị đó, hơn nữa có thể giữ được vốn, ngoại tệ cho nước mình và tận dụng được lãi suất thuận lợi ở nước xuất khẩu.
  ♦  Tín dụng thuê mua vượt qua biên giới ( Cross- Border- leasing)

      Đây là hình thức tài trợ cho các Doanh nghiệp thông qua cho thuê các loại tài sản như nhà máy, thiết bị…Đây là phương thức giao dịch khá lâu đời, song nhờ sáng tạo ra nhiều hình thức giao dịch mới nên nó đã phát triển rất mạnh mẽ tại các nước có nền kinh tế phát triển. Đặc trưng của hình thức này là tách quyền sở hữu ra khỏi tài sản và do người cho thuê nắm giữ. Đặc trưng này khác hẳn với các giao dịch mua bán máy móc thiết bị. Người cho thuê chuyển giao tài sản cho người thuê độc quyền sử dụng và hưởng lợi ích  kinh tế trong khoảng thời gian nhất định. Đổi lại người thuê có nghĩa vụ trả cho người cho thuê số tiền thấp hơn nhiều so với toàn bộ giá trị tài sản. Khi hợp đồng hết hạn, người chủ sở hữu có thể bán tài sản đó, hoặc gia hạn hợp đồng cho thuê hay tìm một tài sản thuê khác.
      Lợi ích của việc tài trợ theo hình thức này đối với bên nhập khẩu:

+ Bên nhập khẩu có thể tham gia phát triển năng lực sản xuất trong những điều kiện hạn chế về vốn đầu tư vào máy móc thiết bị và không bị đọng vốn trong tài sản cố định.
+ Rút ngắn thời gian triển khai đầu tư, đáp ứng kịp thời các cơ hội kinh doanh.

+ Cho phép bên Nhập khẩu hiện đại hoá sản xuất theo kịp tốc độ phát triển của công nghệ mới.

+ Đem lại cho Doanh nghiệp những khoản tiết kiệm thuế thu nhập do tiền thuê làm giảm thu nhập chịu thuế.

♦ Cho vay mở L/C:
      Phương thức tín dụng chứng từ là một văn bản thoả thuận, trong đó một ngân hàng ( ngân hàng mở tín dụng) theo yêu cầu của một khách hàng (người yêu cầu mở tín dụng ) sẽ trả tiền cho người thứ 3, hoặc cho bất cứ người nào theo lệnh của người thứ ba đó (người hưởng lợi), hoặc sẽ trả, chấp nhận, mua hối phiếu do người hưởng lợi phát hành; hoặc cho phép một ngân hàng khác trả tiền, chấp nhận hay mua hối phiếu đó, khi xuất trình đầy đủ các chứng từ đã quy định và mọi điều kiện đặt ra trong tín dụng thư đều được thực hiện đầy đủ.
Sơ đồ nghiệp vụ:
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Chú thích:
(1) Nhà xuất khẩu và nhà nhập khẩu kí kết hợp đồng thương mại, với điều khoản thanh toán theo phương thức tín dụng chứng từ.

(2) Nhà nhập khẩu, căn cứ hợp đồng thương mại, lập đơn xin mở tín dụng thư cho người xuất khẩu hưởng, tại ngân hàng phục vụ mình.

(3) Căn cứ nội dung đơn xin mở tín dụng thư, nếu đáp ứng yêu cầu, ngân hàng sẽ lập thư tín dụng và thông qua ngân hàng đại lí của mình ở nước ngoài xuất khẩu, thông báo về việc mở thư tín dụng và chuyển bản chính của thư tín dụng qua ngân hàng thông báo.
(4) Khi nhận được thông báo về việc mở thư tín dụng, ngân hàng thông báo sẽ thông báo và chuyển giao thư tín dụng cho người xuất khẩu.

(5) Người xuất khẩu, sau khi kiểm tra thư tín dụng, nếu chấp nhận nội dung thư tín dụng đã mở thì giao hàng; nếu không thì đề nghị ngân hàng phát hành, tu chỉnh lại cho phù hợp nội dung hợp đồng rồi tiến hành giao hàng.
(6) Sau khi chuyển giao hàng hoá, người xuất khẩu lập bộ chứng từ thanh toán theo quy định của thư tín dụng; thông qua ngân hàng thông báo, xuất trình cho ngân hàng phát hành để yêu cầu được thanh toán tiền.

(7) Ngân hàng phát hành kiểm tra bộ chứng từ thanh toán, nếu thấy phù hợp với quy định trong thư tín dụng thì tiến hành trả tiền. Nếu thấy không phù hợp, ngân hàng từ chối và gửi trả lại toàn bộ chứng từ cho người xuất khẩu, thông qua ngân hàng thông báo.

(8) Ngân hàng phát hành giao lại bộ chứng từ thanh toán cho người nhập khẩu và yêu cầu thanh toán bồi hoàn.

(9) người nhập khẩu kiểm tra toàn bộ chứng từ, và hoàn trả tiền cho ngân hàng. 

L/C do ngân hàng mở theo đề nghị của nhà nhập khẩu, nhưng không phải lúc nào nhà nhập khẩu cũng đủ số dư trên tài khoản để làm đảm bảo cho việc mở thư tín dụng. Như vậy có thể nói việc mở thư tín dụng đã thực hiện sự tài trợ cho nhà nhập khẩu. Ngân hàng sẽ gánh chịu rủi ro nếu nhà nhập khẩu không có khả năng thanh toán cho phía nước ngoài theo cam kết trong L/C. Việc mở thư tín dụng có những quy định cụ thể, tuỳ theo mối quan hệ giữa ngân hàng với khách hàng mà ngân hàng yêu cầu phải co kí quỹ hay không và mức kí quỹ là bao nhiêu.
  ♦ Tạm ứng cho nhà nhập khẩu

      Cũng như các nhà xuất khẩu, nhà nhập khẩu cũng cần đến khoản tạm ứng của ngân hàng nhằm đáp ứng những khoản thanh toán ngắn hạn của Doanh nghiệp. Chẳng hạn như nhà xuất khẩu cần phải thanh toán tiền cho nhà xuất khẩu khi có nhu cầu mới phát sinh cần thanh toán. Nhà nhập khẩu có thể dùng bộ chứng từ hàng hoá chưa về đến cảng, hợăc chưa thu hồi vốn để đảm bảo xin tài trợ từ ngân hàng. 

  ♦ Chấp nhận hối phiếu
      Khi bán chịu hàng hoá cho người nhập khẩu, để hạn chế rủi ro có thể phát sinh khi đến hạn thanh toán, thông thường người xuất khẩu đòi hỏi người nhập khẩu phải có một ngân hàng uy tín đứng ra chấp nhận hối phiếu thay cho nhà nhập khẩu. Khi một ngân hàng có uy tín đứng ra chấp nhận hối phiếu thì người hưởng lợi hối phiếu sẽ yên tâm hoàn toàn bởi vì khi hối phiếu đến hạn, ngân hàng chấp nhận hối phiếu sẽ thực hiện việc trả tiền.

Việc chấp nhận hối phiếu thực chất là ngân hàng đã đứng ra “tài trợ” cho người nhập khẩu, nhờ đó họ có thể tiến hành nhập khẩu hàng hoá một cách thuận lợi.
Các hối phiếu có chữ kí chấp nhận của ngân hàng được lưu thông rộng rãi không những ở trong nước mà còn trong phạm vi quốc tế, vì việc trả tiền cho hối phiếu khi đến hạn là tương đối chắc chắn. Chỉ những khách hàng nào có uy tín, hoạt động sản xuất kinh doanh ổn định, có lãi thì ngân hàng mới đồng ý chấp nhận hối phiếu cho họ.
Đối với hối phiếu đã được ngân hàng chấp nhận mà khi đến hạn thanh toán, người hưởng lợi xuất trình hối phiếu để yêu cầu thanh toán thì ngân hàng này sẽ trích tiền trên tài khoản của người nhập khẩu để thanh toán, nếu tài khoản của người nhập khẩu không đủ hoặc không có số dư, thì ngân hàng sẽ cho người nhập khẩu vay bắt buộc để thanh toán.
  ♦  Tín dụng chấp nhận hối phiếu dành cho nhà nhập khẩu:
      Nhà nhập khẩu kí hợp đồng tín dụng với ngân hàng phục vụ mình trên cơ sở hối phiếu tự nhận nợ. Hối phiếu này do chi nhánh của ngân hàng ở nước ngoài phát hành và chuyển đến cho nhà nhập khẩu. Nhà nhập khẩu dùng hối phiếu này chiết khấu nhận tiền tại ngân hàng trung ương. Đến hạn thanh toán trên cơ sở chuyển vốn từ tài khoản của người nhập khẩu hoặc từ ngân hàng nhập khẩu.
  ♦  Tín dụng tài trợ thông qua bảo lãnh:
      Bảo lãnh của ngân hàng là cam kết của ngân hàng dưới hình thức thư bảo lãnh về việc thực hiện nghĩa vụ tài chính thay cho khách hàng của ngân hàng khi khách hàng không thực hiện đúng nghĩa vụ như cam kết. Bảo lãnh cho bên nhập khẩu là hình thức tài trợ nhập khẩu thông qua uy tín. Ngân hàng không phải xuất tiền khi bảo lãnh. Tuy nhiên, khi bên nhập khẩu không thực hiện được cam kết, ngân hàng phải thực hiện nghĩa vụ chi trả theo hợp đồng cho bên xuất khẩu. Chính vì vậy, bảo lãnh cũng chứa đựng các rủi ro như một khoản cho vay và đòi hỏi ngân hàng phân tích khách hàng như khi cho vay.

Hình thức tài trợ thông qua bảo lãnh của ngân hàng tạo mối liên kết trách nhiệm tài chính và san sẻ rủi ro. Trách nhiệm tài chính trước hết thuộc về bên nhập khẩu, trách nhiệm của ngân hàng là thứ cấp khi khách hàng không thực hiện nghĩa vụ với bên xuất khẩu. Ngân hàng cố gắng tìm kiếm các khoản thu từ bảo lãnh nhằm bù đắp chi phí. Phí bảo lãnh được tính theo tỉ lệ % trên số tiền bảo lãnh mà ngân hàng dành cho nhà nhập khẩu. Ngoài phí, ngân hàng có thể yêu cầu bên nhập khẩu phải kí quỹ, tạo nguồn tiền thanh toán cho ngân hàng với mức lãi suất rất thấp.
Việc sử dụng bảo lãnh phổ biến trong thời đại bùng nổ giao thương quốc tế không chỉ là một giải pháp khắc phục những rủi ro phát sinh do tình trạng thiếu thông tin về đối tác thương mại mà còn là rào chắn chống đỡ và hạn chế thiệt hại từ những bất trắc có thể xảy ra trong quá trình thực hiện nghĩa vụ hợp đồng các bên.

Các hình thức bảo lãnh mà ngân hàng có thể tài trợ cho nhà nhập khẩu:

· Phát hành thư bảo lãnh
· Mở thư tín dụng
· Kí bảo lãnh trên hối phiếu nhận nợ nước ngoài
· Kí bảo lãnh lệnh phiếu nhận nợ nước ngoài
· Kí xác nhận bảo lãnh ngay trên giấy nhận nợ do khách hàng lập nhận nợ nước ngoài.
3.3. Các nhân tố ảnh hưởng tới hoạt động tín dụng tài trợ XNK
3.3.1 Các nhân tố khách quan:

+  Sự phát triển của mỗi quốc gia: 
      Đối với những quốc gia có nền kinh tế thị trường mở phát triển thì tất nhiên hoạt động ngoại thương sẽ rất sôi động và hoạt động xuất nhập khẩu là một trong những mũi nhọn  kinh tế then chốt trong chiến lược phát triển quốc gia, từ đó sẽ tập trung nguồn lực nhằm nâng đỡ khuyến khích phát triển xuất nhập khẩu. Nhà nước sẽ có những chính sách phù hợp để phát triển hoạt động xuất nhập khẩu, và tất nhiên, điều này sẽ ảnh hưởng không nhỏ tới hoạt động tài trợ xuất nhập khẩu. Một trong những chính sách đó là tạo điều kiện cho các doanh nghiệp xuất nhập khẩu mở rộng thị trường, tăng quy mô hoạt động và các ngân hàng thương mại sẽ mở rộng hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu cho các doanh nghiệp trong sự an toàn vì thực hiện theo đúng định hướng của chính phủ.

+ Môi trường kinh tế, xã hội, pháp lí và chính trị quốc gia: là một trong những nhân tố tác động tới hoạt động tín dụng tài trợ XNK của các ngân hàng thương mại, bởi nếu môi trường kinh tế, chính trị ổn định sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho các ngân hàng phát triển đồng thời để doanh nghiệp tránh được các rủi ro trong giao thương và ngược lại. Ví dụ như tại nước nhập khẩu chiến tranh xảy ra thì có thể chính phủ nước đó sẽ ngăn chặn việc chuyển trả tiền thanh toán ra nước ngoài…

+ Sự thay đổi tỷ giá: rủi ro biến động tỷ giá hoặc mất giá tiền tệ ảnh hưởng rất lớn đến khả năng hoàn trả nợ vay ngân hàng của doang nghiệp. Sự biến động tỷ giá có thể ảnh hưởng bất lợi đến ngân hàng dưới nhiều hình thức khác nhau. Các khoản tài trợ bằng đồng ngoại tệ đang bị mất giá dù có được hoàn trả  vẫn khiến cho ngân hàng chịu tổn thất lớn ngoài dự kiến. Điều này ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động tài trợ xuất nhập khẩu của ngân hàng.

3.3.2. Các nhân tố chủ quan

+ Vốn tự có: vốn tự có của Ngân hàng Thương mại có ba chức năng: bảo vệ, hoạt động, điều chỉnh. Theo luật các tổ chức tín dụng thì quy mô và cấu trúc của ngân hàng sẽ được điều chỉnh theo vốn tự có. Nếu vốn tự có của ngân hàng thấp thì sẽ hạn chế khả năng huy động vốn, đồng nghĩa với việc hạn chế tiếp xúc với khách hàng có nhu cầu vay vốn lớn.
+ Công nghệ ngân hàng: là yếu tố quan trọng hàng đầu ảnh hưởng tới hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu. Ngân hàng nào ứng dụng công nghệ hiện đại thì sẽ thu hút các khách hàng đến với ngân hàng. Với hệ thống công nghệ hiện đại sẽ giúp ngân hàng vận hành các hoạt động một cách chính xác và suôn sẻ.

+ Chất lượng đội ngũ cán bộ: đội ngũ cán bộ nhân viên là lực lượng rất quan trọng đối với bất kì một ngân hàng nào, bởi chính họ là nguời trực tiếp thẩm định khách hàng và quyết định tài trợ cho doanh nghiệp xuất nhập khẩu. 
3.4 Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả hoạt động tài trợ xuất nhập khẩu của Ngân hàng Thương mại

+  Chỉ tiêu đánh giá hiệu quả kinh doanh:
    ● Thu nhập trước thuế từ hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu: được tính bằng thu nhập từ hoạt động TDTTXNK trừ đi chí phí cho hoạt động TDTTXNK.

    ● Thu nhập sau thuế từ hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu: bằng thu nhập trước thuế từ hoạt động TDTTXNK trừ thuế thu nhập doanh nghiệp
      Hai chỉ tiêu này phản ánh quy mô sinh lời từ hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu. Chênh lệch càng lớn thì thu nhập của ngân hàng càng cao. Đây là chỉ tiêu kết quả phản ánh tập trung nhất mức sinh lời của ngân hàng.

   ● ROA = Lợi nhuận sau thuế / tổng tài sản
Đây là chỉ số thể hiện tương quan giữa mức sinh lợi của ngân hàng so với tổng tài sản. ROA cho biết hiệu quả của ngân hàng trong việc sử dụng tài sản để kiếm lời, tức là cho biết cứ một đồng tài sản thì tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận.
   ● ROE = Lợi nhuận sau thuế / vốn chủ sở hữu = ROA * Tổng TS / VCSH = ROA* Tổng nguồn vốn / VCSH = ROA * ( 1+ Nợ) / VCSH
+ Chỉ tiêu tăng trưởng tín dụng: chỉ tiêu dư nợ phản ánh quy mô hoạt động tín dụng.

+ Chỉ tiêu về chất lượng hoạt động tín dụng:

   ● Nợ / VCSH

   ● Nợ quá hạn / VCSH
   ● Nợ quá hạn và tỷ lệ nợ quá hạn / tổng dư nợ

   ● Nợ khó đòi và tỷ lệ nợ khó đòi / tổng dư nợ
CHƯƠNG II

THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG TÍN DỤNG XNK TẠI SỞ GIAO DỊCH NGÂN HÀNG NGOẠI THƯƠNG VIỆT NAM

1. Giới thiệu chung về Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại Thương Việt Nam

1.1 Lịch sử hình thành và phát triển của SDG NHNTVN

      Ngày 1/4/1963, Ngân Hàng Ngoại Thương Việt Nam chính thức ra đời và đi vào hoạt động theo quyết định 115/CP ngày 30/12/1962 trên cơ sở tách ra từ cục quản lí ngoại hối Ngân Hàng Trung Ương (nay là Ngân Hàng Nhà Nước) hoạt động dưới sự lãnh đạo trực tiếp của Ngân Hàng Nhà Nước.NHNTVN thực hiện chức năng là ngân hàng duy nhất phục vụ kinh tế đối ngoại và cho vay Xuất Nhập Khẩu của cả nước.
Từ đó đến nay NHNT luôn giữ được vai trò chủ lực trong hệ thống NHVN. Được nhà nước công nhận và xếp hạng là một trong 23 Doanh nghiệp đặc biệt. Với thế mạnh nổi trội trong các lĩnh vực kinh doang ngoại hối, tài trợ thương mại, thanh toán quốc tế, thanh toán thẻ và các dịch vụ Tài chính, quốc tế, NHNT được các tổ chức xếp hạng quốc tế đánh giá là NHTMVN có uy tín nhất. Từ xuất phát điểm là Ngân Hàng quốc doanh chuyên cung cấp các dịch vụ ngân hàng liên quan tới ngoại thương, từ ngày đầu thành lập, Ngân Hàng Ngoại Thương đã phát triển thành một ngân hàng toàn diện với mọi loại hình dịch vụ. Với nhận thức “công nghệ là nhân tố quyết định chiến thắng trong cạnh tranh, đòn bẩy của sự phát triển và điều kiện để NHNTVN hội nhập cộng đồng tài chính – ngân hàng quốc tế” NHNT đã xây dựng một nền tảng phân phối lớn và đa dạng nhất trong hệ thống các NHVN. Trên cơ sở đó, Ngân hàng đã trở thành sự lựa chọn hàng đầu của khách hàng trong hoạt động Ngân hàng bán lẻ. Bên cạnh các thế mạnh truyền thống, ngân hàng còn tập trung mở rộng ra nhiều lĩnh vực như ngân hàng bán buôn kinh doanh chứng khoán, bảo hiểm nhân thọ, kinh doanh Bất Động Sản… thông qua các công ty con và công ty Liên Doanh.

