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Mua bán hàng hoá là hoạt động chính trong hoạt động thương mại, là cầu nối giữa sản xuất và tiêu dùng và không chỉ giới hạn ở phạm vi mỗi quốc gia mà còn mở rộng ra cả các quốc gia khác nhau trên toàn thế giới.
Khi hai bên tiến (thường gọi bên mua và bên bán) tiến hành mua bán hàng hoá với nhau thì nảy sinh một hình thức được hai bên ký kết có thể bằng miệng, bằng văn bản, bằng email, fax… mà người ta gọi là hợp đồng mua bán hàng hoá. Hợp đồng mua bán hàng hoá rất phong phú, được điều chỉnh bởi nhiều nguồn luật và khá phổ biến trong hoạt động kinh doanh của bất kỳ cá nhân hay tổ chức nào. Nhà xã hội nổi tiếng người Pháp A.Foullier đã nhận định, hợp đồng chiếm 9/10 dung lượng các bộ luật hiện hành và đến khi nào đó, trong các bộ luật quy định về hợp đồng ở các điều khoản, từ điều khoản thứ nhất đến điều khoản cuối cùng. Trong hệ thống pháp luật nước ta đã có những quy định cụ thể về sự điều chỉnh quan hệ hợp đồng ngay từ Pháp lệnh hợp đồng kinh tế 1989, tiếp đến là Bộ luật Dân sự 1995, Luật Thương mại 1997… và hiện tại tiêu biểu là hai văn bản pháp luật mới được ban hành: Bộ luật dân sự 2005 và Luật Thương mại 2005.
Như vậy, có thể nói hợp đồng mua bán hàng hoá là một nội dung không thể thiếu trong hoạt động kinh doanh. Việc nắm vững, hiểu rõ các quy định của pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá sẽ giúp các chủ thể kinh doanh ký kết và thực hiện hợp đồng được thuận lợi, an toàn và hiệu quả, tránh các tranh chấp, rủi ro đáng tiếc.
Công ty TNHH IPC là một công ty chuyên kinh doanh thép. Các mặt hàng thép cuộn cán nóng, thép cuộn cán nguội, phôi thép, thép lá… được công ty nhập khẩu từ nước ngoài về bán ra thị trường trong nước. Thép là mặt hàng có mặt hàng có vai trò hết sức quan trọng trong quá trình phát triển kinh tế xã hội của một quốc gia, đặc biệt đối với những quốc gia đang trong quá trình công nghiệp hoá và hiện đại hoá đất nước như Việt Nam hiện nay. Do đó, hoạt động mua bán  thép đang diễn ra rất sôi nổi trên thị trường trong nước. Đây chính là lý do khiến tôi lựa chọn đề tài: “Hợp đồng mua bán hàng hoá từ lý thuyết đến thực tiễn áp dụng tại công ty TNHH IPC”.
Chuyên đề tốt nghiệp gồm ba phần chính sau:
- Chương I: Cơ sở pháp lý về chế định hợp đồng quy định ở Việt Nam
- Chương II: Thực tiễn áp dụng hợp đồng tại công ty TNHH IPC 
- Chương III: Một số ý kiến đề xuất nhằm nâng cao hiệu lực của pháp luật hợp đồng cũng như tính hiệu quả của hợp đồng mua bán hàng hoá trong kinh doanh của doanh nghiệp.
Trong thời gian thực tập tại công ty, tôi đã nhận được sự giúp đỡ nhiệt tình từ phía cán bộ và nhân viên của công ty, tạo điều kiện cho tôi có thể thực sự tham gia vào hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty. Đây có thể xem như một tiền đề về kiến thức thực tế quan trọng để tôi bắt đầu sự nghiệp của mình. Tôi xin gửi lời cảm ơn chân thành đến Ban giám đốc cùng toàn thể cán bộ, công nhân viên công ty đã giúp tôi có được một khoá thực tập thật bổ ích. Đồng thời, tôi xin bày tỏ sự biết ơn sâu sắc với TS. Nguyễn Thị Thanh Thuỷ và ThS. Vũ Văn Ngọc đã chỉ bảo, giúp đỡ tôi hoàn thành bài thực tập cuối khoá này.
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[bookmark: _Toc164779373]1. Hợp đồng kinh tế (HĐKT) trong nền kinh tế kế hoạch hóa tập trung (KHHTT)
Hợp đồng kinh tế trong cơ chế KHHTT: Theo điều lệ tạm thời về chế độ HĐKT theo Nghị định đô 04/TTg ngày 4/6/1960 thì HĐKT là hợp đồng về sản xuất, vận tải và xây dựng bao thầu. Từ đó ta rút ra rằng điều lệ tạm thời mới khái quát được một vài lĩnh vực cụ thể của HĐKT mà chưa nêu ra được khái niệm chung về HĐKT. Sau đó điều lệ về chế độ HĐKT ban hành theo Nghị định số 54/CP ngày 10/3/1975 mới đưa ra định nghĩa về HĐKT: HĐKT là công cụ pháp lý của nhà nước trong việc xây dựng và phát triển kinh tế quốc dân XHCN. Nghị định này đã xây dựng khá rõ rằng mối quan hệ XHCN giữa các bên có liên quan dẫn đến việc ký kết và thực hiện HĐKT đã ký đồng thời cũng quy định nghĩa vụ và chịu trách nhiệm của từng bên đối với nhau, bảo vệ quyền và lợi ích của các bên tham gia ký kết, định hướng cho các bên bằng những kế hoạch cụ thể giúp các thành viên thực hiện được mục tiêu ban đầu đặt ra.
Từ những đặc điểm kinh tế và những quy tắc, những quy định về HĐKT trên ta rút ra được kết luận sau: HĐKT trong cơ chế KHHTT có đặc điểm:
- HĐKT là hình thức pháp lý của các quan hệ mang tính chất tổ chức kế hoạch
- Mục đích của HĐKT là thực hiện các chỉ tiêu kế hoạch của nhà nước 
- Chủ thể của HĐKT là các đơn vị, tổ chức được giao chỉ tiêu kế hoạch của nhà nước 
[bookmark: _Toc164779374]2. Pháp lệnh hợp đồng kinh tế 1989 ( PL HĐKT)
Khi đất nước chuyển sang nền kinh tế thị trường các quan hệ kinh tế giữa các đơn vị kinh tế mang một nội dung mới về chất. Trong điều kiện đó, điều lệ về chế độ HĐKT ban hành kèm theo Nghị định 54/CP ngày 10/3/1975 không còn phù hợp nữa. Nhà nước đã ban hành PL HĐKT ngày 25/9/1989 và nhiều văn bản khác để điều chỉnh các quan hệ hợp đồng theo quan điểm đổi mới. PL HĐKT 1989 ra đời đánh dấu một bước tiến quan trọng trong lĩnh vực pháp lý về HĐKT nói chung bao gồm cả hợp đồng mua bán hàng hóa.
*  Chủ thể của HĐKT: Tại Điều 2 PL HĐKT quy định, hợp đồng được ký giữa pháp nhân với pháp nhân (một tổ chức có tư cách pháp nhân cần đáp ứng những điều kiện quy định tại Điều 1 Nghị định số 17/HĐBT ngày 16/1/1990 quy định chi tiết thi hành PL HĐKT), pháp nhân với cá nhân có đăng ký kinh doanh theo quy định của pháp luật (cá nhân có đăng ký kinh doanh là người được cấp giấy phép kinh doanh hoặc giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh). Tuy cá nhân có đăng ký kinh doanh hay pháp nhân đều là chủ thể của hợp đồng kinh tế nhưng pháp lệnh chỉ coi hợp đồng kinh tế là những hợp đồng có ít nhất một bên là pháp nhân, còn bên kia là pháp nhân hoặc cá nhân có đăng ký kinh doanh mà các bên đều nhằm mục đích kinh doanh. Ngoài ra, những người tham gia công tác kỹ thuật, nghệ nhân, hộ gia đình, hộ ngư dân, nông dân cá thể, tổ chức và cá nhân nước ngoài tại Việt Nam ký kết HĐKT với một pháp nhân Việt Nam cũng chịu sự điều chỉnh của PL HĐKT (Điều 42,43). Khi tiến hành ký kết, mỗi bên tham gia quan hệ HĐKT chỉ cần cử một đại diện để ký vào HĐKT. Người đại diện đương nhiên có thể uỷ quyền cho người khác thay mình ký kết, thực hiện HĐKT cũng như trong tố tụng khi có tranh chấp hợp đồng.
* Nội dung của HĐKT là toàn bộ các điều khoản mà các bên ký kết thỏa thuận, được hình thành nên sau khi đã bàn bạc thương lượng trên cơ sở tự nguyện ý chí. Về phương diện pháp lý, căn cứ vào tính chất của các bên, vai trò của các điều khoản, nội dung của HĐKT bao gồm ba loại điều khoản chủ yếu sau:
+ Điều khoản thường lệ là những điều khoản mà nội dung của nó được quy định trong các văn bản quy phạm pháp luật, nếu các bên không ghi nhận trong hợp đồng thì coi như các bên đã mặc nhiên công nhận và phải có trách nhiệm thực hiện các thỏa thuận đó.
+ Điều khoản chủ yếu là những điều khoản căn bản bắt buộc phải có trong HĐKT
+ Điều khoản tùy nghi là những điều khoản được đưa vào hợp đồng căn cứ vào khả năng, nhu cầu, và sự thỏa thuận của mỗi bên khi chưa có quy định của Nhà nước hoặc đã có quy định của nhà nước nhưng các bên được phép vận dụng linh hoạt trong hoàn cảnh thực tế của mình và không trái pháp luật.
*  HĐKT vô hiệu khi HĐKT đó ký kết trái với quy định của pháp luật. Có hai loại HĐKT vô hiệu là HĐKT vô hiệu từng phần và HĐKT vô hiệu toàn bộ. Tòa án là cơ quan có thẩm quyền quyết định HĐKT vô hiệu.
Trong những văn bản được pháp luật xây dựng và ban hành sau khi Đảng và nhà nước ta khởi xướng chính sách đổi mới thì PL HĐKT được coi là một trong những bước đi lập pháp tiên phong, một trong những phản ứng nhanh chóng trước đòi hỏi của kinh tế.
Điểm thành công nhất trong số những thành công ít ỏi của pháp lệnh HĐKT là sự khẳng định nguyên tắc tự do hợp đồng bằng quy định ký kết HĐKT là quyền của các đơn vị kinh tế, không cơ quan, cá nhân, tổ chức nào được áp đặt ý chí của mình cho các chủ thể khác khi ký kết các HĐKT. Pháp lệnh đặt dấu chấm hết cho sự tồn tại của cơ chế KHHTT trong lĩnh vực hợp đồng nơi mà các chủ thể phải được tự do tự nguyện thể hiện ý chí của mình. Tuy nhiên, pháp lệnh HĐKT vẫn còn tồn đọng một số bất cập sau:
+  Xét từ góc độ lý luận, điểm đầu tiên là sự mâu thuẫn giữa tư tưởng xuyên suốt của cơ quan soạn thảo pháp lệnh này đó là quyền tự do hợp đồng được thể hiện trên một số nguyên tắc chung về ký kết và thực hiện hợp đồng. Với những quy định của nó trong việc xử lý các khía cạnh cụ thể của đời sống sản xuất kinh doanh. Khi xem xét các quy định cụ thể trong pháp lệnh thì quyền tự do hợp đồng lại bị ràng buộc và triệt tiêu một cách khó giải thích. PL HĐKT chỉ cho phép pháp nhân và cá nhân có đăng ký kinh doanh tham gia các quan hệ hợp đồng, trong khi đó tự do HĐKT đòi hỏi trước hết là tự do lựa chọn đối tác. Điểm thứ hai, các chủ thể tham gia ký kết còn bị hạn chế bởi nguyên tắc chịu trách nhiệm trực tiếp về tài sản đồng nghĩa với việc không cho các chủ thể tham gia ký kết HĐKT dưới sự bảo lãnh của chủ thể khác.
[bookmark: _Toc164779375]+ Xét từ góc độ thực tiễn áp dụng: sự giới hạn chủ thể tham gia ký kết HĐKT ngay từ đầu đã tỏ ra bất công và trong thực tiễn ngày càng trở nên đậm nét hơn. Sự giới hạn này của pháp lệnh đã không tính tới sự đa dạng của các chủ thể kinh doanh khi đất nước chuyển sang nền kinh tế thị trường định hướng XHCN. Trong hệ thống pháp luật nước ta đã xuất hiện nhiều chủ thể kinh doanh tham gia rộng rãi các quan hệ kinh tế, xong không phải là pháp nhân hay cá nhân có đăng ký kinh doanh. Chẳng hạn như: công ty hợp danh là loại hình doanh nghiệp có số lượng tăng dần nhưng không rơi vào phạm trù pháp nhân theo quy định của pháp lệnh.
3. Hệ thống pháp luật hợp đồng với sự ra đời của Bộ luật dân sự 1995 và Luật thương mại 1997
Trong hai năm 1995, 1997 Quốc hội đã lần lượt ban hành hai văn bản pháp luật mới là Bộ luật dân sự (BLDS) và Luật thương mại (LTM). Đây chính là một bước đột phá mới trong những quy định về hợp đồng và quyền tự do hợp đồng. Nhìn chung, nội dung hai văn bản pháp luật này đều dựa trên cơ sở nền tảng của PL HĐKT nhưng BLDS 1994 và LTM 1997 đều có những quy định thoáng hơn về hợp đồng. 
Thứ nhất, chủ thể tham gia ký kết hợp đồng không chỉ giới hạn ở pháp nhân và cá nhân có đăng ký kinh doanh mà tùy thuộc vào tính chất của từng loại hợp đồng, phạm vi chủ thể có quyền giao kết có những sự khác nhau nhất định.
Theo BLDS 1995, các chủ thể của hợp đồng dân sự bao gồm: cá nhân (có năng lực pháp luật và năng lực hành vi dân sự), pháp nhân, tổ hợp tác, hộ gia đình. Trong Điều 5 LTM 1997cũng quy định chủ thể của hợp đồng trong lĩnh vực thương mại là cá nhân, pháp nhân, tổ hợp tác, hộ gia đình có đăng ký kinh doanh hoạt động thương mại. Như vậy, phạm vi chủ thể có quyền giao kết hợp đồng được mở rộng đáng kể.
Thứ hai, về hình thức hợp đồng, BLDS 1995 và LTM 1997 đều quy định hình thức có thể là lời nói, văn bản, hành vi cụ thể. Các chủ thể khi giao kết hợp đồng có thể lựa chọn bất kỳ hình thức nào kể cả fax, email…mà vẫn bảo đảm chặt chẽ cần thiết về mặt pháp lý. Trong khi đó, PL HĐKT lại bắt buộc các chủ thể khi ký kết thì hợp đồng phải được thể hiện dưới dạng văn bản hoặc những giấy tờ có giá trị tương đương.
Như vậy, với những quy định mở rộng về chủ thể giao kết và hình thức giao kết mà BLDS 1995 và LTM 1997 đã phần nào giải quyết mâu thuẫn giữa tư tưởng xuyên suốt của PL HĐKT về quyền tự do hợp đồng với các quy định của nó, mở rộng phạm vi điều chỉnh các loại hình doanh nghiệp mà PL HĐKT không điều chỉnh.
Tuy nhiên, hệ thống pháp luật hiện quy định về hợp đồng đang tồn tại này ngày càng nổi lên nhiều vấn đề bất cập. Đó là:
- Trong hệ thống văn bản pháp luật quy định về hợp đồng, chúng ta thấy có ba khái niệm cùng tồn tại: hợp đồng dân sự, hợp đồng kinh tế, hợp đồng thương mại. Một mặt các hợp đồng này có những điểm đặc trưng về hợp đồng nhưng mặt khác giữa chúng lại có điểm thiếu sót như:
- Sự trùng lặp, thiếu nhất quán và không đồng bộ gây ra không ít sự vướng mắc, sự lúng túng trong việc áp dụng pháp luật để tiến hành giao kết hợp đồng và giải quyết tranh chấp.
- Trong bối cảnh hội nhập kinh tế quốc tế hiện nay, pháp luật hợp đồng của Việt Nam chưa tương thích với pháp luật và tập quán thương mại quốc tế. 
- Với thực trạng pháp luật về hợp đồng như hiện nay thì việc duy trì khái niệm hợp đồng kinh tế và hệ thống các văn bản pháp luật quy định riêng về nó là không cần thiết trong khi có nguy cơ nảy sinh những vấn đề phức tạp trong việc xây dựng pháp luật và áp dụng pháp luật.
- BLDS 1995 và các văn bản về hợp đồng chưa giải quyết mối quan hệ giữa pháp luật hợp đồng với điều lệ, quy chế của doanh nghiệp cũng như các điều kiện giao dịch mà các doanh nghiệp tự ban hành.
- Các quy định về biện pháp bảo đảm thực hiện hợp đồng chưa thực sự phù hợp với điều kiện kinh tế thị trường nên gây nhiều khó khăn khi áp dụng gây ra nguy cơ không thực hiện hợp đồng cao.
Bên cạnh đó, việc xác định chính xác phạm vi áp dụng của chế định hợp đồng cũng gặp nhiều khó khăn:
- Các tiêu chí phân định hợp đồng kinh tế, hợp đồng dân sự, hợp đồng thương mại không rõ ràng, vì vậy thường xuyên xuất hiện những quan hệ “giáp ranh” không biết thuộc phạm vi điều chỉnh của văn bản pháp luật nào, BLDS 1995, LTM 1997 hay PL HĐKT?
- Cách thức áp dụng phối hợp các văn bản pháp luật để điều chỉnh một quan hệ hợp đồng cụ thể cũng không rõ có thể áp dụng các quy định của BLDS 1995 để điều chỉnh quan hệ HĐKT được hay không? Thứ tự ưu tiên áp dụng các văn quy định trong văn bản pháp luật chuyên ngành so với các quy định trong BLDS 1995, LTM 1997, PL HĐKT như thế nào?
Như vậy, một yêu cầu cấp thiết đặt ra là cần sớm ban hành văn bản quy phạm pháp luật mới để thống nhất sự điều chỉnh của pháp luật về hợp đồng.





















