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PHẦN NÓI ĐẦU 

 

Thƣơng mại và vận tải là hai lĩnh vực có mối quan hệ khăng khít và 

tƣơng hỗ lẫn nhau. Vận tải đẩy nhanh quá trình trao đổi giao lƣu hàng hoá 

giữa các khu vực và trên phạm vi thế giới còn thƣơng mại là đIều kiện để vận 

tải ra đời phát triển. 

Trong những năm gần đây với chính sách mở cửa và đổi mới kinh tế, 

cùng với các ngành kinh tế khác, ngành vận tải nói chung và vận tải hàng 

không nói riêng đã có những bƣớc tiến nhảy vọt. Mạng lƣới vận tải hàng 

không nội địa đƣợc phủ kín, nhiều đƣờng bay quốc tế đƣợc mở rộng và nâng 

cấp. Nhờ đó khối lƣợng hàng hoá xuất nhập khẩu bằng đƣờng không đã tăng 

lên đáng kể, kim ngạch buôn bán giữa Việt Nam và các nƣớc ngày càng tăng 

nhanh, thị trƣờng đƣợc mở rộng, thƣơng mại quốc tế ngày càng phát triển. 

Là một trong những Công ty có uy tín trong lĩnh vực giao nhận hàng hoá 

xuất nhập khẩu bằng đƣờng không, VINATRANCO đã và đang từng bƣớc 

củng cố và phát triển hoạt động kinh doanh của mình để có thể đáp ứng tốt 

nhất những yêu cầu của khách hàng, cạnh tranh để tồn tại, đứng vững trong 

nền kinh tế thị trƣờng và góp phần phục vụ cho hoạt động kinh tế đối ngoạI 

của đất nƣớc. 

Mặc dù đã có nhiều cố gắng song tình hình kinh doanh dịch vụ giao nhận 

hàng hoá xuất nhập khẩu bằng đƣờng hàng không ở VINATRANCO vẫn 

chƣa thực sự đạt hiệu quả tối ƣu, bằng chứng là gần đây Công ty đã phải bù lỗ 

cho một số lô hàng. Vậy nguyên nhân là do đâu ? và phải có biện pháp khắc 

phục, rút kinh nghiệm nhƣ thế nào trong những lô hàng tới ?. 

Nhận thức đƣợc tầm quan trọng của hoạt động giao nhận đƣờng không 

đối với sự phát triển của nền kinh tế đất nƣớc nói chung và ở VINATRANCO 

nói riêng, qua một thời gian trực tiếp tìm hiểu hoạt động kinh doanh nghiệp 

vụ giao nhận hàng không ở VINATRANCO, em đã chọn đề tài: 
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"MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM ĐẨY MẠNH NGHIỆP VỤ GIAO NHẬN VẬN 

CHUYỂN HÀNG HOÁ XUẤT NHẬP KHẨU BẰNG ĐỪÕNG HÀNG KHÔNG Ở CÔNG 

TY VINATRANCO". 

 Với mong muốn tự hoàn thiện kiến thức thực tế cho bản thân đồng thời 

đóng góp một phần nhỏ bé cho sự phát triển của Công ty. 

 Ngoài phần nói đầu và kết luận, chuyên đề tốt nghiệp của em gồm 3 

chƣơng: 

Chương I  : Khái quát về dịch vụ giao nhận hàng hoá xuất nhập khẩu 

chuyên chở bằng đƣờng không. 

Chương II : Thực trạng về hoạt động giao nhận hàng hoá xuất nhập khẩu 

chuyên chở bằng đƣờng không ở VINATRANCO . 

Chương III : Một số biện pháp nhằm đẩy mạnh hoạt động giao nhận 

hàng hoá xuất nhập khẩu chuyên chở bằng đƣờng không ở VINATRANCO . 

 Đây thực sự là vấn đề phức tạp đối với một doanh nghiệp Thƣơng mại 

nói chung cũng nhƣ  với bản thân cá nhân em nói riêng. Chính vì vậy về nội 

dung bài viết và kỹ năng trình bày chắc chắn sẽ không tránh khỏi những 

khiếm khuyết. Em rất mong nhận đƣợc sự chỉ bảo, góp ý của các thầy cô giáo 

để giúp em hoàn thiện kiến thức phục vụ cho quá trính công tác sau này. 

 Em xin chân thành cảm ơn thầy giáo Nguyễn Văn Tuấn cùng các cô 

chú, các anh chị làm việc tại Công ty VINATRANCO đã hƣớng dẫn và giúp 

đỡ em trong quá trình hoàn thiện chuyên đề này. 

                                         Em xin chân thành cảm ơn ! 

       Hà nội tháng 5 năm 2001  
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CHƢƠNG I  

KHÁI QUÁT VỀ DỊCH VỤ GIAO NHẬN HÀNG HOÁ XUẤT 

NHẬP KHẨU CHUYÊN CHỞ BẰNG ĐƢỜNG KHÔNG. 
 

I.KHÁI NIỆM CHUNG VỀ GIAO NHẬN. 

1. Giao nhận và vai trò của giao nhận trong Thƣơng mạị quốc tế  

a. Khái niệm giao nhận. 

     Vận chuyển hàng hoá quốc tế là một bộ phận cấu thành quan trọng 

của buôn bán quốc tế là một khâu không thể thiếu đƣợc trong quá trình lƣu 

thông nhằm đƣa hàng hoá từ nơi sản xuất đến nơi tiêu dùng. Vậy dịch vụ giao 

nhận là gì ? 

    “Dịch vụ giao nhận hàng hoá là hành vi Thƣơng mại, theo đó ngƣời 

làm dịch vụ giao nhận hàng hoá nhận hàng từ ngƣời gửi, tổ chức vận chuyển , 

lƣu kho, lƣu bãi, làm các thủ tục giấy tờ và các dịch vụ khác có liên quan để 

giao hàng cho ngƣời nhận theo sự uỷ thác của chủ hàng, của ngƣời vận tải 

hoặc ngƣời làm dịch vụ giao nhận khác ( gọi chung là khách hàng) - Điều 136 

Luật Thƣơng mại ” . 

    Trƣớc kia, việc giao nhận có thể do ngƣời gửi hàng( nhà xuất khẩu) 

ngƣời nhận hàng (nhà nhập khẩu ) hay do ngƣời chuyên chở đảm nhiệm và 

tiến hành. Tuy nhiên, cùng với sự phát triển của buôn bán quốc tế phân công 

lao động quốc tế với mức độ và qui mô chuyên môn hoá ngày càng cao, giao 

nhận cũng dần dần đƣợc chuyên môn hóa, do các tổ chức, các ngiệp đoàn 

giao nhận chuyên nghiệp tiến hành và giao nhận đã chính thức trở thành một 

Nghề. 

Nghề giao nhận trên thế giới đã ra đời cách đây khoảng 500 năm. Năm 

1552, hãng VANSAI đã ra đời ở BADILAY, Thuỵ Sĩ làm công việc giao 

nhận và kiêm cả việc vận tải hàng hoá. 

Nhƣ vậy, nói một cách ngắn gọn: Dịch vụ giao nhận là một dịch vụ liên 

quan đến quá trình vận tải nhằm tổ chức việc vận chuyển hàng hoá từ nơi 

nhận hàng đến nơi giao hàng. 

b. Vai trò của giao nhận đối với sự phát triển của Thương mại quốc tế. 
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Trong xu thế quốc tế hoá đời sống xã hội hiện nay, cũng nhƣ là sự mở rộng 

giao lƣu hợp tác thƣơng mại giữa các nƣớc, đã khiến cho giao nhận ngày càng 

có vai trò quan trọng. Điều này đƣợc thể hiện ở : 

+ Giao nhận tạo điều kiện cho hàng hoá lƣu thông nhanh chóng, an toàn 

và tiết kiệm mà không có sự tham gia hiện diện của ngƣời gửi cũng nhƣ ngƣời 

nhận vào tác ngiệp. 

 + Giao nhận giúp cho ngƣời chuyên chở đẩy nhanh tốc độ quay vòng 

của các phƣơng tiện vận tải, tận dụng đƣợc một cách tối đa và có hiệu quả 

dung tích và tải trọng của các phƣơng tiện vận tải, các công cụ vận tải, cũng 

nhƣ các phƣơng tiện hỗ trợ khác. 

+ Giao nhận làm giảm giá thành hàng hoá xuất nhập khẩu. 

+ Bên cạnh đó, giao nhận cũng giúp các nhà xuất nhập khẩu giảm bớt 

các chi phí không cần thiết nhƣ chi phí xây dựng kho tàng bến bãi của ngƣời 

giao nhận hay do ngƣời giao nhận thuê, giảm chi phí đào tạo nhân công. 

2. Ngƣời giao nhận  

a. Khái niệm về người giao nhận  

  Ngƣời giao nhận là ngƣời thực hiện các dịch vụ giao nhận theo sự uỷ 

thác của khách hàng hoặc ngƣời chuyên chở. Nói cách khác, ngƣời kinh 

doanh các dịch vụ giao nhận gọi là ngƣời giao nhận. Ngƣời giao nhận có thể 

là chủ hàng (khi anh ta tự đứng ra thực hiện các công việc giao nhận cho hàng 

hoá của mình), là chủ tàu ( khi chủ tàu thay mặt ngƣời chủ hàng thực hiện các 

dịch vụ giao nhận ), công ty xếp dỡ hay kho hàng hoặc ngƣời giao nhận 

chuyên nghiệp hay bất kỳ một ngƣời nào khác thực hiện dịch vụ đó. 

  Theo Liên đoàn quốc tế các Hiệp hội giao nhận FIATA: “Ngƣời giao 

nhận là ngƣời lo toan để hàng hoá đƣợc chuyên chở theo hợp đồng uỷ thác và 

hành động vì lợi ích của ngƣời uỷ thác mà bản thân anh ta không phải là 

ngƣời chuyên chở. Ngƣời giao nhận cũng đảm nhận thực hiện mọi công việc 

liên quan đến hợp đồng giao nhận nhƣ bảo quản, lƣu kho trung chuyển, làm 

thủ tục hảI quan, kiểm hoá …” 

b. Đặc trưng của người giao nhận. 
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  + Ngƣời giao nhận hoạt động theo hợp đồng uỷ thác ký với chủ hàng 

bảo vệ lợi ích của ngƣời chủ hàng. 

  + Ngƣời giao nhận lo liệu  vận tải nhƣng không phảI là ngƣời chuyên 

chở. Anh ta cũng có thể có phƣơng tiện vận tải, có thể tham gia chuyên chở 

nhƣng đối với với hàng hoá, anh ta chỉ là ngƣời giao nhận ký hợp đồng uỷ 

thác giao nhận, không phải là ngƣời chuyên chở. 

  + Cùng với việc tổ chức vận tải ngƣời giao nhận còn làm nhiều việc 

khác trong phạm vi  uỷ thác của chủ hàng để đƣa hàng từ nơi này đến nơi 

khác theo những điều khoản đã cam kết. 

c. Vai trò của người giao nhận  

* Vai trò truyền thống của ngƣời giao nhận trong Thƣơng mại quốc tế        

(ngƣời giao nhận với vai trò là đại lý, môi giới ) 

  Khởi đầu ngƣời giao nhận chỉ làm đại lý thực hiện một số công việc do 

các nhà xuất nhập khẩu uỷ thác, thay mặt cho họ nhƣ xếp dỡ, lƣu kho hàng 

hoá, làm thủ tục hải quan, lo liệu vận tảI nội địa, làm thủ tục thanh toán tiền 

hàng… 

  Sau này do sự mở rộng của Thƣơng mại quốc tế và sự phát triển của 

các phƣơng thức vận tải phạm vi dịch vụ giao nhận đã đƣợc mở rộng thêm. 

Ngày nay, ngƣời giao nhận không chỉ làm các thủ tục hải quan hoặc thuê tàu 

mà còn cung cấp dịch vụ trọn gói về toàn bộ quá trình vận tải và phân phối 

hàng hoá. 

   Khi mới ra đời, vai trò truyền thống của ngƣời giao nhận chỉ  thể hiện 

ở trong nƣớc. Hầu hết các hoạt động của ngƣời giao nhận đều chỉ diễn ra 

trong đất nƣớc họ. Tại đó ngƣời giao nhận tham gia vào các hoạt động xuất 

nhập khẩu bằng một việc hoàn tất thủ tục hải quan cho hàng hoá vào nƣớc 

nhập khẩu với vai trò là một môi giới hảI quan. Mặt khác, ngƣời giao nhận 

hoàn tất thủ tục hải quan cho hàng hoá xuất khẩu và dành chỗ cho hàng trong 

vận tảI quốc tế hoặc lƣu cƣớc với hãng tàu ( trƣờng hợp  chuyển chỗ bằng 

đƣờng biển) với chi phí cho ngƣời xuất khẩu hoặc nhập khẩu chịu tuỳ thuộc 

vào đIều kiện thƣơng mại đƣợc chọn trong hợp đồng mua bán. Tại một số 

nƣớc nhƣ pháp, mỹ hoạt đọng của ngƣời dao nhận yêu cầu phải có giấy phép 
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làm môi giới hải quan. Trƣớc đây ngƣời dao nhận không đảm nhận tránh 

nhiệm của ngƣời chuyên chở, anh ta chỉ hoạt động nhƣ một cầu nối giữa chủ 

hàng và ngƣời chuyên chở hoặc là một chung gian môi giới. 

 Khi ngƣời giao nhận đóng vai trò đại lý, nhiệm vụ của anh ta chủ yếu là 

do khách hàng qui định. Những nhiệm vụ này thƣờng đƣợc quy định trong 

luật tập tục về đại lý hoặc lật dân sự về uỷ quyền tuy nhiên, những quy định 

này không còn nhấn mạnh vào vấn đề dao nhận nữa và đIều kiện hoàn cảnh 

cũng khác nhau. 

Quyền hạn của ngƣời của ngƣời dao nhận khi đóng vai trò là đại lý theo 

đIều kiện kinh doanh tiêu chuẩn quy ƣớc chung của FIATA, ngƣời giao nhận 

có quyền : 

 + Tự do lựa chọn ngƣời ký hợp đồng phụ và tuỳ ý quyết định sử dụng 

những phƣơng tiện và tuyến đƣờng vận tải thông thƣờng. 

 + Cần giữ hàng hoá để đảm bảo đƣợc thanh toán những khoản tiền 

khách hàng nợ. 

Mặc dù ngƣời dao nhận có các quyền của ngƣời đại lý đối với chủ của 

mình, những quyền này không thực sự đủ để bảo vệ cho họ trong thực tế giao 

nhận hiện đại ngày nay. Vì lý do đó tốt hơn hết là ngƣời giao nhận nên giao 

dịch theo những đIều kiện và điều khoản đã biết và những điều kiện kinh 

doanh tiêu chẩu của các hiệp hội giao nhận quốc gia 

- Nghiã vụ của ngƣời dao nhận với tƣ cách là đại lý. Theo điều kiện kinh 

doanh tiêu chuẩn quy ƣớc trung của FIATA, ngƣời dao nhận phải: 

     + Thực hiện sự uỷ thác của khách hàng với một sự quan tâm hợp lý 

nhằm bảo vệ lợi ích của khách hàng. 

     + Tổ chức và lo liệu vận chuyển hàng hoá đƣợc uỷ thác theo sự chỉ 

dẫn của khách hàng. 

      Trách nhiệm của ngƣời vận tải với tƣ cách là ngƣời đại lý. Là đại lý 

ngƣời giao nhận chỉ chịu trách nhiệm đối với những lỗi của bản thân mình 

hoặc ngƣời làm công cho mình.  

    * Trách nhiệm đối với khách hàng. 
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    + Ngƣời giao nhận phải chịu trách nhiệm đối với khách hàng về 

những mất mát hoặc hƣ hỏng vật chất về hàng hoá nếu mất mát hoặc hƣ hỏng 

là do lỗi của anh ta hoặc ngƣời làm ngƣời làm công của anh ta. Mặc dù theo 

những điều kiện kinh doanh  tiêu chuẩn, ngƣời dao nhận không phải chịu 

chách nhiệm  về những tổn thất hoặc hậu quả gián tiếp  nhƣng ngƣơì giao 

nhận nên bảo hiểm cả những rui ro đó vì khách hàng vẫn có thể khiếu nại. 

     + Ngƣời giao nhận phải chịu chách nhiệm đối với khách hàng về 

những lỗi lầm về nghiệp vụ: ngƣời dao nhận hoặc ngƣời làm công của anh ta 

có thể có lỗi lầm hoặc sơ suất không phải do cố ý nhƣng gây thiệt hại về tài 

chính cho khách hàng của mình. 

 Ví dụ :  

+ Giao hàng trái với chỉ dẫn: giao hàng không đúng nhƣ chỉ dẫn của 

khách hàng. 

+ Quên mua bảo hiểm bảo hiểm mà khách hàng đã có chỉ thị mua. 

+ Sai sót khi làm thủ tục hảI quan gây nên chậm trễ về khai hải quan hặc 

gây tổn thất cho khách hàng. 

+ Gửi hàng sai địa chỉ: chuyển hàng đến sai địa điểm. 

+ Tái xuất hàng mà không tuân theo những thủ tụch cần thiết để xin hoàn 

thuế gây thiệt hại cho khách hàng, không thông báo hoặc thông báo không kịp 

thời cho ngƣời nhận hàng về thời gian giao hàng, giao hàng mà không thu tiền 

của chủ hàng. 

+ Giao hàng thiếu mà không có giám định của hải quan hoặc của 

VINACONTROL. 

Đối với việc giao hàng chậm mặc dù ngƣời giao nhận thƣờng không ràng 

buộc mình phải giao hàng vào một ngày nhất định tại nơi đến và không nhận 

trách nhiệm về việc giao hàng chậm song xu hƣớng hiện nay là chấp nhận 

một mức độ trách nhiệm vừa phải về sự chậm trễ quá đáng ; giới hạn bằng số 

tiền cƣớc phải trả cho hàng chậm giao. 

* Trách nhiệm đối với hải quan  

Hầu hết ở tất cả các quốc gia ngƣời giao nhận có giấy phép đƣợc tiến 

hành công việc khai hải quan phải chịu trách nhiệm trƣớc cơ quan hải quan về 

sự tuân những qui định hải quan về sự khai báo đúng về trị giá số lƣợng và 
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tên hàng nhằm tránh thất thu cho chính phủ. Nếu vi phạm những qui định này 

ngƣời giao nhận có thể sẽ phải chịu phạt tiền mà tiền phạt đó không đòi lại 

đƣợc từ phía khách hàng. 

* Trách nhiệm đối với bên thứ ba  

Ngƣời giao nhận dễ bị bên thứ ba chẳng hạn nhƣ công ty bốc xếp, cơ 

quan cảng…. Là những ngƣời có liên quan đến hàng hoá trong quá trình 

chuyên chở, khiếu nại về: 

+ Tổn thất vật chất về tài sản của bên thứ  ba và hậu quả của tổn thất đó. 

+ Ngƣời của bên thứ ba bị chết, bị thƣơng hoặc ốm đau và hậu quả của 

việc đó. 

Về chi phí, ngƣời giao nhận phải ghánh chịu mọi chi phí trong quá trình 

đIều tra, khiếu nại để bảo vệ quyền lợi cho mình và hạn chế tổn thất nhƣ chi 

phí giám định, chi phí pháp lý, phí lƣu kho thậm chí nếu ngƣời giao nhận 

không phải chịu trách nhiệm anh ta cung không thể đƣợc phía bên kia bồi 

thƣờng lại. 

* Trƣờng hợp miễn trách. 

Nhƣ đã nói ở trên, ngƣời dao nhận chỉ chịu trách nhiệm đối với những 

lỗi hoặc sơ suất của bản thân hoặc của ngƣời làm công của mình. Anh ta 

không chịu trtách nhiệm đối với những hành vi hay sơ suất của bên thứ ba, 

chẳng hạn nhƣ ngƣời chuyên chở, ngƣời nhận lại dịch vụ dao nhận miễn là 

anh ta đẫ biểu hiện một sự cần mẫn hợp lý trongviệc lựa chọn bên thứ ba đó. 

Quyền hạn,nghĩa vụ và trách nhiệm của ngƣời dao nhận khi đóng vai trò 

là môi giới. 

Với vai trò môi giới, ngƣời giao nhận chỉ là một trung gian giữa các 

khách hàng là chủ hàng hặc chuyên chở. Anh ta chỉ thực hiện nhiệm vụ nhƣ 

một chiếc cầu nối giữa các khách hàng là chủ hàng hoặc ngƣời chuyên chở 

với nhau và nhờ đó anh ta đƣợc hƣởng phí môi giới hoặc tiền thửơng của 

khách hàng. Trách nhiệm của ngƣời giao nhận trong vai trò môi giới này nói 

chung rất thấp và hầu nhƣ không đáng kể. 
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Tuy nhiên, trong nhiều trƣờng hợp, ngƣời giao nhận làm môi giới nhƣng 

lại nhận đƣợc sự uỷ thác của khách hàng để hành động thay mặt họ trong một 

giới hạn nhất định.  

Khi đó ngƣời giao nhận trở thành nhƣ một đại lý có quyền hạn nghĩa vụ 

và trách nhiệm của ngƣời đại lý đã đề cập ở phần trên. 

* Vai trò mới của ngƣời giao nhận  

Ngoài những vai trò đã nêu ở phần trên, ngƣời giao nhận còn có những 

vai trò mới phát sinh thêm trong quá trình thực hiện nghiệp vụ giao nhận của 

mình. 

Ngƣời giao nhận với vai trò là ngƣời chuyên chở. 

Khi ngƣời giao nhận đã cung cấp dịch vụ vận tải, tức là nhận chuyên chở 

hàng hoá từ một đIểm này tới một địa đIểm khác dù bằng phƣơng tiện của 

mình hay thuê của ngƣời khác anh ta không còn đóng vai trò là đại lý nữa mà 

đóng vai trò là một ngƣời chuyên chở một bên chính của hợp đồng. Do đó anh 

ta không đƣợc lợi dụng những quyền bảo vệ và giới hạn trách nhiệm dành cho 

đại lý nữa mà phải có trách nhiệm thực hiện hợp lý toàn bộ quá trình vận tải 

và chịu trách nhiệm về tổn thất hàng hoá dù là do nỗi của mình hay do hành vi 

hoặc khuyết điểm của ngƣời làm công hay đại lý của mình. 

   Nếu ngƣời giao nhận tự đứng ra vận chuyển hàng hoá và thực hiện các 

dịch vụ giao nhận khác bằng phƣơng tiện của mình hoặc thuê của ngƣời khác 

thì anh ta đƣợc gọi là ngƣời chuyên chở thực sự. Trƣờng hợp theo hợp đồng 

với khách hàng, anh ta là ngƣời chuyên chở nhƣng nhƣng khi ký các hợp 

đồng phụ – thuê ngƣời chuyên chở hoặc ngƣời khác thực hiện các dịch vụ 

giao nhận ( ngƣời nhận lại dịch vụ giao nhận) thì anh ta đƣợc gọi là ngƣời 

chuyên chở theo hợp đồng. Nhƣng dù là ngƣời chuyên chở thực tế hay chuyên 

chở theo hợp đồng thì ngƣời giao nhận vẫn mang địa vị của ngƣời chuyên 

chở. 

   Ngƣời giao nhận đóng vai trò là ngƣời chuyên chở trong các trƣờng 

hợp : anh ta cung cấp dịch vụ gom hàng (gọi là ngƣời gom hàng ), dịch vụ 

vận tảI đa phƣơng thức (gọi là ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức ) 

hoặc anh ta cung cấp dịch vụ vận tải trọn gói (tự vận chuyển bằng các phƣơng 
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thức vận tải khác nhau và cá dịch vụ để thực hiện quá trình vận chuyển đó ) 

Hay nói cách khác ngƣời gom hàng và ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng 

thức thực chất cũng chính là ngƣời chuyên chở. Tuy nhiên với vai trò là ngƣời 

gom hàng hoặc ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức, ngƣời giao nhận có 

những đặc trƣng riêng do những dịch vụ này mang những đặc đIểm riêng biệt 

– không giống những dịch vụ vận tải thông thƣờng. 

Vận tải đa phƣơng thức là gì ? 

Hiểu một cách đơn giản, vận tải đa phƣơng thức (còn gọi là vận tải liên 

hợp) là việc hàng hoá đƣợc tiến hành bằng ít nhất hai phƣơng thức vận tải. 

  Vận tải đa phƣơng thức quốc tế ? 

Là một phƣơng thức vận tải trong đó hàng hoá đƣợc vận chuyển bằng 

hai hay nhiều phƣơng thức vận tảI khác nhau trên cơ sở môt hợp đồng vận tải 

đa phƣơng thức, một chứng từ  vận tải, một chế độ trách nhiệm và chỉ một 

ngƣời chịu trách nhiệm về hàng hoá trong suốt hành trình chuyên chở từ một 

địa đIểm nhận hàng để chở ở nƣớc này đến một địa đIểm giao hàng ở nƣớc 

khác. 

   Ƣu điểm nổi bật của vận tải đa phƣơng thức là khả năng vận tải từ cửa 

đến cửa gọi là vận tải đi suốt thông qua việc sử dụng những công nghệ mới 

nhất trong vận tải và thông tin, một đầu mối duy nhất, một chứng từ duy nhất, 

những thủ tục xuất nhập khẩu và hải quan đơn giản nhất nhằm giảm tới mức 

thấp nhất chi phí bỏ ra đảm bảo tính an toàn của hàng hoá và khả năng giao 

hàng kịp thời. 