      Với chức năng là đầu mối thực thi chiến lược phát triển các sản phẩm dịch vụ, là cầu nối cho NHNTVN với khách hàng của NHNTVN, Sở Giao Dịch NHNTVN đã có đóng góp không nhỏ vào sự phát triển của hệ thống NHNTVN. Được thành lập vào năm 1991, trong thời gian đầu, Sở Giao Dịch là đơn vị phụ thuộc NHNTTW. Cùng với sự lớn mạnh của NHNT, NHNTTW và SGD cũng ngày một phát triển và mở rộng cả về quy mô lẫn nghiệp vụ: 

 + Tháng 9/1999, NHNTVN đưa vào ứng dụng tại Sở Giao Dịch hệ thống ngân hàng Bán Lẻ Silverlake ( VCB 2010 ) - một bộ phận của chiến lược phát triển công nghệ ngân hàng với những tiện ích như: giao dịch “một cửa”, khách hàng gửi tiền một nơi có thể rút tiền ở nhiều nơi, hiển thị tức thời các thông số về hoạt động của các Doanh nghiệp có liên quan đến Ngân hàng tại bất kì chi nhánh nào của Ngân hàng và cung cấp các dịch vụ quản lí điều vốn tự động (SWEEP), chuyển tiền tự động (AFT), trả lương tự động…điều này đã đánh dấu lần đầu tiên trong hệ thống Ngân Hàng Việt Nam có một hệ thống ngân hàng bán lẻ theo tiêu chuẩn quốc tế được ứng dụng vào phục vụ khách hàng. Hiện tại, VCB- 2010 trực tuyến với phần mềm đắc dụng được triển khai hiệu quả trên toàn hệ thống Vietcombank đang chứng minh cho sức sống của VCB- 2010 cũng như lợi ích mà nó mang lại cho khách hàng và ngân hàng thước đo của thành công.

  + Trong nhiều năm qua, NHNTVN liên tục được ngân hàng Chase Manhattan cấp giấy chứng nhận chất lượng dịch vụ tốt cho lĩnh vực thanh toán quốc tế qua mạng SWIFT. Sự kiện đáng nhớ này đã ghi tên NHNT vào danh sách rất ít các ngân hàng Thương mại có quan hệ thanh toán quốc tế với các ngân hàng Mỹ đạt tiêu chuẩn khắt khe mà các ngân hàng Mỹ này đã đặt ra.

  + Cùng với toàn bộ hệ thống, SGD đã từng bước thực hiện đa dạng hoá và nâng cao chất lượng các dịch vụ, cung cấp đủ công suất phục vụ các khách hàng được nhanh chóng và chính xác, đáp ứng nhu cầu quản lí và tăng thêm sức mạnh cạnh tranh.

      Ngày 1/1/2006, SGD chính thức tách ra khỏi Hội Sở Chính và trở thành một chi nhánh của Hội Sở Chính, thực hiện tất cả các nghiệp vụ ngân hàng của NHNTVN. Bên cạnh thuận lợi về ưu thế và thương hiệu của SGD trước đây, ban đầu SGD cũng đã gặp rất nhiều khó khăn do nhiều nguyên nhân như xáo trộn về tổ chức, nghiệp vụ… nhưng với sự cố gắng của đội ngũ cán bộ và ban lãnh đạo SGD đã nhanh chóng đi vào ổn định và thực hiện tốt các nhiệm vụ được giao phó. Đến đầu năm 2008, SGDNHNTVN đã chuyển tới địa điểm mới là 31- 33 Ngô Quyền.
1.2. Bộ máy tổ chức của Sở Giao Dịch Ngân Hàng Ngoại Thương Việt Nam và chức năng các phòng ban
  Bộ máy lãnh đạo của SGDNHNT VN gồm có 1 giám đốc và hai phó giám đốc.
Sơ đồ tổ chức bộ máy:



Chức năng các phòng ban:
♦ Phòng hành chính quản trị: với chức năng tham mưu và giúp ban giám đốc SGD trong công tác hành chính, quản trị tại SGD. Nghiên cứu xây dựng mở rộng và phát triển hệ thống mạng lưới hoạt động của SGD NHNT NV trên địa bàn Hà Nội và các vùng lân cận theo phương hướng, kế hoạch phát triển NHNT của Ban lãnh đạo theo từng giai đoạn nhằm tăng sức cạnh tranh, thu hút và mở rộng khách hàng, khẳng định uy tín của NHNT với khách hàng trên thị trường.
♦ Phòng quan hệ khách hàng + quản lí rủi ro + quản lí nợ: thực hiện cấp tín dụng theo mô thức quản lí mới. Tín dụng qua 3 phòng, có chức năng triển khai nghiệp vụ tín dụng đối với những phương án khách hàng của đối tượng khách hàng là các tổ chức theo đúng các quy định, quy chế, thể lệ về cho vay hiện hành của NHNNVN và NHNT VN.

♦ Phòng vốn và kinh doanh ngoại tệ: thực hiện quản trị, điều hành lãi suất, tỷ giá, phí, huy động và kinh doanh vốn VNĐ và ngoại tệ tại SGD NHNT VN.
♦ Phòng bảo lãnh: là phòng nghiệp vụ thuộc SGD NHNT, có chức năng tham mưu và giúp ban giám đốc thực hiện các nghiệp vụ bảo lãnh và tái bảo lãnh của SGD NHNT đối với khách hàng theo các văn bản quy định hiện hành về công tác bảo lãnh của nhà nước, NHNN và NHNT VN, đồng thời tuân thủ các thoả ước quốc tế, các thông lệ quốc tế và các điều lệ quốc tế về nghiệp vụ bảo lãnh ngân hàng mà Việt Nam là nước thành viên hoặc đã cam kết tham gia.
♦ Phòng đầu tư dự án: có chức năng tham mưu và giúp ban giám đốc SGD trong việc cấp tín dụng trung và dài hạn cho các khách hàng tại SGD NHNT theo đúng các quy định, quy chế, thể lệ về cho vay hiện hành của NHNN và NHNT VN.

♦ Phòng kế toán tài chính: có chức năng tham mưu và giúp Ban giám đốc SGD trong việc triển khai thực hiện chế độ kế toán – tài chính, chế độ báo cáo kế toán và hạch toán kế toán tại SGD theo đúng luật kế toán, thống kê của Nhà nước, quy định của Bộ tài chính, của NHNN và của NHNT VN.

♦ Phòng kế toán giao dịch: có chức năng phục vụ đối tượng khách hàng là tổ chức (cư trú và không cư trú) có quan hệ giao dịch với SGD NHNT theo đúng quy định, quy chế về hạch toán, kế toán thanh toán và quy trình nghiệp vụ của Nhà nước, NHNN và NHNT VN.
♦ Phòng khách hàng đặc biệt: có chức năng tham mưu cho ban giám đốc trong việc xây dựng chính sách khách hàng thể nhân và cung cấp các dịch vụ tài chính ngân hàng cho khách hàng đặc biệt của SGD (là những khách hàng thể nhân có số dư tiền gửi lớn, doanh số giao dịch cao hoặc là cán bộ cao cấp của Nhà nước, cán bộ lãnh đạo các nghành…) theo đúng quy định, quy chế, quy trình nghiệp vụ hiện hành của nhà nước, NHNN VN và NHNT VN đồng thời tuân thủ các quy ước quốc tế về nghiệp vụ ngân hàng mà NHNT tham gia.

♦ Phòng kiểm tra nội bộ: có chức năng tham mưu và giúp ban giám đốc trong việc kiểm tra, giám sát việc thực hiện các văn bản của pháp luật, quy chế của NHNN VN, quy định của NHNT VN nhằm hạn chế rủi ro trong hoạt động kinh doanh ngoại tệ, tín dụng của SGD NHNT VN nhằm bảo vệ lợi ích của nhà nước, lợi ích của ngân hàng và khách hàng tại SGD.

♦ Phòng hối đoái: là phòng nghiệp vụ có chức năng phục vụ đối tượng khách hàng là cá nhân (cư trú và không cư trú), cụ thể như sau:
+ Quản lí hồ sơ thông tin tài khoản, thông tin khach hàng (trên máy và trên giấy) của khách hàng là cá nhân mở tài khoản tại phòng.
+ Quản lí và thực hiện các nghiệp vụ liên quan đến tiền tệ, thanh toán đối ngoại với khách hàng là cá nhân ( dịch vụ kiều hối, money gramm, nhờ thu Séc, nhờ thu tiền mặt ngoại tệ rách bẩn, chuyển tiền đi nước ngoài, đổi tiền)
+ Thực hiện các chuyển tiền trong nước của khách hàng là cá nhân.

+ Quản lí các chứng từ có giá, phục vụ cho nghiệp vụ của phòng.

♦ Phòng quản lí nhân sự: là phòng chuyên môn có chức năng tham mưu và giúp ban giám đốc SGD trong công  tác tổ chức bộ máy và các cán bộ tại SGD theo đúng bộ luật lao động, quy định hiện hành của NHNN VN và NHNT VN.

♦ Phòng thanh toán nhập khẩu: là phòng nghiệp vụ có chức năng thực hiện công tác thanh toán quốc tế hàng nhập khẩu mậu dịch và dịch vụ đối ngoại liên quan đến hàng hóa nhập khẩu tại SGD NHNT, theo đúng quy định, quy chế, quy trình nghiệp vụ hiện hành của Nhà nước, NHNN VN và NHNT VN đồng thời tuân thủ các quy ước quốc tế về nghiệp vụ thanh toán quốc tế qua ngân hàng mà NHNT tham gia.
♦ Phòng thanh toán xuất khẩu: là phòng nghiệp vụ của SGD có chức năng thực hiện toàn bộ công tác thanh toán hàng hóa xuất khẩu và dịch vụ đối ngoại của các đơn vị trong nước với nước ngoài qua SGD NHNT theo đúng quy định, quy chế, quy trình nghiệp vụ hiện hành của Nhà nước, NHNN VN và NHNT VN đồng thời tuân thủ các quy ước quốc tế về nghiệp vụ thanh toán quốc tế qua ngân hàng mà NHNT tham gia.

đồng thời tuân thủ các quy ước quốc tế về nghiệp vụ thanh toán quốc tế qua ngân hàng mà NHNT tham gia.

♦ Phòng thanh toán thẻ: là phòng nghiệp vụ có chức năng thực hiện phát hành và thanh toán các loại thẻ quốc tế, thẻ Vietcombank tại SGD theo đúng quy định, quy chế, quy trình nghiệp vụ hiện hành của nhà nước, NHNN VN và NHNT VN đồng thời tuân thủ các quy ước quốc tế về nghiệp vụ thẻ mà NHNT tham gia. 

♦ Phòng tín dụng ngắn hạn: là phòng nghiệp vụ có chức năng triển khai nghiệp vụ cho vay đối với những phương án kinh doanh của đối tượng khách hàng là các tổ chức theo đúng quy định, quy chế,thể lệ về cho vay hiện hành của NHNN VN và NHNT VN.
♦ Phòng tín dụng trả góp tiêu dùng: là phòng nghiệp vụ có chức năng triển khai nghiệp vụ trả góp, tiêu dùng đối với đối tượng khách hàng là thể nhân ( trừ nghiệp vụ tín dụng thông qua nghiệp vụ thanh toán thẻ) theo đúng các quy định, quy chế về cho vay hiện hành của NHNN VN và NHNT VN.
♦ Phòng tin học: là phòng chuyên môn có chức năng giúp ban giám đốc SGD trong việc quản lí, duy trì hệ thống công nghệ thông tin liên quan đến quản lí hoạt động kinh doanh tại SGD NHNT.

♦ Phòng tiết kiệm: là phòng nghiệp vụ có chức năng thực hiện công tác huy động vốn tiết kiệm bằng đồng Việt Nam  và ngoại tệ tại SGD theo đúng chế độ và thể lệ quy định của NHNN VN và NHNT VN.

♦ Phòng vốn và kinh doanh ngoại tệ: là phòng nghiệp vụ có chức năng tham mưu cho ban giám đốc SGD về quản trị, điều hành lãi suất, tỷ giá, phí, huy động và kinh doanh vốn VNĐ và ngoại tệ tại SGD theo đúng các quy định về quản lí vốn và quản lí ngoại hối của NHNN VN và NHNT VN.
♦ Tổ quản lí quỹ ATM: là tổ nghiệp vụ trực thuộc SGD NHNT VN có chức năng cung ứng các dịch vụ, làm đầu mối xử lí các sự cố hoặc đề xuất xử lí các sự cố phát sinh để đảm bảo cho hoạt động của hệ thống máy ATM của SGD NHNT VN.

♦ Phòng vay nợ viện trợ: là phòng nghiệp vụ thuộc SGD NHNT có chức năng tham mưu và giúp Ban giám đốc Sở giao dịch trong việc quản lí, thực hiện các nghiệp vụ thanh toán đối ngoại sử dụng nguồn vốn vay nợ viện trợ ODA.

♦ Các phòng giao dịch: Phòng giao dịch SGD NHNT VN (gọi tắt là phòng giao dịch) là đơn vị hạch toán báo sổ trực thuộc SGD NHNT VN, hoạt động trên địa bàn thành phố Hà Nội chịu sự quản lí, giám sát trực tiếp của SGD NHNT VN; có chức năng thực hiện các nghiệp vụ huy động vốn tiết kiệm, cho vay khách hàng là cá nhân, thực hiện các nghiệp vụ thanh toán dịch vụ vãng lai trên địa bàn và các nghiệp vụ liên quan đến hoạt động tài khoản tiền khoản của các pháp nhân. 
1.3. Tình hình hoạt động kinh doanh của SGD NHNT VN trong năm 2007
      Hòa mình cùng sự phát triển chung của đất nước năm 2007 vừa qua, NH Ngoại thương nói chung và SGD NHNT VN nói riêng đã đạt được những thành tựu đáng trong hoạt động kinh doanh của ngân hàng đồng thời cũng gặp phải những khó khăn do những nguyên nhân chủ quan và khách quan khác nhau.

1.3.1 Huy động vốn 

      Tính đến 31/12/2007, vốn huy động quy VNĐ của SGD đạt 37 000, 83 tỷ đông, tăng 3 076,18 tỷ đông ( 9,07% ) so với 31/12/2006 và chỉ hoàn thành 89,3% kế hoạch huy động vốn Trung ương giao. Vốn huy động bằng ngoại tệ của SGD chỉ chiếm tỉ trọng 54,71% vốn huy động của SGD và tỷ giá có xu hướng giảm vào dịp cuối năm 2007 nên tổng vốn huy động quy VNĐ của SGD cũng giảm. Thị phần vốn huy động quy VNĐ tại SGD trên địa bàn Hà Nội ước đạt 12,07% trong đó thị phần huy động VNĐ là 7,18% và ngoại tệ quy USD là 20,63 và đều giảm so với 2006.

        + Huy động vốn VNĐ : Vốn huy động từ khách hàng đến 31/12.2007 đạt 17204,24 tỷ VNĐ tăng 2157,5 tỷ VNĐ ( 14,34% ) so với năm 2006.

Tiền gửi của tổ chức kinh tế đạt được 13175,94 tỷ đồng ( 17,38% ) so với năm 2006 do SGD đã tiếp xúc với khách hàng để thu hút tiền gửi như tổng công ty đầu tư và kinh doanh vốn Nhà nước, công ty thông tin di động …Các khách hàng là doanh nghiệp vừa và nhỏ vẫn duy trì quan hệ tiền gửi với SGD và sử dụng nhiều dịch vụ thanh tóan tiền gửi đơn vị đạt được 4029,3 tỷ đồng, tăng 207,03 tỷ VNĐ ( 5,42% ) so với năm 2006.

        + Huy động vốn ngoại tệ : Đến 31/12/2007 vốn huy động ngoại tệ quy USD của SGD đạt 1269,03 tr USD, tăng 58,01 tr ( 4,71% ) so với năm 2006.

Tiền gửi của tổ chức kinh tế ước đạt 605,8 tr USD ( 37,47% ) so với năm 2006 do nhiều công ty chuyển tiền về USD đểt thực hiện dịch vụ thanh tóan.