[bookmark: _Toc164779377]II. QUY ĐỊNH HIỆN HÀNH CỦA PHÁP LUẬT VIỆT NAM VỀ HỢP ĐỘNG MUA BÁN HÀNG HOÁ 
[bookmark: _Toc164779378]Để đáp ứng yêu cầu cấp thết trên, trong năm 2005 Quốc Hội lần lượt thông qua hai văn bản pháp luật lớn là: BLDS 2005 và LTM 2005 vào ngày 16/6/2005 và ngày 14/6/2005. Đây cũng chính là hai van bản chủ yếu điều chỉnh những vấn đề pháp lý liên quan đến hợp đồng mua bán hàng hoá. Trong đó, BLDS 2005 quy định những vấn đề pháp luật mang tính chung về hợp đồng, còn LTM 2005 quy định những vấn đề mang tính chuyên ngành về hợp đồng mua bán hàng hoá. Mối quan hệ giữa hợp đồng dân sự với hợp đồng chuyên ngành được giải quyết theo hướng ưu tiên áp dụng luật hợp đồng chuyên ngành. Những quy định về hợp đồng mua bán hàng hoá trong hệ thống pháp luật hiện hành được cụ thể ở những nội dung sau:
1. Khái niệm hợp đồng mua bán hàng hoá 
Hàng hoá theo nghĩa rộng được hiểu là sản phẩm lao động của con người, được tạo ra nhằm mục đích trao đổi để thoả mãn những nhu cầu mang tính xã hội. Nhu cầu của con người rất phong phú và biến thiên liên tục vì vậy hàng hoá luôn phát triển phong phú và đa dạng. Theo định nghĩa của pháp luật hiện hành của Việt Nam tại Điều 3 khoản 2 LTM 2005: “Hàng hoá bao gồm: Tất cả các loại động sản, kể cả bất động sản hình thành trong tương lai, những vật gắn liền với đất đai”. Cũng tại Điều 3 Luật này có quy định: “Mua bán hàng hoá là hoạt động thương mại, theo đó các bên có nghĩa vụ giao hàng, chuyển quyền sở hữu hàng hoá cho bên mua và nhận thanh toán; bên mua có nghĩa vụ thanh toán cho bên bán, nhận hàng và quyền sở hữu hàng hoá theo đúng thoả thuận”. Việc mua bán hàng hoá được thực hiện trên cơ sở hợp đồng. Pháp luật Việt Nam không đưa ra khái niệm cụ thể nào về hợp đồng mua bán hàng hoá mà lại đưa ra khái niệm chung về hợp đồng mua bán tài sản tại Điều 428 BLDS 2005: “Hợp đồng mua bán tài sản là sự thoả thuận giữa các bên, theo đó bên bán có nghĩa vụ giao tài sản cho bên mua và nhận tiền, còn bên mua có nghĩa vụ nhận tài sản và trả tiền cho bên bán”.
[bookmark: _Toc164779379]Cần phân biệt hợp đồng mua bán hàng hoá với các hợp đồng khác, ví dụ như thuê mua tài sản, dịch vụ gắn liền với hàng hoá, gia công hàng hoá… Mua bán hàng hoá khác với quan hệ thuê mua tài sản. Khi thuê tài sản, quyền sử dụng và chiếm hữu được chuyển cho người thuê nhưng quyền sở hữu lại không được người cho thuê chuyển giao cho người đi thuê. Mua bán hàng hoá khác với các dịch vụ giao nhận hàng hoá, vì người giao nhận hàng hoá chỉ thực hiện chức năng trung gian.
[bookmark: _Toc164779380]2. Giao kết hợp đồng mua bán hàng hoá 
2.1 Chủ thể giao kết hợp đồng 
Hợp đồng mua bán hàng hoá có thể được giao kết giữa thương nhân với thương nhân hoặc giữa thương nhân với một bên không phải là thương nhân. Thương nhân có thể là cá nhân hoặc pháp nhân có tiến hành hoạt động thương mại độc lập, thường xuyên và có đăng kí kinh doanh. Thương nhân khi là chủ thể của hợp đồng mua bán hàng hoá phải phù hợp với phạm vi và lĩnh vực của họ trong đăng kí kinh doanh. Chủ thể khác không phải là thương nhân khi kí một hợp đồng với một thương nhân khác mà bản thân họ không nhằm mục đích sinh lời thì họ có thể là chủ thể của hợp đồng mua bán hàng hoá trong hoạt động thương mại nếu bên không phải là thương nhân lựa chọn luật thương mại để áp dụng khi giao kết hợp đồng. Chi nhánh của thương nhân nước ngoài tại Việt Nam cũng có quyền kí các hợp đồng mua bán hàng hoá. 
[bookmark: _Toc164779381]2.2. Hình thức hợp đồng 
Theo quy định tại Điều 401 Bộ luật Dân sự 2005 thì: Hợp đồng mua bán hàng hoá có thể giao kết bằng lời nói, văn bản hoặc bằng hành vi cụ thể. Hình thức của hợp đồng là do các bên giao kết hợp đồng lựa chọn trừ trường hợp pháp luật có quy định hình thức bắt buộc, thủ tục nhất định. Song không phải bất cứ chủ thể nào được phép kinh doanh những mặt hàng nhất định. Căn cứ vào mức độ ảnh hưởng đến kinh tế, xã hội của một số loại hàng hoá, pháp luật quy định, chỉ có một số thương nhân được kinh doanh một số mặt hàng nhất định. Bao gồm những loại hàng hoá:
- Chỉ được một số doanh nghiệp nhà nước kinh doanh do Thủ tướng quy định theo đề nghị của Bộ trưởng, Tổng cục quản lý ngành kinh tế - kỹ thuật
- Chỉ được các doanh nghiệp kinh doanh, cá nhân không được phép kinh doanh 
- Chỉ được các doanh nghiệp hoặc cá nhân nhất định sau khi được Bộ trưởng, Tổng cục trưởng ngành kinh tế, kỹ thuật hoặc chủ tịch Uỷ ban nhân dân cấp Tỉnh xem xét và cho phép
Ngoài ra, đối với những loại hàng hóa này, khi kinh doanh thương nhân phải có một số điều kiện như:
- Điều kiện về cơ sở vật chất
- Điều kiện về trình độ chuyên môn, nghiệp vụ của người kinh doanh…
[bookmark: _Toc164779382]2.3. Mục đích, nội dung của hợp đồng mua bán hàng hoá 
Để hợp đồng mua bán hàng hoá có hiệu lực, thì mục đích và nội dung các thoả thuận trong hợp đồng không được trái pháp luật và đạo đức xã hội. Ví dụ: theo quy định của pháp luật Việt Nam những loại hàng hoá mà trong quá trình sử dụng hoặc lưu thông có thể gây nguy hiểm nghiêm trọng tới an ninh, quốc phòng, chính trị, xã hội, truyền thông văn hoá dân tộc, môi trường và sức khoẻ của nhân dân thì bị cấm kinh doanh. Danh mục hàng hoá cấm kinh doanh do Thủ tướng Chính phủ quy định tuỳ theo yêu cầu quản lý nhà nước trong từng giai đoạn.
Nội dung của hợp đồng mua bán hàng hoá là sự thoả thuận của các bên về những vấn đề chủ yếu sau (Điều 402 BLDS 2005)
- Tên hàng
- Số lượng
- Quy cách, chất  lượng
- Giá cả
- Phương thức thanh toán 
- Địa điểm và thời hạn giao hàng
- Quyền và nghĩa vụ của các bên
- Trách nhiệm do vi phạm hợp đồng 
- Phạt vi phạm hợp đồng 
- Các nội dung khác.
Nội dung chủ yếu của hợp đồng là những nội dung mà khi các bên giao kết với nhau đều phải thoả thuận, nếu chưa thoả thuận được thì coi như chưa giao kết hợp đồng. Khi đã thoả thuận được nội dung chủ yếu thì hợp đồng mua bán hàng hoá coi như đã có hiệu lực pháp lý. Nội dung khác các bên có thể thoả thuận ghi vào hợp đồng, khi các bên không ghi vào hợp đồng thì mặc nhiên chấp nhận những quy định chung của pháp luật về vấn đề đó hoặc chấp nhận những tập quán thói quen trong hoạt động thương mại.
[bookmark: _Toc164779383]2.4. Hợp đồng mua bán hàng hoá vô hiệu 
Trong LTM 2005 không đề cập đến hợp đồng mua bán hàng hoá vô hiệu nhưng BLDS 2005 lại có những quy định điều chỉnh khá đầy đủ về vấn đề này (từ Điều 127 đến Điều 138). Một hợp đồng vô hiệu khác với hợp đồng mất hiệu lực vì việc mất hiệu lực có thể xảy ra ở bất cứ thời điểm nào khi xuất hiện các điều kiện cần thiết và không mang tính hiệu lực hồi tố. Hợp đồng bị vô hiệu trong các trường hợp sau:
- Nội dung, mục đích của hợp đồng vi phạm điều cấm của pháp luật, trái đạo đức xã hội (Điều 128)
- Trong giao dịch hợp đồng có sự giả tạo (Điều 129)
- Hợp đồng do người chưa thành niên, người mất năng lực hành vi dân sự, người bị hạn chế năng lực hành vi dân sự xác lập, thực hiện (Điều 130)
- Trong quá trình giao dịch có sự nhầm lẫn (Điều 131)
- Giao dịch có dấu hiệu của sự đe doạ, lừa dối (Điều 132)
- Giao dịch do người xác lập không nhận thức và làm chủ được hành vi của mình (Điều 133)
- Giao dịch không tuân thủ quy định về hình thức trong một số trường hợp do pháp luật quy định (Điều 134)
Hợp đồng vô hiệu có hai loại, đó là: Hợp đồng vô hiệu từng phần khi một phần của hợp đồng đó vô hiệu nhưng không làm ảnh hưởng đến hiệu lực của các phần còn lại và hợp đồng vô hiệu toàn bộ nếu toàn bộ nội dung của nó vô hiệu. Việc tuyên bố một hợp đồng vô hiệu thuộc thẩm quyền của Toà án (Điều 136). Để Toà án có thể tuyên bố một hợp đồng có thể vô hiệu hay không, bên có nhu cầu làm đơn yêu cầu Toà án tuyên bố hợp đồng vô hiệu. Bên có nhu cầu ở đây có thể là các bên tham gia hợp đồng hoặc bên thứ ba có liên quan. Sau khi được tuyên bố vô hiệu, hợp đồng không có hiệu lực kể từ thời điểm ký kết, không làm phát sinh quyền và nghĩa vụ đối với các bên. Nếu các bên chưa tiến hành thì không được phép thực hiện hợp đồng. Nếu đã thực hiện hợp đồng thì các bên phải khôi phục lại trạng thái ban đầu, hoàn trả cho nhau những gì đã nhận, nếu không hoàn trả được bằng hiện vật thì các bên hoàn trả cho nhau bằng tiền. Nếu không bên nào có lỗi trong việc làm cho hợp đồng vô hiệu, chi phí cho việc hoàn trả nghĩa vụ cũng như các thiệt hại thực tế xảy ra do các bên tự chịu, mỗi bên chịu thiệt hại chi phí của mình. Nếu hợp đồng vô hiệu do lỗi của một bên gây ra thì bên có lỗi gây ra thiệt hại có trách nhiệm bồi thường (Điều 137).
[bookmark: _Toc164779384]3. Thực hiện hợp đồng mua bán hàng hoá 
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* Nguyên tắc chung về giao hàng (LTM 2005)