  Trong vận tải đa phƣơng thức chỉ một ngƣời chịu trách nhiệm về hàng 

hoá trong toàn bộ hành trình - đó là ngƣời kinh doanh vận tảI đa phƣơng thức. 

Theo Công ƣớc của Liên Hợp Quốc về chuyên chở hàng hoá và vận tải đa 

phƣơng thức quốc tế 1980 thì : “ Ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thứclà 

bất kỳ ngƣời nào tự mình hoặc thông qua ngƣời khác ký kết một hợp đồng 

vận tải đa phƣơng thức và hoạt động nhƣ một bên chính chứ không phải đại lý 

hoặc thay mặt cho ngƣời gửi hàng hayngƣời tham gia vận tải đa phƣơng 

thức". 
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Nhƣ vậy ngƣời tổ chức quá trình vận tải đa phƣơng thức là ngƣời duy 

nhất chịu trách nhiệm trƣớc chủ hàng trong toàn bộ quá trình vận tải đa 

phƣơng thức với tƣ cách là ngƣời chuyên chở chứ không phải là đại lý. 

Cũng nhƣ ngƣời chuyên chở, ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức 

có thể tự mình thực hiện việc chuyên chở hoặc có thể thuê ngƣời khác thực 

hiện một phần hoặc toàn bộ hợp đồng vận tải đa phƣơng thức. 

Nghiệp vụ của ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức phụ thuộc vào 

mức độ mức độ yêu cầu gửi hàng của khách hàng và khả năng thực tế của 

ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức. Ngƣời kinh doanh vận tải đa 

phƣơng thức có thể đảm nhận toàn bộ công việc vận chuyển từ kho đến kho, 

kể cả việc đóng hàng vào container, niêm phong kẹp chì container, giám định 

hàng hoá, lo liệu thủ tục hải quan… nhƣng cũng có thể chỉ đảm nhận từ trạm 

gửi hàng lẻ container đến trạm gửi hàng lẻ cho khách hàng hoặc từ trạm gửi 

hàng lẻ đến kho của ngƣời giao nhận và ngƣợc lại. Nhƣng dù việc thực hiện 

của nghiệp vụ vận tảI đa phƣơng thức ở mức độ nào thì khi đóng vai trò là 

ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức ngƣời giao nhận cũng có quyền hạn 

nghĩa vụ và trách nhiệm nhƣ một ngƣời kinh doanh vận tải đa phƣơng thức, 

ngƣời giao nhận cũng có quyền hạn, nghĩa vụ và trách nhiệm nhƣ một ngƣời 

kinh doanh vận tảI và cũng phát hành các chứng từ vận tải đa phƣơng thức. 

- Ngƣời giao nhận với vai trò là ngƣời gom hàng. 

Trong chuyên chở hàng hoá nói chung và đặc biệt là là trong chuyên chở 

hàng hoá bằng container, dịch vụ gom hàng là không thể thiếu đƣợc. Gom 

hàng là việc tập hợp những lô hàng lẻ từ nhiều ngƣời gửi hàng ở cùng một nơI 

đi thành những lô hàng nguyên để gửi và giao cho cho một hoặc nhiều ngƣời 

nhận ở cùng một nơi đến.  

Hàng lẻ là những lô hàng nhỏ không để đóng trong một container hoặc là 

những lô hàng lớn nhƣng có nhiều ngƣời gửi và nhiều ngƣời nhận. 

Hàng nguyên là những lô hàng đủ lớn để đóng trong một hoặc nhiều 

container và thƣờng chỉ có một ngƣời gửi và một ngƣời nhận. 

Ngƣời kinh doanh dịch vụ gom hàng gọi là ngƣời gom hàng - đƣợc tiến 

hành theo quy trình sau: 
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+ Ngƣời gom hàng nhận các lô hàng lẻ từ nhiều ngƣời gửi hàng tại trạm 

giao nhận đòng gói hàng lẻ. 

+ Ngƣời gom hàng, tập hợp các lô hàng lẻ đó thành các lô hàng nguyên, 

kiểm tra hải quan và đóng gói hàng lẻ. 

+ Ngƣời gom hàng gửi các container này bằng đƣờng biển, dƣờng sắt 

hoặc đƣờng hàng không … cho đại lý của mình tại nơi đến. 

+ Đại lý của ngƣời gom hàng ở nơi đến nhận các container này, dỡ hàng 

ra và giao cho những ngƣời nhận tại các trạm giao nhận và đóng gói hàng lẻ.  

Việc gom hàng mang lại lợi ích cho tất cả các bên có liên quan nhƣ 

ngƣời xuất khẩu, ngƣời gửi hàng, ngƣời chuyên chở, ngƣời giao nhận và cho 

cả nền kinh tế quốc dân. 

- Đối với ngƣời xuất khẩu : 

+ Ngƣời gửi hàng đƣợc hƣởng lợi do họ đƣợc hƣởng giá cƣớc trả cho 

ngƣời gom hàng thấp hơn giá cƣớc mà họ thƣờng phảI trả cho ngƣời chuyên 

chở. Điều này dặc biệt có lợi cho những chủ hàng nhỏ chƣa có cơ sở kinh 

doanh vững chắc và chƣa đủ sức mạnh để có lợi thế trong thƣơng lƣợng giá 

cƣớc với các hãng tàu biển, hàng không, đƣờng sắt… 

+ Ngƣời gửi hàng cảm thấy thuận lợi khi ngƣời giao nhận làm dịch vụ 

gom hàng có thể gửi hàng đi tất cả các tuyến hơn là khi liên hệ với nhiều hãng 

chuyên chở mà mỗi hãng chỉ kinh doanh trên một tuyến đƣờng nhất định. 

+ Ngƣời gom hàng thƣờng cung cấp các dịch vụ vận tải từ cửa đến cửa 

và dịch vụ phân phối – là những dịch vụ mà ngƣời chuyên chở và các hãng 

tàu thƣờng không làm. 

  - Đối với ngƣời chuyên chở  

 + Ngƣời chuyên chở tiết kiệm đƣợc giấy tờ, chi phí và thời gian do 

không phải giải quyết các lô hàng lẻ. 

+ Tận dụng hết khả năng chuyên chở vì ngƣời gom hàng đã gom hàng 

đóng đầy các container và giao nguyên các container. 

+ Không phải lo bị thất thu tiền cƣớc từ các chủ hàng lẻ, ngƣời gom 

hàng chịu trách nhiệm thu ở ngƣời gửi hàng lẻ và đứng ra trực tiếp trả cho 

ngƣời chuyên chở coi nhƣ họ là chủ hàng của toàn bộ lô hàng lẻ. 
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- Đối với ngƣời giao nhận  

Về tài chính, ngƣời giao nhận khi đóng vai trò là ngƣời gom hàng thì 

đƣợc hƣởng chênh lệch giữa tổng số tiền cƣớc thu ở những ngƣơì gửi hàng lẻ 

với số tiền cƣớc phải trả  do ngƣời chuyên chở tính giá cƣớc theo cƣớc hàng 

nguyên thấp hơn.Ngƣời gom hàng cũng thƣờng đƣợc hƣởng gia cƣớc ƣu đãi 

mà các hãng tàu và ngƣời chuyên chở khác dành cho họ vì họ luôn có khối 

lƣợng hàng hoá lớn hơn và thƣờng xuyên hơn để gửi. 

Gom hàng không những đã tăng thu cho ngƣời giao nhận mà còn giảm 

cghi phí cho ngƣời gửi hang do đó làm giảm giá thành xuất khẩu, tăng sức 

cạnh tranh trên thị trƣờng quốc tế, thúc đẩy sự phát triển của cả nền kinh tế 

quốc dân. 

Khi đóng vai trò là ngƣời gom hàng, ngƣời giao nhận nhân danh mình 

thực hiện dịch vụ gom hàng và cập vận đơn gom hàng của mình. Đối với 

ngƣời có hàng gửi, ngƣời gom hàng coi nhƣ là ngƣời chuyên chở nhƣng đối 

với ngƣời chuyên chở thực sự anh ta lại là ngƣời gửi hàng. Những ngƣời gửi 

hàng lẻ và nhận hàng lẻ không trực tiếp gửi hàng từ ngƣời chuyên chở thực 

sự. Trong kinh doanh, dịch vụ gom hàng ngƣời giao nhận thực chất là “ mua 

buôn” chỗ xếp hàng của ngƣời chuyên chở để bán lẻ cho những ngƣời gửi 

hàng lẻ và hƣởng chênh lệch từ việc buôn bán đó. 

Về nguyên tắc, khi cung cấp dịch vụ gom hàng,ngƣời giao nhận phải 

đóng vai trò là ngƣời chuyên chở vì anh ta đã cam kết vận chuyển hàng hoá từ 

một nơI này đén một nơi khác. Do vận đơn gom hàng chƣa đƣợc phòng 

thƣơng mại quốc tế thông qua và có nội dung không thống nhất trên toàn thế 

giới nên có những lúc ngƣời gom hang chỉ đóng vai trò là đại lý.Vì vậy trong 

hoạt động của mình, ngƣời gom hàng có thể đóng vai trò là ngƣời chuyên chở 

hoặc chỉ là đại lý thuần tuý tuỳ thuộc vào quy định của vận đơn mà họ cấp 

cho khách hàng. Nếu ngƣời giao nhận làm dịch vụ gom hàng và cấp vận đơn 

vận tải đa phƣơng thức thì anh ta luôn đóng vai trò là ngƣời chuyên chở. 

Khi cung cấp dịch vụ gom hàng, ngƣời giao nhận có thể sử dụng dịch vụ 

vận tải của những ngƣời chủ các phƣơng tiện vận tải thuộc các phƣơng thức 

vận tải khác nhau (đƣờng biển, đƣờng bộ, đƣờng sắt, đƣờng không).Trong 
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trƣờng hợp này nêu ngƣời giao nhận đóng vai trò là ngƣời chuyên chở thì anh 

ta là ngƣời chuyên chở  theo hợp đồng đối với chủ hàng và là ngƣời gửi hàng 

đối với ngƣời chuyên chở thực tế. 

Ngƣời giao nhận với tƣ cách là ngƣời gom hàng ,khi đóng vai trò là 

ngƣời chuyên chở, không những phảI chịu trách nhiệm về hành vi, lỗi lầm của 

mình mà còn phải chịu trách nhiệm  về những tổn thất của hàng hoá xảy ra 

khi hàng hoá còn thuộc phạm vi trách nhiệm của ngƣời chuyên chở thực tế. 

Ngƣời giao nhận, đặc biệt ở những nƣớc có đIều kiện kinh doanh tiêu chuẩn 

đã chấp nhận trách nhiệm đó. Họ vẫn tiếp tục coi mình chỉ là đại lý, chỉ chịu 

nhận trách nhiệm phù hợp với vai trò đại lý và ghi rõ điều này trong vận đơn 

gom hàng của mình. 

Trong trƣờng hợp vận tải hàng không, trách nhiệm  của ngƣời gom hàng 

chƣa chấm dứt khi anh ta giao hàng cho hãng hàng không ở sân bay đi mà còn 

cho đến khi hãng hàng không đã trả hàng ở nơi đến và nếu có yêu cầu thì cho 

đến khi giao hàng cho ngƣời nhận cuối cùng. 

Tóm lại với đà phát triển mạnh mẽ của vận tải và buôn bán quốc tế, các 

dịch vụ giao nhận ngày càng mở rộng và đã trở thành một ngành dịch vụ hiện 

đại, có quy mô lớn và tổ chức chặt chẽ ở các nƣớc có nền kinh tế phát triển. 

3. Phạm vi các dịch vụ giao nhận . 

Trừ một số trƣờng hợp bản thân ngƣời gửi hàng/ngƣời nhận hàng muốn 

tự mình tham gia bất cứ khâu thủ tục và chứng từ nào đó, còn thông thƣờng, 

ngƣời giao nhận thay mặt anh ta lo liệu quá trình vận chuyển hàng hoá qua 

các công đoạn. Ngƣời giao nhận có thể làm các dịch vụ trực tiếp hay thông 

qua những ngƣời kí hợp đồng phụ hay những đại lý mà họ thuê, ngƣời giao 

nhận cũng sử dụng những đại lý của họ ở nƣớc ngoài. Những dịch vụ này bao 

gồm : 

a) Thay mặt người gửi hàng (người xuất khẩu). 

Theo những chỉ dẫn của ngƣời gửi hàng ngƣời giao nhận sẽ: 

+ Chọn tuyến đƣờng, phƣơng thức vận tải và ngƣời chuyên chở thích 

hợp + Lƣu cƣớc với ngƣời  chuyên chở đã chọn lọc . 
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+ Nhận hàng và cấp chứng từ thích hợp nhƣ :giấy chứng nhận hàng của 

ngƣời giao nhận, giấy chứng nhận chuyên chở của ngƣời giao nhận … 

+ Nghiên cứu những điều khoản trong tín dụng thƣ và tất cả những luật 

lệ của chinh phủ áp dụng cho việc giao hàng ở nƣớc xuất khẩu, nƣớc nhập 

khẩucũng nhƣ ở bất cứ nƣớc quá cảnh nào và chuẩn bị những chứng từ cần 

thiết. 

+ Đóng gói hàng hoá (trừ phi việc này do ngƣời gửi hàng làm trƣớc khi 

giao nhận) có tính đến tuyến đƣờng, phƣơng thức vận tải, bản chất của hàng 

hoá và những luật lệ áp dụng nếu có, ở nƣớc xuất khẩu, nƣớc quá cảnh và 

nƣớc gửi hàng đến. 

+ Lo liệu việc lƣu kho hàng hoá nếu cần. 

+ Cân đo hàng hoá. 

+ Lƣu ý ngƣời gửi hàng cần phải mua bảo hiểm và nếu ngƣời gửi hàng 

yêu cầu thì mua bảo hiểm cho hàng. 

+ Vận chuyển hàng hoá đến cảng, lo liệu khai báo hải quan, lo các thủ 

tục chứng từ liên quan và giao hàng cho ngƣời chuyên chở. 

+ Lo việc giao dịch ngoại hối (nếu có). 

+ Thanh toán phí và những phí khác bao gồm cả tiền cƣớc. 

+ Nhận vận đơn đã ký của ngƣời chuyên chở, giao cho ngƣời gửi hàng. 

+ Thu xếp việc chuyển tải trên đƣờng (nếu cần). 

+ Giám sát việc vận chuyển hàng hoá trên đƣờng đƣa tới ngƣời nhận 

hàng thông qua nhƣng mối liên hệ ngƣời chuyên chở và đại lý của ngƣời giao 

nhận ở nƣớc ngoài. 

+ Ghi nhận những tổn thất của hàng hoá nếu có. 

+ Giúp đỡ ngƣời gửi hàng tiến hành khiếu nại ngƣời chuyên chở về 

những tổn thất của hàng hoá (nếu có). 

 

b.Thay mặt người nhận hàng(người nhập khẩu). 

  Theo những chỉ dẫn giao hàng của ngƣời nhập khẩu ngƣời giao nhận 

sẽ: 
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+ Thay mặt ngƣời nhận hàng giám sát việc vận chuyển hàng hoá từ khi 

ngƣời nhận hàng lo  liệu vận tải hàng. 

+ Nhận và kiểm tra tất cả chứng từ liên quan đến việc vận chuyển hàng 

hoá. 

+ Nhận hàng của ngƣời chuyên chở và thanh toán cƣớc(nếu cần). 

+ Thu xếp việc khai báo hải quan và trả lệ phí thức và những chi phí 

khác cho hảI quan và những nhà đƣơng cục khác. 

+ Thu xếp việc lƣu kho quá cảnh (nếu cần). 

+ Giao hàng đã làm thủ tục hải quan cho ngƣời nhận hàng. 

+ Nếu cần giúp đỡ ngƣời nhận hàng tiến hành khiếu nại đối với ngƣời 

chuyên chở về những tổn thất của hàng hoá nếu có. 

+ Giúp ngƣời giao nhận hàng trong việc lƣu kho và phân phối nếu cần. 

c. Những dịch vụ khác  

Ngoài những dịch vụ đã nêu ở trên, ngƣời giao nhận cũng có thể làm một 

số những dịch vụ khác nảy sinh trong quá trình chuyên chở và cả những dịch 

vụ đặc biệt khác nhƣ gom hàng (tập hợp những lô hàng lẻ lại) có liên quan 

đến hàng công trình: công trình chìa khoá trao tay (cung cấp thiết bị, xƣởng 

… sẵn sàng vận hành)…vv 

Ngƣời giao nhận cũng có thể thông báo khách hàng của mình về nhu cầu 

tiêu dùng, những thị trƣờng mới, tình hình cạnh tranh, chiến lƣợc xuất khẩu, 

những điều khoản thích hợp cần đƣa vào hợp đồng mua bán ngoại thƣơng và 

tóm lạI tất cả những vấn đề có liên quan đến công việc kinh doanh của anh ta. 

Bảng 1 Những dịch vụ đƣợc ngƣời giao nhận thực hiện 

                                                 Tƣ vấn/ cố vấn về : 

Đóng gói                               - Lựa chọn nguyên liệu để sử dụng  

Tuyến đƣờng                         - Chọn hành trình và phƣơng tiện vận chuyển  

Bảo hiểm                               - Loại bảo hiểm cần cho hàng hoá  

Thủ tục hải quan                   - Khai báo hàng xuất nhập khẩu  

Chứng từ vận tải                    - Những chứng từ đi kèm (ngƣời chuyên chở) 

Những quy định của L/C       - Yêu cầu của Ngân hàng  

 Ngƣời tổ chức về 
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Những lô hàng xuất nhập khẩu và quá cảnh  

Gom hàng, vận tải hàng nặng và đặc biệt – hàng công trình 

 

Hàng nhập  

 

Dỡ hàng ra khỏi phƣơng tiện của ngƣời vận vận tải 

Tháo dỡ hàng thu gom. Khai báo hải quan. 

 

Hàng xuất  

 

Lấy hàng  

Đóng gói và đánh ký mã hiệu hàng hoá  

Lƣu cƣớc, lƣu khoang với ngƣời chuyên chở 

Giao hàng cho ngƣời chuyên chở  

Cấp chứng từ vận tải chứng từ cƣớc phí đi kèm  

Giám sát giao hàng  

Thông báo giao hàng cho khách hàng  

Khai báo hải quan  

 

Quá cảnh 

Lấy mẫu  

Đóng gói lại  

Lƣu kho hải quan(dƣới sự kiểm soát của Hải quan)  
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Bảng 1.2 : Dịch vụ của ngƣời giao nhận 

Giao nhận 

- Cấp chứng từ vận tải 

- Lƣu cƣớc hàng hoá  

- Tổ chức vận tải  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Mối quan hệ của ngƣời giao nhận với các bên. 

Ngoài ngƣời gửi hàng và ngƣời nhận hàng, ngƣời giao nhận còn phải 

giao dịch với các bên thứ ba trong qúa trình phục vụ khách hàng của mình. 

a. Chính phủ và các nhà đương cục khác. 

- Cơ quan Hải quan để khai báo hải quan 

- Cơ quan Cảng để làm thủ tục thông qua Cảng. 

Cước phí (đường sắt/đường 

không/bộ/biển) 

Gom hàng 

Đại lý tàu chở 

BH vận tải 

G định chất 

lượng  

Kế hoạch xếp hàng theo 

lịch tàu 

Lưu kho  

Dịch vụ VC =ôtô  

Cấp  chứng từ 

xuất 

Đóng gói  

Ra lệnh thông qua 

telex hay điện tín 

cho người nhận 

Dỡ hàng và xử lý hàng 

nhập 

Khai báo hải quan hay chỉ tiếp 

hàng quá cảnh 

Lưu kho & phân phối 
hàng  

Giao hàng = địa phương 

Dán nhãn hiệu  

Những dịch vụ đặc biệt   : hàng tươi sống, 

hàng may mặc treo mắc   

Hàng công trình & những CT chìa 
khoá trao tay 

Kiểm soát đơn 
hàng 

Thuê tàu - Đặt khoang 
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- Ngân hàng TW để  đƣợc phép kết hối. 

- Bộ y tế để xin giấy phép y tế, kiểm dịch thực vật 

- Quan chức lãnh sự để xin giấy chứng nhận xuất xứ. 

- Cơ quan kiểm soát nhập khẩu 

- Cơ quan cấp giấy phép vận tải 

b. Các bên tư nhân. 

+ Ngƣời chuyên chở hay các đại lý khác nhƣ : 

- Chủ tàu 

- Ngƣời kinh doanh vận tải bộ 

- Đƣờng sắt 

- Hàng không 

- Ngƣời kinh doanh vận tải nội thủy về mặt sắp xếp lịch trình vận chuyển 

và lƣu cƣớc. 

+ Ngƣời giữa kho để lƣu kho hàng hoá. 

+ Ngƣời bảo hiểm để bảo hiểm hàng hoá  

+ Tổ chức đóng gói bao bì để đóng gói hàng 

+ Ngân hàng thƣơng mại để thực hiện tín dụng chứng từ 

Mối quan hệ này có thể đƣợc mô tả bởi sơ đồ sau : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chính phủ & các nhà đương 

cục khác 

Các cơ quan cảng Cơ quan hải quan 

Kiểm soát nhập khẩu - 

giám sát ngoại hối, vận 

tải, cấp giấy phép y tế 

Cơ quan lãnh sự 

Người gửi/ 

người nhận 
Người  giao 

nhận 

Người chuyên chở và 

các đại lý khác 

Chủ tàu 

Người KD vận tải 

bộ/đường sắt/vận tải 

nội thủy 

Người giữ kho 

Người KD vận tải 

đường không 

T/chức đóng gói 

Đại lý 

Ngần hàng 

Người bảo hiểm 
hàng hoá  

Người bảo hiểm   

trách nhiệm 
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                                          Tố tụng. 

  

II. GIAO NHẬN HÀNG HOÁ XNK CHUYÊN CHỞ BẰNG ĐƢỜNG HÀNG KHÔNG. 

1. Các tổ chức quốc tế về giao nhận hàng hoá bằng đƣờng không. 

Để thống nhất điều chỉnh các mối quan hệ giữa các bên, cũng nhƣ việc 

thống nhất các thủ tục pháp lý, phân chia khu vực hoạt động của các hãng 

hàng không dân dụng, trên thế giới đã hình thành các tổ chức quốc tế có liên 

quan đến các hoạt động của nghiệp vụ hàng không dân dụng. Nhờ có hoạt 

động của các tổ chức này mà mạng lƣới hàng không quốc tế đƣợc thống nhất 

và đồng bộ, nhằm tránh đƣợc những tranh chấp có thể xảy ra. Tuy nhiên, việc 

áp dụng các quy phạm điều luật của các tổ chức này là mang tính tùy ý vì bên 

cạnh việc áp dụng đó các hãng hàng không quốc gia hay khu vực còn đƣa ra 

những điều luật quy định riêng phù hợp với tập quán chuyên chở ở các địa 

phƣơng đó. 

Sau đây là một số tổ chức tiêu biểu. 

a. Tổ chức hàng không dân dụng quốc tế (INternational Civil Aviation 

Organization - ICAO). 

Đây là một cơ quan đặc biệt của Liên hiệp quốc, thành lập năm 1947 để 

quản lý hoạt động của hãng hàng không trong các nƣớc hội viên. Các cơ quan 

này đƣợc thành lập trên cơ sở công ƣớc về hàng không dân dụng quốc tế do 

Liên hiệp quốc thông qua năm 1944 tại Chicago. 

Mục đích tôn chỉ hoạt động của ICAO là thiết lập những nguyên tắc 

chung cho hoạt động hàng không của các nƣớc thành viên đề ra tiêu chuẩn 

chung cho kỹ thuật công nghiệp hàng không khuyến khích các hãng thành 

viên tham gia kế hoạch vận chuyển hàng không quốc tế, thúc đẩy sự phát triển 

của sự nghiệp hàng không dân dụng thế giới. 

Trụ sở của ICAO đóng tại Montreal, Canađa, có cac văn phòng đại diện 

ở Paris, Dakar, Cairo, Bankok, Lima & Mexico. 

b. Hiệp hội vận tải hàng không quốc tế (International Air Trans port 

Association - IATA). 
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IATA là một tổ chức tự nguyện phi chính trị của các hãng hàng không 

trên thế giới đƣợc thành lập năm 1945. Thành viên của Hiệp hội này đƣợc 

dành cho tất cả những hãng hàng không có danh sách đăng ký ở những nƣớc 

là thành viên của ICAO và một số thành viên khác. Tính đến ngày IATA có 

khoảng 170 hội viên và ICAO có khoảng 162 hội viên. Những hội viên chính 

thức của IATA là những hãng hàng không tham gia hoạt động quốc tế, còn 

những hãng khác của nƣớc hội viên mà hoạt động giới hạn kinh doanh nội địa 

thì đóng vai trò là cộng tác viên của IATA. 

Mục đích của IATA là đẩy mạnh việc vận chuyển hàng không an toàn, 

thƣờng xuyên và kinh tế vì lợi ích của nhân dân thế giới, khuyến khích 

thƣơng mại bằng đƣờng hàng không và nghiên cứu  những vấn đề có liên 

quan đến vận chuyển hàng không. 

Cung cấp những phƣơng tiện để phối hợp hành động giữa các vụ vận tải 

hàng không quốc tế hợp tác với ICAO và các tổ chức khác. Ngoài ra IATA 

còn nghiên cứu để thống nhất các quy định luật lệ quốc tế về hàng không, 

nghiên cứu tập quán hàng không. Hoạt động của IATA bao gồm tất cả các 

vấn đề liên quan đến các lĩnh vực kỹ thuật, pháp lý, tài chính của vận tải hàng 

không nhƣng quan trọng nhất vẫn là sự điều chỉnh cơ cấu giá cƣớc và giá vé 

của các tổ chức hội viên. 