Tiền gửi dân cư đạt đoạt 684,24 tr USD giảm 13,54% so với 2006. Do tỷ giá USD/VNĐ trong năm 2007 có xu hướng giảm nên khách hàng có xu hướng chuyển tiền từ TG tiết kiệm USD sang VNĐ để được hưởng lãi suất cao hơn. Hơn nữa, một số ngân hàng quốc doanh và ngân hàng cổ phần hàng loạt tăng lãi suât để thu hút khách hàng nên có một số khách hàng đã rút tiền và chuyển sang ngân hàng khác. Ngoài ra, tình trạng bất động sản nóng lên cũng thu hút một lượng không nhỏ
1.3.2 Sử dụng vốn 

      + Cho vay trực tiếp nền kinh tế : 

     Đến cuối năm 2007, dư nợ tín dụng của SGD quy VNĐ đạt 3679,31 tỷ đồng, tăng 1230,22 tỷ VNĐ ( 50,23% ) so với 2006, chiếm 9% tổng sử dụng vốn của SGD và hoàn thành kế hoạch Trung ương giao. Trong đó, dư nợ cho vay ngắn hạn đạt 2679,72 tỷ VNĐ tằn 590,35 tỷ VNĐ (85,82% ) và cho vay đồng tài trợ đạt 392,43 tỷ VNĐ, tăng 266,89 VNĐ so với cuối năm 2006.

Bảng 1: Bảng biểu cho vay trực tiếp nền kinh tế của SGD NHNT VN

	Chỉ tiêu
	31/12/07
	Tỷ trọng so với 31/12/06

	
	VNĐ
	USD
	Quy VNĐ
	VNĐ
	USD
	Quy VNĐ

	Dư nợ cho vay
	1163,25
	125,35
	3679,3
	17,43
	38,35
	50,23

	1. Dư nợ cho vay NH
	610,92
	129,3
	2679,7
	-18,325
	56,03
	28,75

	2. Dư nợ cho vay TDH
	309,82
	23,31
	682,78
	27,49
	200,5
	85,82

	3.Dư nợ cho vay ĐTT
	275,84
	3,32
	329,43
	621,3
	119,6
	426,76

	4. Nợ quá hạn
	35,95
	0,03
	36,4
	-42,98
	-67,06
	-43,49


                                                           Đơn vị: tỷ VNĐ, tr. USD
  (Nguồn số liệu: báo cáo tình hình hoạt động kinh doanh SGD 2007)

     Dư nợ cho vay ngắn hạn của SGD chủ yếu tập trung vào kinh doanh thương mại, trong đó 80% doanh số cho vay có mục đích kinh doanh hàng nhập khẩu nên khách hàng chủ yếu vay bằng ngoại tệ. Dư nợ vay ngắn hạn tăng một phần do hạn mức cho vay tăng và giảm lãi suất cho vay đối với một số khách hàng các nhân bao gồm cho vay thế chấp bất động sản, giấy tờ có giá và cho vay cán bộ nhân viên.

Trong năm 2007, SGD đã giải ngân cho vay 16 dự án mới, trong đó có 6 dự án của khách hàng đã có quan hệ cho vay vốn ngắn hạn, trung dài hạn tại SGD và 10 dự án của các khách hàng mới lần đầu có quan hệ tín dụng tại SGD.

      + Sử dụng vốn khác :

      Đến 31/12/2007 số dư tiền gửi của SGD tại NHTW bằng VNĐ là 15938,57 tỷ VNĐ bằng ngoại tệ quy USD là 996,16 tr USD chiếm 84,35% và 82,67% tổng nguồn vốn bằng VNĐ và ngoại tệ của SGD. SGD vẫn thực hiện vay NHTW một số ngoại tệ để đáp ứng nhu cầu thanh tóan của khách hàng.
      + Cho vay khác : Dư nợ cho vay phát hành thẻ tín dụng tại SGD cuối năm 2007 đạt 33,5 tỷ VNĐ tăng 16,34 tỷ VNĐ ( 95,22% ) so với 2006 do nhu cầu sử dụng thẻ tín dụng của khách hàng ngày càng tăng.

      + Xử lý nợ quá hạn : Năm 2007, SGD đã xử lí thành công việc xóa nợ, đạt kết quả tốt trong vụ kiện công ty Đức Phương và ban đầu thu hồi nợ vào tháng 1/2007, làm việc với công ty Hòa Bình để thu hồi nợ theo quý. SGD cũng hoàn thành hồ sơ của 16 đơn vị và cá nhân trường hợp nợ quá hạn đã xử lí bàng quỹ dự phòng rủi ro trên 5 năm để đề nghị xuất tóan nợ theo công văn số 1235/CV- NHNT.CN ngày 26/09/2007 của NH Ngoại thương VN.

1.3.3 Dịch vụ 

+ Vay viện trợ :

      - Vay nợ : Doanh số nhận vay vốn ODA tại SGD đạt 700,35 tr USD, tăng 20,12% năm 2006. Tuy nhiên, theo đánh giá của hội nghị các nhà tài trợ, tốc độ rút vốn giải ngân nguồn vốn ODA vẫn chậm và không đạt được kế hoạch như cam kết.

Trong năm 2007, SGD đã thu xong nợ cho vay vốn ủy thác đầu tư Ấn Độ là 93 tr Rs và NH Ngoại thương được hưởng phí 0,3% trên tổng số sư nợ thu được.

      - Viện trợ : Doanh số nhận viện trợ và rút vốn giải ngân các khoản viện trợ Chính phủ tại SGD giảm mạnh so với năm trước tương ứng là do việc rút vốn giải ngân nguồn vốn viện trợ ODA chậm.
Bảng 2: Bảng số viện trợ của SGD năm 2007
                                                                
 Đơn vị : tr USD

	Chỉ tiêu
	Năm 2006
	Năm 2007
	Tỷ lệ so với năm 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối

	Nhận viện trợ 
	5,53
	15,48
	- 9,95
	-64,27

	Sử dụng viện trợ
	4,22
	17,5
	-13,28
	-13,89


   (Nguồn số liệu: báo cáo tình hình hoạt động kinh doanh SGD 2007)                           
     - Chuyển tiền : Trong năm 2007, SGD được giao làm ngân hàng phục vụ cho 25 dự án mới với tổng kim ngạch là 1,2 tỷ USD, tăng 184 tr USD so với năm trước.
1.3.4 Hối đoái 

      SGD cũng đã thực hiện nghiệp vụ Home banking  khi thực hiện việc trả tiền hoặc thu tiền tại nhà cho các khách hàng có khó khăn đặc biệt và không thể đến SGD để trực tiếp thực hiện giao dịch được. Nghiệp vụ này đã đáp ứng được nhu cầu của khách hàng và được khách hàng hoan nghênh.

     Việc phát hành Bankdraft thường chỉ được khách hàng sử dụng cho các giao dịch chuyển tiền với số lượng nhỏ như phí dự thi, phí xin Visa, phí đặt mua tạp chí…Doanh số và số món Bankdraft phát hành trong năm 2007 đều giảm mạnh so với năm 2006 tương ứng là 11,6% và 57,51%. Nghiệp vụ này giảm là do khách hàng đã quen dần với việc dùng các thẻ tín dụng và ghi nợ quốc tế của NHNT để thanh toán.

Nghiệp vụ mua ngoại tệ từ khách vãng lai và đại lí thu đổi ngoại tệ có số lượng giao dịch giảm là 16,37% trong khi doanh số lại tăng 119,09%. Nghiệp vụ này phụ thuộc nhiều vào lượng khách du lịch nước ngoài đến Việt Nam và nhu cầu chuyển đổi ngoại tệ tiền mặt để tiêu dùng tại các đại lí thu đổi ngoại tệ và các điểm giao dịch của SGD.

     Trong năm 2007, lượng kiều hối chuyển về SGD nhiều với doanh số chi trả kiều hối đạt khoảng 30 triệu USD và tăng hơn 12 % so với năm trước với khoảng 30.000 giao dịch. Tuy nhiên, chương trình máy tính của NHNT chưa cho phép SGD lấy được số liệu chính xác liên quan đến nghiệp vụ này.
Bảng 3: Bảng số liệu về hoạt động hối đoái của SGD 2007

                                                                            Đơn vị: món, 1000 USD
	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Tỷ lệ  so với 2006

	
	Số món
	Số tiền
	Số Món
	Số tiền

	
	
	
	
	+/- %
	
	+/-%

	Thanh toán séc nhờ thu
	3159
	4991,44
	504
	18,98
	-2278,39
	-31,34

	Phát hành Bankdrafl
	365
	155,85
	-494
	-57,51
	-20,46
	-11,60

	Đổi tiền
	18913
	72901,77
	-3703
	-16,37
	39626,67
	119,09

	- Khách vãng lai
	11135
	20266,25
	-2556
	-18,67
	14094,70
	228,38

	- Đại lý
	7778
	52635,53
	-1147
	-12,85
	25531,97
	94,20

	Bán ngoại tệ tiền mặt
	692
	711,13
	-223
	-24,37
	-125,92
	-15,04


1.3.5 Dịch  vụ thẻ    
 
Doanh số thanh toán và thu phí thu được từ thẻ tín dụng quốc tế đều tăng so với năm trước và tương ứng là 31,44 triệu USD ( 38,89%) và 0,88 triệu USD ( 43.13%) do tất cả các loại thẻ đều có sự tăng trưởng, đặc biệt là thẻ Visa, Amex nhưng thẻ Diners lại bị giảm hơn so với năm 2006.Trong 2007, số lượng thể ATM phát hành và doanh số hoạt động của thẻ ATM tăng mạnh là 24,47% và 51,58% do có chủ trương chi trả lương qua tài khoản từ  năm 2008.

Trong năm 2007, NHNT đã tiến hành phát hành thêm thẻ ghi nợ quốc tế mới là Visa Debit nên số lượng thẻ ghi nợ quốc tế phát hành mới tăng mạnh so với năm 2006 là 5.431 thẻ ( 235,62%) nhưng chưa đạt được mục tiêu đề ra do đây là sản phẩm mới và người sử dụng chưa quen sử dụng loại thẻ này.    

Bảng 4: Bảng số liệu thẻ phát hành

	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2008
	Tỷ lệ so với năm 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối

	1.Thẻ TD quốc tế 

(tr USD)
	
	
	
	

	- Doanh thu
	112,30
	80,86
	31,44
	38,89

	-Tổng phí
	2,91
	2,03
	0,88
	43,13

	2. Thẻ TD do SGD phát hành
	
	
	
	

	- Thẻ mới
	8027,00
	7034,00
	993,00
	14,12

	- Doanh số thanh toán
	391,76
	305,09
	86,67
	28,41

	3. Thẻ ATM
	
	
	
	

	-Thẻ Connect24 & SG 24
	49635,00
	38938,00
	10697,00
	27,47

	- Doanh số sử dụng
	6984,47
	4607,89
	2376,58
	51,58

	4.Thẻ ghi nợ QT
	
	
	
	

	-Thẻ mới
	7736,00
	2305,00
	5431,00
	235,62

	- Doanh số chi tiêu
	54,64
	5,80
	48,84
	842,07


   (Nguồn số liệu: báo cáo tình hình hoạt động kinh doanh SGD 2007)                           
1.3.6 Hoạt động kinh doanh ngoại tệ

Doanh số mua bán ngoại tệ tại SGD năm 2007 như sau:

	Chỉ tiêu
	2007
	2006
	Tỷ lệ so với 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối (%)

	1. Doanh số mua
	
	
	
	

	- USD
	2126,63
	195,44
	172.19
	8,81

	- EUR
	115,58
	123,80
	-8,22
	-6,64

	- JPY
	51227,56
	  43345,88
	7881,68
	18,28

	2. Doanh số bán
	
	
	
	

	- USD
	2129,12
	1949,52
	179,60
	9,21

	- EUR
	115,58
	123,84
	-8,26
	-66,67

	-JPY
	51197,81
	43348,43
	7849,38
	18,11


 (Nguồn số liệu: báo cáo tình hình hoạt động kinh doanh SGD 2007)
       Trong năm 2007, trạng thái ngoại tệ của SGD luôn được duy trì cân bằng. Trạng thái ngoại tệ đến 31/12.2007 của SGD đối với các loại ngoại tệ khác quy USD là 202653,42 USD. Tỷ giá của SGD NHNT luôn được điều chỉnh theo sát với tỷ giá của NHNN công bố và tỷ giá USD/VND có biến động khác với xu hướng vủa các năm trước khi xu hướng giảm vào dần cuối năm do USD đang mất giá trên thị trường quốc tế và lượng cung USD từ các dòng vốn nước ngoài đầu tư vào Việt Nam tăng mạnh. Trong năm 2007, SGD luôn đáp ứng nhanh chóng và kịp thời các nhu cầu mua bán ngoại tệ của khách hàng để thanh toán và trả nợ.

Bảng 5: Tỷ giá mua bán USD/VNĐ trong năm 2007 như sau
	
	Mua vào CK
	Bán ra

	- Thấp nhất
	15975
	15977

	- Cao nhất
	16246
	16252


1.3.7 Phát triển mạng lưới 
      Trong năm 2007, SGD đã tiến hành thuê địa điểm và xây dựng, cải tạo để lắp đặt và đưa vào sử dụng 15 máy ATM mới nâng tổng số máy ATM đang hoạt động của SGD lên 134 chiếc. SGD cũng đã chủ động di chuyển 18 máy ATM cũ đến các địa điểm thuận lợi hơn và luôn đảm bảo an toàn kĩ thuật. SGD cũng đã tiến hành mua bảo hiểm, lắp đặt camera và biển quảng cáo cho các máy ATM. Hơn nữa, SGD đang tiến hành lắp đặt booth cho các máy ATM.

SGD đã tiến hành kí phụ lục để tiếp tục thuê địa điểm cho các PGD số 1, số 4, số 7. SGD cũng đang tiến hành đàm phán để thuê địa điểm đặt PGD tại 319 Tây Sơn, 93 Lò Đúc và 172 Ngọc Khánh và gia hạn hợp đồng thuê địa điểm cho PGD số 2, số 12. Ngoài ra, SGD đã cùng công ty Net Mới đa khảo sát thực tế và lên phương án thiết kế để nâng cấp nội ngoại thất cho các PGD.

SGD đã kí hợp đồng thuê trụ sở với công ty Artexxport để thuê trụ sở mới tại 31 – 33 Ngô Quyền và đang tiến hành sửa chữa để chuyển sang trụ sở mới trong năm 2008. SGD đã thực hiện kế hoạch triển khai lắp đặt 2 biển quảng cáo tầm lớn theo phân bổ của NHNT VN  và sẽ đặt một biển quảng cáo tại 31 – 33 Ngô Quyền và đang triển khai tìm địa điểm cho biển còn lại.

1.3.8 Hoạt động ngân quỹ
Trong năm 2007, số lượng tiền giả SGD đã phát hiện và tịch thu gồm:

· VND: 246.182.000 VND tăng 198,66 triệu VND (315,62%)

· USD: 7.683 USD, 302.000 HKD, 450 EUR và 18 GBP

    Trong năm 2007, số lượng VND thu vào từ lưu thông không đáp ứng được nhu cầu chi ra và SGD phải liên tục rút tiền từ ngân hang Nhà nước về quỹ để phục vụ khách hàng.
1.3.9 Công tác kiểm tra, kiểm soát

      Trong 2007, SGD đã hoàn thành tiến hành kiểm tra nghiệp vụ 28 phòng và 75 lần kiểm quỹ đột xuất nhằm đảm bảo an toàn trong khi thực hiện nghiệp vụ. SGD cũng đã giải quyết kịp thời các đơn thư khiếu nại  liên quan đến việc thực hiện nghiệp vụ và cán bộ của SGD, SGD cũng đã làm việc với công ty kiểm toán Earnst & Young và kiểm toán Nhà nước để cung cấp  đầy đủ các số liệu và chứng từ khi thực hiện kiểm toán NHNT VN.
1.3.10 Công tác khách hàng
      Lượng tài khoản cá nhân  mở mới trong năm 2007 tăng mạnh so với năm trước là 10.843 tài khoản ( 29.19%) do khách hàng mở tài khoản để nhận tiền kiều hối tăng và chủ trương của nhà nước từ đầu năm 2008 sẽ thực hiện trả lương qua tài khoản ngân hang nên các đơn vị đã chọn SGD để mở tài khoản cho nhân viên và sử dụng dịch vụ chi trả lương qua tài khoản.

Bảng 6: Bảng số liệu công tác khách hàng
	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2006
	+/- so với năm 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối (%)

	Tổ chức 
	1139
	1016
	123
	12,11

	Cá nhân
	47994
	37151
	10843
	29,19

	Tổng cộng 
	44136
	38167
	5969
	15,64


            (Nguồn báo cáo tín dụng năm 2007 của SGD NHNT)
1.3.11 Công tác hành chính quản trị

    Trong năm 2007, SGD đã kí hợp đồng thuê kho lưu chứng từ với công ty Vật tư ngân hàng tại Lạc Trung và tiến hành chuyển toàn bộ chứng từ của năm 2005, 2006,2007 từ 198 Trần Quang Khải về kho lưu trữ mới. SGD đã hoàn thành tốt việc quản lí sắp xếp chứng từ một cách khoa học để phục vụ kịp thời việc tra cứu của các phòng ban khi cần và việc kiểm tra, kiểm toán tại SGD. SGD cũng đã hoàn thành việc lắp đặt bảng tỷ giá – lãi suất điện tử tại các PGD. SGD đã tiến hành mua sắm máy photocopy, bảo trì bảo dưỡng hệ thống điện, máy khoan chứng từ, máy xếp hàng tự động cho PGD số 1 và phòng hối đoái.

Ngoài ra, SGD đã chuẩn bị cơ sở hạ tầng cho việc chuyển sang trụ sở mới 31 – 33 Ngô Quyền như mua sắm bàn ghế và tủ, mua và lắp đặt các thiết bị điện và điện thoại, lắp đặt hệ thống vách ngăn phòng  và vách ngăn kính… và đã hoàn thành việc chuyển 4 phòng đầu tiên đến trụ sở mới.