- Bên bán giao hàng đúng như đã thoả thuận đồng thời phải kèm theo chứng từ có liên quan đến hàng hoá (Điều 42). Nếu trong hợp đồng mua bán hàng hoá mà hàng hoá phải qua người vận chuyển thì bên bán phải ký hợp đồng vận chuyển, hợp đồng bảo hiểm rủi ro trên đường vận chuyển. Nếu hợp đồng quy định bên bán không ký hợp đồng bảo hiểm mà bên mua ký thì bên bán phải cung cấp cho bên bán những thông tin về hàng hoá để họ tiến hành ký hợp đồng bảo hiểm.
- Mọi vấn đề liên quan đến giao hàng các bên có thể thoả thuận ghi vào hợp đồng. Nếu những vấn đề này không được ghi vào hợp đồng thì sẽ theo quy định chung của pháp luật 
- Khi thực hiện hợp đồng thì bên bán phải có nghĩa vụ bảo đảm tính hợp pháp của hàng hoá, bảo đảm quyền sở hữu của bên mua đối với hàng hoá, bảo đảm tính hợp pháp về sở hữu trí tuệ đối với hàng hoá đó, chịu trách nhiệm bảo hành hàng hoá.
* Địa điểm giao hàng (Điều 35)
- Bên bán có nghĩa vụ giao hàng đúng địa điểm đã thoả thuận. Trường hợp không có thoả thuận thì địa điểm giao hàng được xác định như sau:
- Nếu hàng hoá gắn liền với đất đai thì nơi giao hàng chính là nơi có hàng hoá đó
- Nếu hàng giao qua người vận chuyển thì nơi giao hàng là tại địa điểm bốc xếp, kho giao hàng hoặc nơi sản xuất (của bên bán) mà cả hai bên đều biết
- Trong các trường hợp khác nơi giao hàng sẽ coi như tại địa điểm kinh doanh của bên bán hoặc nơi cư trú hoặc nơi có trụ sở của bên bán 
* Thời gian giao hàng (Điều 37)
- Nếu có thoả thuận về thời điểm thì bên bán phải giao hàng đúng như đã thoả thuận 
- Nếu chỉ thoả thuận thời hạn thì các bên có thể giao hàng vào bất cứ thời điểm nào trong thời hạn đó
- Nếu không có thoả thuận gì thì bên bán phải giao hàng trong thời hạn hợp lý (theo quy định, thói quen, tập quán thương mại)
* Trách nhiệm do giao hàng không phù hợp với hợp đồng (Điều 39): Bên mua có quyền từ chối nhận hàng nếu hàng hoá không phù hợp với hợp đồng. Bên bán phải chịu trách nhiệm trừ trường hợp những khiếm khuyết của hàng hoá bên mua phải biết hoặc đã biết khi ký hợp đồng
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Bên mua có nghĩa vụ thanh toán tiền mua hàng theo thoả thuận nếu không có thoả thuận gì thì thanh toán khi giao hàng. Giá thanh toán phải do thoả thuận nếu không có thoả thuận nào về giá thì theo chỉ dẫn của nhà nước về giá hoặc được xác định trong điều kiện tương tự về phương thức giao bán, thị trường địa lý, thời điểm giao bán. Địa điểm thanh toán có thể do các bên thoả thuận hoặc nơi kinh doanh, cư trú của bên bán hoặc là nơi giao hàng, chứng từ.
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- Theo thoả thuận giữa các bên
- Nếu có địa điểm giao hàng xác định thì rủi ro về mất mát hàng hoá sẽ chuyển từ người bán sang người mua tại nơi giao hàng
- Nếu không có nơi giao hàng xác định thì nơi giao hàng cho người vận chuyển đầu tiên là nơi chuyển rủi ro hoặc nơi giao hàng cho người nhận hàng dể đưa cho người mua hoặc nếu hai bên mua bán hàng hoá mà lúc đó hàng hoá đang trên đường vận chuyển thì chuyển rủi ro là lúc giao kết hợp đồng .
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Việc chuyển quyền sở hữu hàng hoá từ bên bán sang bên mua là do hai bên thoả thuận hoặc nếu không có thoả thuận thì quyền sở hữu được chuyển sang người mua là tại thời điểm giao hàng .
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Trách nhiệm pháp lý thường được hiểu là sự áp dụng chế tài cho một chủ thể vi phạm hợp đồng. Trong quan hệ hợp đồng, bên vi phạm nghĩa vụ phải gánh chịu những hậu quả bất lợi mang tính vật chất. Điều kiện để xuất hiện trách nhiệm vật chất là sự vi phạm hợp đồng được hiểu là không thực hiện hoặc thực hiện không đúng, không đầy đủ nghĩa vụ trách nhiệm. Pháp luật Việt Nam tuân thủ nguyên tắc chỉ chịu trách nhiệm khi có lỗi (Điều 312 BLDS 2005) do đó nếu chững minh mình không có lỗi thì không phải chịu trách nhiệm vật chất. Người bán phải chịu trách nhiệm về việc hàng không phù hợp với hợp đồng trừ trường hợp chứng minh là mình không có lỗi.
Tuỳ theo từng loại nghĩa vụ hợp đồng, các bên có thể thoả thuận hoặc bên vi phạm có thể lựa chọn các loại chế tài sau đây (Điều 292 LTM 2005):
- Buộc thực hiện đúng hợp đồng
- Phạt vi phạm 
- Bồi thường thiệt hại
- Huỷ hợp đồng
- Tạm ngừng thực hiện hợp đồng 
- Đình chỉ thực hiện hợp đồng 
- Các trường hợp khác do các bên thoả thuận không trái với quy định của pháp luật Việt Nam, điều ước quốc tế mà Việt Nam là thành viên và tập quán thương mại quốc tế.
Trường hợp các bên có thoả thuận phạt vi phạm thì bên bị vi phạm có quyền áp dụng cả chế tài phạt vi phạm và bồi thường thiệt hại. Trong trường hợp các bên không có thoả thuận phạt vi phạm thì bên bị vi phạm chỉ có quyền yêu cầu bồi thường thiệt hại, trừ trường hợp LTM có quy định khác (Điều 307 LTM 2005)
Các bên được miễn trách nhiệm vật chất do vi phạm hợp đồng trong các trường hợp sau (Điều 294 LTM 2005):
- Xảy ra các trường hợp miễn trách nhiệm mà các bên đã thoả thuận
- Xảy ra sự kiện bất khả kháng
- Hành vi vi phạm của một bên hoàn toàn do lỗi của bên kia
- Hành vi vi phạm của một bên do thực hiện quyết định của cơ quan quản lý nhà nước có thẩm quyền mà các bên không thể biết được giao kết hợp đồng 
Bên vi phạm hợp đồng có nghĩa vụ chứng minh các trường hợp trách nhiệm bằng văn bản, dự liệu trước các hậu quả có thể xảy ra, tìm biện pháp xử lý hậu quả trên tinh thần hợp tác (Điều 295 LTM 2005)
Đối với những quan hệ mua bán hàng hoá có thời hạn cố định về giao hàng, nếu xảy ra trường hợp bất khả kháng các bên đều có quyền từ chối thực hiện hợp đồng và không bên nào có quyền đòi bên kia bồi thường. Nếu việc giao hàng được thoả thuận trong một thời hạn khi các bên không thoả thuận, thì thời hạn thực hiện nghĩa vụ hợp đồng được tính thêm một thời gian bằng thời gian xảy ra trường hợp bất khả kháng cộng với thời gian hợp lý để khắc phục hậu quả.
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Trong những năm gần đây, số lượng các vụ án liên quan đến hợp đồng mua bán hàng hoá luôn chiếm tỷ lệ cao nhất trong tổn các vụ án kinh tế đã được thụ lý và giải quyết. Để hiểu rõ bản chất của hợp đồng mua bán hàng hoá nhằm xác định đúng cấp cơ quan có thẩm quyền giải quyết các tranh chấp xảy ra trong thực hiện hợp đồng là rất cần thiết.
Tại điều 3 khoản 8 của LTM 2005 quy định : “mua bán hàng hoá là hoạt động thương mại”. Một nguyên tắc giải quyết chung khi xảy ra tranh chấp thương mại là: Ưu tiên hàng đầu cho việc hoà giải giữa các bên, chỉ khi các bên không thương lượng được với nhau do mâu thuẫn về lợi ích thì khi đó các bên mới lựa chọn con đường giải quyết khác theo quy định của pháp luật hiện hành của Việt Nam. Nếu trong hợp đồng mua bán hàng hoá không quy định hình thức bắt buộc phải áp dụng khi có tranh chấp xảy ra trong thực hiện hợp đồng thì các bên có thể lựa chọn con đường giải quyết sau:
- Thương lượng
- Hoà giải
- Trọng tài thương mại (theo thủ tục tố tụng trọng tài được quy định trong Pháp lệnh trọng tài thương mại 2003)
- Toà án (theo thủ tục tố tụng dân sự được quy định trong Bộ luật tố tụng dân sự 2004)
Thời hiệu khởi kiện đối với các tranh chấp thương mại là 2 năm kể từ thì điểm quyền và lợi ích hợp pháp bị xâm phạm, trừ trường hợp quy định tại điểm e khoản 1 Điều 237 của LTM (Điều 319 LTM 2005).
Như vậy, sự ra đời của hai văn bản pháp luật quan trọng này đã góp phần giải quyết những vấn đề bất cập còn tồn tại của cơ chế pháp luật trước đây. Đó là:
- Vấn đề chồng chéo, trùng lắp và thiếu nhất quán giữa các văn bản pháp luật cùng điều chỉnh quan hệ mua bán hàng hoá đã được giải quyết bằng cách: BLDS 2005 đưa ra các khái niệm, phạm trù mang tính quy định chung mà các văn bản pháp luật điều chỉnh các chủng loại hợp đồng khác nhau không cần quy định chỉ cần dẫn chiếu tới quy định chung đó là được. 
- BLDS 2005 không quy định nội dung nào là nội dung chủ yếu, bắt buộc đối với tất cả các hợp đồng mà chỉ quy định có tính chất định hướng (Điều 402). Quy định mới tạo ra tính khả thi áp dụng cho cả hợp đồng và cho thấy các quy định về hợp đồng trong BLDS đã thể hiện vai trò là quy phạm pháp luật về đối tượng hợp đồng.
- BLDS 2005 có quy định mới ghi nhận vấn đề phát sinh từ thực tế, cụ thể về quyền cầm giữ tài sản trong hợp đồng dân sự (Điều 416), quy định về quyền hoãn thực hiện nghĩa vụ dân sự trong hợp đồng song vụ, hợp đồng chuyển quyền sử dụng đất và về hụi, họ, biểu, phường (Điều 479). Do đó, BLDS 2005 đã điều chỉnh vấn đề nguy cơ không thực hiện hợp đồng, các quan hệ thực tế đang diễn ra trong đời sống dân sự mà nhiều vụ kiện toà án chưa có cơ sở pháp lý để giải quyết tranh chấp.
- LTM 2005 chỉ quy định những nội dung mang tính chuyên ngành về hợp đồng trong lĩnh vực thương mại trong đó chủ yếu là hợp đồng mua bán hàng hóa và hợp đồng cung ứng dịch vụ theo hướng bỏ ra khỏi LTM 1997 những quy định trùng về hợp đồng liên quan đến chào hàng, nội dung chủ yếu của hợp đồng, sửa đổi, bổ sung hợp đồng. 
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THỰC TIỄN ÁP DỤNG PHÁP LUẬT HỢP ĐỒNG 
TẠI CÔNG TY TNHH IPC