IATA có hai trụ sở chính ở Montreal (Canada) để giải quyết các vấn đề ở 

Châu Mỹ và ở Geneva (Thụy Sĩ) để giải quyết các vấn đề ở Châu Âu, Trung 

Đông và Châu Phi. Có một văn phòng khu vực ở Singapore kiểm soát các 

hoạt động ở Châu Á và Thái Bình Dƣơng. 

Hiện nay VINATRANCO đang chuẩn bị mọi điều kiện cần thiết cho bộ 

phận hàng không có đủ trình độ để gia nhập IATA, làm đại lý hàng không cho 

IATA. 

c. Liên đoàn các hiệp hội giao nhận quốc tế FIATA. 

Liên đoàn các hiệp hội giao nhận quốc tế - FIATA đƣợc thành lập năm 

Liên đoàn các hiệp hội giao nhận quốc tế - FIATA đƣợc thành lập năm 1926, 

bao gồm các hội viên chính thức là những hiệp hội quốc gia những ngƣời giao 

nhận và các hội viên công tác là những hãng giao nhận cá thể trên thế giới. 
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Tên viết tắt của FIATA bắt nguồn từ tên tiếng Pháp : Fédération 

Internationale des associations de transitaires et assmilés. 

Đây là một tổ chức phi chính trị tự nguyện, đại diện cho 35000 ngƣời 

giao nhận ở trên 130 nƣớc. Các cơ quan của Liên hiệp quốc tế nhƣ Hội đồng 

kinh tế xã hội Liên hiệp Quốc  (ECOSOC), Hội nghị của Liên Hiệp Quốc về 

thƣơng mại và phát triển (UNCTAD), ủy ban kinh tế Châu Âu ECE và ủy ban 

kinh tế và xã hội Châu Á - Thái Bình Dƣơng (ESCAP) đã công nhân địa vị 

pháp lý toàn cầu của tổ chức này. Đối với tất cả các tổ chức trên FIATA đƣợc 

hƣởng quy chế tƣ vấn. 

FIATA cũng đƣợc các tổ chức quốc tế có liên quan đến buôn bán và vận 

tải thừa nhận nhƣ phòng Thƣơng mại quốc tế (IATA) cũng nhƣ những tổ chức 

của ngƣời vận chuyển và ngƣời gửi hàng. 

Mục tiêu chính của FIATA là bảo vệ và phát huy lợi ích của ngƣời giao 

nhận, nghiên cứu các biện pháp, thủ tục giao nhận nhằm nâng cao hiệu quả 

của nó. Việc vận chuyển hàng không của FIATA giải quyết những vấn đề 

cƣớc hàng không nhằm bảo vệ lợi ích chung của các đại lý hàng không 

FIATA & IATA cùng những tổ chức quốc tế khác liên quan đến công nghệ 

chuyên chở hàng không có quan hệ với nhau. 

2. Giao nhận hàng hoá XNK chuyên chở bằng đƣờng hàng không. 

a. Khái niệm về giao nhận hàng không. 

Giao nhận hàng không là tập hợp các nghiệp vụ liên quan đến qúa trình 

vận tải hàng không nhằm thực hiện việc di chuyển hàng hoá từ nơi gửi hàng 

tới nơi nhận hàng. Giao nhận hàng không thực chất là tổ chức qúa trình 

chuyên chở và giải quyết các thủ tục liên quan đến qúa trình chuyên chở hàng 

hoá bằng đƣờng hàng không. 

Ngƣời thực hiện dịch vụ giao nhận hàng không có thể là chủ hàng, các 

hãng hàng không, ngƣời giao nhận chuyên nghiệp hay bất kỳ một ngƣời nào 

khác. 

Hiện nay dịch vụ giao nhận hàng hoá bằng đƣờng hàng không thƣờng do 

đại lý hàng hoá hàng không và ngƣời giao nhận hàng không thực hiện. 
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+ Đại lý hàng hoá hàng không là bên trung gian giữa một bên là ngƣời 

chuyên chở (các hãng hàng không) và một bên là chủ hàng (ngƣời xuất khẩu 

hoặc ngƣời nhập khẩu). Nói đến đại lý hàng hoá hàng không, ngƣời ta thƣờng 

gọi là đại lý IATA vì đây là đại lý tiêu chuẩn nhất. 

Đại lý hàng hoá IATA là một đại lý giao nhận đƣợc đăng ký bởi hiệp hội 

vận tải hàng không quốc tế, đƣợc các hãng hàng không là thành viên của 

IATA chỉ định và cho phép thay mặt họ. 

Các điều kiện để trở thành một đại lý hàng hoá IATA ? 

Để có thể đƣợc đăng ký làm đại lý hàng hoá IATA, ngƣời giao nhận 

hoặc tổ chức giao nhận phải gửi đơn xin gia nhập, trong đó phải đƣa ra các 

bằng chứng chứng minh anh ta có đủ các khả năng sau đây : 

- Chứng minh đƣợc khả năng phát triển kinh doanh dịch vụ hàng hoá 

hàng không mà anh ta đang đảm nhiệm. 

- Có đội ngũ nhân viên có trình độ, trong đó có ít nhất 2 chuyên viên đủ 

trình độ làm hàng nguy hiểm, đã tốt nghiệp lớp học do IATA tổ chức. 

- Có nguồn cơ sở vật chất kỹ thuật cần thiết kể cả cơ sở làm việc thích 

hợp. 

- Có tiềm lực tài chính cần thiết để tiến hành các hoạt động tiếp thị, xử lý 

hàng hoá và cấp các chứng từ tài liệu kèm theo. 

Đơn xin gia nhập IATA đƣợc gửi trực tiếp đến ban quản lý IATA. 

+ Ngƣời giao nhận hàng không : Là ngƣời kinh doanh dịch vụ giao nhận 

hàng không. Ngƣời giao nhận hàng không có thể là đại lý IATA hoặc không 

phải là đại lý IATA, dịch vụ mà ngƣời giao nhận thƣờng làm chủ yếu là dịch 

vụ gom hàng. 

b. Vai trò của người kinh doanh dịch vụ giao nhận hàng không trong 

thương mại quốc tế. 

Ngày nay, ngành vận tải hàng hoá quốc tế bằng đƣờng hàng không ngày 

càng tỏ rõ ƣu thế của nó so với các phƣơng thức vận tải khác. Khi thƣơng mại 

quốc tế ngày mở rộng thì cũng là lúc ngành vận tải hàng hoá hàng không đi 

vào qũy đạo, phát triển mạnh mẽ. Để tiến trình này này phát huy đƣợc hiệu 
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quả tốt nhất thì nhất thiết phải cần tới sự tham gia tích cực của những đại lý 

hàng hoá hàng không và ngƣời giao nhận hàng không. 

+ Vai trò của đại lý hàng hoá hàng không. 

Đại lý hàng hoá hàng không đƣợc coi nhƣ một mắt xích quan trọng, cần 

thiết trong mối quan hệ giữa ngƣời gửi hàng/ngƣời nhận hàng và hãng hàng 

không cũng nhƣ trong hoạt động vận chuyển hàng hoá. 

Đối với hãng hàng không, đại lý là ngƣời khá am hiểu về tình hình thị 

trƣờng hàng hoá, về nhu cầu vận chuyển hàng hoá bằng đƣờng hàng không 

của các nhà xuất nhập khẩu. Với mạng lƣới tiếp thị của mình, các đại lý có 

thể bảo đảm nguồn hàng tƣơng đối thƣờng xuyên để các hãng hàng không 

thực hiện nghiệp vụ vận chuyển của mình. Có thể nói tỷ trọng hàng hoá vận 

chuyển bằng đƣờng hàng không do các đại lý mang lại lớn hơn rất nhiều so 

với những đơn hàng trực tiếp tới các hãng hàng không, tỷ trọng này thƣờng 

tới 90%. Hơn nữa, với tƣ cách là ngƣời đƣợc các hãng hàng không ủy thác, 

các đại lý hàng không có thể thực hiện, cung cấp các dịch vụ cho ngƣời gửi 

hàng và đảm bảo giao hàng cho các hãng hàng không trong điều kiện hàng đã 

sẵn sàng để chở. Bởi vậy, sẽ thuận tiện hơn nhiều cho các hãng hàng không. 

Cũng cần nhấn mạnh thêm rằng các hãng hàng không và các đại lý cùng tham 

gia vào một chƣơng trình vận tải nên có thể coi là những đối tác của nhau 

trong một cuộc kinh doanh, trong đó sự hợp tác là tối quan trọng. 

Thực tế cho thấy rằng, sự hợp tác này đã tồn tại trong nhiều năm nay và 

tiếp tục vẫn đƣợc duy trì. Đó vừa mang lại lợi ích cho các hãng hàng không, 

vừa là lợi ích cho các đại lý nhằm mục đích cung cấp các dịch vụ có chất 

lƣợng cao cho ngƣời gửi hàng và ngƣời nhận hàng. 

Đối với ngƣời gửi hàng hay ngƣời nhận hàng, đại lý thực sự là cần thiét 

vì bản thân các thủ tục, nghiệp vụ để xuất khẩu hay nhập khẩu một lô hàng 

vốn đã rất phức tạp đòi hỏi ngƣời tiến hành phải có trình độ, tinh thông 

nghiệp vụ. Hơn nữa đối với vận chuyển hàng không phải tuân theo các quy 

định rất nghiêm ngặt để đảm bảo an toàn cho chuyến bay mà các quy định này 

ít có các chủ hàng nào thông thạo nhƣ các đại lý hàng không. Khi đã ủy thác 

lô hàng của mình cho các đại lý hàng không, ngƣời gửi hàng có thể yên tâm 
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rằng lô hàng của mình sẽ đến tận tay ngƣời nhận bởi đại lý đảm bảo mọi thủ 

tục, dịch vụ và đóng hàng bao gói, lƣu kho, chọn tuyến đƣờng, nhận, cấp 

chứng từ... và đến cả giao hàng tận tay ngƣời nhận do các đại lý thƣờng có 

mạng lƣới đại lý riêng của mình ở nƣớc ngoài (các Công ty làm đại lý lẫn cho 

nhau) đảm bảo việc nhận hàng đầy đủ. 

+ Vai trò của ngƣời giao nhận hàng không. 

Nhƣ trên đã định nghĩa, ngƣời giao nhận hàng không cũng có thể là đại 

lý IATA hoặc không phải là đại lý IATA nhƣng họ chuyên về dịch vụ gom 

hàng. Bởi vậy vai trò của ngƣời giao nhận hàng không cũng tƣơng tự nhƣ vai 

trò của đại lý hàng hoá hàng không, nhƣng thêm một số vai trò về dịch vụ 

gom hàng nhƣ sau : 

- Đối với ngƣời gửi hàng, dịch vụ gom hàng làm giá cƣớc thấp hơn. Hơn 

nữa, khi giao dịch với ngƣời gom hàng, ngƣời gửi hàng cảm thấy thuận lợi 

hơn  với ngƣời vận tải bởi ngƣời gom hàng có thể lo việc vận tải cho lô hàng 

một cách thích hợp. 

- Đối với ngƣời chuyên chở, họ sẽ tiết kiệm đƣợc chi phí giấy tờ, thời 

gian, do không phải trực tiếp giải quyết những lô hàng lẻ. Ngƣời chuyên chở 

có thể tận dụng hết khả năng của phƣơng tiện vận tải và họ cũng không sợ 

không thu đƣợc tiền của các chủ hàng lẻ do đã có ngƣời gom hàng thu hộ.  

- Đối với ngƣời giao nhận không làm dịch vụ  gom hàng, anh ta sẽ đƣợc 

hƣởng giá cƣớc thấp hơn của các hãng hàng  không cho những lô hàng lớn. 

Anh ta sẽ chuyển một phần lợi này cho khách hàng bằng cách chào cho họ giá 

cƣớc thấp hơn mà ngƣời gửi hàng phải trả cho các hãng hàng không. Vì vậy,  

ngƣời giao nhận hàng không có thể đƣa ra bản giá cƣớc riêng của mình khi 

anh ta làm nhiệm vụ thu gom hàng và đồng thời anh ta sẽ đƣợc hƣởng khoản 

chênh lệch giá cƣớc giữa tiền cƣớc mà anh ta phải trả cho những hàng không 

và tiền cƣớc thu đƣợc của các chủ hàng lẻ.  

c) Nội dung chủ yếu của dịch vụ giao nhận hàng hoá XNK chuyên 

chở bằng đường không. 

* Chuẩn bị các chứng từ. 

Chứng từ thƣờng dùng trong vận chuyển hàng không là : 
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- Vận đơn hàng không - Vận đơn "chủ"/ Vận đơn nhà 

- Thƣ chỉ dẫn của ngƣời, gửi hàng 

- Hoá đơn thƣơng mại 

- Tờ khai của ngƣời gửi hàng về hàng nguy hiểm 

- Giấy chứng nhận về súc vật sống 

- Giấy chứng nhận về vũ khí đạn dƣợc. 

* Quy trình làm giao nhận của các đại lý hàng không. 

- Hỗ trợ ngƣời gửi hàng tìm hiểu các thông tin liên quan và cần thiết theo 

yêu cầu của nƣớc nhập khẩu, không chỉ khi ký kết hợp đồng mà cả khi đàm 

phán hợp đồng. 

- Tạo phƣơng tiện cho việc thu gom những chuyến hàng xuất khẩu của 

khách hàng. 

- Chuẩn bị đầy đủ các chứng từ hàng không, hoàn thành việc lập vận đơn 

hàng không kể cả mọi chi phí tính trong đó và đảm bảo những hóa đơn chứng 

từ đó đáp ứng đƣợc mọi yêu cầu của việc vận chuyển hàng không của cơ quan 

hải quan. 

- Kiểm tra giấy phép xuất khẩu, nhập khẩu của lô hàng có đầy đủ và 

hoàn toàn phù hợp với luật lệ Nhà nƣớc không. 

- Đảm bảo  là giấy chứng nhận đóng gói và bản kê khai của ngƣời gửi 

hàng (trong trƣờng hợp hàng nguy hiểm và súc vật sống) do ngƣời xuất khẩu 

cung cấp phù hợp với thể lệ của IATA và của Nhà nƣớc. 

- Lo thu xếp bảo hiểm cho khách hàng 

- Thu xếp vận chuyển và lƣu khoang máy bay với hãng hàng không và 

định lịch trình giao hàng tại sân bay. 

- Theo dõi việc di chuyển hàng 

- Tạo phƣơng tiện cho việc tiếp nhận những chuyến hàng nhập khẩu. 

- Lo thu xếp bảo hiểm cho khách hàng 

- Thu xếp vận chuyển và lƣu khoang máy bay với hãng hàng không và 

định lịch trình giao hàng tại sân bay. 

- Theo dõi việc di chuyển hàng 

- Tạo phƣơng tiện cho việc tiếp nhận những chuyến hàng nhập khẩu. 
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- Lo thu xếp việc chia hàng lẻ, cung cấp phƣơng tiện vận chuyển lô hàng 

từ sân bay đến tay ngƣời nhận hàng. 

* Quy trình làm giao nhận của ngƣời giao nhận hàng không. 

+ Đối với hàng xuất khẩu : 

- Gom hàng : Là việc tập hợp những lô hàng nhỏ, lẻ từ nhiều ngƣời gửi 

hàng thành những lô hàng lớn và gửi nguyên đi theo cùng một vận đơn tới 

cùng một nơi đến cho một hay nhiều ngƣời nhận. Việc gom hàng sẽ làm giảm 

cƣớc phí, tăng khả năng vận chuyển của phƣơng tiện, đặc biệt là vận chuyển 

bằng đƣờng hàng không bởi trong hệ thống giá cƣớc của các hãng hàng 

không, những lô hàng lớn thƣờng đƣợc hƣởng giá cƣớc thấp hơn những lô 

hàng nhỏ. 

- Giám sát việc di chuyển hàng của khách bao gồm việc chuyển tải và 

chuyển tiếp đến địa điểm giao hàng cuối cùng. 

- Cung cấp chuyến hàng lớn để thuê toàn bộ, thuê một phần hay thuê 

từng phần nhỏ của máy bay. 

- Dán nhãn cho hàng hoá  

- Xếp hàng vào Container của máy bay để giao cho hãng hàng không 

nhận chở. 

- Thu xếp việc thu hoàn lại các khoản thuế, phí trƣớc đã thanh toán cho 

hàng nhập, nay tái xuất. 

+ Đối với hàng nhập khẩu. 

- Thu xếp dỡ hàng, chia hàng lẻ 

- Thu xếp việc khai báo hải quan 

- Giao hàng 

- Ứng tiền để thanh toán các khoản thuế, phí cho khách hàng  

- Thực hiện lập lại chứng từ về hàng tái xuất 

- Thực hiện việc chu chuyển hàng hoá trong nƣớc đến địa điẻm khai báo 

cuối cùng. 

- Lo thu xếp xin giảm các khoản thuế phí cho hàng tái nhập. 
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CHƢƠNG II   
 THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG DỊCH VỤ GIAO NHẬN HÀNG 

KHÔNG Ở VINATRANCO 
 

I. GIỚI THIỆU KHÁI QUÁT VỀ VINATRANCO  

1. Quá trình hình thành và phát triển của VINATRANCO  

Công ty kho vận và dịch vụ thƣơng mại (VINATRANCO) là doanh 

nghiệp Nhà nƣớc trực thuộc Bộ Thƣơng mại, có tên giao dịch quốc tế.  

The Vietnam National trade transport ware housing and service company 

đƣợc viết tắt là VINATRANCO.  

Tiền thân của Công ty là Chi Cục vận tải khu 4 đƣợc thành lập trong 

những năm kháng chiến chống Mỹ ác liệt. Nhiệm vụ của chi cục lúc đó là 

chịu trách nhiệm bảo quản, vận chuyển quân lƣơng, xăng dầu...phục vụ cho 

tiền tuyến, tuyến lửa khu 4 lúc dó. Với tinh thần quyết tâm đánh thắng giặc 

Mỹ sôi sục cùng với bề dày kinh nghiệm trong công tác kho vận, chi cục đã 

hoàn thành xuất sắc nhiệm vụ mà Đảng và Nhà nƣớc giao cho. Đây là một 

thành tích vô  cùng to lớn của lãnh đạo và cán bộ công nhân viên chi cục, góp 

phần  vào sự thắng lợi của quân nhân ta trong công cuộc kháng chiến chống 

Mỹ và thống nhất tổ quốc. Đó cũng là một trang vàng vẻ vang trong lịch sử 

phát triển của Công ty.  

Đến năm 1979, trên cơ sở đánh giá tình hình nhiệm vụ mới, Bộ Nội 

thƣơng đã quyết định thành lập Cục kho vận theo quyết định số 73 NTQĐ 

ngày 03/11/1979, quy định trách nhiệm, quyền hạn của Cục là cơ quan quản 

lý công tác kho vận của ngành Nội Thƣơng. 

Với chức năng và nhiệm vị mới, Cục kho vận đã kịp thời thích ứng và có 

rất nhiều thành tích  trong việc quản lý, xây dựng kho tàng và  vận chuyển 

hàng hoá trên địa bàn cả nƣớc.  

Ngày 5/5/1981, Bộ Nội Thƣơng có quyết định số 36 NTNĐ thành lập 

Công ty kho vận Nội Thƣơng I ( hoạt động trên địa bàn các tỉnh phía Bắc) và 

Công ty kho vận  Nội thƣơng II (hoạt động trên địa bàn các tỉnh phía Nam). 

Hai Công ty đƣợc hình thành trên cơ sở Cục kho vận cũ có nhiệm vụ kinh 

doanh kho hàng, vận tải, dịch vụ giao nhận.  
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Năm 1985, trƣớc những yêu cầu về kinh doanh trong thời kỳ mới, cùng 

với việc nghiên cứu thành lập mô hình Tổng Công ty ở nƣớc ta. Bộ Nội 

thƣơng đã có quyết định số 212 NTQĐ ngày 11/11/1985, thành lập Tổng 

Công ty kho vận trên cơ sở sát nhập Công ty kho vận nội thƣơng I và II. 

Quyết định này, quy định nhiệm vụ, quyền hạn của Tổng Công ty là cơ quan 

quản lý và kinh doanh các dịch vụ về kho tàng, vận tải và dịch vụ giao nhận 

trên phạm vi cả nƣớc.  

Đây có thể coi là thời kỳ phát triển mạnh mẽ và đạt đƣợc nhiều thành tựu  

của Công ty.  Các nghiệp vụ kinh doanh có những bƣớc tăng trƣởng mạnh : 

dịch vụ về kho tăng bình quân 15%/năm, dịch vụ giao nhận tăng 25%/năm, 

dịch vụ vận tải tăng 39%/năm. Các chỉ tiêu kinh tế đều có mức tăng mạnh : 

doanh thu bình quân năm  sau cao hơn năm trƣớc từ 60 - 70%/năm, các khoản 

nộp Ngân sách đều đạt vƣợt mức kế hoạch thu nhập của cán bộ công nhân 

viên cao và ổn định. Có đƣợc những thành tích kể trên, lãnh đạo và cán bộ 

công nhân viên Công ty đã phải vƣợt qua rất nhiều khó khăn, vì giai đoạn 

này, cũng nhƣ bao doanh nghiệp khác, Công ty phải chịu sự thử thách của 

thời kỳ chuyển đổi nền kinh tế : xoá bỏ chế độ tập trung bao cấp, chuyển sang 

cơ chế kế hoạch hoá "lời ăn lỗ chịu". Tuy nhiên với truyền thống và sự năng 

động nhạy bén của mình Công ty đã thích ứng kịp thời với cơ chế mới, từng 

bƣớc xây dựng doanh nghiệp ngày càng lớn mạnh, xứng đáng là "con chim 

đầu đàn" về dịch vụ kho vận và giao nhận của ngành Thƣơng mại. 

Năm 1989, khi nền kinh tế nƣớc ta chuyển sang cơ chế thị trƣờng với 

nhiều thành phần kinh tế tham gia vào nhiều lĩnh vực của nền kinh tế quốc 

dân kể cả trong lĩnh vực dịch vụ ngoại thƣơng. Trong bối cảnh đó 

VINATRANCO phải bƣớc vào cuộc cạnh tranh gay gắt với các tổ chức kinh 

tế khác cùng hoạt động trong lĩnh vực giao nhận, kho vận. Để đứng vững trên 

thƣơng trƣờng và khẳng định thế mạnh của mình, VINATRANCO đã tiến 

hành đổi mới toàn diện từ định hƣớng chiến lƣợc, phƣơng thức hoạt động đến 

quy mô, hình thức và cách tổ chức hoạt động, điều hành. Công ty không chỉ 

đặc biệt chú trọng tới việc tăng cƣờng cơ sở vật chất kỹ thuật mà còn chú ý 
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đào tạo nghiệp vụ, ngoại ngữ cho đội ngũ cán bộ nhằm không ngừng nâng 

cao, chất lƣợng dịch vụ cũng nhƣ uy tín của Công ty. 

Nhƣ vậy trải qua hơn 20 năm hoạt động VINATRANCO đã có nhiều 

thay đổi về mô hình tổ chức hoạt động cũng nhƣ tên gọi cho phù hợp với tình 

hình phát triển kinh tế xã hội của đất nƣớc qua các thời kỳ. Cho đến nay, 

VINATRANCO đã trở thành một Công ty giao nhận quốc tế, là một trong 

những sáng lập viên của Hiệp hội giao nhận Việt Nam VIFFAS, là một đại lý 

hàng không đáp ứng đủ tiêu chuẩn của Hiệp hội vận tải Hàng không quốc tế 

(IATA). 

Hiện nay VINATRANCO có các đơn vị trực thuộc là : 

- VINATRANCO Hải Phòng 

- VINATRANCO Sài Gòn 

- Chi nhánh kho vận và dịch vụ thƣơng mại Đông Anh. 

- Xí nghiệp vận tải thƣơng mại Hải Châu 

- Xí nghiệp gia công giầy xuất khẩu Đông Anh 

- Cửa hàng dịch vụ vận tải thƣơng mại ở Minh Khai 

- Trạm kho vận và dịch vụ thƣơng mại Gia Lâm 

- Công ty liên doanh NOMURA - FOTRANICO Hải Phòng 

Mô hình tổ chức quản lý của VINATRANCO. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tổng giám 

đốc 

Phó tổng giám 

đốc 

Khối kinh doanh 

dịch vụ  
 

1. Phòng XNK + 

Quá cảnh 
2. Phòng giao 

nhận vận tải 
3. Kho Gia Lâm 

4. Kho Minh Khai 

5. Đội xe 

Khối quản 
lý 

 

1. Phòng 

K.toán 

2. Phòng 

TCCB 

3. Phòng 

T.hợp 
4. Phòng 

HC 

5. Phòng 

VTLT 

C.ty liên 

doanh 

 

NOMURA -

FOTRANCO 

Chi nhánh 

trực  thuộc 

 

1. 

Vinatranco 

HP 

2. Sài Gòn 

3. Đông Anh 
4. XNVT 

T.mại 
5. XN gia 

công giầy 

xuất khẩu 

6. Cửa hàng 
DV 



 32  

 

2. Chức năng và nhiệm vụ của Công ty.  

a. Chức năng. 