1.3.12 Công tác tin học

      Trong năm 2007, SGD đã hoàn thành việc tách hệ thống mạng của SGD ra khỏi hệ thống mạng của NHNTTW và thiết lập mô hình kết nối chuẩn TƯ và chi nhánh. SGD đã tiến hành lắp đặt đường truyền dự phòng và cải thiện tốc độ kết nối cho toàn bộ phòng giao dịch. SGD đã tiến hành trang bị bổ sung 200 bộ máy tính, 120 máy in các loại và các thiết bị tin học cần thiết khác để bổ sung và thay thế kịp thời máy tính để phục vụ cho việc thực hiện nghiệp vụ tại SGD. Ngoài ra, SGD đã tiến hành lập một số báo cáo điện tử cho phòng tín dụng trả góp và tiêu dung đẻ theo dõi và thu nợ khách hàng kịp thời, lập báo cáo kiểm tra các giao dịch liên quan tới tài khoản tiền mặt để hỗ trợ việc kiểm quỹ cuối ngày, cài đặt chương trình Money Gram cho các phòng giao dịch…

1.4 Đánh giá kết quả kinh doanh của SGD trong năm 2007

   Có thể nói, năm 2007 là một năm gặt hái được khá nhiều thành công đối với SGD.

Tổng doanh thu đạt được 2633,29 tỷ VND, tăng 395,61 tỷ VND (17,68%) so với năm 2006. 
Chi phí thuê tài sản và chi phí quản lí văn phòng đào tạo của SGD trong năm 2007 đầu tăng tương ứng là 32,81 tỷ VND ( 15,49%) và 4,92 tỷ VND (84,18%) so với năm trước do SGD đã thực hiện mua sắm bảng tỷ giá – lãi suất điện tử cho các phòng giao dịch và đại lí thu đổi ngoại tệ; máy photocopy; tiến hành thuê và sửa chữa trụ sở mới ở 31 – 33 Ngô Quyền.

Thực hiện nội dung nghị quyết của HĐQT NHNT VN về việc hỗ trợ các chi nhánh có kết quả kinh doanh lỗ trong năm 2007, SGD đã thực hiện chỉ đạo của Tổng Giám Đốc NHNT trích 147,3 tỷ VND để trích dự phòng cho chi nhánh Chương Dương. Để đảm bảo đơn giá tiền lương nên theo yêu cầu của NHNTTW, SGD được hoàn nhập chi phí dự phòng rủi ro trong năm 2006 vào cuối năm 2006 nên cả năm 2007 không phát sinh chi phí trích dự phòng rủi ro. Do vậy, chi phí trích dự phòng trong năm 2007 tăng nhiều so với năm 2006.

Vì vậy, lợi nhuận mà SGD thu được là 549,82 tỷ VND, giảm 255,86 tỷ so với 2006.
                 
Bảng 7: Báo cáo kết quả kinh doanh của SGD NHNT năm 2007
                                                                              Đơn vị: tỷ VND
	STT
	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2006
	+/- so với Năm 2006

	
	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối (%)

	1
	Thu lãi cho vay
	242,02
	180,81
	61,21
	33,86

	2
	Thu về KDNT
	174,12
	167,32
	6,80
	4,06

	3
	Thu dịch vụ NH
	152,19
	153,07
	-0,88
	-0,58

	4
	Thu lãi TG tại TW
	1973,44
	1697,46
	275,98
	16,26

	5
	Thu khác
	91,52
	39,02
	52,50
	134,55

	
	Tổng doanh thu
	2633,29
	2237,68
	395,61
	17,68

	1
	trả lãi TGKH 
	1517,76
	1217,23
	300,53
	24,69

	2
	Chi dịch vụ NH
	35,03
	28,62
	6,41
	22,40

	3
	Chi KDNT
	90,49
	97,71
	-7,22
	-7,39

	4
	Chi thuê TS
	61,22
	28,41
	32,81
	115,49

	5
	Chi QLVP và đào tạo
	10,79
	5,84
	4,92
	84,18

	6
	Chi cho CBNV
	48,52
	34,93
	13,59
	38,90

	7
	Chi DP
	296,99
	
	296,99
	

	8
	Chi khác(thuế, lệ phí)
	21,78
	18,86
	2,92
	15,49

	9
	Chi trả lãi vay TW
	0,93
	0,44
	0,49
	110,23

	
	Tổng chi phí
	2083,47
	1432,00
	651,47
	45,49

	
	LNTT
	549,82
	805,68
	-255,86
	-31,76


(Nguồn số liệu: báo cáo kết quả kinh doanh của SGD NHNT năm 2007)
2. Thực trạng hoạt động tín dụng XNK tại SGD NHNT VN trong năm 2007 

      Hoạt động tín dụng XNK tại SGD trong năm 2007 ngày càng được mở rộng và diễn ra sôi nổi. Những khách hàng là những Doanh nghiệp XNK vừa và nhỏ là đối tượng chính trong hoạt động trong lĩnh vực tài trợ XNK của SGD.
     Dựa trên các hình thức tín dụng tài trợ XNK ta đi sâu phân tích tình hình hoạt động tín dụng tài trợ XNK trong năm 2007 như sau:
2.1 Tài trợ tín dụng XNK ngắn, trung và dài hạn
Về số tuyệt đối năm 2007, doanh số cho vay, doanh số thu nợ tại SGD đều tăng lên so với năm 2006. Đối với dư nợ ngắn hạn, trung và dài hạn đạt 1659,736 tỷ và 1186,656 tỷ VNĐ. Điều này cho thấy sở đã những biện pháp để đẩy mạnh công tác cho vay đối với hoạt động XNK.

Đối với tín dụng XNK ngắn hạn bằng VNĐ, dư nợ đến 31/12/2006 đạt 962,17 tỷ VNĐ, giảm 20,33 tỷ VNĐ so với 2006. Nguyên nhân dư nợ ngắn hạn bằng VNĐ giảm chủ yếu là do lãi suất vay VNĐ cao hơn nhiều so với lãi suất vay USD, trong khi đó tỷ giá biến động không lớn ( khoảng 1%/ năm) nên các đơn vị chủ yếu nhận nợ vay bằng USD để hưởng lãi suất thấp hơn. Mặt khác, một số đơn vị thu mua hàng xuất khẩu trong nước cũng vay USD và bán ngoại tệ cho SGD để phục vụ quá trình thu mua do có nguồn ngoại tệ trả nợ và đạt hiệu quả cao hơn so với vay bằng VNĐ.

Đối với tín dụng ngắn hạn XNK bằng ngoại tệ quy USD. Dư nợ đến 31/12/07 đạt 105,004 tr USD tăng 57% so với 2006, do trong năm 2007, tỷ giá USD biến động không nhiều trong khi lãi suất giảm do FED liên tục cắt giảm lãi suất. Hơn nữa năm 2006, đồng USD ngày càng mất giá so với các loại ngoại tệ khác nên chủ yếu dư nợ ngắn hạn của SGD tập trung chủ yếu là dư nợ bằng USD.

Dư nợ tín dụng trung dài hạn bằng VNĐ đến 31/12/2007 đạt 587,33tỷ đồng, tăng 15% so với 2006. Dư nợ tín dụng trung dài hạn bằng ngoại tệ đến 31/12/2007 đạt 47,46 tr USD tăng mạnh 28% so với năm 2006 do giải ngân cho vay cty sản xuất gia công và XNK Hanel, công ty cổ phần XNK thủ công mỹ nghệ  Artexport. Đặc biệt trong năm 2007, SGD đã tiến hành phân quyền quản lý và sử dụng giới hạn tín dụng doanh nghiệp nhằm rút ngắn thời gian và tăng cường hiểu quả trong giao dịch trài trợ thương mại cho khách hàng. SGD cũng đã thực hiện mẫu hợp đồng cấp tín dụng tổng thế đối với khách hàng đang vay vốn tại SGD và dự định triển khai thực hiện.
Bảng 8: Doanh số tín dụng tài trợ XNK tại SGD NHNT

                                                                             Đơn vị: tỷ VND, tr. USD
	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Dư nợ so với 31/12/2006

	
	DS   cvay
	DS thu nợ
	Dư nợ
	

	
	VNĐ
	USD
	VNĐ
	USD
	VNĐ
	USD
	Quy VNĐ
	15,39

	TD ngắn hạn
	2054,8
	415,79
	1095,63
	371,68
	962,17
	105,004
	1659,736
	56

	TD trung dài hạn
	1548,9
	312,57
	997,6
	275,11
	587,33
	46,76
	1186,656
	31,93

	Tổng
	
	
	
	
	
	
	
	


(Nguồn số liệu: Báo cáo tín dụng năm 2007 của SGD NHNT)
2.2 Tín dụng tài trợ XNK dựa vào mặt hàng xuất khẩu hay nhập khẩu tại SGD
Năm 2007 là năm kim ngạch xuất khẩu của cả nước phát triển mạnh.

Dư nợ cho vay đối với các doanh nghiệp xuất khẩu chiếm gần 40% trong tổng dưa nợ tài trợ cho XNK. Chủ yếu tài trợ đối với các mặt hàng như gạo cà fê, hàng nông sản, thủ công mỹ nghệ, hàng dệt may…Đặc biệt tổng dư nợ tín dụng xuất khẩu chiếm 21% doanh số cho vay đối với mặt hàng nông sản xuất khẩu ngày càng tăng. SGD đã tiến hành đi khảo sát quy trình thu mua của một số đơn vị để mở rộng cho vay ứng trước đáp ứng nhu cầu thu mua của công ty cổ phần XNK tổng hợp 1, công ty TNHH An Lộc…nhằm tăng doanh số xuất khẩu và nguồn thu ngoại tệ cho SGD. Năm 2007, dư nợ mặt hàng dệt may XK giảm do ảnh hưởng của một số yếu tố như giá bông trên thế giới biến động, sợi của các công ty dệt sản xuất ra không tiêu thụ được, hàng tồn kho lớn. Vì vậy, chủ trương mà SGD cần thự hiện trong thời gian tới là mở rộng cho vay đối với các mặt hàng xuất khẩu để tăng cường nguồn thu ngoại tệ, hỗ trợ nhu cầu.

Hiện tại SGD đã và đang áp dụng một số ưu đãi đối với các doanh nghiệp sản xuất các mặt hàng xuất khẩu như : lãi suất cho vay thấp, cho vay hình thức hợp đồng tín dụng hạn mức…tuy nhiên khi cho vay SGD cũng gặp một số khó khăn như phải cho vay ứng trước để thu mua.

Trong cơ cấu tài trợ hàng nhập khẩu năm 2007 chiếm tỷ trọng lớn là mặt hàng hoá chất chiếm 15,6%, sắt thép chiếm 11,11%, phân bón chiếm 4,4%, máy móc thiết bị chiếm 3,6 %, hầu hết các mặt hàng này đều tăng mạnh vì vậy việc tài trợ đối với các mặt hàng này tiềm ẩn nhiều rủi ro biến động thị trường, giá cả, sự thay đổi chính sách của Nhà nước và rủi ro phát sinh từ chính các doanh nghiệp vay vốn. Để hạn chế rủi ro thời gian qua SGD đã giảm dần tỷ trọng cho vay đối với các mặt hàng nhạy cảm đồng thời tăng cường kiểm tra kiểm soát đối với khách hàng và thẩm định kĩ lưỡng các phương án kinh doanh của đơn vị trên nhiều phương diện, thu thập nhiều thông tin từ nhiều kênh khác nhau. Đối với dư nợ tín dụng bằng ngoại tệ cũng tăng so với năm 2006 do giá cả nhiều mặt hàng trên thế giới phát triển mạnh như sắt thép, phân bón, hoá chất …tăng theo nhu cầu vay ngoại tệ để thanh toán nhập khẩu của các doanh nghiệp tăng lên.

Bảng 9: Tín dụng tài trợ XNK theo mặt  hàng tại SGD NHNT VN
                                                                   Đơn vị: 1triệu VND, 1000 USD
	Chỉ tiêu
	Dư nợ VNĐ
	Dư nợ ngoại tệ

	
	2005
	2006
	2007
	2005
	2006
	2007

	Hàng XK

+ Gạo 

+ Cà fê

+ Hàng NS

+ Thủ công mỹ nghệ 

+ Hàng dệt may 

+ Hàng khác.
	834,4

83,44

58,408

166,88

66,752

125,16

333,76
	525,71

63,086

26,29

115,66

55,57

57,83

210,29
	885,33

88.53

61,967

177,067

70,8

132,8

354,133
	42,4

4,24

2,968

8,48

3,392

6,36

16,96
	33,97

4,0762

1,7

7,47

3.397

3,74

13,59
	14

1,68

0,7

3,08

1,4

1,54

5,6

	Hàng NK

+ Máy móc thiết bị 

+Hoá chất 

+ sắt thép

+Phân bón

+ Thuốc tân dược 

+ Hàng khác.
	1432,8

51,581

223,52

157,608

63,0432

91,699

854,352
	1116,19

40,183

174,126

122,78

49,112

71,436

658,55
	996

99,6

69,72

199,2

79,68

149,4

398,4
	42,8

1,5408

6,6768

4,708

1,8832

2,7393

25,252
	17,78

0,64

2,773

1,956

0,782

1,378

10,49
	41,67

5,00

2,083

9,167

4,167

4,583

16,67


( Nguồn số liệu: Báo cáo tài chính năm của SGD NHNT)
2.3 Hoạt động bảo lãnh tại SGD NHNT VN

   Để được bảo lãnh, khách hàng cần phải đảm bảo các điều kiện sau :

+ Mục đích xin vay

+ Có giấy phép kinh doanh

+ Chấp hành quy chế vay và trả nợ vay nước ngoài của NHNN
+ Khả năng thanh toán

+ Tài sản thế chấp
+ C ó thể phải kí quỹ theo yêu cầu.

   Trước năm 2006, sau khi tách khỏi hội sở chính, các đối tượng khách hàng là các doanh nghiệp lớn đã được chuyển về hội sở chính nên doanh số phát hành bảo lãnh tài trợ cho XNK năm 2007 cũng đã giảm đi đáng kể. Ngoài ra, với việc áp dụng quy trình tín dụng mới, lượng khách hàng đến giao dịch bảo lãnh không có nhiều biến động. Việc áp dụng quy trình mới này đã có tác động tâm lí đến khách hàng tuy nhiên do phong cách phục vụ nhanh chóng, chính xác, chu đáo, SGD vẫn giữ được quan hệ với những khách hàng truyền thống, có lượng giao dịch bảo lãnh lớn như Công ty Seen, Coalimex…

   Quy trình bảo lãnh của Sở :
+ Chuẩn bị và tiếp nhận hồ sơ yêu cầu bảo lãnh.

+ Thẩm định yêu cầu bảo lãnh và ra quyết định.

+ Thực hiện và theo dõi tình huống phát sinh.

+ Xử lí các tình huống phát sinh.

+ Kết thúc giao dịch bảo lãnh.

Số lượng thư bảo lãnh phát hành mới trong năm 2007 giảm 210 món so với năm 2006 trong khi doanh số phát hành vẫn tăng lên do SGD có một khách hàng lớn là Công ty LD Cáp Vinadaesung ( với giao dịch bảo lãnh là 700 món/ năm) đã tiến hành giải thể trong khi giao dịch của các doanh nghiệp XNK khác vẫn ổn định. Doanh số phát hành bằng VNĐ và ngoại tệ quy USD đều tăng tương ứng là 8,88% và 7,48 % so với năm 2006 là do SGD đã phát hành một số thư bảo lãnh có giá trị lớn phục vụ cho các dự án XNK quan trọng. Với doanh số phát hành bảo lãnh tăng nên phí bảo lãnh đạt 12 tỷ VNĐ tăng mạnh là 5,39 tỷ VNĐ (62,6 %). Ngoài ra doanh số giải toả giảm mạnh là 90,26 tỷ VNĐ (22,56 %) và 16,30 USD ( 34 %) nên sô dư bảo lãnh và L/C trả chậm quy VNĐ tại SGD cuối năm 2007 đạt 1430,68 tỷ VNĐ.

Hoạt động bảo lãnh tại SGD luôn đảm bảo an toàn và không phát sinh khoản nợ quá hạn bảo lãnh trong năm 2007. Hiện nay có khoảng 60% số lượng bảo lãnh cho các doanh nghiệp XNK do Sở phát hành được đảm bảo bằng tài sản ( kí quỹ, cầm cố, thế chấp tài sản) khoảng 40% số lượng bảo lãnh được phát hành trên cơ sở tín chấp chủ yếu của các doanh nghiệp XNK lớn có hạn mức tín dụng tại SGD. Hầu hết bảo lãnh do SGD phát hành đều là các loại bảo lãnh ít rủi ro. Doanh số bảo lãnh vay vốn dưới hình thức mở L/C nhập trả chậm chiếm tỷ lệ thấp nhất. Ngoài ra, trên 85% số lượng bảo lãnh XNK là bảo lãnh ngắn hạn dưới 12 tháng và khoàn dưới 15% là bảo lãnh trung dài hạn và chủ yếu là bảo lãnh cho các mặt hàng, sản phẩm thiết bị nhập khẩu.