[bookmark: _Toc164779392]I. KHÁI QUÁT QUÁ TRÌNH HÌNH THÀNH VÀ PHÁT TRIỂN
[bookmark: _Toc164779393]1. Lịch sử hình thành và phát triển
Công ty trách nhiệm hữu hạn IPC
Tên tiếng việt: I- im lặng. P- phát triển. C- củng cố
Tên giao dịch: IPC Company Limited
Tên viết tắt: IPC. Co., LTD
Được thành lập ngày 28/04/2000
- Trụ sở chính tại: Phòng A16 tàng 3 khách sạn Hoirson, 40 Cát Linh,phường Cát Linh, quận Đống Đa, Hà Nội
Công ty có hai văn phòng đại diện:
- Văn phòng đại diện công ty TNHH IPC tại thành phố HCM
Địa chỉ: P503, lầu 4, số 7, Nam Quốc Cang, Phường Phạm Ngũ Lão, quận 1, thành phố HCM
- Văn phòng đại diện công ty TNHH IPC tại Hải Phòng
Địa chỉ: Km7 + 700, đường 5, phường Hùng Vương, quận Hồng Bài, thành phố Hải Phòng.
- Hình thức công ty: Công ty thuộc hình thức công ty TNHH, hoạt động theo Luật doanh nghiệp và các quy định khác của nước Cộng hoà xã hội chủ nghĩa Việt Nam.
- Các thành viên sáng lập của công ty:
1. Ông  Phí Phong Hà
2. Ông Lâm Quang Hiếu
3. Ông Hoàng Thái Học
Công ty được Sở kế hoạch và đầu tư thành phố Hà Nội cấp giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh số 0102000425 ngày 28/04/2000
- Vốn điều lệ của công ty là: 22 tỷ đồng
- Thời gian hoạt động: 50 năm kể từ ngày được cấp giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh
Sau 6 năm hoạt động, công ty TNHH IPC đã và đang dần lớn mạnh. Khi mới thành lập, công ty chỉ có 6 người; đến nay, số nhân viên của công ty đã tăng gấp 10 lần, tức là khoảng 60 người. Số vốn điều lệ của công ty cũng tăng tương ứng từ 4 tỷ đồng khi mới thành lập lên mức 22 tỷ đồng vào thời điểm hiện nay.
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Với hình thức là một công ty trách nhiệm hữu hạn, quy mô về tài chính và nhân sự không lớn lắm, công ty được tổ chức theo cơ cấu của mô hình trực tuyến.
Công ty có một giám đốc là ông Phí Phong Hà và ba phó giám đốc:
- Phó giám đốc 1: Ông Nguyễn Hồng Kiên
- Phó giám đốc 2: Ông Hoàng Hà
- Phó giám đốc 3: Ông Lâm Quang Hiếu
Công ty có hai phòng nghiệp vụ là: phòng Kinh doanh, phòng Kế toán tại Hà Nội và một xưởng sản xuất tại Hải Phòng.
Đứng đầu các phòng là các trưởng phòng. Phòng kinh doanh được chia thành 5 nhóm để thuận tiện cho việc kinh doanh các mặt hàng khác nhau.
- Nhóm 1: Nhóm kinh doanh mặt hàng dây cáp thép
- Nhóm 2: Nhóm kinh doanh thép cuộn và kiện cán nóng, thép xả băng.
- Nhóm 3: Nhóm kinh doanh thép ống, phôi thép
- Nhóm 4: Nhóm kinh doanh thép cuộn và kiện cán nguội và thép tròn chế tạo.
- Nhóm 5: Nhóm đảm trách nghiệp vụ nhập khẩu thép.
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 Biểu 1: SƠ ĐỒ TỔ CHỨC CỦA CÔNG TY
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- Giám đốc công ty: Là người đại diện cho các cán bộ công nhân viên, có quyền quyết định và điều hành chung mọi hoạt động của công ty, chịu trách nhiệm trước pháp luật  về kết quả kinh doanh hàng năm của công ty.
- Các Phó giám đốc: Là người hỗ trợ cho Giám đốc, trực tiếp phụ trách các phòng ban. Công ty có ba Phó giám đốc: Một phó giám đốc phụ trách bên tài chính, một phó giám đốc phụ trách kinh doanh xuất nhập khẩu và một phó giám đốc phụ trách chương trình đưa thông tin về cơ sở.
Các phòng nghiệp vụ:
- Phòng kinh doanh: 
+ Tổng hợp theo dõi và phân tích tình hình sản xuất kinh doanh của công ty báo cáo cho ban giám đốc quản lý
+ Lập kế hoạch sản xuất kinh doanh, kế hoạch tài chính, thống kê các số liệu
+ Đàm phán, ký kết các hợp đồng xuất nhập khẩu.
+ Trực tiếp làm thủ tục với hải quan để nhận và bàn giao hàng hoá cho kho của công ty 
- Phòng kế toán: Có trách nhiệm tổ chức công tác kế toán theo quy định của nhà nước. Thực hiện chức năng giám sát, thu nhận xử lý cung cấp thông tin về hoạt động kinh tế tài chính, giúp ban giám đốc lập phương án kinh doanh tối ưu. Chịu trách nhiệm công tác quản lý tài chính trước giám đốc và cơ quan chủ quản cấp trên.
3. Quản lý lao động
Công ty đã xây dựng thoả ước lao động tập thể vào nội quy lao động để thực hiện việc quản lý lao động trong công ty cũng như để xác định cụ thể quyền, nghĩa vụ của người sử dụng lao động và người lao động. Theo nội quy lao động của công ty, thời gian làm việc của công nhân viên trong công ty là làm 8h/ngày, sáng từ 8h-12h, chiều từ 1h30-5h30, một tuần làm việc không quá 48 tiếng.
- Hình thức trả lương: trả bằng tiền mặt, do Kế toán trưởng trực tiếp đảm nhận. Tền lương được trả vào ngày 25 hàng tháng.
Công ty liên tục có chính sách tăng lương cho công nhân viên điều này đã gáp phần quan trọng trong viêc khuyến khích việc hăng say và sự nhiệt tình làm việc của công nhân viên. Bên cạnh đó, trong dịp tết dương lịch, âm lịch, tổng kết hàng tháng, hàng năm, tuỳ theo kết quả kinh doanh và hiệu quả làm việc của mỗi người mà công ty đưa ra những mức tiền thưởng tương ứng từ 100.000 đồng đến 20.000.000 đồng. Theo kết quả thống kê được thì tổng quỹ tiền thưởng năm 2006 là 658.650.000 đồng. 
- Hàng năm công ty trích nộp đầy đủ BHXH theo đúng quy định cho tất cả lao động làm việc trong công ty:
BẢNG 1: TỔNG HỢP TÌNH HÌNH LAO ĐỘNG, QUỸ LƯƠNG, SỐ PHẢI NỘP BHXH
	                           Năm
Chỉ tiêu
	2005
	2006