Theo điều lệ của Công ty VINATRANCO có các chức năng sau : 

+ Phối hợp với các tổ chức khác ở trong và ngoài nƣớc để tổ chức 

chuyên chở, giao nhận hàng hoá xuất nhập khẩu, hàng ngoại giao, hàng quá 

cảnh, hàng hội chợ triển lãm, hàng tƣ nhân, tài liệu, chứng từ liên quan, chứng 

từ phát nhanh. 

+ Nhận ủy thác dịch vụ về giao nhận, kho vận, thuê và cho thuê kho bãi, 

lƣu cƣớc các phƣơng tiện vận tải (ô tô, tàu biển, máy bay, xà lan, container...) 

bằng các hợp đồng trọn gói "từ cửa tới cửa" (door to door) và thực hiện các 

dịch vụ khác liên quan đến hàng hoá nói trên, nhƣ việc gom hàng, chia hàng 

lẻ, làm thủ tục xuất khẩu, nhập khẩu, thủ tục hải quan, mua bảo hiểm hàng 

hoá và giao hàng hoá đó cho ngƣời chuyên chở để chuyển tiếp đến nơi quy 

định. 

+ Thực hiện các dịch vụ tƣ vấn về vấn đề giao nhận, vận tải kho hàng và 

các vấn đề khác có liên quan theo yêu cầu của các tổ chức, cá nhân trong và 

ngoài nƣớc. 

+ Nhận ủy thác xuất nhập khẩu hoặc kinh doanh xuất nhập khẩu trực tiếp 

hàng hoá trên cơ sở giấy phép xuất nhập khẩu của Bộ thƣơng mại cấp cho 

Công ty. 

+ Tiến hành làm các dịch vụ giao nhận, vận chuyển hàng hoá xuất nhập 

khẩu, hàng hoá quá cảnh qua lãnh thổ Việt Nam và ngƣợc lại bằng các 

phƣơng tiện chuyên chở của mình hoặc thông qua phƣơng tiện của ngƣời 

khác. 

+ Thực hiện kinh doanh vận tải công cộng phù hợp với các quy định hiện 

hành của nhà nƣớc. 

+ Làm đại lý cho các hãng tàu nƣớc ngoài và làm công tác phục vụ cho 

tàu biển của nƣớc ngoài vào cảng Việt Nam. 

+ Liên doanh liên kết với các tổ chức trong và ngoài nƣớc trong lĩnh vực 

vận chuyển, giao nhận, kho bãi, thuê tàu... 
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+ Kinh doanh  du lịch (dịch vụ khách sạn, vận chuyển, hƣớng dẫn khách 

du lịch), kinh doanh cho thuê văn phòng nhà ở. 

b. Nhiệm vụ :  

Với các chức năng trên, VINATRANCO phải thực hiện những nhiệm vụ 

chủ yếu sau : 

+ Xây dựng kế hoạch và tổ chức thực hiện các kế hoạch kinh doanh của 

Công ty theo quy chế hiện hành nhằm thực hiện mục đích và chức năng đã 

nêu của Công ty. 

+ Bảo đảm việc bảo toàn và bổ sung vốn trên cơ sở tự tạo nguồn vốn, 

bảo đảm trang trải về tài chính, sử dụng hợp lý theo đúng chế độ, sử dụng có 

hiệu quả các nguồn vốn, làm tròn nghĩa vụ nộp ngân sách đối với nhà nƣớc. 

+ Mua sắm, xây dựng, bổ sung và thƣờng xuyên cải tiến, hoàn thiện, 

nâng cấp các phƣơng tiện vật chất kỹ thuật của Công ty. 

+ Thông qua các liên doanh, liên kết trong và ngoài nƣớc để thực hiện 

việc giao nhận, chuyên chở hàng hoá bằng các phƣơng thức tiên tiến, hợp lý, 

an toàn trên các luồng, các tuyến vận tải, cải tiến việc chuyên chở, chuyển tải, 

lƣu kho, lƣu bãi giao nhận hàng hoá và đảm bảo, bảo quản hàng hoá an toàn 

trong phạm vi trách nhiệm của Công ty. 

+ Nghiên cứu tình hình thị trƣờng kinh doanh dịch vụ giao nhận, kho 

vận, kiến nghị cải tiến biểu cƣớc, giá cƣớc của các tổ chức vận tải có liên 

quan theo quy chế hiện hành, đề ra các biện pháp thích hợp để đảm bảo quyền 

lợi của các bên khi ký hợp đồng nhằm thu hút khách hàng, củng cố và nâng 

cao uy tín của Công ty trên thị trƣờng trong nƣớc và quốc tế. 

+ Thực hiện nghiêm chỉnh chế độ quản lý tài chính, tài sản các chế độ 

chính sách cán bộ và quyền lợi của ngƣời lao động theo cơ chế tự chủ, gắn 

việc trả lƣơng với hiệu quả lao động bằng các hình thức lƣơng khoán, chăm lo 

đời sống, đào tạo và bồi dƣỡng nhằm nâng cao trình độ quản lý, nghiệm vụ 

chuyên môn, ngoại ngữ cho cán bộ công nhân của Công ty để đáp ứng đƣợc 

yêu cầu, nhiệm vụ kinh doanh ngày càng cao. 

+ Tổ chức quản lý, chỉ đạo hoạt động kinh doanh của các đơn vị trực 

thuộc Công ty theo cơ chế hiện hành. 
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II. THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG DỊCH VỤ GIAO NHẬN HÀNG KHÔNG Ở 

VINATRANCO 

1. Tình hình (kết quả) kinh doanh của Công ty trong những năm gần đây. 

Bảng 1 : Bảng kết quả kinh doanh của Công ty 

Đơn vị : Triệu VNĐ 

Chỉ tiêu 1996 1997 1998 1999 2000 

Doanh thu 31.584 48.777 59.624 65.878 65.886 

Nộp ngân sách 2.143 2.460 1.876 2.157 2.528 

Lợi nhuận 2.225 2.995 3.925 3.999 2.880 

LN/DT (%) 7,04 6,14 6,6 4,55 4,4 

Nguồn : Phòng Hành chính - Tổng hợp - Công ty VINATRANCO 

Với các số liệu ở bảng 1, ta có đồ thị sau : 

Đồ thị tỉ lệ % lợi nhuận đạt đƣợc trên tổng doanh thu của Công ty  

 

 

  

 

 

 

       

 

   

 

 

Từ kết quả ở bảng 1 và đồ thị trên, ta có thể thấy rằng từ năm 1996 - 

2000, tổng doanh thu bình quân tăng 20%/năm. Đạt đƣợc điều đó Công ty đã 

phải liên tục kiện toàn bộ máy quản lý, đồng thời quan tâm đến chất lƣợng 

nguồn nhân lực nhằm đáp ứng đƣợc yêu cầu sản xuất kinh doanh, thêm vào 

đó Công ty luôn thực hiện đúng kế hoạch về sửa chữa, xây mới kho xƣởng, xí 

nghiệp bằng nguồn vốn tự có của Công ty theo định kỳ. 

Về thực hiện nghĩa vụ với nhà nƣớc, Công ty VINATRANCO đã hoàn 

thành vƣợt mức kế hoạch với nhà nƣớc, cụ thể là : 
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Bảng 2 : Tình hình thực hiện nghĩa vụ với Việt Nam 

Đơn vị : Triệu đồng 

 
 

Chỉ tiêu 

1996 1997 1998 1999 2000 

Thực 

hiện 

So KH 

Bộ 

giao 

Thực 

hiện 

So KH 

Bộ giao 

Thự

c 

hiện 

So KH 

Bộ giao 

Thực 

hiện 

So KH 

Bộ giao 

Thực 

hiện 

So KH 

Bộ giao 

 nộp NS 2.143 102% 2460 105% 1876 121% 2157 106% 2528 107% 

Thuế 

GTGT 

(DT) 

314  381  473  587  896  

Thuế NK 1411  1416  700  802  800  

Thuế 

TNDN 

78  264  318  383  448  

Thuế vốn 74  74  74  74  74  

Nộp khác 260  325  312  311  310  

Nguồn : Phòng kế toán Tài vụ - Công ty VINATRANCO  

 

Về tình hình thu nhập của công nhân viên - cán bộ trong Công ty nhìn 

chung là ổn định. Thu nhập bình quân đầu ngƣời/1tháng là hơn 1 triệu đồng. 

So với một số Công ty Nhà nƣớc khác, mức thu nhập nhƣ vậy là khá cao. 

2. Thực trạng hoạt động dịch vụ giao nhận hàng không ở VINATRANCO. 

Là một trong những Công ty hàng đầu trong lĩnh vực giao nhận của Bộ 

thƣơng mại, Vinatraco đảm nhận cả hai vai trò : Đại lý hàng hoá IATA và 

ngƣời giao nhận hàng không. 

Với vai trò là đại lý hàng hoá IATA, Công ty sẽ đƣợc hƣởng hoa hồng từ 

việc gửi hàng cho các hãng hàng không đã ký kết hợp đồng đại lý. Trƣờng 

hợp khách hàng yêu cầu hay chỉ định gửi hàng cho ngƣời chuyên chở mà 

Công ty lại không làm đại lý cho các hãng này thì Công ty chỉ đóng vai trò là 

ngƣời giao nhận hàng không theo sự ủy thác của khách hàng. 

Hiện tại Công ty chƣa có phòng kinh doanh dịch vụ hàng không riêng 

mà dịch vụ này đƣợc thực hiện kết hợp với kinh doanh dịch vụ đƣờng biển 
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(tức là chung một văn phòng, chung đội ngũ cán bộ). Chính vì vậy mà việc 

kinh doanh dịch vụ hàng không ở VINATRANCO đã gặp không ít khó khăn. 

Khi Công ty nhận đảm nhiệm cùng một lúc nhiều lô hàng (cả đƣờng không và 

đƣờng biển). Vào thời điểm đó, do việc nhận hàng phụ thuộc chính vào thời 

gian hàng đến và thời gian khách hàng yêu cầu nên việc bố trí sắp xếp cán bộ 

giao nhận hàng là rất thụ động. Hơn nữa vì cùng chung một phòng giao nhận 

vận tải tỏng thời gian dịch vụ giao nhận đƣờng không ít, dịch vụ giao nhận 

đƣờng biển nhiều hay ngƣợc lại, vị trí của các cán bộ giao nhận đƣợc hoán vị 

thƣờng xuyên cho nhau. Nhƣ vậy, hầu hết các cán bộ trong phòng đều kiêm 

luôn cả hai nghệp vụ : đƣờng không và đƣờng biển. Vì thế việc kinh doanh 

giao nhận nói chung và kinh doanh giao nhận hàng không nói riêng chƣa phát 

huy đƣợc hiệu quả mà đáng ra tất yếu phải đạt đƣợc. Điều này một phần cũng 

là do trƣớc kia hoạt động kinh doanh giao nhận chỉ là một bộ phận nhỏ bé 

trong tổng thẻe hoạt động kinh doanh của cả Công ty nhƣng từ 1997 đến nay, 

Công ty đã chú trọng quan tâm mở rộng hoạt động này và đến nay doanh thu 

của hoạt động giao nhận hàng không đã chiếm một tỷ trọng tƣơng đối cao 

trong tổng doanh thu của Công ty. Ta có thể thấy rõ qua số liệu sau : 

Bảng 3 : Tình hình kinh doanh dịch vụ giao nhận hàng không ở 

VINATRANCO. 

Đơn vị : Triệu VNĐ 

Năm 

Chỉ tiêu 

1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng doanh thu 31584 47777 59624 65878 65886 

Doanh thu DVGNHK 2900 3842 3186 3288 3042 

Lợi nhuận từ DVGNHK 240 592 590 486 420 

LN/DT từ DVHK 8,27% 15,4% 16,9% 14,7% 13,8% 

 Nguồn : Phòng giao nhận vận tải - Công ty VINATRANCO 

Qua các số liệu ở bảng trên, ta có thể thấy tình hình kinh doanh trong 

lĩnh vực giao nhận hàng không của VINATRANCO cũng biến động khá rõ từ 

năm 1996 đến nay. 
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Năm 1996 trở về trƣớc, Công ty chỉ thiên về giao nhận nội địa nên lợi 

nhuận thu đƣợc từ hoạt động giao nhận hàng không là chƣa cao. Từ năm 1997 

đến nay, Công ty đã mở rộng phạm vi kinh doanh của mình sang giao nhận 

hàng hoá quốc tế nên phần doanh thu cũng nhƣ lợi nhuận của dịch vụ giao 

nhận hàng không tăng rõ rệt. Năm 1999, doanh thu và lợi nhuận từ dịch vụ 

này giảm và chững lại đến năm 2000 thì lại giảm rõ rệt. 

Đồ thị : Tỉ lệ % lợi nhuận trên doanh thu từ kinh doanh dịch vụ giao 

nhận hàng không. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Và nếu nhìn vào bảng tổng sản lƣợng giao nhận hàng hoá bằng đƣờng 

hàng không dƣới đây, ta thấy hoạt động giao nhận hàng không của Công ty 

từng năm có sự biến động mạnh. Đặc biệt là vào năm 1997, sản lƣợng hàng 

hoá giảm đột ngột. 

Bảng 4 : Tổng sản lƣợng hàng hoá giao nhận hàng không. 

Đơn vị : Tấn    

Năm 1996 1997 1998 1999 2000 

Tổng SL giao nhận 4400 3082 5207 4890 4507 

- GN hàng xuất 2300 1662 4007 2690 1900 

- GN hàng nhập 2100 1420 1200 2200 2607 

Nguồn : Phòng Tổng hợp VINATRANCO 

Năm 1996, sản lƣợng giao nhận bằng đƣờng hàng không của Công ty 

khá cao, song lợi nhuận thu đƣợc lại không cao. Lý do chính là vì Công ty 
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chƣa thực sự chú trọng đến việc mở rộng phạm vi kinh doanh giao nhận hàng 

không sang thị trƣờng hàng hoá quốc tế. 

Năm 1997, Công ty đã bắt đầu thực hiện kế hoạch mở rộng thị trƣờng 

của mình và bƣớc đầu đã có quan hệ với khoảng 17 hãng giao nhận hàng 

không trên thế giới nhƣ : TRANSLINK, SINO TRANSPORT. CO, PIONNEER 

EXPRESS, GATEWAY EXPRESS... hầu hết các hãng này đều là những hãng lớn, 

có uy tín trong thị trƣờng giao nhận. Chính nhờ những mối quan hệ này,mà 

doanh thu từ dịch vụ giao nhận hàng không của VINATRANCO có tăng lên 

mặc dù sản xuất hàng hoá giao nhận giảm. Sản lƣợng hàng hoá giao nhận 

hàng không ở VINTRANCO năm 1997 giảm sút là do sự ảnh hƣởng của cuộc 

khủng hoảng kinh tế khu vực (7/1997) đến Thƣơng mại quốc tế nói chung và 

đến hoạt động kinh doanh giao nhận hàng không ở VINATRANCO nói riêng. 

Song cũng chính thời gian này, VINATRANCO đã đƣa ra những giải pháp 

kịp thời nên không những Công ty đã tăng đƣợc doanh thu năm1997 mà còn 

tăng sản lƣợng giao nhận vào năm 1998. 

Nếu chỉ xét trên số liệu đơn thuần thì việc giảm sút về sản lƣợng giao 

nhận với việc doanh thu tăng từ hoạt động giao nhận đó thì hình nhƣ có sự 

mâu thuẫn. Song có thể nói là không có sự mâu thuẫn nào vì : 

- Sản lƣợng hàng hoá cao chƣa chắc doanh thu và lợi nhuận đã cao vì 

doanh thu thu đƣợc từ dịch vụ giao nhận hàng không không chỉ căn cứ vào 

sản lƣợng mà quan trọng hơn nó căn cứ vào giá trị hàng hoá giao nhận. Có 

những loại hàng hoá mà sản lƣợng giao nhận rất lớn nhƣng lợi nhuận thu 

đƣợc lại rất ít và ngƣợc lại. 

- Công ty ký đƣợc nhiều hợp đồng giao nhận với mức cƣớc khá cao (có 

thể nói là cao hơn so với một số hãng giao nhận khác), do đó phần chênh lệch 

mà Công ty đƣợc hƣởng cũng cao. Điều này chứng tỏ uy tín của Công ty đang 

dần đƣợc tín nhiệm trên thị trƣờng. 

Năm 1998 là năm tổng sản lƣợng giao nhận hàng không của Công ty 

tăng rõ rệt, lợi nhuận cũng vậy : Công ty đã ký đƣợc một lƣợng lớn hợp đồng 

giao nhận từ cửa đến cửa (door to door). Hơn nữa, do Công ty có quan hệ tốt 
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với khách hàng nƣớc ngoài cũng nhƣ trong nƣớc nên mối quan hệ của Công 

ty ngày càng đƣợc mở rộng. 

 Năm 1999 - 2000, tổng sản lƣợng cũng nhƣ lợi nhuận thu đƣợc từ dịch 

vụ giao nhận hàng không của Công ty có xu hƣớng chững lại, thậm chí giảm 

sút, Công ty cần tìm ra nguyên nhân và biện pháp khắc phục tình trạng này. 

3. Quy trình giao nhận hàng hoá xuất nhập khẩu bằng đƣờng hàng 

không ở VINATRANCO. 

Cũng nhƣ trong vận tải đƣờng biển trong qúa trình giao nhận vận tải 

hàng hoá bằng đƣờng hàng không, phải sử dụng nhiều loại chứng từ khác 

nhau. Chứng từ trong vận tải hàng không gồm có :  

- Chứng từ trƣớc khi vận chuyển  

- Chứng từ trong khi vận chuyển  

- Chứng từ sau khi vận chuyển  

* Chứng từ trƣớc khi vận chuyển  

Gồm có :  

+ Thƣ chỉ dẫn của ngƣời gửi hàng (company heading)  

Chứng từ này thƣờng đƣợc in theo mẫu nhƣng có thể là một thƣ có tiêu 

đề của ngƣời gửi hàng. Ngƣời gửi hàng dùng để chuyển cho đại lý hay ngƣời 

giao nhận tất cả các chi tiết và chỉ dẫn liên quan đến lô hàng cụ thể :  

Tài liệu này cung cấp các thông tin sau :  

- Tên và địa chỉ của ngƣời gửi, ngƣời nhận  

- Nơi đến và tuyến đƣờng yêu cầu  

- Số kiện  

- Trọng lƣợng kích thƣớc hàng hoá  

- Loại, tình trạng hàng hoá  

- Hình thức thanh toán  

- Có mua bảo hiểm hay không ?  

Danh sách các chứng từ đi kèm  
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Ngƣời gửi hàng ký vào chứng từ này nhằm uỷ quyền cho đại lý, ngƣời 

chuyên chở thay mặt mình ký vào vận đơn và xác nhận là nội dung của 

chuyếnhàng đã đƣợc khai báo phù hợp, nếu nhƣ là những hàng đặc biệt thì 

cũng hoàn toàn phù hợp với những quy tắc về hàng hoá nguy hiểm đƣợc 

IATA phát hành hiện nay. 

Thƣ hƣớng dẫn của ngƣời gửi hàng có chức năng nhƣ thƣ ủy thác 

chuyên chở theo yêu cầu của ngƣời gƣỉ hàng ghi trong thƣ. Đại lý giao nhận 

tiến hành giao hàng cho ngƣời chuyên chở, đại lý giao nhận phải chịu trách 

nhiệm trực tiếp về hàng hoá trƣớc ngƣời gửi hàng. Mặt khác, thƣ chỉ dẫn cũng 

thể hiện sự cam kết của ngƣời gửi hàng với ngƣời giao nhận về hàng hoá và 

các điều kiện nhƣ đã thoả thuận trong hợp đồng. 

* Hoá đơn thƣơng mại (Commercial Invoice) 

Là một chứng từ do ngƣời bán cấp cho ngƣời mua hàng, tuy nhiên nó 

không phải là chứng từ phát sinh trong nghiệp vụ vận tải nhƣng nó không thể 

thiếu đƣợc trong bộ chứng từ vận tải. Trong qúa trình vận tải hàng hoá XNK, 

chứng từ này đƣợc cơ quan hải quan sử dụng để làm cơ sở tính thuế đồng thời 

để làm các thủ tục cần thiết khác nhƣ tính giá trị bảo hiểm, thanh toán. Nội 

dung của hoá đơn thƣơng mại gồm : 

- Tên ngƣời gửi, ngƣời nhận hàng 

- Đặc điểm hàng hoá  

- Tổng giá trị hàng hoá  

- Điều kiện cơ sở giao hàng 

- Phƣơng thức thanh toán 

- Phƣơng thức chuyên chở hàng hoá  

* Bảng kê chi tiết hàng hoá (Specification) 

Là chứng từ về chi tiết hàng hoá trong kiện hàng. Nó tạo điều kiện thuận 

tiện cho việc kiểm tra hàng hoá. Ngoài ra nó còn tác dụng bổ sung cho hoá 

đơn khi lô hàng bao gồm nhiều loại hàng có tên gọi khác nhau và có phẩm 

cấp khác nhau. 
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* Phiếu đóng gói hàng hoá (Packing list) 

Là bảng kê khai tất cả các hàng hoá đựng trong một kiện hàng (hòm, 

hộp, container…) 

* Tờ khai hải quan hàng hoá XNK. 

Căn cứ vào những chứng từ trong bộ hồ sơ của lô hàng, ngƣời giao nhận, 

khai những thông tin cần thiết vào tờ khai Hải quan thật chính xác và không 

đƣợc tẩy xoá. Nội dung của tờ khai hải quan đƣợc viết bằng tiếng Việt. 

 

* Giấy phép xuất nhập khẩu (Export/Import license) 

Là chứng từ do Bộ thƣơng mại cấp, cho phép chủ hàng đƣợc xuất khẩu 

hoặc nhập khẩu một hoặc một số lô hàng nhất định có cùng tên hàng, từ một 

nƣớc nhất định, qua một cửa khẩu nhất định, trong một thời hạn nhất định. 

Nội dung của giấy phép xuất nhập khẩu bao gồm : tên và địa chỉ ngƣời bán 

(hoặc ngƣời mua) của hợp đồng, tên cửa khẩu giao nhận, phƣơng tiện vận tải, 

nhãn hiệu, quy cách phẩm chất số lƣợng trọng lƣợng, đơn giá và tổng trị giá, 

thời hạn hiệu lực của giấy phép. 

* Các chứng từ để thanh toán 

* Các chứng từ khác : Tùy theo từng chuyến hàng vận tải cụ thể, ngƣời 

gửi hàng phải cung cấp cho ngƣời chuyên chở các chứng từ nhƣ : giấy chứng 

nhận của ngƣời gửi hàng về súc vật sống, tờ khai của ngƣời gửi hàng về hàng 

nguy hiểm, giấy chứng nhận của ngƣời gửi hàng về vũ khí đạn dƣợc… 

Đôi khi để đảm bảo chắc chẵn hơn trong việc thanh toán, ngƣời gửi hàng 

phải cung cấp thêm các chứng từ khác do L/C quy định. 

* Chứng từ trong vận chuyển gồm : 

+ Vận đơn hàng không cho những lô hàng gửi trực tiếp là một trong 

những chứng từ quan trọng và chủ yếu nhất trong vận tải hàng không. Mục 

đích chủ yếu của nó là : 

 Là hợp đồng chuyên chở : 
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Vận đơn hàng không là bằng chứng của hợp đồng chuyên chở đƣợc lập 

giữa ngƣời chuyên chở và ngƣời gửi hàng. Hợp đồng đƣợc ngƣời gửi hàng 

hay đại lý của anh ta và ngƣời chuyên chở hay đại lý của mình ký. 

Trong trƣờng hợp một đại lý cùng một lúc vừa thay mặt ngƣời gửi hàng 

vừa thay mặt ngƣời chuyên chở thì vận đơn hàng không phải ký hai lần. 

 Là bằng chứng của việc nhận hàng : 

Nó là giấy biên nhận về hàng đã đƣợc giao cho ngƣời chuyên chở, chứng 

minh việc giao lô hàng trong điều kiện hoàn hảo trừ phi có ghi nhận xét khác 

và cũng chứng minh là những chỉ dẫn của ngƣời gửi hàng đã đƣợc chấp nhận. 

 

 Là hoá đơn cƣớc phí. 

Vận đơn hàng không có thể đƣợc dùng làm hoá đơn, vì trên vận đơn chỉ 

ra những chi phí còn nợ ngƣời đại lý của ngƣời chuyên chở (nhƣ trong trƣờng 

hợp cƣớc thu sau…) 

 Là giấy chứng nhận bảo hiểm 

Vận đơn hàng không có thể đƣợc dùng nhƣ là một giấy chứng nhận vì 

mục đích bảo hiểm nếu nhƣ ngƣời chuyên chở có khả năng bảo hiểm chuyến 

hàng và đƣợc ngƣời gửi hàng yêu cầu. 

 Là chứng từ hải quan. 

Vận đơn hàng không đƣợc dùng nhƣ một chứng từ cơ bản để xuất trình 

khai hải quan. 

 Là hƣớng dẫn đối với nhân viên hàng không. 

Vận đơn hàng không là một bản hƣớng dẫn đối với nhân viên hàng 

không của ngƣời chuyên chở vì nó tạo điều kiện thuận lợi cho việc làm hàng, 

gửi hàng và giao hàng. Nó bao gồm những chỉ dẫn là : Hàng sẽ đƣợc gửi đi 

đâu, cho ai, bao nhiêu kiện, ai là ngƣời thanh toán tiền. Vận đơn hàng không 

thƣờng đi kèm với hàng hoá để dế nhận biết hàng. 