Bảng 10: Tình hình hoạt động Bảo lãnh tại SGD NHNT VN                                      

                                                         Đơn vị : món, tỷ VNĐ, tr. USD

	Chỉ tiêu
	2007
	2006
	Tỉ lệ so với 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối (%)

	Doanh số phát hành

	VNĐ
	581,64
	534,22
	47,42
	8,88

	Ngoại tệ quy USD
	45,55
	42,38
	3,17
	7,48

	Doanh số giải toả

	VNĐ
	309,76
	400,02
	- 90,26
	-22,56

	Ngoại tệ quy USD
	31,72
	48,11
	-16,39
	- 34,00

	Số dư  bảo lãnh

	VNĐ
	687,09
	392,35
	291,74
	74,36

	Ngoại tệ quy USD
	46,35
	31,08
	15,27
	49,17

	Quy VNĐ
	1426,617
	890,2516
	536,3654
	60,25


(Nguồn số liệu: báo cáo tài chính năm của SGD NHNT 2007)
2.4 Chất lượng tín dụng 

      Với mục tiêu là an toàn và lợi nhuận, năm 2007 SGD đã tập trung đầu tư nhiều hơn vào công tác thẩm định kế hoạch tài trợ, quản lý rủi ro và xử lý nợ quá hạn đồng thời mở rộng quy mô tài trợ XNK.

Trong năm 2007, SGD đã thu hồi nợ tồn đọng của một số doanh nghiệp XNK với tổng tài trợ là 27,2 tỷ và 1,14 tr USD

Đối với khoản tín dụng đã giải ngân, SGD đã tích cực đôn đốc, phối hợp giữa các nghiệp vụ trong việc thực hiện kiểm tra sử dụng vốn vay của các doanh nghiệp XNK, kịp thời phát hiện các dấu hiệu rủi ro liên quan đến các khoản cấp tín dụng và đưa ra các biệ pháp xử lí thích hợp. SGD cũng đã tích cực xây dựng các đề xuất giới hạn tín dụng cho các doanh nghiệp XNK là soát để đảm bảo khách hàng là doanh nghiệp được chấm điểm và xếp hạng doanh nghiệp định kì.

Bảng 11: Tình hình Nợ quá hạn tín dụng XNK tại SGD NHNT 2007
                                                          Đơn vị: tỷ VNĐ

	Chỉ tiêu
	2005
	2006
	2007

	Tổng dư nợ 

Nợ quá hạn 

Tỷ lệ Nợ quá hạn  (%)


	3849,84

102,79

2,67
	2157,492

61,33

2,84
	2846,392

74,006

2,6


       (Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh 2005, 2006, 2007)
Về số tuyệt đối thì Nợ quá hạn năm 2007 là 2846,392 tỷ VNĐ, tăng 31,93 % so với năm 2006. Tuy nhiên, tổng dư nợ năm 2006 giảm đi 1692,348 tỷ VNĐ so với năm 2005 với lý do là đối với các doanh nghiệp lớn thì chuyển sang cho Trung ương thực hiện. Tuy Nợ quá hạn năm 2007 có tăng ( từ 61,33 lên 74,006  tỷ VNĐ ), nhưng dư nợ cũng tăng lên 2843,902 tỷ VNĐ, vì vậy tỷ lệ nợ quá hạn năm 2007 đã giảm xuống từ 2,84% còn 2,6%. Để đạt được kết quả như trên SGD đã thực hiện nhiều biện pháp kiểm soát chặt chẽ, thực hiện đúng quy trình nghiệp vụ, tăng cường công tác kiểm tra, kiểm soát khi cho vay, lưa chọn những phương án khả thi, tăng cường cho vay các doanh nghiệp vừa và nhỏ có tài sản đảm bảo.        
2.5 Thanh toán xuất nhập khẩu  của SGD

Vẫn tiếp tục thế mạnh của SGD Ngân hàng Ngoại thương.

  + Thanh toán xuất khẩu 

 Năm 2007 là năm kim ngạch xuất khẩu của cả nước tăng mạnh nhưng lại là năm tương đối khó khăn đối với hoạt động thanh toán xuất khẩu của SGD với doanh số thông báo và thanh toán L/C, nhờ thu đề giảm đáng kể so với năm trước đó do tình hình cạnh tranh ngày càng gay gắt khi số lượng chi nhánh các ngân hàng nước ngoài và thương mại cổ phần tăng lên đáng kể trên địa bàn Hà Nội.
Bảng 12: Tình hình thanh toán Xuất khẩu tại SGD NHNT 2007
                                                                              Đơn vị: tr. USD

	Chỉ tiêu
	2007
	2006
	So với Năm 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối

	Thông báo L/C
	
	
	
	

	- Số bộ 
	1722,00
	2401,00
	- 679
	-28,28

	- Giá trị 
	234,55
	338,22
	-103,67
	30,65

	Xuất trình chứng từ
	
	
	
	

	- Số bộ
	2128,00
	2468,00
	-340
	13,78

	- Giá trị 
	247,77
	229,20
	18,57
	8,10

	Thanh toán L/C, nhờ thu
	
	
	
	

	- Số bộ 
	2133,00
	2511,00
	-378
	-15,05

	- Giá trị
	258,87
	459,26
	-200,39
	-43,63

	Thanh toán chuyển tiền đến
	223,65
	112,04
	111,61
	99,62

	Doanh số chiết khấu chứng từ
	24,6
	17,40
	7,2
	41,38


(Nguồn số liệu: Báo cáo tài chính năm của SGD NHNT 2007)
Về hoạt động thanh toán L/C, trong năm 2007 SGD thực hiện 1.722 món, giảm 679 món ( 28,28%) với doanh số đạt 234,55 tr USD giảm 103,67 tr. USD ( 30,65% ). Điều này một phần là do kể từ sau khi tách sở hầu hết các L/C có giá trị lớn của các khách hàng lớn ( các Tổng công ty 90,91 ) và các L/C thông báo qua các ngân hàng khác kể từ tháng 10.2006 theo ban chỉ đạo của ban lãnh đạo đã được chuyển sang cho bộ phận tài trợ thương mại của Trung ương thực hiện. Hơn nữa, một số khách hàng chuyển sang  giao dịch tại ngân hàng khác, một số lại chuyển sang phương thức giao dịch chuyển tiền ngoại tệ và một số khác thì chia sẻ lượng chứng từ xuất trình và thông báo L/C ra nhiều ngân hàng khác nhau. Ngoài ra, việc Trung ương chỉ đạo phân vùng khách hàng của giao dịch thanh toán XNK theo địa bàn thì số lượng khách hàng và doanh số thanh toán XNK của SGD sẽ còn giảm sút nhiều.

Về thanh toán L/C và nhờ thu, trong năm 2007 số món thanh toán là 2.133 món với doanh số đạt 258,87 tr. USD, giảm 200,39 tr USD( 43,63% ) so với năm 2006. Doanh số thanh toán L/C và nhờ thu của SGD không còn bao gồm các khoản thanh toán trả chậm của Vinagoog như năm 2006 nữa. Nếu tính riêng, doanh số thanh toán L/C và nhờ thu của các khách hàng tại SGD thì doanh số thanh toán L/C và nhờ thu giảm khoảng 7,09%  so với năm trước.
      Doanh số chiết khấu chứng từ trong năm 2007 đạt 24,6 tr USD tăng 41,48% do nhu cầu chiết khấu chứng từ của các doanh nghiệp tăng đáng kể, đồng thời SGD đã có những biện pháp nhằm mở rộng hình thức chiết khấu chứng từ hàng xuất khẩu đối với công ty có daonh số thanh toán xuất khẩu tại SGD nhiều và tình hình hoạt động tốt. Trong năm 2007, SGD cũng đã tiến hành cho vay chiết khấu bằng VNĐ đối với các bộ chứng từ tín dụng bằng nguồn vay JBIC. Doanh số chuyển tiền ngoại tệ đều trong năm 2007 đạt 223,65 tr USD và tăng mạnh so với năm trước là 99,62%.

+ Thanh toán Nhập khẩu 
Năm 2007 tổng kim ngạch thanh toán nhập khẩu của cả 3 phương thức tạo SGD đạt 2562,78 tr USD, tăng 279 ngàn USD ( 11,78% ) so với 2006. Trong đó thanh toán bằng bằng nhờ thu và chuyển tiền đều tăng tương ứng là 24,87% và 24,72% nhưng thanh toán bằng L/C giảm 1,6% so với năm 2006.

Doanh số mở L/C giảm mạnh là 67,04 % so với năm 2006 do nhiều dự án đang ở giai đoạn xây dựng cơ bản nên áp dụng phương thức thanh toán từ tài khoản đặc biệt, trực tiếp, hoàn trả hoặc thư cam kết để rút vốn giải ngân.

Trong năm 2007, SGD đã thực hiện xác nhận L/C và mở L/C cho     khách hàng chưa có tài khoản giao dịch tại SGD nhưng có sự bảo lãnh của các ngân hàng khác trong nước như Eximbank, NH Hàng Hải, G-Bank…
Bảng 13: Tình hình thanh toán Nhập khẩu tại SGD NHNT 2007
                                                        Đơn vị : tr. USD

	Chỉ tiêu
	2007
	2006
	So với Năm 2006

	
	
	
	Tuyệt đối
	Tương đối

	                L/C
	
	
	
	

	- Số món
	2 830
	2 757
	73,00
	2,65

	- Trị giá mở
	1 193,59
	1 032,31
	161,28
	15,62

	- Thanh toán
	1 109,63
	1 127,67
	-18,04
	-1,6

	            Nhờ thu
	
	
	
	

	- Số món
	948
	931
	17,00
	1,83

	- Trị giá mở
	31,34
	27,22
	4,12
	15,14

	- Thanh toán
	32,65
	26,14
	6,50
	24,87

	            Chuyển tiền
	
	
	
	

	- Số món
	21 609
	14 057
	7 552,00
	53,72

	- Thanh toán
	1 420,50
	1 138,95
	281,56
	24,72

	Tổng doanh số thanh toán NK
	2 562,78
	2 292,76 
	270,02
	11,78


(Nguồn số liệu: Báo cáo tài chính năm của SGD NHNT 2007)
2.6 Đánh giá hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu tại SGD NHNT VN năm 2007
2.6.1 Những mặt đạt được
  Sau khi phân tích thực trạng hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu tại SGD NHNT VN chúng ta có thể thấy được một số thành tựu mà Sở đạt được trong năm 2007:

-  Dư nợ ngắn, trung và dài hạn trong năm 2007 tăng lên, đặc biệt là dư nợ tín dụng trung dài hạn bằng ngoại tệ. Để đạt được kết quả này, SGD đã tiến hành phân quyền quản lí và sử dụng giới hạn tín dụng Doanh  nghiệp nhằm rút ngắn thời gian và tăng cường hiệu quả trong giao dịch tài trợ thương mại cho khách hàng.
-  Dư nợ cho vay đối với các mặt hàng xuất khẩu cũng tăng lên so với 2006. Chủ yếu tập trung vào mặt hàng nông sản xuất khẩu. Sở đã tiến hành cho vay ứng trước đối với một số Doanh nghiệp XNK nhằm tăng doanh số XK và nguồn thu ngoại tệ cho SGD. Đồng thời SGD cũng áp dụng một số chính sách nhằm thu hút khách hàng như: áp dụng mức lãi suất thấp, giảm phí dịch vụ… Đối với hoạt động tín dụng nhập khẩu, SGD cũng đã thực hiện một số biện pháp để hạn chế rủi ro như: tăng cường kiểm tra, kiểm soát đối với khách hàng, thẩm định khách hàng một cách kĩ lưỡng trên nhiều phương diện khác nhau.

- Hoạt động bảo lãnh tại Sở luôn đảm bảo an toàn và không phát sinh khoản nợ quá hạn bảo lãnh nào. Chất lượng công tác bảo lãnh ngày càng được nâng cao và đảm bảo an toàn kinh doanh.

2.6.2 Những mặt tồn tại và nguyên nhân

* Những mặt tồn tại:

Xét về tổng thể thì năm 2007 là năm khó khăn đối với SGD khi thị phần huy động đã bị thu hẹp so với năm 2006 do sự cạnh tranh gay gắt từ các tổ chức tín dụng khác trên địa bàn cũng như do sự phát sinh của các hình thức đầu tư mới như kinh doanh chứng khoán, đầu tư bất động sản… Bên cạnh đó hoạt động tín dụng của Sở cũng chưa được đẩy mạnh mặc dù trong năm 2007, SGD đã điều chỉnh lãi suất cho vay linh hoạt hơn theo hướng thoả thuận, đàm phán với khách hàng tuy nhiên dư nợ cho vay của SGD tăng lên chưa nhiều.
· Dư nợ tín dụng XNK ngắn hạn bằng VND giảm mạnh, chủ yếu là do lãi suất vay VND cao hơn nhiều so với lãi suất vay USD nên các doanh nghiệp XNK chủ yếu ghi nhận nợ bằng USD để được hưởng lãi suất thấp.

· Chương trình Trade Finance được đưa vào hoạt động trong công tác bảo lãnh gần một năm nhưng vẫn chưa hoàn chỉnh, điều này làm ảnh hưởng tới tốc độ xử lí nghiệp vụ của cán bộ và gây ra sự chậm trễ đối với khách hàng. Hiện nay, Sở đang áp dụng quy trình tín dụng mới đối với hoạt động bảo lãnh, khách hàng chưa thực sự làm quen với quy trình này nên có phần tác động tới tâm lí của khách hàng.      
· Việc đánh giá và cấp hạn mức bảo lãnh cho các ngân hàng đại lí nước ngoài còn chậm làm ảnh hưởng tới tốc độ xử lí nghiệp vụ của cán bộ và gây ra sự chậm trễ đối với khách hàng.
·  Sự phối hợp giữa các phòng ban trong công tác chăm sóc khách hàng còn thiếu chặt chẽ nên công tác Marketing các công ty thanh toán XK tại SGD còn gặp nhiều khó khăn.
· Do hiện nay chưa có quy trình bảo lãnh xuyên suốt từ TW đến các chi nhánh nên hoạt động bảo lãnh của SGD không tránh khỏi những khó khăn.
·  Số món thực hiện được trong hoạt động thanh toán L/C năm 2007 giảm 28,28% so với năm 2006, do số lượng khách hàng chuyển sang giao dịch ở Ngân hàng khác nhiều.
· So với các ngân hàng cùng địa bàn, các sản phẩm dịch vụ tài trợ XNK của SGD còn kém đa dạng hơn mặc dù cơ chế Marketing nhằm giữ chân khách hàng cũ và thu hút khách hàng mới đã được chú ý hơn. Chương trình tin học hoạt động không ổn định, máy treo, đường truyền nghẽn mạch hoặc chậm làm tăng thời gian chờ đợi của khách hàng vẫn còn xảy ra.
* Nguyên nhân của những tồn tại
+ Nguyên nhân khách quan ảnh hưởng tới kết quả kinh doanh của SGD trong năm 2007

· Giá dầu thô trên thế giới ở mức tăng cao đã gây khó khăn cho các đơn vị nhập khẩu xăng dầu. Vì vậy, làm cho giá của một số sản phẩm tăng mạnh, ảnh hưởng tới thị trường trong nước.

· Giá cả tăng cao cũng đã gây nhiều khó khăn cho các doanh nghiệp sản xuất. Các nguyên liệu đầu vào quan trọng như xăng dầu, sắt thép đều tăng khiến chi phí đầu vào của các doanh nghiệp sản xuất tăng lên. Sự bất ổn về chính trị trên thế giới gây ảnh hưởng không nhỏ đến nguồn cung của một số mặt hàng trọng yếu như phân bón, phôi thép…
· Việc Ngân Hàng Nhà nước ban hành  nhiều quy định mới về quy chế cho vay của các tổ chức tín dụng, quy chế đảm bảo an toàn vốn, quy chế trích lập dự phòng rủi ro… cho thấy Ngân hàng Nhà nước đã có quan điểm thận trọng hơn nhưng cũng có phần cởi mở hơn trong việc xây dựng chính sách tiền tệ và tín dụng của mình. Tuy nhiên động thái đó cũng làm thay đổi quan niệm cũng như cách xác định tình trạng các khoản nợ vay.

· Do biến động tỷ giá trên thị trường nên nhiều khách hàng nên nhiều khách hàng có nhu cầu rút tiền mặt rất lớn.

· Địa bàn Hà Nội không có nhiều thế mạnh về sản xuất hàng hoá, mức tiêu thụ hàng hoá chỉ dừng ở một mức nhất định. Hơn nữa, hiện nay SGD đang phải cạnh tranh ngày cành gay gắt với các NHTM khác trên cùng địa bàn trong việc thu hút nguồn viện trợ bởi các ngân hàng này có mạng lưới cung cấp dịch vụ rộng và đa dạng nên đáp ứng được nhu cầu và mục đích sử dụng vốn vay, viện trợ của bên tài trợ yêu cầu. 
+ Nguyên nhân chủ quan
· Doanh số tài trợ nhập khẩu chiếm tỷ lệ lớn, trong đó chủ yếu là các mặt hàng nhạy cảm do vậy khi có biến động trên thị trường hoặc khi có thông tin bất lợi về tình hình của đơn vị thì ngân hàng thường gặp nhiều khó khăn trong việc tiếp tục xử lí cho vay.