	Số lượng lao động
	59
	53

	Tổng quỹ lương
	597.384.000
	585.258.000

	BHXH phải nộp
	137.398.326
	134.690.340


(Nguồn: Bảng tổng hợp tình hình lao động, quỹ lương, số phải nộp BHXH)
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Hàng nhập từ nước ngoài về sẽ được tập trung tại kho của công ty ở Hải Phòng, sau đó tuỳ theo nhu cầu của thị trường hàng hoá sẽ được đưa về kho của công ty tại Đức Giang- Gia Lâm- Hà Nội để thuận tiện cho việc giao hàng cho khách hàng. Cán bộ kinh doanh tại văn phòng Hà Nội thường xuyên phải xuống kho Hải Phòng để có được những thông tin chính xác nhất về hàng hoá trong kho. Mặc dù, các cán bộ kinh doanh sẽ được cung cấp thông tin về hàng hoá như loại hàng hoá, số lượng từ các nhân viên quản lý của công ty, nhưng các cán bộ kinh doanh này vẫn phải có những thông tin thực tế hơn, chính xác hơn về đặc điểm của từng lô hàng để có thể cung cấp những thông tin chi tiết về hàng hoá cho khách hàng khi đàm phán ký kết hợp đồng mua bán. Hiện tại công ty tiến hành sản xuất một loại sản phẩm duy nhất là: Xà gồ thép còn lại là kinh doanh hàng nhập khẩu. Số lượng các sản phẩm sản xuất kinh doanh chính trong 03 năm gần đây là:
- Sản xuất: 4.500 tấm xà gồ/ năm
- Kinh doanh: 40.000 tấn thép các loại
Các mặt hàng thép mà công ty kinh doanh là:
- Thép tấm, thép lá, thép cuộn: đây là mặt hàng thế mạnh (chiếm 70%)
- Cáp thép, thép dự ứng lực đứng ở vị trí thứ hai chiếm 20%
- Thép ống, thép hình, thép góc
- Phế, phôi thép
Hai mặt hàng cuối chiếm 10% trong các mặt hàng thép mà công ty kinh doanh. Đặc biệt mặt hàng phế và phôi thép công ty chỉ đóng vai trò là đại lý của các công ty thép nước ngoài.
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4.2. Kết quả kinh doanh của công ty 