* Vận đơn chính và vận đơn  “nhà” trong trƣờng hợp gom hàng. 
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- Vận đơn chính Mastes Bill of lading ( Masterr airwaybill) do hãng 

hàng không phát hành. 

- Vận đơn nhà House airwaybill (HB). 

Do ngƣời giao nhận phát hành. 

Về bản chất hai vận đơn này không khác gì vận đơn hàng không (nó 

đƣợc lập ra từ vận đơn hàng không), nó chỉ khác ở chủ thể phát hành và ký 

hiệu trên vận đơn. 

Vận đơn hàng không : AWB gồm : 

+ Vận đơn hàng  chủ : MAWB 

+ Vận đơn hàng nhà : HAWB 

 Đặc điểm của vận đơn hàng không. 

Vận đơn hàng không (MAWB & HAWB) khác với vận đơn đƣờng biển, 

vận đơn hàng không là một chứng từ không giao dịch đƣợc. Nó đƣợc phát 

hành theo mẫu in sẵn của các hãng hàng không (Airline Airwaybill) hoặc theo 

mẫu của IATA (gọi là AWB trung lập - Neutrall AWB) vận đơn của các hãng 

hàng không đƣợc sử dụng để vận tải trong nƣớc và quốc tế, mẫu này đƣợc sử 

dụng để vận tải trong nƣớc và quốc tế các chứng từ vận tải. 

Thông thƣờng, các vận đơn đƣợc các hãng hàng không IATA phát cho 

các đại lý IATA, vận đơn ghi rõ biểu tƣợng của hãng hàng không, địa chỉ, các 

số và chữ ký hiệu cho hãng hàng không đó. 

Ngày nay, ngƣời ta đã có thể lập vận đơn qua hệ thống máy vi tính, các 

đại lý trên khắp thế giới sử dụng hệ thống máy tính của mình để phát hành 

vận đơn hàng không (vận đơn chính - MAWB và vận đơn nhà HAWB). Các 

đại lý có thể giữ mẫu vận đơn của một số hãng hàng không, tuy nhiên có khó 

khăn trong việc in các số ký hiệu và biểu tƣợng của các hãng hàng không đó 

lên vận đơn vì vậy, ngƣời ta phải lập ra vận đơn trung lập Neutrall AWB. Vận 

đơn này có cùng bố cục và mẫu nhƣ vận đơn của hãng hàng không nhƣng nó 

không in các ký hiệu riêng của hãng hàng không. Điều này cho phép ngƣời 

giao nhận phát hành cả vận đơn chính và vận đơn nhà. 
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Ngƣời chuyên chở chỉ phát hành vận đơn khi đã nhận đƣợc hàng hoá của 

ngƣời gửi hàng. 

Vận đơn của hãng hàng không bao gồm 3 bản gốc và từ 6 - 11 bản copy, 

trong khi đó  vận đơn trung lập có 3 bản gốc và 9 bản copy. 

Ba bản gốc (mặt sau có in các điều kiện của hợp đồng) có giá trị nhƣ 

nhau, các phần khác nhau của vận đơn hàng không có các màu và thứ tự nhƣ 

sau : 

- Bản gốc 1 : Cho ngƣời chuyên chở 

Màu xanh lá cây, đƣợc ngƣời chuyên chở giữ lại, mục đích để thanh toán 

và là bằng chứng của hợp đồng chuyên chở, có chữ ký của ngƣời vận chuyển 

và ngƣời gửi hàng. 

 

- Bản gốc 2 : Cho ngƣời nhận hàng 

Màu hồng - đƣợc gửi cùng với lô hàng tới sân bay đến cuối cùng để giao 

cho ngƣời nhận khi giao hàng. 

- Bản gốc 3 : Cho ngƣời gửi hàng, có màu xanh da trời đƣợc đƣa cho 

ngƣời gửi hàng, coi nhƣ là : 

. Bằng chứng của việc nhận hàng vận chuyển 

. Hợp đồng chuyên chở có chữ ký của ngƣời vận chuyển và ngƣời gửi 

hàng. 

6 - 11 bản copy - Bản copy 5 cho hãng hàng không tại sân bay đến. 

- Bản copy 4 (đã nhận hàng) màu vàng, đƣợc ngƣời chuyên chở cuối 

cùng giữ lại ở sân bay đến, có chữ ký của ngƣời nhận hàng, để chứng tỏ : 

. Hàng hoá đã đƣợc giao cho ngƣời nhận hàng 

. Là bằng chứng của việc hoàn thành hợp đồng chuyên chở của ngƣời 

vận chuyển. 

- Bản copy 5 (cho ngƣời vận chuyển thứ 3) màu trắng, đƣợc dùng khi 

hàng đƣợc chuyền tải ở sân bay thứ 3. 
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- Bản copy 7 (cho ngƣời vận chuyển thứ 2) màu trắng, đƣợc dùng khi 

hàng đƣợc chuyển từ ở sân bay thứ hai. 

- Bản copy 8 (cho ngƣời vận chuyển thứ 1) màu trắng đƣợc bộ phận vận 

chuyển hàng hoá của ngƣời chuyên chở đầu tiên giữ lại khi làm hàng. 

- Bản copy 9 (cho đại lý) màu trắng, đƣợc đại lý hay ngƣời chuyên chở 

lập vận đơn giữ lại. 

* Nội dung của vận đơn hàng không. 

Là những thông tin cần thiết về lô hàng, mà ngƣời giao nhận bắt buộc 

phải nắm đƣợc. Đó là : 

- Sân bay khởi hành (1) đƣợc ghi bằng 3 chữ cái (theo quy định của 

IATA) tên sân bay khởi hành hoặc tên thành phố có sân bay. 

Ví dụ : Hà Nội - ký hiệu HAN 

            Tokyo - ký hiệu TYO (1A) 

- Mã hiệu hàng không gồm 3 chữ số : Tên hãng vận chuyển hàng không 

(theo quy định IATA). 

Ví dụ : Hãng hàng không Việt Nam là : 738 

            Hãng hàng không Pháp là 057 

- Số vận đơn (1B) gồm 8 chữ số 

Ví dụ : 738 - HAN - 40705280 

- Tên và địa chỉ hãng hàng không phát hành vận đơn 1C 

- Tên và địa chỉ của ngƣời gửi hàng (bao gồm cả số điện thoại, fax, telex 

nếu có) (2) 

- Số tài khoản của ngƣời gửi hàng (3) 

Do ngƣời vận chuyển phát hành vận đơn ghi  

- Tên và địa chỉ ngƣời nhận (4) : gồm có tên, địa chỉ ngƣời nhận, bao 

gồm cả tên thành phố, tên nƣớc và số điện thoại, số Fax, Telex nếu có. 

- Số tài khoản ngƣời nhận (5) : Do ngƣời vận chuyển hàng không cuối 

cùng khi 

- Tên, địa chỉ đại lý của ngƣời chuyên chở (6) 
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- Mã hiệu đại lý IATA của ngƣời phát hành vận đơn (7) 

- Số tài khoản các đại lý hãng hàng không chuyên chở (8) cho ngƣời 

chuyên chở ghi. 

- Sân bay khởi hành và tuyến đƣờng vận chuyển (9), ô này sẽ ghi tuyến 

đƣờng vận chuyển của ngƣời chuyên chở thứ nhất, sân bay khởi hành đƣợc 

coi là địa chỉ của ngƣời vận chuyển đầu tiên. Nếu tuyến đƣờng có chuyển tải 

và liên quan tới hai ngƣời vận chuyển trở lên thì có thể ghi trong ô 11 (cash), 

sec (credit)… 

Trong trƣờng hợp không giao đƣợc hàng (hàng phải vận chuyển trở lại) 

với một số đơn mới thì số vận đơn cũ sẽ đƣợc gh vào ô này. 

Nếu hành lý đƣợc vận chuyển nhƣ là hàng hoá thì số vé hành khách và 

tuyến đƣờng cũng sẽ đƣợc ghi vào ô này. 

- Tuyến đƣờng vận chuyển và nơi đến (11) 

- Tới (11A) - bằng ngƣời chuyên chở đầu tiên - ghi mã hiệu 3 chữ cái 

của sân bay đến hoặc địa điểm chuyển tải đầu tiên. 

- Tên ngƣời chuyên chở thứ nhất (11B) tên đầy đủ hoặc bằng 3 chữ cái 

tên của ngƣời chuyên chở đầu tiên. 

- 11C - 11F : Những ô này đƣợc ghi khi lô hàng đƣợc hãng hàng không 

khác vận chuyển tới đích, mã hiệu thành phố là 3 chữ cái IATA sẽ đƣợc điền 

vào cột “to” và mã hiệu 2 chữ cái của hãng hàng không điền vào cột “by”. 

Hãng hàng không nào phát hành vận đơn thƣờng là ngƣời chuyên chở 

đầu tiên. 

- Đồng tiền thanh toán (12) : Ghi mã hiệu 3 chữ cái của đồng thanh toán 

(VD : DEM, VND, USD…) 

- Phƣơng thức thanh toán (13) : cột này ghi ký hiệu của các phƣơng thức 

thanh toán nhƣ sau : 

CA - séc thu sau từng phần  - Tiền mặt thu trƣớc từng phần 

CB - sẽ trả sau từng phần - Tiền mặt thu sau từng phần. 

CC - Toàn bộ phí thu sau. 



 47  

CP - Tiền mặt thu từ cảng đến 

CX - Séc thu từ  cảng đến 

NC - Miễn phí 

PC - Tiền mặt trả trƣớc từng phần - tiền mặt thu sau từng phần 

PD - Séc trả trƣớc từng phần - séc thu sau từng phần 

PP - Toàn bộ phí trả trƣớc bằng tiền mặt. 

PX - Toàn bộ phí trả trƣớc bằng séc. 

- Phí tính theo trọng lƣợng và tính trị giá (14A) ; (14B). Điền dấu X vào 

ô PPD (Prepaid) hoặc COLL (Collect) nếu nhƣ phí theo trọng lƣợng và tính 

theo trọng lƣợng là phí trả trƣớc hoặc thu sau. 

- Tổng số cƣớc này cũng đƣợc ghi vào ô 24A, 25A hoặc 24B, 25B tƣơng 

ứng với trả trƣớc hoặc thu sau : 

- Các chi phí tại sân bay khởi hành (15A - B). Nếu các chi phí khác xảy 

ra tại sân bay đi là trả trƣớc hoặc thu sau thì điền dấu x dƣới ô PPD và COLL 

tƣơng ứng. 

- Giá trị hàng chuyên chở (16) : Do ngƣời gửi hàng khai, nếu không khia 

thì ghi NVD (No value declared = không khai giá trị). 

- Giá trị khai báo hải quan (17) 

Do ngƣời gửi hàng khai, nếu không khai giá trị thì ghi NCV (no 

commercial value = không có giá trị thƣơng mại) hoặc để trống. 

- Sân bay đến (18)  

Ghi tên sân bay đến hoặc tên thành phố của địa điểm đến. 

- Ngày của chuyến bay (19A - B) 

- Số tiền bảo hiểm  (20) 

Ghi giá trị bảo hiểm nếu ngƣời chuyên chở làm dịch vụ bảo hiểm hoặc 

ghi xxx nếu ngƣời chuyên chở không làm dịch vụ bảo hiểm hoặc ngƣời gửi 

hàng không yêu cầu. 

- Thông tin làm hàng (21) 
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Bao gồm những chi tiết nhƣ tên và địa chỉ của bất cứ ngƣời nào ngoài 

ngƣời nhận hàng cần phải đƣợc thông báo khi hàng đến, ví dụ nhƣ : Giấy 

chứng nhận động vật sống của ngƣời gửi hàng… hoặc các chỉ dẫn làm hàng 

đặc biệt khác khi cần thực hiện. Tuy nhiên nếu vận chuyển hàng nguy hiểm 

thì các thông tin làm hàng phải đƣợc ghi ở dòng đầu tiên : 

“Dangerous Goods as per attached shippers Declaration” (hàng nguy 

hiểm theo tời khai của ngƣời gửi hàng kèm theo) 

“Dangerous Goods - Shipper’s Declaration not required” (hàng nguy 

hiểm - không yêu cầu tời khai ngƣời gửi hàng). 

- Số kiện (22A) 

Ghi số kiện hàng có cùng giá cƣớc 

Nếu các kiện hàng có giá cƣớc khác nhau thì ghi số kiện có cùng một giá 

ở mỗi dòng và tổng số kiện của lô hàng ghi ở cột 22J. 

- Trọng lƣợng cả bì (22B) 

- Trên mỗi dòng sẽ biểu thị trọng lƣợng cả bì với giá cƣớc nhƣ sau : 

+ Đơn vị đo lƣờng kg - ký hiệu   K (22C) 

+ Đơn vị trọng lƣợng là pound  -  L 

- Loại cƣớc vận chuyển đƣợc áp dụng (22D) 

Phần này đƣợc trình bày theo chi tiết cƣớc phí, ký hiệu là M, N, Q, R, S, 

C (đƣợc giải thích ở phần sau). 

- Phần bậc hàng (để áp dụng giá cƣớc) 22E 

Để biểu hiện bằng cách tính chiết khấu hay tăng thu theo phần trăm trên 

cƣớc hàng bách hoá và áp dụng đối với một số hàng hoá nhất định trong khu 

vực đã định sẵn. Những cƣớc này áp dụng khi không có cƣớc riêng đối với 

mặt hàng đó. 

Những hàng hoá chính có thể áp dụng là : 

+ Súc vật sống, container nhốt súc vật 

+ Hàng có giá trị qúy nhƣ vàng, đồ trang sức. 

+ Báo, tạp chí, sách, thiết bị chữ nổi và sách cho ngƣờimù. 
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+ Di hài 

Súc vật sống, hàng có giá trị… thƣờng đƣợc tính thêm cƣớc trong khi 

sách báo và các ấn phẩm khác… đƣợc phép chiết khấu. 

Ví dụ : Nếu nhƣ hàng đƣợc giảm 33% của giá cƣớc tối thiểu thì ở cột 

Rate class sẽ ghi là R (Reduce) và cột phân loại hàng ghi là M67 (tức chỉ còn 

67% của giá cƣớc tối thiểu). 

- Trọng lƣợng tính cƣớc (22F) 

Áp dụng theo quy tắc tính cƣớc 

- Cƣớc phí (22G) biểu thị giá cƣớc vận chuyển đối với một đơn vị trọng 

lƣợng tính cƣớc. Nếu áp dụng cƣớc tối thiểu thì tổng số cƣớc sẽ điền vào. 

- Tổng số cƣớc phí 22H 

- Bản chất, số lƣợng hàng 22I, bao gồm tên hàng, số lƣợng, kích cỡ và 

chi tiết hàng hoá. 

Việc ghi kích thƣớc các kiện hàng là một yêu cầu bắt buộc đối với lô 

hàng đã đƣợc phân hạng nhƣ hàng có giá trị và hàng mà trọng lƣợng tính 

cƣớc dựa trên thể tích của kiện hàng. 

- Tổng số kiện (22J)  

- Tổng trọng lƣợng cả bì (22K) 

- Tổng số cƣớc phí (22L) 

- Các chi phí khác (trừ phí tính theo trọng lƣợng và trị giá) nhƣ là phí 

vận đơn, phí làm hàng, phí bốc xếp và những khoản phí khác… (23). Và để 

có thể nói rõ thêm những chi phí này trả cho ai, có thể ghi ký hiệu. 

A : Cho đại lý (Agent) 

C : Cho ngƣời vận chuyển (Carrier) 

- Những phí khác trả cho đại lý (27A, 27B) 

Tổng số các phí phải trả cho đại lý bằng cách trả trƣớc hoặc thu sau 

trong ô 23. Còn những chi phí phát sinh nơi xuất phát mà ngƣời gửi hàng phải 

trả cho đại lý thì đại lý phải thu của ngƣời gửi hàng. 

- Những chi phí phải trả cho ngƣời vận chuyển (28A, 28B). 
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Bao gồm tổng số tiền cƣớc vận chuyển và các chi phí phải trả cho ngƣời 

chuyên chở nhƣ ở ô 23. 

- Tổng số chi phí phải trả 30A - B 

- Chữ ký của ngƣời gửi hàng hay đại lý của anh ta xác nhận về sự chính 

xác của những chi tiết hàng hoá và việc chấp nhận, điều kiện chuyên chở của 

ngƣời chuyên chở (31). 

- Chữ ký của ngƣời chuyên chở cấp vận đơn hay đại lý và ngày tháng lập 

vận đơn hàng không 32A - B - C. 

Trong chuyên chở hàng không, khi lập vận đơn không đòi hỏi tất cả các 

chi tiết trên phải ghi đầy đủ trong vận đơn và có thể bổ sung thêm các chi tiết 

khác áp dụng cho chuyến giao hàng. 

Trách nhiệm của ngƣời gửi hàng là lập vận đơn hàng không và đính kèm 

các chứng từ khác phù hợp với những thủ tục hải quan kiêm soát… ngƣời gửi 

hàng chịu trách nhiệm về sự chính xác của những chi tiết và lời khai liên quan 

đến hàng hoá mà anh ta đƣa vào vận đơn hàng không. 

Ngƣời giao nhận hàng không lập vận đơn hàng không (MAWB, HAWB)  

trong trƣờng hợp gom hàng, cũng cần phải nắm đƣợc thật rõ các chi tiết cụ 

thể trong vận đơn. 

+ Chứng từ sau vận chuyển. 

Là những chứng từ cần thiết để làm thủ tục hải quan và nhận hàng nhƣ : 

biên lai kho hàng, chứng chỉ lƣu kho, giấy chứng nhận xuất xứ, biên bản giám 

định hàng thiếu, vỡ khi vận chuyển…. 

Sau khi đã chuẩn bị đƣợc đầy đủ chứng từ cho lô hàng tức là mọi thông 

tin về lô hàng đã rõ, ngƣời giao nhận đƣợc ủy quyền để đi nhận hàng. 

Để nhận hàng, ngƣời giao nhận phải thay mặt chủ hàng tiến hành một 

loạt các thủ tục hải quan nhƣ sau : 

Bƣớc I : Đăng ký tờ khai : Đây là bƣớc rất quan trọng vì nó là cơ sở để 

áp dụng chính sách và để tiến hành thủ tục kiểm tra, giám sát và thu thuế. 

Bƣớc này gồm 3 khâu. 
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+ Khai báo : Ngƣời giao nhận thay mặt chủ hàng khai báo một cách 

trung thực, chính xác vào tờ khai hàng hoá XNK do Tổng cục Hải quan quy 

định. Nếu khai thiếu và không chính xác, hải quan không cho đăng ký tờ khai. 

+ Xuất trình bộ chứng từ : Khi đã chuẩn bị, kiểm tra đầy đủ chứng từ về 

số lƣợng và sự chính xác về nội dung, ngƣời giao nhận phải nộp cho hải quan 

những chứng từ sau : 

- Tờ khai hàng hoá xuất nhập khẩu (3 bản) 

- Giấy phép xuất/nhập khẩu 2 bản 

- Bản kê chi tiết hàng hoá 2 bản 

- Lệnh giao hàng của ngƣời vận tải 2 bản 

- Bản sao hợp đồng mua bán quốc tế 

- Bản sao vận đơn (nếu là hàng nhập) 1 bản 

- Giấy chứng nhận xuất xứ 1 bản 

Và phải xuất trình những chứng từ sau để hải quan kiểm tra. 

- Văn bản đã đƣợc cấp hạn ngạch xuất nhập khẩu 

- Vận đơn gốc (để đối chiếu với bản sao) 

- Giấy chứng nhận phẩm chất 

- Giấy chứng nhận kiểm dịch (nếu hàng thuộc diện phải kiểm dịch) 

- Giấy phép kinh doanh XNK. 

Sau khi cán bộ hải quan xem xét và đối chiếu các chứng từ, nếu không 

có thiếu sót gì với bộ chứng từ thì tờ khai hàng hoá xuất nhập khẩu đƣợc đóng 

dấu “Đã tiếp nhận tờ khai”. Cán bộ hải quan ghi ngày và số đăng ký vào tất cả 

các tờ khai hàng hoá và vào sổ đăng ký tờ khai. 

Bƣớc II : Hàng hoá đƣợc các cán bộ của kho hàng đƣa lên địa điểm kiểm 

hoá (sau khi ngƣời giao nhận xuất trình bản sao của vận đơn và phiếu xuất 

kho). 

Hải quan tiến hành kiểm hoá từ bên ngoài của kiện hàng đến những chi 

tiết bên trong hàng hoá, kết quả của kiểm hoá đƣợc ghi ở mặt sau của tờ khai 
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hàng hoá xuất nhập khẩu, hồ sơ kiểm hoá đƣợc chuyển cho bộ phận tính thuế 

để tính thuế và thông báo chính thức cho chủ hàng ( ngƣời giao nhận). 

Bƣớc III : Tính thuế và thông báo thuế. 

Trên cơ sở kết quả kiểm hoá, cán bộ tính thuế phải xác định : 

- Sắc thuế cần đƣợc áp dụng 

- Mã hàng trong biểu thuế (áp mã) 

- Thuế suất cần đƣợc áp dụng (áp thuế) 

- Giá tính thuế 

- Tỷ giá hiện hành. 

Khi tính thuế xong, hồ sơ đƣợc trả lại cho ngƣời nhận hàng để ngƣời 

nhận hàng nộp thuế. 

Bƣớc IV : Kết thúc thủ tục hải quan và ngƣời giao nhận kể nhƣ đã hoàn 

tất mọi thủ tục ngân hàng, hàng hoá đƣợc ngƣời giao nhận đƣa lên phƣơng 

tiện chuyên chở của mình hoặc thuê về kho của Công ty mình hay giao thẳng 

hàng hoá luôn cho chủ hàng. 

Trong quy trình làm thủ tục Hải quan đối với hàng hoá xuất nhập khẩu 

nói chung cũng nhƣ nói riêng đối với hàng hoá gia công xuất nhập khẩu, hàng 

hoá quá cảnh, hàng tái xuất…các thủ tục đƣợc tiến hành tƣơng tự nhau (quy 

trình nhƣ trên chỉ khác ở chỗ) :  

+ Với hàng quá cảnh : Khi ngƣời giao nhận đƣợc chủ hàng uỷ quyền đi 

nhận hàng thay, ngƣời giao nhận nhất thiết phải có giấy phép vận chuyển 

hàng quá cnảh (của chủ hàng) để xuất trình cho hải quan.  

+ Với hàng tái xuất : phải có giấy phép “tạm nhập tái xuất” do phòng và 

quản lý xuất nhập khẩu cấp để xuất trình cho Hải quan.  

Nhƣ vậy đối với từng trƣờng hợp, thủ tục Hải quan đƣợc đặt ra khác 

nhau song sự khác nhau đó không nằm ngoài quy trình giao nhận hàng hoá 

thông thƣờng, nó chỉ khác ở phần chứng từ phải nộp (hoặc xuất trình) thêm 

mà thôi.  
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Tóm lại, quy trình giao nhận hàng hoá xuất nhậo khẩu bằng đƣờng 

không đƣợc kết thúc khi ngƣời giao nhận vận chuyển, hàng hoá ( bằng 

phƣơng tiện vận chuyển của mình hay của ngƣời khác) về giao tận kho cho 

ngƣời chủ hàng (ngƣời uỷ quyền).  

III. PHÂN TÍCH VÀ ĐÁNH GIÁ HOẠT ĐỘNG GIAO NHẬN HÀNG HOÁ XUẤT 

NHẬP KHẨU BẰNG ĐƢỜNG HÀNG KHÔNG Ở VINATRANCO.  

 

1. Phân tích về thị trƣờng. 

- Với thị trƣờng trong nƣớc, Công ty đã thiết lập đƣợc hầu hết các chi 

nhánh ở các tỉnh, thành phố chính nhƣ :  

+ VINATRANCO Hà Nội  

+ VINATRANCO Hải Phòng  

+  VINATRANCO Sài Gòn  

Nhờ vậy VINATRANCO đã thiết lập đƣợc mạng lƣới giao nhận của 

Công ty ở khắp mọi nơi trên toàn quốc. Đặc biệt với chi nhánh trong thành 

phố Hồ Chí Minh, VINATRANCO đã thu hút đƣợc một lƣợng khách hàng 

tƣơng đối lớn, có thể nói doanh thu thu đƣợc từ VINATRANCO Sài Gòn là 

cao nhất trong tất cả các chi nhánh. Sở dĩ đƣợc nhƣ vậy là vì Sài Gòn là nơi 

tiêu thụ hàng hoá rất lớn, chiếm 60% lƣợng hàng hoá tiêu thụ của cả nƣớc, 

hơn nữa VINATRANCO Sài Gòn lại có một đội ngũ cán bộ lành nghề cộng 

với cơ sở vật chất kỹ thuật của Công ty thƣờng xuyên đƣợc nâng cấp và sửa 

sang thay đổi.  

Không chỉ VINATRANCO Sài Gòn phát huy đƣợc lợi thế thƣơng mại 

của mình mà VINATRANCO Hải Phòng, VINATRANCO Hà Nội cũng 

không kém những thành tích đạt đƣợc của VINATRANCO Sài Gòn là mấy.  