·  Các công ty vừa và nhỏ là khách hàng tiềm năng mà SGD có thể cung cấp nhiều dịch vụ nhưng cũng tiềm ẩn nhiều rủi ro do tính chuyên nghiệp không cao, mặt hàng kinh doanh không chuyên ngành. Các khách hàng này không có hạn mức tín dụng tại SGD hoặc hạn mức thấp không đáp ứng được nhu cầu kinh doanh của họ nên họ thường chuyển giao dịch sang ngân hàng khác để nhận được sự ưu đãi hơn NHNT.
CHƯƠNG III

NHỮNG GIẢI PHÁP NHẰM NÂNG CAO HOẠT ĐỘNG TÍN DỤNG TẠI TÀI TRỢ XUẤT NHẬP KHẨU TẠI SỞ GIAO DỊCH NGÂN HÀNG NGOẠI THƯƠNG VIỆT NAM
1. Bối cảnh trong nước và quốc tế

    Sự kiện Việt Nam chính thức trở thành thành viên của Tổ chức Thương mại thế giới (WTO ) có ý nghĩa hết sức quan trọng đối với nước ta, đánh dấu sự hội nhập ngày càng sâu, rộng vào nền kinh tế thế giới. Điều đó đã tạo điều kiện thuận lợi cho việc phát triển kinh tế - xã hội, tuy nhiên cũng đặt ra không ít những khó khăn, thách thức đối với nền kinh tế Việt Nam. Trên thế giới, giá dầu mỏ tiếp tục tăng mạnh, co thời điểm đã đạt tới mức gần 100 USD/thùng, giá vàng cũng liên tục tăng cao và đạt mức kỉ lục trong khoảng 30 năm qua. Cuộc khủng hoảng cho vay thế chấp nhà ở Mỹ đã gây nhiều tác động xấu đến thị trường tài chính - tiền tệ toàn cầu, đến nay vẫn chưa có dấu hiệu chấm dứt. Ở trong nước, nền kinh tế cũng phải đối mặt với nhiều khó khăn, thách thức mới: nhập siêu tăng mạnh làm thâm hụt cán cân vãng lai; dòng vốn đầu tư nước ngoài đạt mức kỉ lục từ trước đến nay, bên cạnh mặt tích cực là góp phần thúc đẩy tăng trưởng kinh tế, cũng gây sức ép lớn đối với điều hành tỉ giá và việc kiểm soát tổng phương tiện thanh toán. Đặc biệt, do tác động của tình hình kinh tế trong nước và thế giới, chỉ số giá tiêu dùng có xu hướng tăng cao so với các năm trước đây đã ảnh hưởng lớn đến hoạt động sản xuất, kinh doanh của doanh nghiệp và đời sống nhân dân…Những khó khăn thách thức trên đã gây nhiều khó khăn cho công tác chỉ đạo, điều hành của Chính Phủ và các nghành các cấp.
Mặc dù chịu những diễn biến bất lợi từ thị trường tài chính quốc tế nhưng hệ thống Ngân hàng Việt Nam về cơ bản vẫn phát triển an toàn, lành mạnh để đóng góp quan trọng vào thành tích tăng trưởng chung của nền kinh tế. Nhiều cơ chế chính sách tiền tệ, tín dụng đã đi vào cuộc sống, nhiều đổi mới về tổ chức và mạng lưới đã được triển khai, sự hợp tác, liên kết chiến lược với các đối tác trong và ngoài nước đã được đẩy mạnh, nhiều NHTM đã kí kết hợp tác với nhiều tập đoàn kinh tế và ngân hàng trong và ngoài nước…Tuy nhiên, trong bức tranh sáng của hoạt động ngân hàng trong năm 2007 còn xuất hiện những mảng tối có thể trở thành nguy cơ đe doạ sự an toàn và lành mạnh của hệ thống ngân hàng. Vì vậy, ngành Ngân hàng cần kịp thời có các biện pháp cải tổ một cách toàn diện nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động cũng như hiệu quả cạnh tranh.
2. Định hướng hoạt động trong năm 2008 của Sở Giao Dịch Ngân Hàng Ngoại Thương Việt Nam

  - Đầu năm 2008, Sở Giao Dịch NHNT VN chuyển sang trụ sở mới tại 31 – 33 Ngô Quyền, ổn định tổ chức và hoạt động tại trụ sở mới và tại 198 Trần Quang Khải.

  - Tiếp tục tìm kiếm và mở rộng lượng khách hàng có quan hệ tín dụng, thanh toán trong và ngoài nước để tiến hành có chính sách khách hàng tổng thể.

  - Triển khai áp dụng hợp đồng bảo lãnh tổng thể đối với khách hàng để giảm thiểu thời gian tác nghiệp và tạo điều kiện thuận lợi cho khách hàng. Nghiên cứu để đa dạng hoá sản phẩm tài trợ thương mại để đáp ứng một cách hiệu quả các nhu cầu của khách hàng.
  - Trong năm 2008, SGD dự kiến sẽ phát hành 40.000 thẻ Connect 24, 7.500 thẻ tín dụng, 9.000 thẻ ghi nợ quốc tế và doanh số thanh toán thẻ tín dụng tại các đơn vị chấp nhận thẻ đạt gần 100 triệu USD.

  - Tiến hành kiểm tra 100% các phòng nghiệp vụ tại SGD trong năm 2008 và khoảng 100 lượt kiểm tra quỹ đột xuất để đảm bảo chấp hành chủ trương chính sách của Đảng, Nhà nước và NHNT VN.

  - Rà soát lại quy trình nghiệp vụ kế toán tại các phòng nghiệp vụ để đảm bảo thực hiện đúng các quy định về chế độ kế toán. 
  - Thực hiện kế toán quản trị về quản lí tài sản, thu chi nhằm đánh giá kết quả kinh doanh đến từng phòng, tổ. Thực hiện rà soát các khoản thu nhập và chi phí để viết chương trình kiểm tra để phát hiện những sai sót, tận thu và giảm thiểu các khoản chi phí để đảm bảo kết quả kinh doanh được phản ánh chính xác và đầy đủ.
  - Nghiên cứu và lên kế hoạch lắp đặt hệ thống Camera tại các quầy giao dịch quỹ để đảm bảo an toàn ngân quỹ khi giao dịch tiền mặt với khách hàng với số lượng lớn. Phối hợp chặt chẽ giữa phòng hối đoái với phòng Ngân quỹ để chủ động nhập ngoại tệ, phục vụ khách hàng kịp thời.

  - Tổ chức đào tạo nghiệp vụ cho cán bộ nghịêp vụ, bồi dưỡng chuyên môn, ngoại ngữ và kĩ năng giao tiếp và quan hệ khách hàng cho các cán bộ để đáp ứng yêu cầu của công việc và nhu cầu của khách hàng.
3. Những giải pháp nâng cao hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại SGD NHNT VN
      Năm 2008, với những yêu cầu, đòi hỏi phải đổi mới, phải sáng tạo, năng động, nếu không muốn bị tụt lùi, đè bẹp trong cuộc cạnh tranh quyết liệt của không những các doanh nghiệp trong nước mà còn cả các tập đoàn kinh tế đa quốc gia. Cam kết mở cửa lĩnh vực tài chính – ngân hàng của Chính Phủ Việt Nam đang từng bước được thực hiện, để tiến tới một thị trường cạnh tranh bình đẳng, không phân biệt định chế tài chính trong hay ngoài nước…đã tạo ra những động lực,sức ép yêu cầu buộc Ngân hàng Ngoại Thương nói chung và Sở Giao Dịch NHNT VN nói riêng phải đổi mới để tồn tại và phát triển. Thông qua thực trạng hoạt động tín dụng tài trợ XNK năm 2007 tại SGD NHNT VN ở trên, bên cạnh những thành quả đã đạt được còn những tồn tại chưa giải quyết được. Sở Giao Dịch cần có những biện pháp để mở rộng và nâng cao hiệu quả hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu.
3.1  Nâng cao chất lượng đội ngũ cán bộ tín dụng
      Con người là nguồn lực quan trọng trong việc phát triển và thành công của Doanh nghiệp. Vì vậy, việc lựa chọn đội ngũ cán bộ là hết sức quan trọng. Một cán bộ tín dụng cần phải có các phẩm chất sau: Sự hiểu biết về sản phẩm dịch vụ của ngân hàng, kỹ năng giao dịch, ứng xử, thuyết trình, có kiến thức cần thiết cho việc thẩm định và đánh giá tín dụng, kiến thức tổng quát về chính trị, văn hoá, xã hội, địa lí, lịch sử, đạo đức, khả năng phát hiện và đề nghị giải pháp, phải có đạo đức nghề nghiệp, trung thực và trách nhiệm. Nếu chất lượng cán bộ tín dụng kém, chưa thực đủ trình độ để thẩm định khách hàng hoặc cố tình làm sai sẽ dẫn tới rủi ro trong hoạt động tín dụng, đặc biệt là trong lĩnh vực Xuất Nhập khẩu. Để thực hiện việc cho vay, cán bộ tín dụng phải thực hiện phân tích tín dụng, nội dung chủ yếu là thu thập và xử lí các thông tin liên quan đến khách hàng bao gồm năng lực sử dụng vốn vay, uy tín, khả năng tạo ra lợi nhuận và nguồn quỹ, quyền sở hữu các tài sản và các điều kiện kinh tế khác có liên quan tới khách hàng. Như vậy, để thực hiện được các quy trình này đòi hỏi người cán bộ tín dụng phải giàu kinh nghiệm và đa năng. Nếu không xây dựng được một đội ngũ cán bộ nhân sự chuyên nghiệp và cơ sở vật chất đầy đủ tiện ích, ngân hàng sẽ chỉ đóng vai trò trung gian chuyển tiếp cho một ngân hàng khác quy mô lớn hơn để xử lí, các cấp quản lí ngân hàng phải có năng lực thật sự, hiểu biết cặn kẽ về công việc và quy trình tác nghiệp, nắm vững luật lệ tập quán thương mại trong nước và quốc tế, môi trường kinh doanh,về đặc điểm khách hàng hiện có và khách hàng tiềm năng…, từ đó mới có khả năng ra quyết định hợp lí, đúng đắn và tối ưu nhất cho thương vụ đang xử lí. Sống trong môi trong môi trường thường xuyên tiếp xúc với “tiền bạc”, nhiều cán bộ tín dụng đã không vượt qua được sự cám dỗ của đồng tiền dẫn tới hành vi trái với đạo đức nghề nghiệp, mất đi phẩm chất của người cán bộ tín dụng. Vì vậy, sự trung thực, tin cậy, cẩn thận trong công việc cũng là những nhân tố cần phải hội tụ ở người cán bộ tín dụng.
Thực hiện giải pháp:

· Trong tương lai, khi nhu cầu về nguồn nhân lực không ngừng gia tăng, cần tăng cường và chú trọng thực hiện các đối sách ưu đãi và chiến lược mới dành cho người lao động, đặc biệt là những cán bộ có kinh nghiệm, có tay nghề cao, để họ gắn bó, chung sức đồng lòng phục vụ cho yêu cầu phát triển các nghiệp vụ kinh doanh, thúc đẩy sự tăng trưởng và bền vững cho mái nhà chung của Vietcombank.

· Tuyển dụng cán bộ tín dụng có trình độ đại học trở lên, bố trí các cán bộ giỏi có nhiều kinh nghiệm đan xen làm việc với các cán bộ trẻ, mới tuyển dụng nhằm hỗ trợ, trao đổi kiến thức và hoàn thành tốt nhiệm vụ được giao. Thực hiện các khoá đào tạo, đào tạo lại và nâng cao nghiệp vụ đối với các cán bộ tín dụng, đặc biệt là các cán bộ mới được tuyển dụng. Nội dung đào tạo cần chú trọng cả về hình thức kinh tế, nghiệp vụ chuyên môn, đặc biệt coi trọng công tác quản lí giáo dục tư tưởng, đạo đức nghề nghiệp.
· Thực hiện công tác tuyển dụng nghiêm túc, khách quan nhằm đánh giá đúng khả năng, năng lực của từng người. Trong quá trình tuyển dụng, ngoài việc kiểm tra khả năng tiếng Anh, thông minh và nghiệp vụ Sở cũng cần chú trọng kiểm tra về các kiến thức xã hội khác cũng như đạo đức nghề nghiệp. Có không ít nhân viên tín dụng bị sa thải ở ngân hàng khác do vi phạm nghiêm trọng về quy định của ngân hàng đã sang ngân hàng khác làm việc, do đó, khi tuyển dụng nhân viên mới Sở nên có kiểm tra lí do nghỉ việc chỗ cũ của nhân viên mới. Ngoài việc tuyển dụng theo hình thức đăng báo, NHNT VN nói chung và SGD nói riêng nên tăng cường liên kết với các trường đại học như: Học Viện Ngân Hàng, Đại học Kinh Tế Quốc Dân, Đại học Ngoại Thương… để thu nhận, chọn lọc các sinh viên đến thực tập và bố trí công việc luôn. Các sinh viên đến thực tập ở ngân hàng phải được chọn lọc, thi đầu vào và phỏng vấn cũng như những nhân viên tuyển dụng mới.
· Gắn năng lực, kết quả đào tạo với việc bố trí, sử dụng cán bộ vào các phòng ban một cách hợp lí, các cán bộ sẽ làm việc một cách chuyên môn trong lĩnh vực của mình. Sở cũng cần có các chính sách khen thưởng, kỉ luật rõ ràng
3.2.  Đa dạng hoá các hình thức tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu 

-  Hiện nay, trên thế giới có rất nhiều hình thức tài trợ xuất nhập khẩu, tuy nhiên số lượng các hình thức được áp dụng tại sở giao dịch còn hạn chế.
-  Thông thường, tín dụng là loại tài sản chiếm tỷ trọng lớn nhất ở phần lớn các ngân hàng thương mại, phản ánh hoạt động đặc trưng của ngân hàng.

-  Tín dụng là hoạt động quan trọng nhất của các ngân hàng nói riêng và của các trung gian tài chính nói chung, chiếm tỷ trọng lớn nhất trong tổng tài sản, tạo thu nhập từ lãi lớn nhất và cũng là hoạt động mang lại rủi ro cao nhất. Ngân hàng ngoại thương hiện nay đang thực hiện đa dạng hoá các hình thức tài trợ tín dụng xuất nhập khẩu như: Bảo lãnh, L/C…thực hiện đa dạng hoá các hình thức tín dụng này, một mặt mang lại thu nhập, mặt khác chứa đựng rủi ro cho ngân hàng. Để mở rộng tín dụng có hiệu quả, Sở Giao Dịch bên cạnh phải xây dựng và thực hiện chính sách đúng đắn phải không ngừng đa dạng hoá các hình thức tín dụng cho phù hợp với nhu cầu và thị hiếu của khách hàng. Có như vậy mới mang lại hiệu quả hoạt động tín dụng cao, tạo điều kiện cho các hoạt động khác phát triển.

 + Hoạt động tín dụng của các ngân hàng thương mại dựa trên một số nguyên tắc nhất định nhằm đảm bảo tính an toàn và khả năng sinh lời:
· Khách hàng phải cam kết hoàn trả vốn(gốc) và lãi với thời gian xác định: các khoản tín dụng của ngân hàng chủ yếu có nguồn gốc từ các khoản tiền gửi của khách hàng và các khoản ngân hàng vay mượn . Ngân hàng phải có trách nhiệm hoàn trả cả gốc và lãi như đã cam kết. Do vậy, ngân hàng luôn yêu cầu người nhận tín dụng phải thực hiện đúng cam kết này. Đây là điều kiện để ngân hàng tồn tại và phát triển.

· Khách hàng phải cam kết sử dụng tín dụng theo mục đích được thoả thuận với ngân hàng, không trái với các quy định của pháp luật và các quy định khác của ngân hàng cấp trên. Luật pháp quy định phạm vi hoạt động cho các ngân hàng. Bên cạnh đó mỗi ngân hàng có thể có mục đích và phạm vi hoạt động riêng. Mục đích tài trợ được ghi trong hợp đồng tín dụng đảm bảo ngân hàng không tài trợ cho các hoạt động trái luật pháp và việc tài trợ đó là phù hợp với cương lĩnh của ngân hàng.
· Ngân hàng tài trợ dựa trên phương án (hoặc dự án) có hiệu quả. Thực hiện nguyên tắc này là điều kiện để thực hiện nguyên tắc thứ nhất. Phương án hoạt động có hiệu quả của người vay minh chứng cho khả năng thu hồi được vốn đầu tư và có lãi để trả nợ ngân hàng. Các khoản tài trợ của ngân hàng phải gắn liền với việc hình thành tài sản của người vay. Trong trường hợp xét thấy kém an toàn, ngân hàng đòi hỏi người vay phải có tài sản đảm bảo khi vay.
-  Với nguyên tắc “ không bỏ tất cả trứng vào một giỏ” thì việc đa dạng hoá các hình thức tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu đồng nghĩa với việc giảm thiểu được rủi ro rín dụng. Mặt khác, hiện nay sự cạnh tranh trong lĩnh vực dịch vụ tài chính đang ngày càng trở nên quyết liệt khi ngân hàng và các đối thủ cạnh tranh đang mở rộng danh mục dịch vụ vì vậy việc đa dạng hoá là rất cần thiết.
 - Hiện nay, nhu cầu về vốn của các doanh nghiệp là rất lớn, đặc biệt là những doanh nghiệp có khẳ năng nguồn vốn còn hạn hẹp, nhưng không phải DN nào cũng đủ điều kiện để vay vốn của ngân hàng. Công việc đa dạng hoá các hình thức tài trợ XNK sẽ tạo thuận lợi cho các DN có thể lựa chọn hình thức tín dụng phù hợp với hoàn cảnh DN mình được đảm bảo cho quá trình phục vụ kinh doanh, sản xuất.

Điều kiện thực hiện :

·  Muốn thực hiện được giải pháp này, Sở giao dịch phải có quan hệ đại lý ngân hang rộng lớn, vững chắc. Ngoài việc được cơ quan  có thẩm quyền cho phép cung cấp dịch vụ ngân hàng quốc tế, quy mô kinh doanh của Sở tối thiểu cũng phải đạt mức đủ để tạo uy tín kinh doanh trong lang ngân hang quốc tế, tạo điều kiện xác lập các mối quan hệ ngân hàng đại lý rộng khắp và bền chặt. Ngân  hàng ở các nước không chỉ là đối tác kih doanh quan trọng của Ngân hàng mà còn là tai mắt và nguồn cung cấp thông  tin và tư vấn tăng tin cậy về khách hang nước ngoài trong các thương vụ của giao dịch tài trợ có lien quan.