Bảng 2: KẾT QUẢ KINH DOANH TRONG HAI NĂM GẦN ĐÂY
Đơn vị tính: Đồng Việt Nam
	Chỉ tiêu
	Mã
	Số tiền
Năm 2005
	Số tiền
Năm 2006

	1. Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
	1
	233.625.286.765
	290.919.976.133

	2. Các khoản giảm trừ 
	3
	631.429
	300.574.832

	3. Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ (10 = 01 - 03)
	10
	233.624.655.336
	290.619.401.301

	4. Giá vốn hàng bán
	11
	218.279.294.513
	277.450.597.333

	5. Lợi nhuận gộp về bán hàng và cung cấp dịch vụ (20 = 10 - 11)
	20
	15.345.360.823
	13.168.803.968

	6. Doanh thu từ hoạt động tài chính
	21
	
	38.190.290

	7. Chi phí tài chính
	22
	2.613.581.993
	2.725.106.432

	- Trong đó: Chi phí lãi vay
	23
	2.613.581.993
	2.725.106.432

	8. Chi phí bán hàng
	24
	
	

	9. Chi phí quản lý doanh nghiệp
	25
	12.344.367.145
	5.602.800.936

	10. Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh [30 = 20 + (21 - 22) - (24 + 25)]
	30
	387.411.685
	4.879.086.890

	11. Thu nhập khác
	31
	217.070.852
	861.225.908

	12. Chi phí khác
	32
	200.220.666
	449.816.658

	13. Lợi nhuận khác (40 = 31 – 32)
	40
	16.850.186
	411.409.250

	14. Tổng lợi nhuận kế toán trước thuế (50 = 30 + 40)
	50
	404.261.871
	5.290.496.140

	15. Thuế TNDN
	51
	113.193.324
	1.481.338.919

	16. Lợi nhuận sau thuế của doanh nghiệp (60 = 50 - 51)
	60
	291.068.547
	3.809.157.221


(Nguồn: Báo cáo tài chính năm 2005, năm 2006)
Năm 2006, công ty TNHH IPC đã dành 1,7 tỷ để đầu tư vào công ty liên kết, liên doanh, tổng giá trị tài sản của công ty tăng lên gần 2 lần so với năm 2005. Tuy nhiên nhìn vào bảng cân đối kế toán cho thấy giá trị hàng tồn kho tăng lên từ 68.422.882.702 (năm 2005) đến 136.807.562.140 (năm 2006) và khoản phải thu khách hàng cũng tăng từ hơn 13 tỷ đến 36,8 tỷ. Do đó công ty phải thực hiện tốt hơn khâu tiêu thụ, có thể bằng việc nâng cao chất lượng dịch vụ bán hàng. Đồng thời thực hiện tốt vấn đề thanh toán.
4.3. Nộp thuế đối với nhà nước
Sau khi tổng hợp tình hình hợp đồng kinh doanh công ty tính thuế thu nhập doanh nghiệp phải nộp cho nhà nước. Đồng thời, công ty còn phải thống kê các khoản thuế khác phải nộp như: thuế GTGT, thuế NK.
Bảng 3: SỐ THUẾ PHẢI NỘP
Đơn vị: Đồng Việt Nam
	Chỉ tiêu
	Năm 2005
	Năm 2006