Điều này đƣợc thể hiện rất rõ trong danh mục bạn hàng nội địa của 

VINATRANCO Hà Nội. Khoảng 100 bạn hàng là những Công ty lớn nhƣ 

Halida, Orion Hanel, Dệt 8/3 HANOIXIMEX.. và khoảng trên 200 bạn hàng 

là những Công ty vừa và nhỏ khác nhƣ : Phú Thái, Nhật quang, Hapharco, 

Quang Vinh, Atlas Copco, Cecoin…  



 54  

Mặc dù vậy, Công ty vẫn không ngừng tiếp tục mở rộng thị trƣờng nội 

địa, củng cố và đẩy mạnh hoạt động của các chi nhánh bằng mọi cách mà 

Công ty có thể, đặc biệt là dịch vụ “chăm sóc” khách hàng đƣợc Công ty quan 

tâm và chú trọng thực hiện, từ đó tạo uy tín cho khách hàng và qua đó dùng 

khách hàng làm phƣơng tiện Marketing cho mình.  

Nhờ đó, trên thị trƣờng nội địa, Công ty luôn có đƣợc “nguồn”bạn hàng 

dồi dào và hoạt động giao nhận trên thị trƣờng nội địa là tƣơng đối ổn định. 

Tuy nhiên năm 1999 và năm 2000, do gặp phải sự cạnh tranh gay gắt của 

hàng loạt các Công ty giao nhận trong và ngoài nƣớc nên hoạt động giao nhận 

hàng không của Công ty có phần hơi chững lại, việc khai thác và duy trì các 

nguồn hàng của Công ty đang gặp phải khó khăn.  

- Với thị trƣờng quốc tế, VINATRANCO mới bắt đầu mở rộng phạm vi 

kinh doanh từ năm 1997 nên thị trƣờng giao nhận hàng hoá quốc tế bừng 

đƣờng không của Công ty cũng mới chỉ dừng lại ở một số khu vực nhất định 

trên thế giới. Chính vì thế, với thị trƣờng quốc tế VINATRANCO cần phải 

chú trọng hơn nữa tới những giải pháp cho việc mở rộng thị trƣờng, tìm 

nguồn hàng. 

Hiện tại thị trƣờng chính của Công ty bao gồm :  

- Khu vực Đông Nam Á có khối ASEAN & AUSTRALIA  

- Khu vực Đông Bắc Á có Trung Quốc, Hồng Kông, Nhật Bản Đài Loan 

và Hàn Quốc.  

- Khu vực Tây Âu có Pháp, Đức, Thụy Điển, Đan Mạch, Hà Lan.  

- Khu vực Đông Âu có SNG, cộng hoà Sec  

- Khu vực Châu Mỹ có Hoa Kỳ, Cuba.  

Nhìn chung, các thị trƣờng trên của Công ty ngày càng đƣợc mở rộng về 

chiều rộng lẫn chiều sâu, thể hiện nhƣ sau :  

Đối với khu vực Đông Bắc Á, tuy chỉ có 5 nƣớc nhƣng lại là một thị 

trƣờng chiếm tỷ trọng lớn trong tổng sản lƣợng hàng hoá giao nhận bằng 

đƣờng không của Công ty. Năm 1997, sản lƣợng giao nhận hàng hoá bằng 
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đƣờng không mà VINATRANCO, đảm nhận cho khu vực này chiếm khoảng 

20% (hàng nhập), 25% (tổng lƣợng hàng xuất). Năm 1998,1999, 2000, sản 

lƣợng giao nhận hàng không mà VINATRANCO đảm nhiệm cho khu vực này  

tăng đều, mỗi năm trung bình tăng 10% (…) lƣợng hàng hoá giao nhận còn 

lại trên thị trƣờng quốc tế đƣợc san đều cho các thị trƣờng còn lại, nếu có 

chênh lệch thì chỉ chênh lệch  rất ít, không đáng kể (trong những khu vực còn 

lại thì nổi bật nhất là khối ASEAN - tuy sản lƣợng giao nhận hàng không mà 

Công ty đảm nhận có  kém hơn khu vực Đông Nam á nhƣng so với các khu 

vực khác thì ASEAN lại trội hơn hẳn, vì dù sao ASEAN cũng là một thị 

trƣờng có kim nghạch buôn bán với Việt Nam khá cao trong những năm gần 

đây.  

- Kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam sang thị trƣờng ASEAN năm 98 là 

21.000 triệu USD, năm 2000 tăng tới khoảng 44.000 triệu USD.  

- Kim ngạch nhập khẩu của Việt Nam từ thị trƣờng ASEAN tăng từ 3,8 

tỷ USD năm 1998 đến 6,25 tỷ USD.  

Qua đó  ta có thể thấy ASEAN là một thị trƣờng khá hấp dẫn với Việt 

Nam nói chung và VINATRANCO nói riêng. Do đó công ty cần phải chú 

trọng để khai thác thị trƣờng này sao cho đạt đƣợc hiệu quả nhƣ mong đợi.  

Do mới đây (1997) Công ty mới thực sự chú trọng tới lĩnh vực giao nhận 

hàng hoá và mới bắt đầu mở rộng phạm vi kinh doanh giao nhận hàng hoá 

quốc tế cho nên đối với thị trƣờng quốc tế, cái tên VINATRANCO còn khá 

mới mẻ so với các Công ty giao nhận lâu đời khác nhau VINATRANS, 

VIETRANS, VIETFRACH…thì VINATRANCO mới chỉ là một thành viên 

mới đặt chân vào lĩnh vực giao nhận quốc tế. Vì thế, có đƣợc một số thị 

trƣờng quốc tế nhƣ vậy trong thời gian không dài, VINATRANCO kể nhƣ đã 

thu dƣợc thành công bƣớc đầu trong chiến lƣợc mở rộng phạm vi kinh doanh 

giao nhận của mình. Tuy nhiên không vì thế mà Công ty không đặt ra những 

giải pháp mới, không vì thế mà Công ty không liên tục phát huy những sáng 
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kiến, những sách lƣợc kinh doanh của mình để thu hút và duy trì những khách 

hàng trên thị trƣờng quốc tế.  

Đối với thị trƣờng chủ yếu nhƣ khối Đông Bắc Á, khu vực ASEAN 

…Công ty cần đƣa ra những hiệu pháp thích hợp để thu hút và duy trì khách 

hàng.  

Còn đối với những thị trƣờng tiềm năng và một số thị trƣờng còn mới 

mẻ, Công ty cần lập ra những kế hoạch Marketing cho từng thị trƣờng căn cứ 

vào tình hình cụ thể của thị trƣờng  đó để có thể xâm nhập vào thị trƣờng giao 

nhận các nƣớc một cách dễ dàng. 

2. Phân tích đối thủ cạnh tranh  

Với đà phát triển mạnh mẽ của vận tải và buôn bán quốc tế các dịch vụ 

giao nhận nói chung và giao nhận hàng không nói riêng không ngừng phát 

triển và ngày càng mở rộng. 

Ở Việt Nam trong những năm gần đây, do Nhà nƣớc ngày càng quan tâm 

hơn đến hoạt động kinh tế đối ngoại nên lƣợng hàng hoá xuất nhập khẩu ngày 

càng gia tăng tạo đà thuận lợi cho dịch vụ giao nhận nói chung và dịch vụ  

giao nhận hàng không nói riêng phát triển.  

Một mặt do đòi hỏi cấp thiết của việc giao nhận hàng hoá xuất nhập 

khẩu, mặt khác do kinh doanh dịch vụ giao nhận nói chung cũng nhƣ dịch vụ 

giao nhận hàng hàng không. Nói riêng có vốn ban đầu không lớn mà nếu làm 

tố thì lợi nhuận đem lại sẽ cao. Chính vì vậy mà hàng loạt các tổ chức trong 

và ngoài nƣớc đổ xô vào kinh doanh lĩnh vực này làm cho thị trƣờng giao 

nhận trở nên cạnh tranh rất gay gắt. Hiện nay có hơn 40 Công ty tƣ nhân và 

Nhà nƣớc, hơn 50 Công ty nƣớc ngoài (kể cả liên doanh) đang cùng cạnh 

tranh với Vinatraco trong lĩnh vực giao nhận hàng không.  

Trƣớc tình hình này, đề có thể tồn tại và phát triển bản thân 

VINATRANCO phải tìm hiểu các đối thủ cạnh tranh, nắm bắt những điểm 

mạnh, điểm yếu của họ để từ đó đƣa ra chiến lƣợc kinh doanh thích hợp.  

Những đối thủ chính của VINATRANCO là :  
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+ VINATRANS : Là một Công ty Nhà nƣớc đƣợc hình thành từ những 

năm 70. Trong cơ chế bao cấp Công ty này đảm nhận hầu hết các dịch vụ giao 

nhận trong nƣớc và ngay từ những năm đó, Công ty đã là đại lý cho rất nhiều 

hãng ở nƣớc ngoài. Hoạt động giao nhận hàng hoá xuất nhập khẩu là hoạt 

động kinh doanh chính của Công ty. Do đó  VINATRANS đã có một bề dày 

kinh nghiệm trong lĩnh vực giao nhận hàng hóa nói chung và giao nhận hàng 

không nói riêng. Những lợi thế của Công ty.  

- Cơ sở vật kỹ thuật của Công ty rất hiện đại, có thể nói là tƣơng đƣơng  

với những hãng giao nhận lớn trên thế giới.  

- Đội ngũ cán bộ lành nghề, có nhiều kinh nghiệm.  

- Có mối quan hệ rất tốt với các nhà đƣơng cục hải quan, thuế, kiểm 

định…) và các hãng vận tải.  

- Có rất nhiều chi nhánh, trụ sở chính đặt trong thành phố Hồ Chí Minh, 

chi nhánh tại Hà Nội, Đà Năng, Huế…  

Có thể nói VINATRANS là đối thủ tiềm tàng của VINATRANCO trên 

thị trƣờng giao nhận hiện nay, Công ty này đang tìm cách lôi kéo một số đại 

lý của VINATRANCO, vì VINATRANCO mới đặt chân vào lĩnh vực giao 

nhận quốc tế, do vậy về kinh nghiệm thì VINATRANCO kém hơn 

VINATRANS rất nhiều  

+ VIETRANS : Là một Công ty Nhà nƣớc, có trụ sở tại Hà Nội, Bộ 

thƣơng mại , hoạt động theo chế độ hạch toán kinh tế, tự chủ tài chính. Đây là 

một tổ chức giao nhận đầu tiên tại Việt Nam theo quyết định số 554/BNT 

ngày 13/8/1970 của Bộ Ngoại Thƣơng. Năm 1993, quyết định số 337/ TCCB 

ngày 3/3/1993 của Bộ Thƣơng mại, VIETRANS chính thức đƣợc thành lập.   

VIETRANS trƣớc năm 1986 : Là đơn vị  duy nhất hoạt động trong lĩnh 

vực kho vận Ngoại thƣơng phục vụ tất cả các tổng Công ty xuất nhập khẩu  

trong cả nƣớc nhƣng hoạt động chủ yếu chỉ giới hạn ở ga, cảng, cửa khẩu.  

Sau năm 1986 đất nƣớc có những chuyển biến mới, VIETRANS đã vƣơn 

lên thành một Công ty giao nhận quốc tế có quan hệ đại lý rộng khắp trên thế 
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giới và tiến hành cung cấp mọi dịch vụ giao nhận, kho vận đáp ứng nhu cầu 

ngày càng cao của khách hàng trong và ngoài nƣớc.  

Từ năm 1989 đến nay VIETRANS mất thế độc quyền và bƣớc vào cuộc 

cạnh tranh gay gắt với các tổ chức kinh tế khác cùng hoạt động trong lĩnh vực 

giao nhận - kho vận. So với VINATRANCO VIETRANS hơn hẳn về quy mô 

kinh doanh lẫn phƣơng thức hoạt động. Thế mạnh của VIETRANS là :  

- Có các chi nhánh ở khắp các tỉnh thành trong cả nƣớc. 

- VIETRANS có rất nhiều văn phòng đại diện ở nƣớc ngoài nhƣ  Odessa, 

Vladivostock…và hơn 70 đại lý trên toàn thế giới.  

- VIETRANS đã tham gia hiệp hội các tổ chức giao nhận các nƣớc thành 

viên Hội đồng tƣơng trợ kinh tế và trở thành hội viên chính thức chính thức 

của Liên đoàn các hiệp hội giao nhận quốc tế FIATA, từ năm 1989. 

Nhƣ vậy có thể nói VIETRANS là một đối thủ cạnh tranh lớn của 

VINATRANCO, tuy nhiên trong lĩnh vực giao nhận nội địa VIETRANS lại 

tỏ ra là hãng chiếm thị phần nội địa khá khiêm tốn. Điều này có thể là do 

VIETRANS quá chú trọng đến thị trƣờng quốc tế mà lại vô tình bỏ qua thị 

trƣờng nội địa.  

+ GEMATRANS : Là một Công ty Nhà nƣớc thuộc bộ giao thông vận 

tải. Đây là một Công ty tƣơng đối lớn trên thị trƣờng với mạng lƣới phủ kín 

trên phạm vi toàn quốc, GEMATRANS chiếm gần 20% thị phần trong thị 

trƣờng nội địa GEMATRANS có những thế mạnh chủ yếu là :  

- Có đội tàu quốc tế. 

- Tập trung mạnh vào dịch vụ gom hàng cho khách hàng là ngƣời Việt 

Nam muốn xuất hàng ra nƣớc ngoài.  

- Thƣờng tận dụng đƣợc vận chuyển 2 chiều. Đây chính là thế mạnh nổi 

bật nhất của GEMATRANS so với các Công ty giao nhận, trong nƣớc khác.  

- Cơ sở vật chất kỹ thuật của GEMATRANS khá đầy đủ vì thƣờng 

xuyên đƣợc đƣợc nâng cấp, hoàn thiện.  
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Hiện nay GEMATRANS đang cố gắng đứng đầu trên mọi lĩnh vực cả 

giao nhận đƣờng biển lẫn đƣờng không. Tuy nhiên đây cũng chính là một 

điểm yếu của Công ty bởi hiện nay các Công ty trên thị trƣờng đang dần 

chuyên môn hoá dịch vụ của mình, GEMATRANS lại không tập trung nguồn 

lực, dàn trải mỏng trên thị trƣờng nên sẽ gặp khó khăn.  

+ NISSHIN : Đây là một Công ty giao nhận Quốc tế của Nhật Bản. 

Cùng với sự phát triển mạnh mẽ của nền kinh tế Nhật, Công ty đã trở thành 

một trong những Công ty giao nhận hàng đầu thế giới. Với tiềm lực của mình. 

NISSHIN đang tiến vào thị trƣờng giao nhận Việt Nam bằng cách cố gắng 

thâu tóm các dịch vụ giao nhận hàng hoá nƣớc ngoài vào Việt Nam, đặc biệt  

là từ Nhật Bản và các nƣớc thuộc khu vực Châu Á-Thái Bình Dƣơng                  

(NISSHIN đã hình thành mạng lƣới đại lý, chi nhánh của mình trên toàn bộ 

các nƣớc đó, đặc biệt là Singgapore, Đài Loan, HongKong….) dần dần tiến 

tới tham gia  vào dịch vụ giao nhận hàng hoá từ Việt Nam ra nƣớc ngoài. Đây 

chính là một trong những nguyên nhân làm cho sản lƣợng giao nhận hàng hoá 

nhập khẩu của VINATRANCO bị giảm sút trong những năm gần đây.  

+ KONOIKE : Là một Công ty của Nhật, cũng nhƣ NISSHIN, 

KONOIKE là một hãng giao nhận quốc tế có mạng lƣới bao phủ khắp thế 

giới. Trụ sở của KONOIKE đặt tại Thành phố Hồ Chí Minh. VIETRANS 

cũng là một trong những đại lý của Công ty này. KONOIKE luôn cung cấp 

những dịch vụ trọn gói cho khách hàng (door to door), đƣợc khách hàng đánh 

giá rất cao về sự nhiệt tình phục vụ cũng nhƣ chất lƣợng phục vụ. Có thể nói 

KONOIKE là một Công ty giao nhận có uy tín lớn trên thị trƣờng quốc tế, 

cũng nhƣ thị trƣờng Việt Nam      

Ngoài ra, trên thị trƣờng giao nhận cũng còn một số Công ty  lớn, có uy 

tín nhƣ VIETFRACH, TRANSIMEX…Thêm vào đó còn có một lực lƣợng 

lớn các Công ty tƣ  nhân hoạt động thƣờng rất linh hoạt , nhanh nhạy, bộ 

máyquản lý gọn nhẹ, phƣơng thức hoạt động lại hết sức mềm dẻo, không bị 
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ràng buộc bởi các quy định về tài chính của Nhà nƣớc, do đó họ gần nhƣ là 

độc lập và tự do kinh doanh.  

Từ việc phân tích và tìm hiểu các đối thủ cạnh tranh của 

VINATRANCO, ta có thể đƣa ra một số nhận xét nhƣ sau :  

Với các Công ty Nhà nƣớc : có thể nói mỗi Công ty đều có những đặc 

điểm, những điều kiện thuận lợi riêng, tạo nên thế cạnh tranh riêng của mình. 

Nếu nhƣ VINATRANS có lợi thế về cơ sở vật chất kỹ thuật , đội ngũ cán bộ 

giao nhận lành nghề, VIETRANS có lợi thế về truyền thống lâu đời về giao 

nhận, là thành viên chính thức của FIATA thì VINATRANCO lại có ƣu thế 

hơn hẳn trong lĩnh vực giao nhận thị trƣờng nội địa.  

Bên cạnh những lợi thế có đƣợc, mỗi Công ty lại có những hạn chế 

riêng. Do đó, để có thể tăng khả năng cạnh tranh trên thị trƣờng, bản thân mỗi 

Công ty phải tích cực phát huy thế mạnh, đồng thời khắc phục những hạn chế 

vốn có. Cho đến nay, mặc dù VINATRANCO mới bƣớc chân vào thị trƣờng 

giao nhận quốc tế, song VINATRANCO đã tự khẳng định đƣợc mình : đƣợc 

xếp vào một trong những Công ty lớn có uy tín và thứ hạng cao trong lĩnh vực 

giao nhận hàng hoá quốc tế tại Việt Nam. 

 Với các Công ty nƣớc ngoài và liên doanh. 

Hầu hết các Công ty này đều có lợi thế hơn hẳn so với VINATRANCO 

cũng nhƣ so với các Công ty Nhà nƣớc khác, khả năng cạnh tranh của họ rất 

cao. Đó là do  

- Họ có thế mạnh về tiềm lực tài chính, do đó họ có thể đầu tƣ hiện đại 

toàn bộ các trang thiết bị, cơ sở vật chất… nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động 

giao nhận.  

- Với một lƣợng đại lý và chi nhánh dày đặc trên khắp thế giới, họ có thể 

thâu tóm mọi nguồn hàng lớn mà không phải mất thời gian tìm kiến và 

Marketing.  

- Họ nắm trong tay những chuyên gia giỏi nghiệp vụ cấp quốc gia, kinh 

nghiệm lâu năm…và điều đặc biệt  họ có uy tín rất lớn trong lĩnh vực giao 
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nhận trên thị trƣờng, họ luôn đƣa ra những chiến lƣợc và giải pháp kinh doanh 

phù hợp với tình hình thị trƣờng, giá cƣớc hợp lý…nên họ  đã thu đƣợc khá 

nhiều khách hàng ở mọi nơi trên thế giới.  

Chính vì những lý do trên, cho dù hoạt động trong lĩnh vực giao nhận 

nhƣng chƣa có Công ty nào của Việt Nam đủ sức để trở thành một hãng giao 

nhận hàng hoá quốc tế đích thực. Để có thể tồn tại và phát triển, hầu hết các 

Công ty giao nhận của Việt Nam trong đó có VINATRANCO phải hợp tác, 

làm đại lý, các Công ty của Việt Nam sẽ đƣợc hƣởng hoa hồng theo một tỷ lệ 

thoả thuận.  

Với các Công ty tƣ nhân : Tuy có đƣợc một số ƣu điểm đã bêu ở trên 

nhƣng so với VINATRANCO, các Công ty tƣ nhân lại kém hơn hẳn vì họ 

phải tự huy động vốn mà không nhận đƣợc một sự hỗ trợ nào từ Nhà nƣớc.  

- Thông thƣờng, các Công ty tƣ nhân không có khả năng thực hiện các 

dịch vụ trọn gói từ A đến Z.  

- Khi có trƣờng hợp bất khả kháng xảy ra, thiệt hại của khách hàng sẽ do 

chính bản thân Công ty bồi thƣờng Nhà nƣớc không can thiệp  về kinh tế, chỉ 

can thiệp về mặt luật pháp trong khi cũng trong trƣờng hợp nhƣ vậy ở 

VIETRANS có thì Nhà nƣớc sẽ tiến hành đứng ra chịu trách nhiệm bồi 

thƣờng. Chính vì thế đối với những lô hàng lớn hay những lô hàng có giá trị 

cao, khách hàng thƣờng tìm đến VINATRANCO (hoặc tìm đến những Công 

ty Nhà nƣớc khác) mà không tìm đến các Công ty tƣ nhân.  

- Hơn nữa về đội ngũ cán bộ của VINATRANCO thì có thể nói là trội 

hơn hẳn so với các Công ty tƣ nhân khác.  

Và với tƣ cách là thành viên của FIATA, VINATRANCO có rất nhiều 

thuận lợi mà các Công ty khác, không có đƣợc. Đó là hàng năm, FIATA 

thƣờng xuyên tổ chức các cuộc họp tổng kết tại đây, VINATRANCO có điều 

kiện tiếp xúc, cập nhật những thông tin mới nhất, khi cùng trao đổi với các 

thành viên của FIATA, đặc biệt là đƣợc hƣởng giá ƣu đãi khi hợp tác làm ăn 



 62  

với các thành viên trong hiệp hội. Ngoài ra Công ty còn đƣợc bảo trợ, đƣợc 

cử một số cán bộ sang Bỉ, Hà Lan để học nghiệp vụ do FIATA tổ chức…  

3. Đánh giá chung về kết quả kinh doanh dịch vụ giao nhận hàng 

hoá xuất nhập khẩu bằng đƣờng hàng không tại VINATRANCO  

 

a) Thuận lợi :  

+ Từ phía chính sách, kinh tế vĩ mô  

- Công cuộc thực hiện chính sách kinh tế mở cùng với hoạt động ngoại 

giao “Việt Nam muốn làm bạn với tất cả các nƣớc trên thế giới” và những 

thành quả đạt đƣợc đã tạo một vị thế mới, thuận lợi cho sự phát triển nội tại 

của Việt Nam. Hơn nữa, chính sách kinh tế mở làm mở rộng giao lƣu buôn 

bán hàng hoá quốc tế, lƣợng hàng xuất nhập khẩu ngày càng gia tăng, tạo điều 

kiện kinh doanh thuận lợi cho dịch vụ giao nhận hàng hoá nói chung và dịch 

vụ giao nhận hàng không nói riêng. 

- Kinh tế thị trƣờng làm tăng  số lƣợng các Công ty xuất nhập khẩu, tạo 

ra môi trƣờng cạnh tranh, môi trƣờng kinh doanh mới, phát huy tính năng 

động của các Công ty khi các Công ty làm ăn có hiệu quả, mở rộng phạm vi 

kinh doanh, tăng cƣờng mối quan hệ với các bạn hàng nƣớc ngoài sẽ thúc đẩy 

sự phát triển của dịch vụ giao nhận hàng hoá nói chung  và dịch vụ giao nhận 

hàng không nói riêng. 

- Những năm gần đây, cùng với sự mở rộng các mối quan hệ hợp tác 

quốc tế với nền kinh tế thế giới, bên cạnh việc đảm nhiệm vai trò chủ yếu là 

vận chuyển hành khách, ngành hàng không dân dụng cũng rất chú trọng đến 

nghiệp vụ vận chuyển hàng hoá quốc tế. Việc áp dụng các thành tựu khoa học 

kỹ thuật để tạo những loại máy bay chuyên dùng có sức chở lớn đã tạo điều 

kiện cho vận tải hàng hoá xuất nhập khẩu bằng đƣờng hàng không ngày càng 

có hiêụ quả hơn.  

- Sự hoàn thiện cơ chế xuất nhập khẩu của Nhà nƣớc  các chính sách 

kinh tế khuyến khích xuất khẩu nhƣ chính sách tỷ giá chính sách thuế quan, 
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quỹ tín dụng…cùng với sự cải tiến của những thủ tục hải quan đã tạo hành 

lang thuận lợi cho việc phát triển dịch vụ giao nhận.  

+ Từ phía Công ty  

- Là một trong những Công ty hàng đầu trong lĩnh vực giao nhận của Bộ 

thƣơng mại, VINATRANCO là thành viên của hiệp hội giao nhận quốc tế 

FIATA, là một trong những hội viên sáng lập ra VIFAS…Những thành tích 

trên của VINATRANCO đã góp phần tạo cho Công ty một uy tín rất lớn trên 

thị trƣờng giao nhận.  

- Lĩnh vực giao nhận hàng không là một lĩnh vực rất mới mẻ và mới sôi 

động trong những năm gần đây. Với tiền đề là một Công ty giao nhận, lại có 

uy tín và bề dày trong kinh doanh giao nhận nội địa, lại là một Công ty Nhà 

nƣớc có sự bảo hộ từ phía Nhà nƣớc. Chính vì vậy trong lĩnh vực giao nhận 

hàng không, VINATRANCO có nhiều điều kiện thuận lợi so với các Công ty 

khác cùng lĩnh vực kinh doanh.  