· Đảm bảo mối quan hệ hỗ tương giữa các ngân hàng với các cơ quan tổ chức cung ứng dịch vụ hỗ trợ XK như các hình thức Bảo hiểm và bảo lãnh tín dụng XK, quỹ hỗ trợ khuyến khích XK, cục xúc tiến Thương mại … Trên cơ sở đó, Sở có thể tận dụng những lợi ích từ những dịch vụ của các cơ quan tổ chức này cung cấp cho DN kinh doanh xuất khẩu, đồng thời có biện pháp xác lập cấu trúc dịch vụ ngân hàng cung ứng phù hợp.

· Sở cũng cần ứng dụng Công nghiệp hoá hiện đại hoá nhằm đáp ừng nhu cầu cho khách hang và nền kinh tế một cách nhanh chóng, chính xác an toàn và hiệu quả.
  Biện pháp thực hiện:
· Tăng cường nghiệp vụ bảo lãnh : Trong thương mại quốc tế, bảo lãnh NH được xem là một loại hình tài trợ ngoại thương, nhằm chống đỡ những tổn th của người thụ hưởng bảo lãnh do sự vi phạm nghĩa vụ của bên đối tác liên quan. Có thể khẳng định rằng hầu hết các những giao dịch lớn trong phạm vi quốc tế, cũng như trong nội địa đều có sự hỗ trợ bảo lãnh NH. NHNN đã ban hành quyết định số  196 QĐ – NH14 ngày 16/9/1994 về việc “ quy chế và nghiệp vụ bảo lãnh cho các NH ” . Quyết định số 196 QĐ – NH 14 hướng dẫn thực hiện các loại bảo lãnh dự thầu, bảo đảm thực hiện hợp đồng, đảm bảo hoàn trả và ứng trước, bảo đảm thanh toán, bảo đảm chất lượng sản phẩm theo hợp đồng, bảo đảm hoàn trả vốn vay.Hiện nay, doanh số của nghiệp vụ này đã gia tăng một cách đáng kinh ngạc ở hầu hết các NH do nhu cầu bảo lãnh của các doanh nghiệp XNK là rất lớn. Sở cần tiếp tục tăng cường hoạt động bảo lãnh hơn nữa để đáp ứng nhu cầu của khách hàng.
· Phát triển hình thức tín dụng thuê mua đối với các doanh nghiệp sản xuất hàng xuất khẩu. Việc ra đời và áp dụng phuơng thức tài trợ cho thuê không phải là loại hình thay thế các phương thức tài trợ cổ điển, mà nó là hình thức tài trợ bổ sung nhằm tạo điều kiện cho các định chế Tài chính mở rộng khách hàng và nâng cao năng lực cạnh tranh. Ở Việt Nam hiện nay, do doanh nghiệp còn khó khăn về tài chính nên hình thức thuê mua đã trở thành một trong những phương thức tài trợ chủ yếu cho các doanh nghiệp. Bởi nó tạo điều kiện cho các danh nghiệp hạn hẹp về ngân quỹ có được cơ sở vật chất và thiết bị cần thiết để sử dụng, tạo điều khả năng dự trữ các nguồn tín dụng cho tương lai. Chính vì vậy, tận dụng thế mạnh là có quan hệ liên doanh và quan hệ đại lý với nhiều ngân hàng và có mối quan hệ với nhiều công ty tài chính trên thế giới, Sở giao dịch cần phát triển hình thức này để hình thức này trở nên gần gũi với các doanh nghiệp.

· Phát triển nghiệp vụ chiết khấu chứng từ : Trong thời kì quản lý kinh tế theo cơ chế kế hoạch tập trung, Nhà nước không cho phép hành vi mua bán chịu hàng hoá và tất nhiên không có các công cụ tín dụng thương mại để chiết khấu. Khi nền kinh tế chuyển sang kinh tế thị trường, lại thiếu các văn bản pháp luật liên quan đến hoạt động thương mại và thương phiếu, chính vì thế nghiệp vụ chiết khấu chưa được phát triển. Trên thực tế chỉ có vài ngân hàng thương mại thực hiện nghiệp vụ chiết khấu các hối phiếu quốc tế, nhưng tỷ trọng của nó trong dư nợ cho vay ngắn hạn cũng không đáng kể. Tuy nhiên, hiện nay đã có luật thương mại và pháp lệnh thương phiếu ban hành, nên hình thức này đã ban đầu được áp dụng rộng rãi.

· Để tạo điều kiện cho nhà XK có thể thu hồi vốn với khoản tín dụng mà Sở cung ứng, khi có bộ chứng từ phù hợp và có khả năng thanh toán Sở có thể mạnh dạn chiết khấu bộ chứng từ mà mở rộng sang chiết khấu bộ chứng từ hang xuất L/C trả chậm.

· Mạnh dạn mở rộng thêm các phương thức cho vay như chiết khấu miễn truy đòi, Factoring, Forfaiting, đáp ứng nhu cầu và khả năng của các danh nghiệp xuất khẩu. 

· Thực hiện kiểm tra, giám sát các hoạt động này, mặt khác phải cử cán bộ tham gia các khoá đào tạo về các nghiệp vụ này ở nhiều nơi khác nhau.

3.3. Nâng cao chất lượng thẩm định dự án tài trợ XNK.

      Cũng với sự phát triển như vũ bão của khoa học và công nghệ, NH đã tiếp cận  các khách hàng của mình với chi phí giao dịch thấp, cung cấp được nhiều sản phẩm và dịch vụ tài chính, tuy nhiên sự mở rộng hoạt động luôn tiềm ẩn những rủi ro,vì vậy cần phải có biện pháp để hạn chế và kiểm soát rủi ro. Một trong những biện pháp đó là phân tích tín dụng, mục tiêu là tìm kiếm những tính huống có thể dẫn đến rủi ro, cũng như dự kiến các biện pháp phòng ngừa và hạn chế thiệt hại có thể xảy ra.

Thực tế tại SGD cho thấy, SGD chỉ mới tập trung tài trợ đối với các doanh nghiẹp XNK những mặt hàng truyên thống. Chính vì vậy, để hạn chế rủi ro trong hoạt động tín dụng tài trợ XNK, SGD cần phải tập trung nâng cao chất lượng thẩm định tín dụng XNK. Một mặt áp dụng công nghệ ngân hàng hiện đại, mặt khác phải có đội ngũ cán bộ tín dụng có trình độ chuyên môn cao có thể phân tích các thông tin về khách hàng, trao đổi thông tin với các cơ quan chức năng và trong hệ thống Ngân hàng
Phân tích tín dụng là công việc nghiêm túc, không thể làm chiếu lệ. Trong môi trường gia tăng cạnh tranh giữa các ngân hàng, khách hàng, đòi hỏi ngân hàng phải thực hiện quy trình phân tích nhanh gọn và tiết kiệm chi phí, đây cũng là hoạt động liên quan đến trách nhiệm của nhiều phòng, ban và cán bộ ngân hàng. Do vậy quy trình phân tích tín dụng phải đáp ứng các yêu cầu sau :

· Được xây dựng và thống nhất trong toàn ngân hàng, tránh tuỳ tiện, duy ý chí. Quy trình này phải được ban lãnh đạo của ngân hàng thông qua và phổ biến đến các phòng có liên quan cũng như các cán bộ tín dụng.

· Được xây dựng chi tiết trong nội dung phân tích, tránh chung chung. Mỗi phòng chức năng trong ngân hàng cũng như cán bộ ngân hàng cần biết mình phải làm gì, đến mức nào.

· Toàn bộ quy trình phải nhằm thực hiện các nguyên tắc tín dụng ngân hàng.
3.4  Mở rộng cho vay đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ

      Hiện nay, tự do hoá thương mại và hội nhập kinh tế là một xu thế tất yếu. Khi gia nhập tổ chức thương mại thế giới (WTO) Việt Nam phải cam kết thực hiện những tiêu chuẩn quốc tế về sự minh bạch, tính đồng bộ, tính công bằng và tính hợp lý. Việt Nam phải cắt giảm thuế quan, bãi bỏ hàng rào phi thuế quan, thực hiện quy chế tối huệ quốc ( MFN – MOST FAVOURED NATION ) và nguyên tắc đãi ngộ  quốc gia ( NT – NATION TREATMENT) đối với hàng hoá và dịch vụ của các nước thành viên xuất khẩu sang Việt Nam….Lúc đó các doanh nghiệp trong nước sẽ phải tham gia cạnh tranh thực sự với các doanh nghiệp nước ngoài ngay tại chính thị trường nội địa. Mà như chúng ta đã biết khi đa số doanh nghiệp Việt Nam hiện nay là doanh nghiệp vừa v à nhỏ ( chiếm khoảng 90% tổng số doanh nghiệp cả nước ) các doanh nghiệp này rất hạn chế  về vốn, còn các doanh nghiệp nước ngoài thì có vốn rất lớn, điều này làm cho khả năng cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trong nước sẽ yếu hơn. Do đó, một vấn đề cấp thiết hiện nay là hỗ trợ tín dụng cho các doanh nghiệp nhỏ và vừa trong nước để họ có đủ năng lực cạnh tranh với các doanh nghiệp nước ngoài.
Với sự ra đời của luật DN, nghị định số 90/2001/ND-CP ngày 23/11/2001, hàng ngàn doanh nghiệp được thành lập và đi vào hoạt động, tuy nhiên do đặc thù riêng của doanh nghiệp vừa và nhỏ. Ở Việt Nam và xét trong hoàn cảnh chung của nền kinh tế, hiện tại doanh nghiệp vừa và nhỏ đang đứng trước những khó khăn cần tháo gỡ, quá trình phát triển doanh nghiệp vừa và nhỏ đã và đang bộc lộ một số hạn chế chủ yếu là tình trạng thiếu vốn là khó khăn lớn nhất đối với các doanh nghiệp.

Mà trên thực tế các Ngân hàng đều tập trung cho vay đối với các doanh nghiệp có tầm cỡ và tổ chức chặt chẽ. Điều này vô hình chung lại ngăn cản sự tăng trưởng và khả năng sinh lời, về lâu dài của chính sách ngân hàng.
Một số biện pháp như :

· Cho vay doanh nghiệp vay vốn để đầu tư máy móc thiết bị, cải tiến công nghệ nhằm giúp doanh nghiệp nâng cao năng lực sản xuất, chất lượng sản phẩm.

· Tổ chức các buổi hội thảo về kinh nghiệm quản trị kinh doanh, điều hành doanh nghiệp, tư vấn chuyên sâu về lựa chọn và sử dụng các sản phẩm của ngân hàng nhằm góp phần hỗ trợ doanh nghiệp nâng cao khả năng cạnh tranh để có thể tồn tại và phát triển bền vững trong thời kì hội nhập.
· Xây dựng chính sách ưu đãi về lãi suất. phí dịch vụ, thời gian giải quyết hồ sơ, tỷ lệ cho vay trên tài sản đảm bảo…nhằm tạo điều kiện cho doanh nghiệp nắm bắt kịp thời các cơ hội kinh doanh.

· Đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ, Sở nên có những sản phẩm cho vay với thời hạn trả nợ linh hoạt hơn, không nên phạt trả nợ trước hạn mà chỉ áp dụng cho mức lãi suất theo kì hạn nhỏ như 1 tháng, vay cũng nhiều tháng thì lãi suất càng giảm dần.
3.5. Quản lý rủi ro trong tín dụng tài trợ XNK
      Rủi ro tín dụng là khả năng xảy ra những tổn thất ngoài dự kiến cho ngân hàng do khách hàng vay không trả đúng hạn, không trả hoặc không trả đủ cả gốc và lãi.

Có 2 mối quan hệ giữa rủi ro và sinh lời trong hoạt động tín dụng. Trước khi tài trợ, mối quan hệ có thể là : rủi ro càng cao, sinh lời kì vọng càng lớn… Rủi ro cao hơn thì lãi suất doanh nghiệp sẽ cao hơn lãi suất cho vay ngắn hạn, hoặc cho vay đối với doanh nghiệp.Tuy nhiên, sau khi tài trợ, quan hệ đó lại là tổn thất càng cao thì sinh lời càng thấp. Khi thực hiện cho vay 1 khách hàng cụ thể, ngân hàng không dự kiến là khoản cho vay đó sẽ bị tổn thất, tuy nhiên những khoản cho vay đó luon hàm chứ rủi ro.
Giải pháp thực hiện 
· Sở phải trang bị thêm cho mình những phương pháp, công cụ và những hệ thống cần thiết cho việc thẩm định rủi ro tài trợ, sáng tạo thêm những cách thức chống đỡ rủi ro hữu hiệu và đầy đủ. Sở cần thấu đáo những nguyên tắc cố hữu trong thẩm định rủi ro gắn liền với các khoản tín dụng xuất khẩu, khi đó Sở sẽ có những quyết định tối ưu về cách vận dụng thích hợp với môi trường, hoàn cảnh cụ thể của mình.

· Hiện nay hầu như ngân hàng ít chú trọng đến việc kiểm tra tình hình hoạt động của khách hàng sau khi vay, nếu có cũng chỉ là kiểm tra cho có, hình thức. Việc kiểm tra định kì khách hàng sau khi vay một cách khoa học là rất quan trọng, điều này sẽ biết được khách hàng có sử dụng vốn vay đúng mục đích không, dự án có hiệu quả không. Nến phân công việc thẩm định hồ sơ cho vay và kiểm tra tình hình sử dụng vốn cho 2 nhân viên khác nhau, vì có không ít trường hợp nhân viên thẩm định cho vay làm luôn phương án sử dụng vốn cho khách hàng, trong khi khách hàng thì không sử dụng vốn vay như trong phương án đã trình bày. Việc kiểm tra giám sát định kì sẽ làm giảm rủi ro tín dụng cho ngân hàng, giảm tình trạng doanh nghiệp sử dụng vốn vay sai mục đich ngân hàng phải tiến hành các thủ tục thu hồi công nợ sớm. Như vậy sẽ làm giảm các khoản nợ xấu cho ngân hàng.
3.6. Thực hiện chính sách khách hàng

      Hoạt động tín dụng là hoạt động bao trùm của ngân hàng với tầm quan trọng và quy mô lớn, hoạt động này được thực hiện theo một chính sách rõ ràng được xây dựng và thực hiện qua nhiều năm. Khách hàng nhận được tín dụng của ngân hàng rất đa dạng, từ các doanh nghiệp, tổ chức xã hội, các cơ quan nhà nước, cá nhân người tiêu dùng, các ngân hàng, các công ty tài chính…Khách hàng quyết định tới sự tồn tại và phát triển của ngân hàng. Vì vậy ngân hàng cần đề ra các chính sách khách hàng phù hợp nhằm thu hút khách hàng tìm kiếm thị trường mới, nâng cao năng lực cạnh tranh của ngân hàng trên thị trường trong nước và ngoài nước. Sau đây là một số biện pháp :

· Sở cần phân loại khách hàng truyền thống và quan trọng, khách hàng khác. Loại khách hàng truyền thống và quan trọng thường được hưởng chính sách ưu đãi của ngân hàng nhưa ưu đãi về lãi suất, thời hạn thanh toán, giảm chi phí dịch vụ.

· Nắm bắt kịp thời nhu cầu tín dụng XNK của các doanh nghiệp XNK và sẵn sàng đáp ứng trong phạm vi cho phép, có thể thực hiện tư vấn miễn phí, hướng dẫn cho các doanh nghiệp về các vấn đề tài chính, hoạt động xuất nhập khẩu, giúp doanh nghiệp có thể tìm kiếm thị trường, bạn hàng và tiếp cận sản phẩm mới.

· Thiết lập mối quan hệ tốt và lâu dài với khách hàng, điều này không chỉ có ý nghĩa đánh giá đúng khách hàng mà còn giúp được ngân hàng tiết kiệm được chi phí thẩm định, kiểm tra, giám sát, làm cho chất lượng tín dụng được nâng cao.

· Thực hiện các buổi hội nghị khách hàng, thông qua các hình thức này khách hàng và ngân hàng cũng nhau thay đổi thông tin với nhau, tìm hiểu khó khăn vướng mắc và cùng nhau đưa ra các phương hướng giải quyết. 
3.7  Mở rộng hoạt động Marketing ngân hàng               
      Hoạt động Marketing ngân hàng được hiểu là quá trình xuyên suốt thực hiện trong tất cả các công đoạn trước- trong- sau quá trình sản xuất, để cung ứng sản phẩm, dịch vụ tới tay khách hàng, đảm bảo sản phẩm có tính cạnh tranh để tồn tại và phát triển. Trong cơ chế thị trường các ngân hàng phải cạnh tranh để tồn tại và phát triển, phải tạo ra sự khác biệt so với đối thủ cạnh tranh. Trong xu hướng phát triển kinh tế như vậy, Sở cần phải có những biện pháp nhanh chóng như :
· Đổi mới kĩ thuật, nâng cao nghiệp vụ chuyên môn lành nghề, đổi mới hoàn thiện hệ thống tổ chức, bộ máy quản lí, điều hành, cần thiết có những nhà quản lí tài ba có chuyên môn. Sở cũng cần cố gắng nỗ lực cung cấp thật phong phú các chủng loại sản phẩm, dành cho người sử dụng quyền lựa chọn lớn nhất.  
· Có thể nói khâu công tác, tiếp thị, giới thiệu của ngân hàng về các sản phẩm tài trợ ít được ngân hàng chú trọng, đa số là khách hàng tìm đến ngân hàng xin vay hay đăng kí sử dụng sản phẩm, điều này có thể dẫn đến rủi ro cho ngân hàng.