	Thuế GTGT
	2.796.431.680
	5.667.424.344

	Thuế NK
	1.498.620.593
	3.579.362.515

	Thuế TNDN
	113.193.324
	1.481.338.919

	Tổng số
	4.408.245.597
	10.728.125.778


(Nguồn: Tờ khai quyết toán thuế năm 2005, năm 2006)
Nhìn vào bảng tổng hợp tình hình nộp thuế, ta thấy: số thuế phải nộp của công ty năm 2006 tăng gấp 2 lần so với năm 2005; số thuế này tăng ở tất cả các loại thuế. Điều đó chứng tỏ hợp đồng kinh doanh của công ty đang phát triển, doanh thu qua các năm không ngừng gia tăng, hoạt động mua bán hàng hoá cũng phát triển manh đây là dấu hiệu tốt cho công ty.
[bookmark: _Toc164779410]5. Những thành tựu đạt được 
Mặc dù chỉ mới thành lập 6 năm nhưng công ty TNHH IPC đã từng bước khẳng định được vị thế của mình trên thị trường thép Việt Nam. Là một công ty có quy mô hoạt động nhỏ trên một thị trường tiêu thụ thép khá lớn như Việt Nam, công ty đã thể hiện được điểm mạnh của mình trên so với các đối thủ cạnh tranh khác. Trong những năm hoạt động của mình, công ty đã đạt được một số thành công nhất định: Quy mô hoạt động đang dần được mở rộng, mới đầu thành lập công ty chỉ thuần tuý là một công ty thương mại, gần đây vào năm 2005 công ty bắt đầu mở rộng sang lĩnh vực sản xuất với một xưởng sản xuất thép tại Hải Phòng. Đánh dấu sự chấm dứt thời kỳ chỉ đơn thuần nhập khẩu thép về bán tại thị trường nội địa. Công ty sẽ tiến hành một số công đoạn xử lý đối với sản phẩm thép nhập khẩu nhằm tăng thêm giá trị cho sản phẩm, đáp ứng tốt hơn nhu cầu thép của thị trường. Ban đầu xưởng sản xuất mới chỉ hoạt động với công suất rất nhỏ, định hướng của công ty trong tương lai là nâng cao năng suất, sản lượng của xưởng sản xuất này.
Không chỉ dừng lại ở đó, công ty đang xúc tiến một dự án sản xuất máng đèn cung cấp cho thị trường trong nước. Theo kế hoạch công ty sẽ hợp tác, liên kết với công ty TNHH Đoàn Kết - Đức Giang, Gia Lâm, Hà Nội, tổng số vốn ban đầu là một tỷ đồng, với tỷ lệ vốn góp là 50- 50. Theo nghiên cứu khảo sát thị trường, nếu dự án thực hiện đúng kế hoạch thì đối thủ cạnh tranh lớn nhất về sản phẩm này là công ty bóng đèn phích nước Rạng Đông. Mảng thị trường mà công ty nhắm tới là các tỉnh lân cận Hà Nội và các tỉnh miền núi. Chiến lược cạnh tranh mà công ty lựa chọn là cạnh tranh bằng giá. Sở dĩ như vậy vì công ty có lợi thế về nguồn cung cấp nguyên vật liệu đầu vào là thép.
Hiện tại thị trường tiêu thụ thép chủ yếu của công ty là Hà Nội, Hải Phòng, thành phố HCM và một số tỉnh phụ cận Hà Nội. Mục tiêu sắp tới của công ty là hướng đến thị trường các tỉnh miền trung- khu vực thị trường mà công ty bắt đầu tiếp cận và được nhận định sẽ hứa hẹn nhiều tiềm năng khai thác. Hiện tại, công ty đang tập trung, chú trọng phát triển nguồn nhân lực bằng việc tăng cường tuyển thêm nhân viên, tiến hành chuyên môn hoá trong lĩnh vực sản xuất kinh doanh. Với định hướng đặt ra là mỗi nhóm, mỗi nhân viên sẽ chuyên về một mảng thị trường hoặc một nhóm sản phẩm nhất định, nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh và hoàn thành tốt các kế hoạch đề ra.
Chính vì những chuyển biến mang chiều hướng tích cực trên số lượng các hợp đồng mà công ty ký kết trong năm 2006 tăng lên một cách đáng kể so với năm 2005.     
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Công ty TNHH IPC là một thương nhân nên công ty có thể lựa chọn các thương nhân hoặc với bên không phải là thương nhân để giao kết hợp đồng. Tuy nhiên, công ty cũng cần phải lựa chọn khách hàng giao kết để đảm bảo tính hợp pháp của hợp đồng mà còn tìm kiếm lợi nhuận lớn từ hợp đồng đó. Vì trong ùng điều kiện như nhau, không phải việc giao dịch với khách hàng nào cũng đem lại thành công. Vì vậy, một nhiệm vụ quan trọng của công ty trong giai đoạn chuẩn bị là lựa chọn khách hàng 
Để tìm hiểu về một khách hàng mà mình muốn đặt quan hệ làm ăn, thông thường công ty sẽ sử dụng đội ngũ nhân viên kinh doanh của mình xâm nhập vào thị trường tìm hiểu đối tác mà mình muốn thiết lập quan hệ làm ăn.
Công ty có hệ thống bán buôn cho các công ty, cơ sở kinh doanh thép, cung cấp sản phẩm đầu vào cho các công ty, cơ sở sản xuất, xây dựng tại Hà Nội, thành phố HCM, Hải Phòng và các tỉnh lân cận. Các công ty này có thể là công ty Việt Nam hoặc công ty nước ngoài có uy tín trên thị trường và hoạt động trong lĩnh vực xây dựng như:
1. Công ty TNHH Đại La Thành
2. Công ty CP Xây lắp và thương mại COMA 25
3. Tổng công ty Vật liệu xây dựng
4. Tổng công ty Lắp máy Việt Nam 
5. Công ty TNHH thương mại Thép Việt Nam 
6. Công ty CP bê tông Biên Hoà…
Công ty cũng có hình thức bán lẻ thép, nếu khách hàng yêu cầu; tuy nhiên số lượng thép bán lẻ chiếm tỷ trọng rất nhỏ.
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Theo quy định của pháp luật, công ty có thể lựa chọn bất cứ hình thức nào để giao kết hợp đồng. Do đó, tuỳ vào từng trường hợp, từng đối tác, từng khách hàng mà công ty có thể ký hợp đồng dưới các hình thức: văn bản, fax, email hoặc chỉ thông qua điện thoại để giao kết.
Thông thường, đối với các đối tác, nếu công ty có nhu cầu đối với một mặt hàng nào đó với một khối lượng nhất địn, công ty sẽ gửi một bảng hỏi giá cho công ty có khả năng đáp ứng, yêu cầu họ gửi cho mình báogiá. Sau khi có bảng báo giá, hai bên tiến hành đàm phán về các điều khoản và yêu cầu đối tác soạn thảo hợp đồng dưới hình thức văn bản ký vào đó rồi gửi sang cho công ty. Do các đối tác thường là các doanh nghiệp nước ngoài nên quá trình đàm phán chủ yếu diễn ra qua điện thoại hoặc email.
Đối với khách hàng, chủ yếu là khách hàng trong nước nên việc đàm phán diễn ra dễ dàng hơn. Cán bộ kinh doanh của từng nhóm mặt hàng sẽ trực tiếp liên hệ với các công ty, cơ sở kinh doanh thép để tìm kiếm khách hàng cho mình và nếu công ty hay cơ sở kinh doanh đó có nhu cầu các mặt hàng thép mà công ty có khả năng đáp ứng nhu cầu đó thì nhân viên kinh doanh sẽ gửi lời chào hàng và bảng báo giá cho đối tác. Nếu bên được chào hàng chấp nhận lời chào hàng thì cán bộ kinh doanh sẽ trực tiếp soạn thảo hợp đồng dưới dạng văn bản để hai bên tiến hành giao kết hoặc có thể thông qua fax, email…
Do hình thức hợp đồng công ty giao kết rất đa dạng đã tạo điều kiện thuận lợi mở rộng giao kết, tưng số lượng hợp đồng.
1.3. Mục đích, nội dung của hợp đồng  
Mặt hàng mà công ty kinh doanh là thép nên không nằm trong dạnh mục hàng hoá cấm hoặc hạn chế kinh doanh của TTg. Mặt khác, mục đích của hợp đồng là trao đổi hàng hoá nhằm tìm kiếm lợi nhuận nên không trái pháp luật và đạo đức xã hội.
Nội dung của hợp đồng là kết quả của quá trình đàm phán giữ hai bên với nhau về các điều khoản trong hợp đồng. Nội dung của hợp đồng thương bao gồm các vấn đề sau:
- Tên hàng
- Số lượng: Số lượng vật tư, hàng hoá luôn được ghi chính xác, rõ ràng theo sự thoả thuận cảu các bên chủ thể và tính theo đơn vị đo lường hợp pháp của nhà nước với từng loại mặt hàng như: tạ, tấn, chiếc…
Trong những hợp đồng có mua bán nhiều loại hàng hoá khác nhau thì công ty ghi riêng số lượng, trọng lượng của từng loại, sau đó ghi tổng giá trị vật tư, hàng hoá mua bán.
- Chất lượng, quy cách hàng hoá: Trong hợp đồng, công ty luôn ghi rõ phẩm chất, quy cách, tiêu chuẩn kỹ thuật, kích thước, màu sắ, mùi vị, độ ẩm, tạp chất v.v... Nhưng tuỳ loại hàng hoá mà hai bên có thể thoả thuận về các điều kiện phẩm chất, quy cách cho phù hợp.
- Bao bì và ký mã hiệu: Công ty luôn có sự mô tả một cách tỉ mỉ về hình dáng, kích cỡ bao bì, chất liệu, độ bền và cả cách đóng gói hàng, vị trí ký mã hiệu, nội dung ký mã hiệu trên bao bị, đảm bảo ghi nhận đầy đủ các dấu hiệu đặc trưng từng loại hàng như: tên hàng, tên cơ sở sản xuất, trọng lượng hàng, số hiệu đơn hàng, có đủ những chỉ dẫn đặc biệt về vận chuyển, bảo quản bốc xếp.
- Giao nhận hàng
- Giá cả:
+ Đơn vị tính giá: Công ty chọn đơn vị tính giá căn cứ vào tính chất của loại hàng và thông lệ buôn bán mặt hàng đó trên thị trường.
+ Phương pháp định giá: Trong điều kiện kinh tế thị trường hiện nay, nói chung phương pháp dịnh giá như thế nào để bên mua có thể chấp nhận được là do nghệ thuật tiếp thị của bên bán. Trừ những sản phẩm và vật tư đặc biệt nhà nước đang quản lý giá thì định giá laọi hàng hoá này theo nguyên tắc nhà nước quyết định giá.
- Thanh toán
- Biện pháp bảo đảm thực hiện hợp đồng: Mục đích của việc quy định biện pháp bảo đảm thực hiện hợp đồng là nâng cao trách nhiệm các bên trong việc thực hiện nghĩa vụ, ngăn ngừa và khắc phục những hậu quả xấu do việc thực hiện hoặc thực hiện không đúng các nghĩa vụ gây ra, đảm bảo quyền lợi cho các bên tham gia quan hệ hợp đồng. Vì vậy, việc quy định biện pháp bảo đảm thực hiện hợp đồng công ty luôn tuân thủ một số nguyên tắc như:
+ Chỉ mang tính chất bổ sung cho các nghĩa vụ chính
+ Đối tượng của các biện pháp bảo đảm là những lợi ích vật chất
+ Phạm vi bảo đảm không vượt quá phạm vi nghĩa vụ đã xác định trong nội dung các nghĩa vụ chính của hợp đồng.
+ Chỉ áp dụng khi các có sự vi phạm nghĩa vụ thực hiện hợp đồng 
+ Phải có sự thoả thuận giữa các bên về các biện pháp bảo đảm
Các bên có thể thoả thuận trong hợp đồng về các biện pháp bảo đảm thực hiện hợp đồng sau: Cầm cố tài sản; thế chấp tài sản; đặt cọc; ký quỹ; bảo lãnh
- Trách nhiệm vật chất khi vi phạm hợp đồng: Trong hợp đồng mua bán hàng hoá, điều khoản này quy tụ những điều cam kết rất cụ thể về sự quyết tâm thực hiện nghiêm túc mọi điều khoản đã thoả thuận. Trong đó, xác định một cách cụ thể những trường hợp phải bồi thường do trách nhiệm liên đới, xác định các mức phạt cụ thể theo từng trường hợp. Công ty quy định phạt vi phạm trong hợp đồng nên khi có vi phạm xảy ra công ty có quyền áp dụng cả chế tài phạt vi phạm và bồi thường thiệt hại. 
- Giải quyết tranh chấp
- Trường hợp bất khả kháng
- Hiệu lực của hợp đồng: Hợp đồng có hiệu lực kể từ thời điểm giao kết 
Sau đây là bảng kê khai một số hợp đồng thép tiêu biểu mà công ty đã giao kết 








Bảng 4: BẢNG KÊ CÁC HỢP ĐỒNG CUNG CẤP THÉP TẤM CÁN NÓNG
Đơn vị: Đồng Việt Nam
	TT
	Công việc
	Trị giá hợp đồng
	Thời gian cung cấp
	Đối tác ký hợp đồng

	1
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn CT3, SS400)
	147 tấn
	Năm 2003
	Nhà máy kết cấu thép cơ khí Đông Anh

	2
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn JIS G3101 SS400)
	100.103 tấn
	Năm 2003
	Công ty CP thép và vật tư Hải Phòng

	3
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235 tương đương SS400)
	300 tấn
	Năm 2004 
	Công ty thép Minh Hoàng 

	4
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235)
	249.064 tấn
	Năm 2004 
	Công ty TNHH Anh Đức

	5
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235)
	1.033 tấn 
	Năm 2004 
	Công ty TNHH Nam Vang

	6
	Thép tấm cán nóng 
	128 tấn
	Năm 2005 
	XN kinh doanh khí số 12

	7
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235)
	550 tấn 
	Năm 2005 
	Công ty TNHH Thanh Bình

	8
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235)
	650 tấn 
	Năm 2005 
	Công ty cơ khí và lắp máy Sông Đà

	9
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235)
	84 tấn 
	Năm 2005 
	Công ty cầu 14

	10
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q345)
	180 tấn 
	Năm 2005 
	Công ty CT đường sắt

	11
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q345)
	750 tấn 
	Năm 2005 
	Công ty cơ khí và xây dựng Thăng Long

	12
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q235)
	280 tấn 
	Năm 2006 
	Công ty TNHH thép Anh Ngọc

	13
	Thép tấm cán nóng (Tiêu chuẩn Q345)
	123 tấn
	Năm 2006 
	Công ty TNHH Xuân Hiếu


(Nguồn: Bảng thống kê các hợp đồng trong các năm 2003, 2004, 2005, 2006)


Bảng 5: DANH MỤC CÁC HỢP ĐỒNG THÉP TIÊU BIỂU ĐANG TIẾN HÀNH



Đơn vị: Đồng Việt Nam
	Tên hợp đồng
	Giá trị hợp đồng
	Tên cơ quan ký hợp đồng
	Ngày hoàn thành

	
	Tổng số
	Phần đã thực hiện
	Phần cò lại
	
	

	Cung cấp thép tấm cán nóng
	2.072.000.000
	2.072.000.000
	0
	Công ty TNHH thép Anh Ngọc
	10/11/2006

	Cung cấp thép tấm cán nóng
	1.039.562.940
	1.039.562.940
	0
	Công ty TNHH Xuân Hiếu
	22/11/2006

	Tổng giá trị
	3.111.562.940
	3.111.562.940
	0
	
	


(Nguồn: Bảng thống kê các hợp đồng năm 2006)