- VINATRANCO có một đội ngũ cán bộ rất thành thạo trong nghiệp vụ 

giao nhận hàng không, vì Công ty thƣờng xuyên cử những cán bộ của mình đi 

học thêm nghiệp vụ, củng cố kiến thức ở những lớp học nghiệp vụ giao nhận 

do FIATA/IATA tổ chức.  

b) Những khó khăn tồn tại  

- Khó khăn lớn nhất của Công ty hiện nay đó là sự cạnh tranh gay gắt 

giữa các Công ty và tổ chức cá nhân trong nền kinh tế nhiều thành phần cùng 

tham gia vào lĩnh vực giao nhận hàng không. Các đối thủ cạnh tranh chính 

của VINATRANCO là VIETRANS, TRANSIMEX…và một số những Công 

ty khác. Trong số đó cũng có nhiều đơn vị  đạt tiêu chuẩn đại lý IATA nhƣ 

VIETRANS chẳng hạn, họ là những Công ty có nhiều điền kiện, kinh nghiệm 

trong công tác giao nhận hàng hoá quốc tế với đội ngũ cán bộ lành nghề, biết 

tƣờng tận nghiệp vụ xuất nhập khẩu và giao nhận hàng không, đó là chƣa kể 

đến các Công ty giao nhận tƣ nhân tuỷ nhỏ nhƣng cũng kinh doanh dịch vụ 

giao nhận hàng không nhƣ AT.Co…Các Công ty liên doanh và 100% vốn 
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nƣớc ngoài nhƣ NISSHIN Nhật Bản…là các Công ty kinh doanh vận tải  

Ngoại thƣơng hàng đầu thế giới đang tiến vào thị trƣờng Việt Nam bằng cách 

thâu tóm dịch vụ hàng hoá nƣớc ngoài vào Việt Nam. ở các công ty này, họ 

có những ƣu thế rất lớn về thủ tục, họ có thể quyết định ngay công việc, tận 

dụng đƣợc cơ hội kinh doanh. Bên cạnh các Công ty nói trên, còn có những 

Công ty  nhƣ VOSA, COSCO…là những Công ty trƣớc kia vốn kinh doanh 

giao nhận đƣờng biển, nay lại bắt đầu lao vào kinh doanh giao nhận hàng 

không.  

- Hoạt động của Công ty trong những năm gần đây thƣờng dồn vào 6 

tháng cuối năm, những tháng đầu năm hoạt động giao nhận hàng không của 

Công ty thƣờng vắng khách. Nguyên nhân là do hoạt động  của Công ty phụ 

thuộc lớn vào thị trƣờng xuất nhập khẩu mà thị trƣờng xuất nhập khẩu nƣớc ta 

lại sôi động trong 6 tháng cuối năm. Đây chính là hạn chế lớn của Công ty và 

hạn chế này có ảnh hƣởng rất lớn tới kết quả hoạt động kinh doanh của toàn 

Công ty.  

- Cơ sở vật chất trang thiết bị phục vụ cho hoạt động giao nhận hàng  

không còn ít, mặc dù đã đƣợc chú ý nâng cấp những vẫn chƣa thƣờng xuyên 

và do đó chƣa đủ để đáo ứng nhu cầu ngày càng cao của hoạt động giao nhận. 

Hiện tại, Công ty còn thiếu các thiết bị xe đặc biệt dùng để  chở hàng đặc biệt 

hàng cồng kềnh…Các trang thiết bị văn phòng phục vụ cho công tác quản lý 

cũng chƣa đáp ứng đƣợc một cách tốt nhất những yêu cầu của nhiệm vụ quản 

lý. Trong khi đó, các Công ty nƣớc ngoài cạnh tranh lại có đầy đủ các phƣơng 

tiện vật chất, trang thiết bị hiện đại hơn rất nhiều. Hơn nữa, những lô hàng đi 

bằng đƣờng không  thì  vấn đề cốt yếu nhất là thời gian nên yếu tố hạ tầng cơ 

sở là vô cùng quan trọng. Hiện nay, Công ty đang phải đầu tƣ  mua mới trang 

thiết bị, phƣơng tiện vận tải để phục vụ kinh doanh tốt hơn.  

- Không chỉ riêng lĩnh vực giao nhận hàng không, giá cƣớc của 

VINATRANCO bao giờ cũng cao hơn một số Công ty khác. Nguyên nhân 

của vấn đề  này là do VINATRANCO là một Công ty của Nhà nƣớc, vì vậy 
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phải chịu chi phí quản lý khá cao (21%) các Công ty khác (Công ty tƣ nhân) 

không phải chịu chi phí  quản lý nên giá cƣớc của họ thƣờng thấp hơn. Thêm 

vào đó, do làm đại lý cho các hãng hàng không nên VINATRANCO phải tuân 

thủ theo biểu cƣớc của các hãng hàng không chỉ định để đƣợc hƣởng hoa 

hồng. Đây là một bất lợi lớn trong cạnh tranh của VINATRANCO.  

- Phƣơng thức tổ chức quản lý của VINATRANCO còn chƣa phù hợp. 

Phòng giao nhận hàng không chung với giao nhận đƣờng biển và đồng thời 

cũng là phòng Marketing và gọi chung là phòng giao nhận vận tải. Điều đó 

tạo nên sự không chuyên sâu trong nghiệp vụ của các cán bộ trong phòng, do 

đòi hỏi của công việc (việc này nhiều, việc kia ít thì các cán bộ trong phòng 

có thể làm thay cho nhau..)  

Và do đó VINATRANCO sẽ gặp phải những vƣớng mắc khi trong hoạt 

động giao nhận hàng không, có những lô hàng đòi hỏi tính chuyên môn cao 

cộng với kinh nghiệm và nghệ thuật giao nhận.  

- Một số nguyên nhân khách quan nữa cũng ảnh hƣởng  đến hoạt động 

của VINATRANCO. Đó là một số chính sách của Nhà nƣớc còn thiếu nhất 

quán, cụ thể là biểu thuế áp mã số thuế, thủ tục hải quan ở các cửa khẩu của 

Việt Nam còn mất nhiều thời gian, chi phí ngoài sổ sách, không hoá đơn 

chứng từ nhiều. Chính vì vậy, chi phí giao nhận của Việt Nam thƣờng cao so 

với các nƣớc khác. Do đó một số khách hàng giao nhận ở Việt Nam khi biết 

đƣợc điều đó đã chọn những Công ty giao nhận ở nƣớc ngoài để uỷ thác giao 

nhận những lô hàng xuất nhập khẩu của mình. Đây cũng là  lý do khiến 

VINATRANCO rất khó có thể cạnh tranh một cách đích thực với các Công ty 

giao nhận nƣớc ngoài.  

Trong tình hình kinh tế, xã hội hiện nay, không riêng gì VINATRANCO 

mà các Công ty hoạt động trong lĩnh vực này nói chung đều phải đối mặt với 

rất nhiều khó khăn. Để có thể tồn tại và phát triển VINATRANCO cần phải 

đƣa ra những phƣơng hƣớng, giải quyết thích hợp, thoả đáng. Song những 

khó khăn đó, không thể giải quyết trong một thời gian ngắn mà để giải quyết 
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đƣợc những khó khăn phức tạp, Công ty cần có thời gian công sức tìm tòi suy 

nghĩ để liên kết tạo sự phối hợp nhịp nhàng, ăn khớp giữa các phòng ban cũng 

nhƣ toàn thể sự nỗ lực của toàn thế cán bộ công nhân viên trong Công ty.  
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CHƢƠNG III 

MỘT SỐ BIỆN PHÁP NHẰM ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG 

GIAO NHẬN HÀNG HOÁ XUẤT NHẬP KHẨU BẰNG ĐƢỜNG 

HÀNG KHÔNG Ở VINATRANCO 

 
I. MỤC TIÊU VÀ PHƢƠNG HƢỚNG PHÁT TRIỂN CỦA VINATRANCO TRONG 

NHỮNG THỜI GIAN TỚI.  

 

1. Triển vọng phát triển dịch vụ giao nhận quốc tế ở Việt Nam  

Với chính sách mở cửa của nền kinh tế quốc dân, hàng hóa sản xuất ra 

ngày càng nhiều, nhu cầu trao đổi hàng hoá với thế giới ngày càng lớn làm 

cho khối lƣợng hàng lƣu chuyển tăng lên không ngừng. Mối quan hệ giữa 

Việt Nam với các nƣớc trong khu vực cũng nhƣ với các nƣớc khác trên thế 

giới không ngừng đƣợc mở rộng đã tạo điều kiện cho buôn bán hai chiều phát 

triển. Điều này cho thấy triển vọng phát triển dịch vụ giao nhận vận tải hàng 

hoá quốc tế ở Việt Nam trong những năm tới là rất lớn.  

Ta có thể thấy cụ thể qua bảng dự  báo tình hình xuất nhập khẩu của Việt 

Nam đến 2010 (các số liệu đƣợc tính theo 3 mốc là các năm 2000,2005 và 

2010. Mỗi mốc thời gian nêu trên số liệu lại đƣợc lấy theo hai giá trị min (1) 

và max (2). 
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Bảng 5 : Dự báo mặt hàng xuất khẩu chủ yếu của Việt Nam - 2010 

 

Đơn vị : 10.000tấn  

TT Mặt hàng xuất Năm 

2000 

Năm 2005 năm 2010 

(1) (2) (1) (2) 

1 Dầu thô  18000 20000 25974 30000 43372 

2. Than đá  3200 5500 7413 6500 9397 

3 Gạo  2300 2500 3247 3000 4337 

4 Xi măng   2000 3000 3896 4000 5783 

5 Đồ gỗ và sản 

phẩm gỗ  

400 500 649 760 1099 

6 Cà phê  197 260 338 370 535 

7 Cao su  190 300 390 387 560 

8 Hàng dệt may 100 150 195 200 289 

9 Hạt điều  80 100 130 160 231 

10 Tôm đông lạnh  80 110 143 150 217 

11 Hạt tiêu  43 60 76 82 119 

12 Chè  36 50 65 72 104 

13 Thịt chế biến  32 40 52 60 87 

14. Các mặt hàng 

khác  

10242 16930 21987 23259 33626 

 Tổng cộng  36900 49500 64474 69000 99756 

Nguồn : Viện khoa học kinh tế giao thông vận tải 
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Bảng 6 : Dự báo hàng nhập khẩu của Việt Nam đến năm 2010 

Đơn vị : 10.000tấn  

TT Mặt hàng xuất Năm 

2000 

Năm 2005 năm 2010 

(1) (2) (1) (2) 

1 Xăng dầu  7828 7500 9740 7000 10120 

2. Hàng 

Container 

4422 8500 11039 14000 20240 

3 Kim khí  3050 5600 7273 8000 11560 

4 Phân bón  2500 3000 3896 3500 5060 

5 Thiết bị  1000 1500 1948 3000 3437 

6 Lƣơng thực  500 800 1039 1000 1446 

7 Hoá chất  500 100 130 1500 2069 

8 Hàng khác  300 500 649 7129 10306 

 Tổng cộng  20100 27500 35714 45129 65138 

Nguồn : Viện khoa học kinh tế GTVT 

Bảng 7 : Giá trị sản lƣợng dự toán của ngành giao nhận vận tải hàng 

hoá quốc tế tại Việt Nam 

Đơn vị : Tỷ USD  

Năm  2001 2005 2010 2015 2020 

Giá trị SL  1,784 2,853 4,595 7,400 11,918 

Nguồn : Viện khoa học kinh tế GTVT 

 

 Có thể nói rằng tiềm năng phát triển dịch vụ giao nhận vận tải quốc tế ở 

Việt Nam là rất lớn. Không chỉ thuận lợi ngành vận tải đƣờng biển và dịch vụ 

giao nhận vận tải biển mà còn kéo theo sự phát triển của giao nhận hàng 

không. Đặc biệt với mạng lƣới đƣờng bộ đƣờng sắt, đƣờng hàng không nối 

liền với các nƣớc cho phép tạo điều kiện thuận lợi để vận tải đa phƣơng thức 

phát triển.  
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2 Mục tiêu và phƣơng hƣớng phát triển của VINATRANCO trong 

thời gian tới 

Dựa vào những căn cứ nêu trên và tình hình hoạt động của 

VINATRANCO trong thời gian qua để có thể phát triển ngang tầm với yêu 

cầu của thời đại, Công ty cần xây dựng một phƣơng hƣớng phát triển thích 

hợp và đƣa ra các giải pháp cụ thể để thực hiện phƣơng án đó.  

Trong thời gian trƣớc mắt, mục tiêu của toàn Công ty, là củng cố hoạt 

động và tạo điều kiện thuận lợi cho việc phát triển kinh doanh. Ban Giám đốc 

Công ty chủ trƣơng kết hợp hài hoà và tạo điều kiện hỗ trợ lẫn nhau giữa các 

loại hình dịch vụ trên cơ sở lấy nghiệp vụ giao nhận làm nòng cốt. Song song 

với việc giữ vững thị trƣờng hiện có, tìm biện pháp thích hợp để mở rộng các 

hoạt động dịch vụ, vƣơn xa hơn nữa ra các thị trƣờng nƣớc ngoài : Cụ thể là 

để nâng cao hơn nữa hiệu quả hoạt động của Công ty và chuẩn bị cơ sở cho 

một sự phát triển lâu dài và ổn định trong thời gian tới, Công ty cần tập trung 

vào một số nhiệm vụ sau :  

a) Tiếp tục mở rộng quan hệ giao dịch đối ngoại với các tổ chức giao 

nhận quốc tế, thông qua hiệp hội giao nhận kho vận Vietnam (VIFFAS).  

b) Giữ vững mối quan hệ đại lý, những khách hàng và những hợp đồng 

ký kết, loại bỏ những mối quan hệ đại lý những công tác viên không đủ năng 

lực,  không đủ tin cậy, bê bối công nợ… Đồng thời tích cực tìm kiếm bạn 

hàng mới, tìm hiểu thông tin, nắm chắc khả năng, yêu cầu uỷ thác của khách 

hàng trong và ngoài nƣớc.  

c) Phát triển kinh doanh dịch vụ giao nhận phải gắn liền với đẩy mạnh 

công tác giao nhận, vận tải và bảo quản trong nƣớc, củng có năng lực trong 

nƣớc vứng mạnh về tổ chức, giỏi về nghiệp vụ.  

d) Không ngừng nâng cao sức cạnh tranh của Công ty nhằm giữ vững thị 

trƣờng hiện có và khai thác thị trƣờng tiềm năng thông qua việc phát huy  “lợi 

thế so sánh” tƣơng đối với các doanh nghiệp thuộc thành phần kinh tế khác.  
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e) Tăng cƣờng quản lý, thống nhất về mô hình tổ chức trong toàn công ty 

đồng thời thống nhất về mô hình tổ chức trong toàn Công ty, đồng thời  thống 

nhất chỉ đạo thực hiện dịch vụ trọn gói trong và ngoài nƣớc, đảm bảo giao 

dịch thông tin một mối tính toán đến hiệu quả cuối cùng của kinh doanh, tránh 

cạnh tranh Cục bộ sẽ dẫn đến phá vỡ quan hệ nội bộ, dẫn đến mất tín nhiệm 

đối với khách hàng. 

f) Tăng cƣờng nghiên cứu và ứng dụng công nghệ Marketting trong 

chiến lƣợc kinh doanh của mình với trụ cột là chiến lƣợc sản phẩm (dịch vụ) 

mới, chiến lƣợc giá cả mềm dẻo, linh hoạt, có thƣơng lƣợng trong từng 

thƣơng vụ phù hợp với đối tƣợng khách hàng trong từng thƣơng vụ phù hợp 

với đối tƣợng khách hàng và với từng dịch vụ, chiến lƣợc tiếp thị, xúc tiến 

kinh doanh…Tăng cƣờng công tác thông tin quảng cáo, giới thiệu 

VINATRANCO với các bạn hàng trong nƣớc và trên thế giới, (trƣớc hết là 

với các doanh nghiệp xuất nhập khẩu thuộc các ngành địa phƣơng không 

thuộc hệ thống do Bộ Thƣơng mại quản lý).  

g) Thực hiện phƣơng châm vừa học vừa làm, kết hợp đào tạo ngắn hạn 

và dài hạn đội ngũ cán bộ để đáp ứng yêu cầu phát triển kinh doanh trƣớc mắt 

và lâu dài. Trƣớc hết cần ƣu tiên bồi dƣỡng và đào tạo đội ngũ cán bộ kinh 

doanh tinh thông về nghiệp vụ kho vận ngoại thƣơng, hiểu biết sâu rộng về 

địa lý kinh tế,  những luật lệ và tập quán quốc tế có liên quan, nắm chắc ít 

nhất một ngoại ngữ (đặc biệt là Tiếng Anh) để phục vụ đắc lực cho các hoạt 

động giao dịch đàm phán có hiệu quả, tránh sơ hở thua thiệt trong khi ký hợp 

đồng.  

h) Dần dần củng cố và tăng cƣờng cơ sở vật chất kỹ thuật phục vụ cho 

công tác giao nhận bằng vốn ngân sách, vốn tự có, vốn liên doanh liên kết.  

i) Ổn định mức chi phí tiền lƣơng trong khâu kinh doanh dịch vụ giao 

nhận. 

Những chủ trƣơng nói trên của Ban Giám đốc Công ty đƣợc cụ thể hoá 

bằng các chỉ tiêu nhƣ sau :  
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Bảng 8 : Một số chỉ tiêu kinh tế và hoạt động kinh doanh  

của Công ty VINATRANCO 

TT Chỉ tiêu Đơn vị tính 2001 2002 

1 Tổng doanh thu  Triệu VNĐ 67.525 70.505 

2 Doanh thu DVGNHK  Triệu VNĐ 4.780 5.625 

3 SL GNHK  Tấn 5.250 6.350 

4 Thu nhập của 

CBGNHK  

Triệu VNĐ 1,5 2,0 

5 Tỷ trọng DTDVHK/%  7,08% 7,99% 

Nguồn : Phòng tổng hợp - Công ty VINATRANCO  

 

Và để có thể thực hiện tốt các mục tiêu, phƣơng hƣớng đề ra, để tiếp tục 

phát triển một cách ổn định và vững mạnh, VINATRANCO cần phải khắc 

phục kịp thời những khó khăn tồn tại đồng thời phát huy tối đã những lợi thế 

của mình. 

II. MỘT SỐ BIỆN PHÁP NHẰM ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG GIAO NHẬN HÀNG 

HOÁ XNK BẰNG ĐƢỜNG HÀNG KHÔNG TỪ BẢN THÂN VINATRANCO. 

 

Trong nền kinh tế thị trƣờng, hầu hết các doanh nghiệp đều phải đối mặt 

với những khó khăn, thách thức. Để tồn tại và phát triển mỗi doanh nghiệp 

cần phải tự mình đƣa ra các giải pháp để khắc phục khó khăn tồn tại. Với 

VINATRANCO cũng vậy, để dịch vụ giao nhận hàng không phát triển, Công 

ty cần có các biện pháp sau :  

1. Các biện pháp về thị trƣờng  

Để tạo tính ổn định trong hoạt động kinh doanh của mình, tránh các biến 

động của thị trƣờng thì song song với việc giữ vững thị trƣờng hiện có, Công 

ty phải tìm biện pháp thích hợp để mở rộng hoạt động của dịch vụ giao nhận 

hàng không hơn nữa ra thị trƣờng nƣớc ngoài. 

Thị trƣờng luôn là một yếu tố quan trọng và có ảnh hƣởng trực tiếp đến 

mọi hoạt động của hầu hết các Công ty không riêng gì VINATRANCO. Căn 

cứ vào các Công ty không riêng gì VINATRANCO. Căn cứ vào tình hình 
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phát triển kinh tế của nƣớc ta và một số nƣớc trong khu vực nhƣ Trung Quốc, 

Đài Loan…điều dễ nhận thất nhất là trong thời gian tới thị trƣờng kinh doanh 

hàng hoá xuất nhập khẩu bằng đƣờng hàng không sẽ phát triển mạnh mẽ và 

mở rộng nhanh chóng, khi đó tất yếu sẽ kéo theo sự phát triển của dịch vụ 

giao nhận hàng không. Những thị trƣờng này vừa gần Việt Nam về khoảng 

cách địa lý vừa giàu tiềm năng và rất thích hợp với việc kinh doanh dịch vụ 

giao nhận hàng không của VINATRANCO. Tuy nhiên với những thị trƣờng 

mới nhƣ  Châu Mỹ, Trung Đông… VINATRANCO cũng cần phải đƣa ra 

những chiến lƣợc xâm nhập thị trƣờng một cách phù hợp. Chỉ nhƣ vậy thì 

VINATRANCO mới có thể thực sự phát triển và thực sự lớn mạnh trong lĩnh 

vực kinh doanh giao nhận nói chung và giao nhận hàng không nói riêng.  

Có hai hình thức mở rộng thị trƣờng, đó là mở rộng thị trƣờng của Công 

ty theo chiều rộng và theo chiều sâu. Trong đó :  

- Mở rộng thị trƣờng theo chiều rộng chính là mở rộng thị trƣờng theo 

phạm vi địa lý. Cho đến nay VINATRANCO đã vƣơn ra khá nhiều thị trƣờng 

trên hầu hết các châu lục trên thế giới. Tuy nhiên vẫn còn một số thị trƣờng 

rất giàu tiềm năng mà Công ty chƣa có đủ khả năng khai thác nhƣ Mexico, 

Nam Mỹ, Trung Đông.  

- Mở rộng thị trƣờng theo chiều sâu thì không phải  là mở rộng về mặt 

dịa lý. Những vẫn trong môi trƣờng địa lý, văn hoá, kinh doanh đó, mở rộng 

thị trƣờng theo chiều sâu là  đa dạng hoá phạm vi dịch vụ của Công ty để thu 

hút đƣợc nhiều khách hàng đạt doanh thu hoạt động cao hơn nhằm khai thác 

triệt để và giữ vững thị trƣờng hiện có của Công ty.  

Mà mỗi thị trƣờng, ngoài những đặc điểm chung lại có những đặc điểm 

riêng biệt, do điều kiện kinh tế xã hội, phong tục tập quán, trình độ phát triển 

ở nơi đó quyết định. Do đó để tiếp cận và mở rộng đƣợc thị trƣờng, Công ty 

cần phải tiến hành nghiên cứu thị trƣờng.  

Khi nghiên cứu thị trƣờng, cần làm rõ những thông tin sai :  

+ Với thị trƣờng mới cần thâm nhập.  
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- Nghiên cứu phong tục tập quán, quy định pháp luật ở thị trƣờng đó có 

gì khác so với Việt Nam và ở những thị trƣờng mà Công ty đã và đang  kinh 

doanh. Những quan điểm khác biệt đó có gì gây khó khăn, thuận lợi cho công 

tác thâm nhập thị trƣờng và tiến hành công việc giao nhận vận chuyển hàng 

hoá ở đó. Ta có thể lấy ví dụ cụ thể là ở thị trƣờng  Mỹ - một thị trƣờng mà 

Công ty cần tiền hành thâm nhập và mở rộng trong năm tới. Đối với  thị 

trƣờng này, có một điều  đặc biệt phải chú ý tìm hiểu đó là luật pháp của Mỹ. 

Hệ thống luật của Mỹ rất phức tạp và mỗi bang lại có thể lệ riêng nên không 

thể chủ quan khi áp dụng luật cho chung cả  các thị trƣờng. Hiện nay việc 

thiếu thông tin về thị trƣờng Mỹ cũng đang là một trở ngại lớn cho các nhà 

kinh doanh Việt Nam cũng nhƣ đang là một khó khăn đối với 

VINATRANCO.  

- Nhu cầu về giao nhận vận chuyển hàng hoá bằng đƣờng hàng không 

của thị trƣờng đó ở mức độ nào, khả năng phát triển nhu cầu thị trƣờng đó ra 

sao. Trong đó, khả năng phát triển trong tƣơng lai là một yếu tố quan trọng, 

nếu đƣợc phát hiện sớm để thâm nhập, Công ty sẽ tạo đƣợc một chỗ đứng 

vững chắc  cho mình và chắc chắn nguồn lợi nhuận thu đƣợc sẽ không nhỏ. 

Mặt khác, Công ty cũng cần phải xem xét và dự báo trƣớc những vấn đề, về 

nhu cầu của thị trƣờng, nếu phát hiện thấy có dấu hiệu suy thoái, Công ty cần 

sớm có biện pháp chuyển dịch thị trƣờng.  

- Các đối thủ cạnh tranh ở khu vực thị trƣờng đó có trình độ thế nào, 

mức độ cạnh tranh ở thị trƣờng đó ra sao ? Nghiên cứu đối thủ cạnh tranh là 

một hình thức duy nhất giúp nhận dạng các điểm mạnh, điểm yếu của từng 

đối thủ cạnh tranh, từ đó tạo cơ sở cho sự chuẩn bị phƣơng thức đối phó thích 

hợp nhất, hữu hiệu nhất.  

- Cần nắm bắt đƣợc mức độ rui ro trong kinh doanh trên thị trƣờng đó. 

Vì chắc chắn trong kinh doanh rủi ro luôn rình rập và dễ xảy ra, có thể là do 

sức mạnh của các đối thủ cạnh tranh, sự mất ổn định về kinh tế thị trƣờng đó 

hay cũng có thể là do chính sách của Chính phủ… Tất cả những yếu tố đó đòi 



 75  

hỏi Công ty phải nghiên cứu kỹ lƣỡng và để đƣa ra đƣợc quyết định cuối cùng 

của mình, Công ty phải tính đến chuyện có hạn chế hay có sẵn sàng chấp 

nhận nếu rủi ro xảy ra hay không ? 