· Việc chú trọng tiếp thị, giới thiệu sản phẩm sẽ làm tăng thêm khách hàng cho Sở. Các ngân hàng có thể chọn các công ty để tiếp thị, do đó sẽ làm giảm rủi ro thanh toán nợ vay, đồng thời sẽ giúp các doanh nghiệp có thêm thông tin như được sự tư vấn để doanh nghiệp có thể ra quyết định vay vốn nếu không cảm thấy có lợi.
· Hiện nay các ngân hàng muốn biết được các sản phẩm dịch vụ của ngân hàng thường phải đến ngân hàng tìm hiểu, tuy nhiên, việc tìm hiểu này cũng rất khó khăn vì thiếu nhân viên hướng dẫn và giải thích một cách chu đáo. Vì vậy Sở nên phát triển tăng cường côn tác tiếp thị bằng hình thức phát tờ rơi và có nhiều nhân viên tiếp thị hoặc qua điện thoại trả lời đầy đủ và chi tiết về các sản phẩm dịch vụ mà khách hàng quan tâm.
3.8. Đổi mới công nghệ 

      Với tầm quan trọng của công nghệ và việc hiện đại hoá công nghệ ngân hàng là một trong những điều kiện căn bản để hướng tới việc đảm bảo các chuẩn mực quốc tế và quá trình cạnh tranh và hội nhập. SGD có thể thực hiện một số biện pháp sau :
· Tiếp tục đầu tư nâng cấp thiết bị máy móc, cải tiến và nâng cấp công trình tin học chuẩn hoá đáp ứng yêu cầu của ngân hàng.

· Giao dịch với hệ thống ngân hàng bảo lãnh Silverlace là một hệ thống mạng cục bộ tốc độ cao. Thông qua mạng diện rộng VAN, hệ  thống mạng cục bộ cho phép kết nối trung tâm dữ liệu với toàn bộ chi nhánh trực thuộc trên khắp cả nước một cách trực tiếp.
· Mở rộng mạng lưới hoạt động với việc thẩm định thêm nhiều sòng giao dịch.

· Mua các phần mềm mới để thực hiện các nghiệp vụ nhanh chóng, chính xác.

3.9.  Xây dựng hệ thống chỉ tiêu đánh giá hiệu quả hoạt động tín dụng trài trợ XNK.

      Để đánh giá hiệu quả của bất cứ hoạt động nào phải có một hệ thống các tiêu chí nhất định. Tuỳ theo hoạt động đó là gì mà có hệ thống tiêu chí để đánh giá nhất định
 Dựa vào hệ thống tiêu chí này sẽ so sánh với kết quả hoạt động thực hiện được để tìm ra nguyên nhân của sự khác biệt và có biện pháp khắc phục.
Một số biện pháp :

· Bên cạnh việc sử dụng các chỉ tiêu đánh giá chung của ngành ngân hàng, Sở giao dịch cần xác định những chỉ tiêu riêng phù hợp với hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu để đánh giá một cách chính xác hiệu quả đạt được, từ đó có các biện pháp kịp thời.

4. Một số kiến nghị
4.1. Kiến nghị đối với Chính phủ 
      Để hỗ trợ cho nghiệp vụ tín dụng tài trợ XNK của ngân hàng, Chính phủ cần nghiên cứu, điều chỉnh các văn bản quy phạm pháp luật cho phù hợp và đồng bộ như:

· Ngân hàng cho vay có thể toàn quyền xử lí tài sản đảm bảo nếu các khoản cho vay không được hoàn trả đầy đủ hoặc quá hạn không được thanh toán.

· Thừa nhận nguyên tắc xử lí nợ xấu theo hướng tối đa hoá lợi ích kinh tế thu lại từ tài sản đảm bảo, có nghĩa là vẫn tiếp tục cho các tài sản đảm bảo duy trì hoạt động nhằm hưởng lợi từ tài sản này thay vì niêm phong ngay tài sản.

· Chính phủ cho phép đơn giản hoá các thủ tục hành chính đối với hoạt động xuất nhập khẩu, tạo điều kiện thuận lợi cho Doanh nghiệp xuất nhập khẩu hoạt động.

· Cho phép thành lập các công ty Bảo hiểm xuất nhập khẩu, một mặt đảm bảo an toàn cho các Doanh nghiệp xuất nhập khẩu, mặt khác giảm thiểu rủi ro cho ngân hàng tài trợ.
· Chính phủ co chính sách thực hiện chương trình bảo lãnh và bảo hiểm giúp cho ngân hàng và nhà xuất khẩu tránh những trường hợp rủi ro không thanh toán hợp đồng XK. Cụ thể là quản lí giám sát rủi ro gian lận hoặc khả năng phá sản của bên mua, bảo vệ cho nhà xuất khẩu và ngân hàng trong nước khỏi bị tổn thất và giúp ngân hàng dễ dãi hơn trong việc cấp tài trợ cho các thương vụ xuất khẩu.

· Chính phủ cần có chính sách đầu tư thích hợp vào các hoạt động xuất nhập khẩu mũi nhọn. 
4.2.  Kiến nghị đối với NHNN và cán bộ ngành liên quan.
-    NHNN nên phối hợp với cán bộ ngành hữu quan xây dựng và trình chính phủ, thủ tướng Chính phủ ban hành một số văn bản quy phạm pháp luật nhằm hoàn thiện cơ sở pháp lí trên các lĩnh vực hoạt động ngân hàng và sửa đổi, bổ sung, ban hành mới nhiều văn bản quy phạm nhằm đáp ứng yêu cầu đổi mới hệ thống ngân hàng trong tiến trình hội nhập quốc tế. Tập trung xây dựng, hoàn thiện dự án luật ngân hàng Nhà nước và luật các tổ chức tín dụng, xây dựng luật giám sát an toàn hoạt động ngân hàng, luật ngân hàng thế giới.

-  Cơ cấu lại tổ chức bộ máy và nâng cao hiệu quả hoạt động thanh tra giám sát ngân hàng...
 - Ngân hàng Nhà nước cần điều hành chính sách lãi suất theo cơ chế thị trường và tránh hiện tượng độc quyền đẩy lãi suất lên. Điều hành cơ chế, chính sách tỷ giá hối đoái và các chính sách quản lí ngoại hối theo hướng thị trường, linh hoạt và theo rổ ngoại tệ (đa ngoại tệ, tránh neo đậu quá sâu vào vào USD). Ngân hàng Nhà nước nên điều hành tỷ giá đảm bảo theo nguyên tắc không để tăng giá hoặc mất giá quá mức đồng Việt Nam, thực hiện can thiệp mua ngoại tệ ở mức độ thích hợp nhằm ổn định tỷ giá, tăng dữ trữ ngoại hối Nhà nước, đảm bảo các cân đối vĩ mô của nền kinh tế.
 - Tiếp tục đổi mới cơ chế chính sách liên quan tới hoạt động tổ chức tín dụng, tạo môi trường kinh doanh thông thoáng, hoàn thiện các quy định về an toàn hệ thống, an toàn trong hoạt động ngân hàng, ban hành quy định về tiêu chuẩn và yêu cầu tối thiểu về hệ thống quản lí rủi ro tại tổ chức tín dụng; tăng cường chất lượng thanh tra ngân hàng theo hướng tăng cường năng lực giám sát từ xa qua hệ thống cảnh báo sớm. Đẩy mạnh công tác thanh tra trên cơ sở rủi ro, thanh tra tại chỗ.
- Tạo môi trường pháp lí cho hoạt động ngân hàng dần dần phù hợp với các chuẩn mực và thông lệ quốc tế. Nhằm đáp ứng yêu cầu về quản lí các hoạt động Ngân hàng - Tiền tệ ngày càng đa dạng và có tính nghiệp vụ cao của một thị trường Tài chính - Tiền tệ trong tiến trình hội nhập. Nhiều văn bản pháp lí trong lĩnh vực ngân hàng cần được sửa đổi bổ sung như Pháp lệnh ngoại hối, nghị định về tổ chức và hoạt động của chi nhánh ngân hàng nước ngoài, ngân hàng liên doanh, nghị định hướng dẫn thi hành pháp lệnh ngoại hối. 
4.3.  Kiến nghị đối với NHNT VN

- NHNT VN cần tăng cường hơn nữa công tác thanh tra, giám sát trong toàn hệ thống ngân hàng, đảm bảo trật tự, kỉ cương pháp luật, kịp thời xử lí nghiêm minh các vi phạm trong lĩnh vực ngân hàng, kiểm tra theo chương trình, kế hoạch và đột xuất để đánh giá việc tuân thủ các quy định an toàn và pháp luật về hoạt động ngân hàng kết hợp với việc phân tích, đánh giá rủi ro.
- NHNT VN cần thường xuyên trao đổi kinh nghiệm nghiệp vụ trong toàn hệ thống, nhằm rút ra được những bài học kinh nghiệm, nâng cao chất lượng công tác.

- Hiện nay, mặt hàng than đá đóng góp rất lớn vào tỷ trọng doanh số thanh toán nhập khẩu tại SGD. Đây là một tài nguyên thiên nhiên ngày càng trở nên khan hiếm và cạn kiệt trong thời gian tới. Đảng và Chính phủ sẽ có chủ trương hạn chế xuất khẩu mặt hàng này. Trong thời gian tới, SGD cần phải có biện pháp chuyển sang thu hút khách hàng là các Doanh nghiệp xuất khẩu mặt hàng khác.

4.4.  Kiến nghị đối với các doanh nghiệp hoạt động xuất nhập khẩu

- Tăng cường giao dịch với ngân hàng. Việc giao dịch qua ngân hàng nhiều thì sẽ có nhiều lợi thế hơn khi xin tài trợ vốn từ ngân hàng. Vì khi phát triển, càng giao dịch, luồng tiền đi ra và đi vào tài khoản thanh toán tại ngân hàng sẽ giúp ngân hàng đánh giá đúng giá trị cũng như tình hình tài chính của doanh nghiệp xin vay tốt hơn.

- Nếu có điều kiện các doanh nghiệp nên có Website riêng để giới thiệu về doanh nghiệp mình, nâng cao trình độ quản lý của ban lãnh đạo, đặc biệt là về trình độ quản trị kinh doanh, quản trị nhân sự.

-  Khi lập hồ sơ xin vay vốn ngân hàng để đầu tư vào một dự án nào đó, doanh nghiệp nên tự mình làm phướng án sản xuất kinh doanh chứ không nên trình bày miệng rồi nhờ cán bộ tín dụng làm giúp.

-  Doanh nghiệp phải giữ chữ tín đối với ngân hàng tức là sử dụng vốn vay theo đúng mục đích thoả thuận và hoàn trả vốn vay đầy đủ, đúng kì hạn. 

KẾT LUẬN
      Trong bối cảnh nền kinh tế trong nước bước vào hội nhập sâu rộng với nền kinh tế thế giới, mức độ cạnh tranh trong lĩnh vực tài chính, ngân hàng ngày càng trở nên gay gắt. Các ngân hàng muốn tồn tại và phát triển trên thị trường buộc phải nâng cao sức cạnh tranh qua việc xây dựng và thực thi hiệu quả chiến lược phát triển dựa trên thế mạnh của mình. Mỗi ngân hàng có một lợi thế riêng, đối với Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam nói chung và SGD NHNT nói riêng thì hoạt động tín dụng tài trợ XNK vẫn là một thế mạnh trong cạnh tranh. Trong thời gian qua, SGD đã tập trung thực hiện các biện pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động TDTT XNK. Từ sự không ngừng đa dạng hóa các sản phẩm dịch vụ, mạng lưới kinh doanh liên tục được củng cố và mở rộng, tiếp tục đầu tư vào công nghệ hiện đại cho tới việc nâng cao chất lượng đội ngũ cán bộ… đã được SGD áp dụng một cách triệt để.Vì vậy, năm 2007, SGD đã đạt được một số thành tựu đáng chú ý.
Tuy nhiên, do ảnh hưởng của một số khó khăn của nền kinh tế trong năm 2007 như thiên tai, lũ lụt, hạn hán, dịch bệnh, giá cả nhiều mặt hàng tăng cao… và một số yếu tố chủ quan từ phía SGD nên việc nâng cao chất lượng tín dụng nói chung và tín dụng XNK nói riêng còn những hạn chế nhất định, kết quả thu được từ hoạt động này chưa cao.

Với đề tài “Nâng cao hiệu quả hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại Thương Việt Nam”  em đã trình bày thực trạng về hoạt động tín dụng tài trợ XNK trong năm 2007 và đưa ra một số giải pháp và kiến nghị của bản thân đối với ngân hàng và các cơ quan chức năng liên quan với hi vọng được góp một phần kiến thức nhỏ bé vào sự phát triển của hoạt động XNK.
DANH MỤC TÀI LIỆU THAM KHẢO
1. Tín dụng tài trợ XNK, thanh toán quốc tế và kinh doanh ngoại t ệ: GS.TS Lê Văn Tư - Nguyễn Văn Tề - NXB Thống Kê

2. Giáo trình Tín dụng ngân hàng: Tiến sĩ Hồ Diệu – NXB Thống Kê

3. Giáo trình Thanh toán quốc tế và tài trợ xuẩt nhập khẩu: TS Đỗ Linh Hiệp – NXB Thống Kê

4. Giáo trình Ngân hàng Thương Mại: PGS. TS Phan Thị Thu Hà – NXB Đại Học Kinh Tế Quốc Dân

5. Nghiệp vụ thanh toán quốc tế: PGS.TS Nguyễn Thị Thu Thảo – NXB Lao động Xã hội 

6. Giáo trình kinh tế ngoại Thương: NXB Thống Kê

7. Giáo trình Kinh tế Phát triển: NXB Đại học Kinh T ế Quốc Dân

8. Luật Ngân hàng và các tổ chức Tín dụng

9. Tạp chí Ngân hàng

10.Tạp chí thị trường Tài chính Tiền tệ

11. Một số trang web
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31. Vai trò của hoạt động XNK đối với nền kinh tế


52. Rủi ro trong hoạt động Xuất Nhập khẩu và nhu cầu tài trợ Xuất Nhập khẩu


52.1. Rủi ro trong hoạt động XNK


62.2. Nhu cầu tài trợ XNK


83. Tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu


93.1. Giới thiệu về hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu


113.2 Các hình thức tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu:


113.2.1 Tài trợ xuất khẩu:


193.2.2. Tài trợ nhập khẩu


263.3. Các nhân tố ảnh hưởng tới hoạt động tín dụng tài trợ XNK


263.3.1 Các nhân tố khách quan:


273.3.2. Các nhân tố chủ quan


273.4 Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả hoạt động tài trợ xuất nhập khẩu của Ngân hàng Thương mại
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291. Giới thiệu chung về Sở Giao Dịch Ngân hàng Ngoại Thương Việt Nam


291.1 Lịch sử hình thành và phát triển của SDG NHNTVN


311.2. Bộ máy tổ chức của Sở Giao Dịch Ngân Hàng Ngoại Thương Việt Nam và chức năng các phòng ban


361.3. Tình hình hoạt động kinh doanh của SGD NHNT VN trong năm 2007


371.3.1 Huy động vốn


381.3.2 Sử dụng vốn
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441.3.8 Hoạt động ngân quỹ


451.3.9 Công tác kiểm tra, kiểm soát


451.3.10 Công tác khách hàng


451.3.11 Công tác hành chính quản trị


461.3.12 Công tác tin học


461.4 Đánh giá kết quả kinh doanh của SGD trong năm 2007


492. Thực trạng hoạt động tín dụng XNK tại SGD NHNT VN trong năm 2007


492.1 Tài trợ tín dụng XNK ngắn, trung và dài hạn


502.2 Tín dụng tài trợ XNK dựa vào mặt hàng xuất khẩu hay nhập khẩu tại SGD


522.3 Hoạt động bảo lãnh tại SGD NHNT VN


552.4 Chất lượng tín dụng


562.5 Thanh toán xuất nhập khẩu  của SGD


592.6 Đánh giá hoạt động tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu tại SGD NHNT VN năm 2007


592.6.1 Những mặt đạt được


602.6.2 Những mặt tồn tại và nguyên nhân
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631. Bối cảnh trong nước và quốc tế


642. Định hướng hoạt động trong năm 2008 của Sở Giao Dịch Ngân Hàng Ngoại Thương Việt Nam


653. Những giải pháp nâng cao hoạt động tín dụng tài trợ Xuất Nhập khẩu tại SGD NHNT VN


663.1  Nâng cao chất lượng đội ngũ cán bộ tín dụng


683.2.  Đa dạng hoá các hình thức tín dụng tài trợ xuất nhập khẩu


723.3. Nâng cao chất lượng thẩm định dự án tài trợ XNK.


733.4  Mở rộng cho vay đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ


743.5. Quản lý rủi ro trong tín dụng tài trợ XNK


763.6. Thực hiện chính sách khách hàng


773.7  Mở rộng hoạt động Marketing ngân hàng


783.8. Đổi mới công nghệ


783.9.  Xây dựng hệ thống chỉ tiêu đánh giá hiệu quả hoạt động tín dụng trài trợ XNK.


794. Một số kiến nghị


794.1. Kiến nghị đối với Chính phủ


794.2.  Kiến nghị đối với NHNN và cán bộ ngành liên quan.


814.3.  Kiến nghị đối với NHNT VN


814.4.  Kiến nghị đối với các doanh nghiệp hoạt động xuất nhập khẩu
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DANH MỤC TỪ VIẾT TẮT
NHNN: Ngân hàng Nhà nước
NHTM: Ngân hàng Thương mại
SGD NHNT VN: Sở giao dịch Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam 


PGD: Phòng giao dịch 


XNK: Xuất nhập khẩu


XK: Xuất khẩu


NK: Nhập khẩu


NQH: Nợ quá hạn


NH: Ngắn hạn


TDH: Trung dài hạn
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Người thụ hưởng ( beneficiary)





GIÁM ĐỐC





PHÓ GIÁM ĐỐC





TỔ ĐẢNG ĐOÀN





PHÒNG QUẢN LÍ NHÂN SỰ





PHÒNG HÀNH CHÍNH NHÂN SỰ





CÁC PHÒNG NGHIỆP VỤ





19 PHÒNG GIAO DỊCH








PAGE  