+ Với thị trƣờng hiện có 

- Nhu cầu hiện tại và khả năng đáp ứng nhu cầu về dịch vụ của Công ty 

hiện nay nhƣ thế nào ? Với khả năng nhƣ vậy, Công ty chỉ mới đáp ứng đƣợc 

bao nhiêu phần trăm so với nhu cầu ? Lý do tại sao. 

- Ngoài những dịch vụ Công ty đã và đang cung cấp, Công ty có thể tiến 

hành thêm đƣợc những dịch vụ nào nhằm khai thác tối đa nhu cầu của thị 

trƣờng và vận dụng tối đa khả năng của Công ty. 

- Dự đoán nhu cầu trong tƣơng lai và định hƣớng phát triển các dịch vụ 

của Công ty để đón đầu các nhu cầu đó nhƣ thế nào ? 

Trả lời đƣợc những câu hỏi này sẽ giúp Công ty định rõ vị trí của mình 

trên thị trƣờng mà có hƣớng giải quyết tốt nhất. 

Nghiên cứu thị trƣờng, nắm bắt những thông tin về thị trƣờng sẽ giúp 

cho các cán bộ quản lý, các nhà hoạch định chính sách của Công ty vạch ra 

những chiến lƣợc cụ thể trong việc giữ vững, mở rộng thị trƣờng kinh doanh 

của mình. Để làm đƣợc điều đó VINATRANCO cần phải : 

- Trƣớc hết Công ty cần liên doanh liên kết với các Công ty nƣớc ngoài 

đã quen thuộc với thị trƣờng mà Công ty chƣa khai thác đƣợc để chen chân 

vào thị trƣờng đó. 

- Công ty cần cử các cán bộ đi tham quan, trao đổi kinh nghiệm ở các 

Công ty nƣớc ngoài, tham gia các khoá học nghiệp vụ giao nhận hàng không 

do IATA tổ chức, tận dụng tối đa các cơ hội để nắm bắt các thông tin cần thiết 

nhằm thâm nhập thị trƣờng mới. 

- Công ty cần chú trọng hơn nữa tới dịch vụ gom hàng và vận chuyển 

hàng lẻ. Thực hiện dịch vụ này, ngƣời giao nhận sẽ đƣợc hƣởng cƣớc gom 

hàng, mở rộng phạm vi dịch vụ tạo thêm công ăn việc làm cho cán bộ trong 

Công ty. 
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- VINATRANCO cần tiến tới mở thêm một số các văn phòng đại diện ở 

nƣớc ngoài, những nƣớc mà Công ty đã có nhiều khách hàng thƣờng xuyên. 

- Công ty cần tăng cƣờng quảng cáo, giới thiệu về Công ty cũng nhƣ về 

các dịch vụ mà Công ty cung cấp cho khách hàng cùng với những lợi ích vật 

chất mà Công ty có thể đem lại. Các hình thức quảng cáo ngày nay đã phát 

triển tới một trình độ rất cao, Công ty có thể lựa chọn một hoặc nhiều biện 

pháp thích hợp nhƣ : qua phƣơng tiện thông tin đại chúng, qua mạng Internet, 

qua các đối tác liên doanh, qua hiệp hội giao nhận vận tải quốc tế hoặc có thể 

qua các khách hàng của Công ty. 

- Thƣờng xuyên cung cấp những dịch vụ phụ trợ cho khách hàng, có 

những chính sách ƣu đãi về giá cả đối với khách hàng thƣờng xuyên của Công 

ty. 

- Và cuối cùng để công tác nghiên cứu thị trƣờng đƣợc tiến hành một 

cách khoa học, có quy củ và đạt hiệu quả cao thì Công ty nhất định phải có 

những cán bộ chuyên môn, am hiểu về công tác nghiên cứu thị trƣờng đồng 

thời Công ty phải trang bị cho họ những phƣơng tiện hiện đại trong qúa trình 

thu thập và xử lý thông tin. 

2. Các biện pháp về cơ sở vật chất kỹ thuật.   

Ngoài yếu tố sức lao động, công cụ lao động cũng là một yếu tố sản xuất 

mang tính quyết định tới sức sản xuất  xã hội. Do có sự phân công lao động 

xã hội, hoạt động giao nhận hàng không ra đời và ngày càng trở nên chuyên 

môn hoá sâu sắc. Trong những năm qua, vận tải hàng không đã có những 

bƣớc tiến đáng kể, không chỉ phƣơng tiện vận chuyển là máy bay mà những 

cơ sở vật chất kỹ thuật phục vụ cho vận tải hàng không cũng không ngừng 

đƣợc hiện đại hoá. Nhƣ ULD (Unit Load Devices) - thiết bị xếp hàng theo 

đơn vị, làm cho việc xếp hàng và dỡ hàng lên xuống máy bay đƣợc nhanh và 

thuận tiện hơn. Cùng với sự phát triển của vận tải hàng không, 

VINATRANCO cũng không ngừng đầu tƣ, mua sắm trang thiết bị hiện đại 

nhằm cung cấp cho khách hàng những dịch vụ với chất lƣợng cao nhất. Thế 
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nhƣng những trang thiết bị của Công ty vẫn chƣa đủ để đáp ứng yêu cầu hoạt 

động giao nhận kho vận ở trình độ hiện đại. Chính vì vậy trong thời gian tới, 

Công ty cần phải đầu tƣ để hiện đại hoá các trang thiết bị hiện có mua sắm 

các trang thiết bị mới để tạo điều kiện cho hoạt động quản lý cũng nhƣ công 

tác giao nhận hàng không đạt hiệu quả tốt. 

Chẳng hạn nhƣ việc trang bị mộtmạng vì tính hiện đại trong phạm vi 

toàn Công ty. Khi đó qua mạng thông tin nội bộ, thông tin sẽ đƣợc trao đổi 

với cƣờng độ cao hơn, hiệu quả hơn sự phối hợp giữa các phòng ban nhờ đó 

mà  nhịp nhàng hơn. Còn đối với các cán bộ giao nhận, thƣờng xuyên hoạt 

động ở bên ngoài, việc trang bị các phƣơng tiện thông tin nhƣ nhắn tin, bộ 

đàm, điện thoại di động, máy tính xách tay cũng hết sức cần thiết. Nó đảm 

bảo cho các cán bộ của Công ty hoàn thành công việc đƣợc giao với hiệu quả 

hơn. 

Việc đầu tƣ các trang thiết bị hiện đại ngoài việc giúp doanh nghiệp đạt 

đƣợc các mục tiêu thuần túy về nghiệp vụ kinh doanh nhƣ : cải thiện điều kiện 

làm việc cho ngƣời lao động, tăng tốc độ công việc, tăng tốc độ chính xác, 

tăng chất lƣợng dịch vụ… còn có các hiệu quả dây chuyền khác nhƣ : 

- Tăng năng suất lao động dẫn đến có điều kiện để tăng lƣơng, cải thiện 

đời sống cho cán bộ công nhân viên. 

- Tăng chất lƣợng dịch vụ làm tăng tuy tín của Công ty, tạo điều kiện đẻ 

mở rộng kinh doanh. 

… 

Có thể nói rằng, ngày nay trang thiết bị hiện đại là một trong những chìa 

khoá dẫn đến sự thành công của một doanh nghiệp. 

Việc trang bị thêm trang thiết bị hiện đại luôn gắn chặt với chính sách 

con ngƣời. Nếu các cán bộ công nhân trong Công ty không đƣợc đào tạo đủ 

trình độ để sử dụng những phƣơng tiện đó thì  những trang thiết bị dù hiện đại 

đến đâu cũng không thể phát huy đƣợc hết tác dụng và đôi khi nó chỉ giữ vai 

trò là vật trang trí. Chính vì thế song song với việc hiện đại hoá cơ sở vật chất, 
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phải có biện pháp nâng cao nghiệp vụ cho các cán bộ để tƣơng xứng và phù 

hợp với tình hình mới. 

3. Các biện pháp về tổ chức quản lý. 

Nhƣ đã trình bày ở chƣơng II, với cơ cấu tổ chức và quản lý nhƣ hiện 

nay thì VINATRANCO chƣa tạo đƣợc mối liên kết chặt chẽ giữa các chi 

nhánh, các phòng ban trong Công ty. Sự phối hợp hoạt động giữa các bộ phận 

chƣa đạt hiệu quả mong muốn không tạo đƣợc sức mạnh tập thể của một 

doanh nghiệp lớn trong lĩnh vực giao nhận vận tải. 

a. Đổi mới cơ cấu tổ chức và phương thức quản lý của Công ty.  

Trƣớc kia VINATRANCO hoạt động theo mô hình Tổng Công ty : Các 

chi nhánh hiện nay đều là các Công ty có tƣ cáp pháp nhân riêng và hoạt động 

độc lập. Từ khi VINATRANCO không còn quy chế Tổng Công ty thì các 

Công ty thành viên trƣớc kia nay trở thành các chi nhánh, chịu sự quản lý 

thống nhất từ trụ sở Công ty ở Hà Nội. 

Về lý thuyết thì nhƣ vậy nhƣng trên thực tế các chi nhánh đó tự đứng ra 

đảm nhận công việc kinh doanh riêng của họ. Có thể nói VINATRANCO đã 

hoạt động theo kiểu “vỏ mới, ruột cũ” trong đó sự phối hợp trong toàn Công 

ty là lỏng lẻo và không phát huy đƣợc thế mạnh của một doanh nghiệp lớn và 

với cách thức tính chất nhƣ hiện nay, Công ty chỉ là một phép cộng giản đơn 

của các bộ phận, các phòng ban. 

Chính vì vậy, để tạo điều kiện tốt hơn cho hoạt động kinh doanh của 

Công ty VINATRANCO nhất thiết phải kiện toàn lại bộ máy, điều chỉnh lại 

hình thức quản lý của Công ty theo đúng mô hình tổ chức. Phải tạo đƣợc mối 

liên kết chặt chẽ giữa các phòng ban trong qúa trình thực hiện các công đoạn 

khác nhau của một nghiệp  vụ. 

Việc Công ty chỉ có duy nhất một phòng giao nhận vận tải chung cho cả 

giao nhận hàng không và giao nhạan đƣờng biển và cả bộ phận Marketing tuy 

có một số điều lợi nhƣng lại có rất nhiều điều gây khó khăn cho cán bộ trong 

phòng về vấn đề nghiệp vụ (đã trình bày ở phần trƣớc). Nên chăng Công ty 
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phân công thật rõ ràng cho từng bộ phận trong phòng hoặc có thể chia phòng 

giao nhận vận tải ra làm 3 phòng để mỗi phòng thực hiện một công đoạn của 

dịch vụ. Có nhƣ vậy nghiệp vụ giao nhận hàng không mới đƣợc chuyên môn 

hoá cao và do đó chắc chắn sẽ rất nhiều khách hàng tìm đến VINATRANCO. 

Bên cạnh việc đổi mới cơ cấu tổ chức, VINATRANCO cũng cần phải 

đổi mới cả về phƣơng thức quản lý đƣa ra một phƣơng thức quản lý, đƣa ra 

một phƣơng mới sao cho có hiệu quả và đặc biệt là không  để tình trạng lỗ 

vốn xảy ra ở bất kỳ một loại hình dịch vụ nào. 

Và một biện pháp nữa là trong thời gian tới nên chăng VINATRANCO 

nên tiến hành cổ phần hoá doanh nghiệp. Việc cổ phần hoá sẽ giúp giảm chi 

phí quản lý tối đa, gắn liền quyền lợi của ngƣời lao động với công việc, tăng 

tinh thần trách nhiệm của họ với Công ty. Điều này sẽ tạo nên sự thống nhất 

trong toàn bộ Công ty, nâng cao hiệu quả hoạt động phát huy đƣợc tiềm lực 

vốn có của VINATRANCO - một doanh nghiệp lớn trong lĩnh vực giao nhận 

vận tải. 

b. Xây dựng chiến lược Marketing và sử dụng công nghệ Marketing. 

Đối với dịch vụ giao nhận hàng không, do đặc thù riêng của nó, Công ty 

cần phải có chiến lƣợc Marketing, tiếp cận tới các khu vực, các ngành nghề có 

sản phẩm cần thiết phải vận chuyển bằng đƣờng hàng không nhƣ các xí 

nghiệp Thủy hải sản, chế tạo máy móc chính xác, hàng dệt may, thủ công mỹ 

nghệ… 

Để làm đƣợc điều đó, Công ty cần phải có một bộ phận chuyên trách 

Marketing cho hoạt động kinh doanh dịch vụ hàng không cũng nhƣ cho hoạt 

động kinh doanh của toàn doanh nghiệp. Và các cán bộ trong phòng 

Marketing cũng phải là những ngƣời năng động, có hiểu biết, có chuyên môn 

cao trong lĩnh vực này. 

c. Nâng cao trình độ nghiệp vụ và tinh thần trách nhiệm cho cán bộ 

công nhân viên. 
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Trong qúa trình thực hiện công việc, thƣờng có những sai sót xảy ra đối 

với cán bộ công nhân viên. Đó là do sự hạn chế về trình độ nghiệp vụ nên 

không đủ khả năng hoàn thành tốt nhiệm vụ đƣợc giao và do tƣ tƣởng nhận 

thức chƣa tốt nên còn thiếu trách nhiệm trong khi làm việc… Một số cán bộ ở 

Công ty VINATRANCO cũng đã không ít lần gây sai sót ảnh hƣởng đến 

quyền lợi của khách hàng và uy tín của Công ty. Do vậy cả công tác nâng cao 

trình độ lẫn giáo dục ý thức tƣ tƣởng cho cán bộ công nhân viên trong Công 

ty đều phải đƣợc quan tâm đúng mức. 

+ Hoạt động giao nhận hàng hoá bằng đƣờng hàng không tuy cũng chỉ là 

một nghiệp vụ ngoại thƣơng nhƣng ẩn trong nó là hàng loạt các hoạt động 

khác nhau liên quan đến nhiều lĩnh vực nhƣ : hải quan, luật pháp, thƣơng mại, 

bảo hiểm… do đó chỉ với một sai sót và sơ suất nhỏ cũng sẽ gây ra hậu quá 

khó lƣờng. Hàng hoá giao nhận bằng đƣờng hàng không thƣờng là hàng có 

giá trị cao, hàng tƣơi sống, hàng đặc biệt… do đó trƣớc khi một chủ hàng 

quyết định trao hàng hoá vào tay ngƣời giao nhận, anh ta phải có cơ sở tin 

chắc chắn rằng hàng hoá của mình sẽ đƣợc ngƣời giao nhận thay mặt mình 

trông nom, chăm sóc một cách chu đáo. Nếu không tạo đƣợc niềm tin này từ 

phía khách hàng thì khách hàng sẽ tự mình đứng ra tổ chức công tác giao 

nhận thậm chí kể cả khi họ phải chịu chi phí tốn kém hơn nhiều lần. 

Vì thế Công ty cần có biện pháp giáo dục cán bộ nhân viên làm công tác 

giao nhận nói chung và giao nhận hàng không nói riêng phải có tinh thần 

trách nhiệm cao đối với hàng hoá, phải coi đó là hàng hoá của mình. Trong 

mọi trƣờng hợp, ngƣời giao nhận phải làm tốt mọi nhiệm vụ thuộc phạm vi 

trách nhiệm của mình. Ngay cả khi không thuộc trách nhiệm của mình thì 

cũng phải có biện pháp ngăn chặn kịp thời và thoong báo cho khách hàng biết 

khi hàng hoá bị tổn thất hoặc có nguy cơ bị tổn thất. Có làm nhƣ vậy mới tạo 

đƣợc niềm tin cho khách hàng vào doanh nghiệp. 

Con ngƣời bao giờ cũng là yếu tố quan trọng và là yếu tố quyết định sự 

thành bại của công việc kinh doanh. Có đƣợc một đội ngũ cán bộ tinh thông 
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nghiệp vụ, có tinh thần trách nhiệm cao đối với công việc là mục tiêu mà 

không chỉ VINATRANCO mong muốn. Và để đạt đƣợc mong muốn đó 

VINATRANCO cần phải : 

- Xây dựng một chính sách thƣởng phạt rõ ràng, cụ thể về tinh thần trách 

nhiệm để mọi ngƣời cùng tuân thủ nhằm khuyến khích cán bộ công nhân 

vieen nâng cao tinh thần trách nhiệm. 

- Mời các chuyên gia có kinh nghệm trong nƣớc và quốc tế đến giảng 

dạy, trao đổi kinh nghiệm thực tế để các khoá đào tạo đạt chất lƣợng tốt. 

- Có chính sách thích hợp về sử dụng cán bộ sau khi đào tạo. 

+ Nếu nhƣ một ngƣời có tinh thần trách nhiệm cao nhƣng lại thiếu đi sự 

tinh thông về nghiệp vụ giao nhận thì đó cũng kể nhƣ là mối lo ngại của Công 

ty. Nhƣ trên đã nói, nghiệp vụ giao nhận nói chung hay giao nhận hàng không 

nói riêng, đòi hỏi cán bộ giao nhận không chỉ hiểu biết về lĩnh vực vận tải đơn 

thuần mà ngoài ra cán bộ giao nhận phải có hiểu biết rộng rãi về những vấn 

đề xung quanh có liên quan, nhƣ thủ tục hải quan, luật lệ, tập quán quốc tế… 

và chắc chắn phải biết ít nhất một ngoại ngữ (Tiếng Anh). Vì thế do đòi hỏi 

của công việc VINATRANCO phải thƣờng xuyên nâng cao nghiệp vụ cho 

nhân viên trong Công ty bằng cách : 

- Tổ chức thƣờng xuyên các khóa học về nghiệp vụ, ngoại ngữ, vi tính, 

pháp luật cho cán bộ kinh doanh. 

- Hàng năm, tổ chức cuộc thi sát hạch để loại bỏ bớt những cán bộ thiếu 

trách nhiệm, làm ăn thiếu hiệu quả. Trên cơ sở đó, Công ty sẽ nắm bắt đƣợc 

trình độ nghiệp vụ chung của cán bộ trong Công ty, đƣa ra những biện pháp 

của cán bộ trong Công ty, đƣa ra những biện pháp khắc phục kịp thời. 

- Và còn rất nhiều những biện pháp cụ thể khác nhƣ gửi cán bộ đi học ở 

nƣớc ngoài, tham gia đầy đủ các cuộc họp của IATA, FIATA… 

Những biện pháp trên đây là những biện pháp xuất phát từ bản thân 

VINATRANCO. Các biện pháp này có mối quan hệ mật thiết ảnh hƣởng lẫn 

nhau, có tác dụng hỗ trợ nhau. Nếu các biện pháp trên đƣợc tiến hành đồng 
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thời thì sẽ tạo ra một tác động lớn đối với sự phát triển của Công ty. Nhƣng để 

có thể thực hiện đƣợc những giải pháp trên, ngoài cố gắng nỗ lực của đội ngũ 

lãnh đạo cũng nhƣ toàn thể cán bộ công nhân viên trong Công ty, Công ty 

cũng vấn phải cần đến sự hỗ trợ từ phía Nhà nƣớc. 

III. CÁC BIỆN PHÁP HỖ TRỢ TỪ PHÍA NHÀ NƢỚC. 

 

Ngoài những nỗ lực của bản thân VINATRANCO, Nhà nƣớc ta cũng 

cần có những biện pháp tích cực nhằm hỗ trợc ho Công ty có thể phát triển và 

hoạt động một cách có hiệu quả hơn. 

 

 

1. Nhà nƣớc cần có những thay đổi về mặt chính sách và thủ tục để 

giúp Công ty thoát khỏi cơ chế cứng nhƣ hiện nay. 

Một trong những khó khăn mà VINATRANCO gặp phải hiện nay là “cơ 

chế cứng”, đó là mâu thuẫn giữa việc thực hiện chế độ chính sách và tình hình 

hiện nay. 

Là doanh nghiệp hoạt động dƣới sự lãnh đạo trực tiếp của Bộ thƣơng 

mại và thực hiện theo luật định các chế độ chính sachs do Nhà nƣớc và Bộ 

quy định, vì vậy khi Nhà nƣớc đƣa ra một số thay đổi nhỏ trong chính sách thì 

cũng đem lại một sự biến chuyển lớn trong việc hạch toán kinh doanh của 

Công ty. 

Thí dụ nhƣ, theo nghị định 59/CP của Chính phủ những chi phí lớn hơn 

50000 đồng đều phải có hoá đơn đỏ. VINATRANCO là có nhiều khâu tác 

nghiệp, phải qua nhiều cửa do đó những chi phí hải quan, công an, cầu cảng, 

kiểm hoá … không thể có chứng từ (gọi là chi phí không chứng từ) thì cũng 

cần phải có định mức chi cho các nghiệp vụ. Đây là một vấn đề rất tế nhị mà 

VINATRANCO cũng nhƣ  các Công ty giao nhận khác rất mong các cấp xem 

xét và giúp Công ty thuận lợi trong việc hạch toán hợp lý, hợp lệ, đảm bảo 

đúng pháp luật. 

2. Hỗ trợ về mặt tài chính. 
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Hiện nay, VINATRANCO đang rất cần sự trợ giúp của Nhà nƣớc về mặt 

tài chính nhƣ ƣu đãi thuế, cho vay với lãi suất thấp để Công ty có điều kiện 

đầu tƣ trang bị cơ sở vật chất kỹ thuật và đào tạo đội ngũ cán bộ. Đây cũng là 

một điều kiện để VINATRANCO có thể nhanh chóng hội nhập vào sự phát 

triển chung của ngành giao nhận quốc tế và có thể cạnh tranh đƣợc với các 

Công ty giao nhận nƣớc ngoài với tiềm lực kinh tế hùng hậu và một bề dày 

kinh nghiệm hàng trăm năm. 

3. Nhà nƣớc cần có chính sách hợp lý đầu tƣ xây dựng, nâng cấp và 

phát triển hệ thống cơ sở hạ tầng phục vụ cho công tác giao nhận hàng không. 

Đây là một biện pháp hỗ trợ mang tính chất căn bản ở tầm vĩ mô. Nó 

không chỉ giúp cho sự phát triển của dịch vụ giao nhận hàng không mà nó còn 

 có tác dụng đối với toàn bộ nền kinh tế quốc dân nói chung. 

Cụ thể là : Nhà nƣớc cần đầu tƣ thích đáng để xây dựng cơ sở vật chất 

cho việc vận chuyển hàng hoá bằng đƣờng hàng không nhƣ xây dựng và mở 

rộng sân bay, hiện đại hoá thiết bị xếp dỡ vận chuyển hàng hoá, các kho tàng 

ở sân bay… 

Ngoài ra, Nhà nƣớc cần đầu tƣ để mở rộng tuyến đƣờng sắt sao cho đạt 

tiêu chuẩn quốc tế, nâng cấp tu sửa hệ thống đƣờng bộ, cầu cống… để cùng 

với vận tải hàng không, ngƣời giao nhận có thể thực hiện vận tải hàng hoá đa 

phƣơng thức một cách thuận tiện, dễ dàng đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của 

khách hàng. 
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KẾT LUẬN 

 

Vận tải hàng hoá quốc tế bằng đƣờng hàng không ngày càng tỏ rõ những 

ƣu thế của nó so với các phƣơng thức vận tải khác. Khi thƣơng mại quốc tế 

ngày càng mở rộng và phát triển thì cũng là lúc ngành vận tải hàng không đi 

vào giai đoạn tăng trƣởng mạnh. Nó giúp ta mở rộng quan hệ giao lƣu với tất 

cả các lục địa trên thế giới, các trung tâm thƣơng mại lớn một cách dễ dàng và 

nhanh chóng mà nó còn góp phần khẳng định tính đúng đắn về “lợi thế so 

sánh” của David Ricardo trong việc trao đổi hàng hoá. 

Để tiến trình đó đƣợc diễn ra trôi chảy và phát huy hiệu quả tốt nhất, 

nhất thiết phải cần tới sự tham gia tích cực của những đại lý hàng không và 

ngƣời kinh doanh giao nhận hàng không. 

VINATRANCO - một trong những Công ty lớn trong lĩnh vực giao nhận 

hàng hoá. Trong lĩnh vực giao nhận hàng hoá, Công ty đã tỏ rõ ƣu thế của 

mình là “đàn anh” trong giao nhận hàng hoá nội địa. Mặc dù hoạt động giao 

nhận hàng hoá quốc tế mới đƣợc triển khai trong vài năm gần đây, song việc 

kinh doanh của VINATRANCO đã phần nào chứng minh đƣợc tiềm lực của 

mình bằng những thị trƣờng hiện có, kết quả kinh doanh đạt đƣợc… 

Với những kiến thức đã đƣợc trang bị ở trƣờng Đại học cùng với một số 

kiến thức đã học hỏi đƣợc trong thời gian thực tập ở Công ty giao nhận kho 

vận ngoại thƣơng VINATRANCO, em đã đi vào nghiên cứu thực trạng dịch 

vụ giao nhận hàng không ở Công ty và đƣa ra một số kiến nghị với mong 

muoón góp phần đẩy mạnh hoạt động giao nhận hàng hoá XNK bằng đƣờng 

hàng không ở Công ty. Trƣớc mắt, Công ty còn rất nhiều việc phải làm đồng 

thời phải đối mặt với những khó khăn, thách thức mà thị trƣờng sôi động 

mang lại. Nhƣng với một đội ngũ lãnh đạo sáng suốt mà VINATRANCO có 

đƣợc, chắc chắn trong thời gian tới Công ty  sẽ đứng vững và phát triển không 

ngừng đồng thời tìm ra những giải pháp thích hợp để VINATRANCO có thể 

đóng góp nhiều hơn nữa vào qúa trình Công nghiệp hoá - Hiện đại hoá đất 

nƣớc. 
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