[bookmark: _Toc164779403]2. Tổ chức thực hiện hợp đồng 
[bookmark: _Toc164779404]2.1. Giao hàng
Trong hoạt động mua bán hàng hoá trong nước tuỳ thuộc công ty vào vị trí của người bán hay người mua, tuỳ thuộc vào điều khoản hai bên thoả thuận trong hợp đồng công ty có thể phải thuê vận chuyển hoặc không. Do đa phần đóng vai trò bên bán nên công ty thường xuyên phải ký các hợp đồng thuê vận chuyển hàng hoá tới điểm giao hàng đã thoả thuận. Ngoài ra, công ty còn có một đội vận tải chuyên phục vụ cho họat động kinh doanh của công ty. Vì thế, tuỳ theo yêu cầu của khách hàng công ty sẽ giao hàng cho người mua tại xưởng của mình ở Hải Phòng hay Hà Nội hoặc cũng có thể giao đến tận xưởng của người mua. Đây là một yếu tố thuận lợi, là một lợi thế cạnh tranh của công ty.
[bookmark: _Toc164779405]2.2. Kiểm tra hàng hoá trước khi xuất và khi nhận hàng để hạn chế rủi ro
Công ty luôn tiến hành hoạt động kiểm tra hàng hoá trước khi xuất kho và khi nhận hàng để đảm bảo hàng hoá đó đúng tiêu chuẩn, quy cách đã thoả thuận trong hợp đồng. Công ty có quyền từ chối nhận hàng nếu thấy hàng không đáp ứng yêu cầu và yêu cầu bên mua phải tiếp nhận hàng nếu chứng minh hàng công ty cung cấp là đúng theo hợp đồng mà hai bên ký kết. Những việc làm này của công ty đã hạn chế phần nào rủi ro khi giao hàng.
[bookmark: _Toc164779406]2.3. Chuyển giao quyền sở hữu hàng hoá
Quyền sở hữu hàng hoá có thể thực hiện vào bất cứ lúc nào, có thể trước khi giao hàng, tại thời điểm giao hàng hay sau khi giao hàng tuỳ theo thoả thuận của hai bên trong hợp đồng. Nếu hai bên không có thoả thuận thì theo quy định của pháp luật hiện hành. Sau khi chuyển quyền sở hữu, người mua sẽ có toàn quyền đối với hàng hoá đồng thời phải chịu những rủi ro đối với hàng hoá đó nếu không do lỗi của bên nào. Bên cạnh đó, do mặt hàng mà công ty kinh doanh là những hàng hoá mà pháp luật không yêu cầu đăng ký quyền sở hữu nên việc chuyển quyền sở hữu không cần có điều kiện.
[bookmark: _Toc164779407]2.4. Làm thủ tục thanh toán và thanh lý hợp đồng 
Thanh toán tiền hàng là nghĩa vụ quan trọng nhất cảu bên mua. Người mua phải thanh toán tiền hàng đúng như đã thoả thuận trong hợp đồng, ngay cả trong trường hợp hàng hoá bị mất mát, hư hỏng sau khi quyền sở hữu hàng hoá đã được chuyển từ người bán sang người mua. Trừ trường hợp do lỗi của người bán gây ra. Một số phương thức thanh toán mà công ty sử dụng là:
* Thanh toán ngay: Việc thanh toán được thực hiện ngay sau khi bên bán hoàn thành nghĩa vụ giao hàng hoặc bên mua hoàn thành thủ tục nhận hàng tuỳ theo thoả thuận trong hợp đồng. Kiểu thanh toán này có ưu điểm là nhanh gọn, thuận tiện cho cả người mua lẫn người bán. Có hai phương thức thanh toán ngay mà công ty sử dụng nhiều nhất đó là:
- Thanh toán bằng tiền mặt
- Thanh toán bằng uỷ nhiệm chi (chuyển tiền)
* Trả góp: Theo cách này bên mua nhận hàng và quyền sở hữu hàng hoá và thanh toán tiền hàng theo nhiều đợt. Phương thức thanh toán này phù hợp với những trường hợp bên mua chưa có đủ tiền để thanh toán hết ngay một lúc cho bên bán. Đặc biệt đối với mặt hàng thép mà công ty kinh doanh là mặt hàng có giá cao, cần một lượng vốn lớn. Do đó, phương thức thanh toán bằng trả góp không những tạo điều kiện tốt hơn mà còn khuyến khích người mua. Tuy nhiên, người mua phải có một sự bảo đảm cho việc thanh toán vì đôi khi rủi ro vẫn có thể xảy đối với bên bán.
* Thanh toán trước: Bên mua thanh toán trước cho bên bán một phần hoặc toàn bộ số tiền hàng sau khi hợp đồng nhưng trước khi nhận hàng. Cách này không phổ biến lắm vì rủi ro dễ xảy ra đối với bên mua. Tuy nhiên, với cách này thì bên bán có thể yên tâm sản xuất hay đặt hàng từ bên khác mà không lo bên mua chạy làng. Số tiền bên mua trả trước phải đủ để ràng buộc bên mua thực hiện đúng như đồng mà đã ký kết.
* Trả chậm: Hai bên có thể thoả thuận việc bên mua sẽ trả tiền trong một thời gian nhất định sau khi nhận hàng. Phương thức này chủ yếu xảy ra đối với những đối tác đã có quan hệ làm ăn lâu dài, tin tưởng lẫn nhau và có uy tín. Bên mua chưa đủ tiền thanh toán ngay và bên bán cũng chưa cần thiết phải thu hồi vốn ngay. Phương thức này cũng có thể có rủi ro đối với bên bán, nhất là khi bên mua rơi vào tình trạng mất khả năng thanh toán. 
Bên cạnh đó, công ty rất linh hoạt trong việc thu tiền bán hàng từ khách hàng. Đối với những khách hàng mới, lần đầu giao dịch công ty thường yêu cầu thanh toán 100% ngay sau khi giao hàng. Đồng thời, cũng thoả thuận với khách hàng rằng về thời hạn thanh toán các lần giao dịch sau. Tuỳ vào đối tượng khách hàng, tuỳ vào mức độ uy tín của khách hàng mà áp dụng phương thức thanh toán linh hoạt. Đối với phần lớn các khách hàng, công ty sẽ áp dụng phương thức thanh toán 70% ngay sau khi giao hàng và 30% còn lại sẽ thanh toán trong vòng 15 ngày. Một số khách hàng đặc biệt sẽ được ưu tiên có thể chỉ phải thanh toán 50% ngay khi giao hàng. Một hình thức ưu tiên khác giành cho khách hàng đặc biệt là có thể thanh toán trong vòng 30 ngày sau khi giao hàng.
Nếu không có tranh chấp  phát sinh, hai bên tiến hành thanh lý hợp đồng.
[bookmark: _Toc164779409]3. Giải quyết tranh chấp phát sinh
Trong hoạt động kinh doanh không thể tránh khỏi việc nảy sinh các tranh chấp và công ty TNHH IPC cũng không phải là ngoại lệ. Theo thống kê, trong năm 2006 số vụ tranh chấp phát sinh từ hợp đồng mua bán hàng hoá đã lên tới trăm vụ. Tuy nhiên nhìn chung các vụ tranh chấp này đều phát sinh do đối tác chậm trễ trong việc thanh toán. Trong đó, có những vụ hai bên tự thương lượng, giải quyết với nhau và cũng không ít số vụ phải đưa ra Toà án để giải quyết.
Khi nhận thấy đối tác có biểu hiện chiếm dụng vốn của công ty (tức là khi tới hạn thanh toán hợp đồng, đối tác không thanh toán mặc dù công ty đã thúc giục) thì công ty sẽ gửi cho đối tác bản yêu cầu thanh toán, trong đó nêu rõ tổng số tiền mà đối tác còn phải thanh toán; đi cùng với nó là bảng đối chiếu công nợ và bảng tính lãi trả chậm, có chữ ký của người có thẩm quyền.
Nếu như đối tác vẫn tiếp tục không thanh toán thì công ty làm đơn kiện lên Toà án nhân dân do hai bên thoả thuận trong hợp đồng (thường là công ty lựa chọn Toà án Hà Nội) và nộp tiền tạm ứng án phí kinh tế. Hồ sơ khởi kiện bao gồm: đơn khởi kiện, hợp đồng hai bên ký kết, bảng đối chiếu công nợ, và một số giấy tờ khác có liên quan, như: phiếu xuất kho, nhập kho, hoá đơn giá trị gia tăng… Sau khi xem xét hồ sơ vụ án, Toà án tiến hành hoà giải:
- Nếu Toà án hoà giải thành công thì lập Biên bản hoà giải thành
- Nếu hoà giải không thành thì Toà án tiến hành các thủ tục xét xử của một vụ án kinh tế.
Điển hình là tranh chấp giữa công ty với Công ty khi xây dựng công trình giao thông, vào năm 2005.
Theo hợp đồng kinh tế số IPC/CK 121-HRP/03-132 đã ký ngày 23/05/2003, công ty đã thực hiện đầy đủ trách nhiệm giao hàng nhưng phía đối tác lại không thực hiện đầy đủ trách nhiệm của người thanh toán. Do đó ngày 2/6/2005 công ty đã khới kiện ra Toà án Nhân dân quận Long Biên Hà Nội yêu cầu giải quyết.
Hay như tranh chấp giữa công ty với công ty TNHH sản xuất và đầu tư công nghệ liên doanh Việt- Ý cũng về thanh toán. Ngày 21/9/2006 công ty đã kiện ra Toà án Nhân dân thành phố Hà Nội yêu cầu giải quyết.
Tuy nhiên sau đó hai bên đã thoả thuận được về việc giải quyết vụ án và Toà án đã lập biên bản hoà giải ngày 16/10/2006.

[bookmark: _Toc164779413]CHƯƠNG III
MỘT SỐ Ý KIẾN ĐỀ XUẤT NHẰM NÂNG CAO HIỆU LỰC CỦA PHÁP LUẬT CŨNG NHƯ TÍNH HIỆU QUẢ CỦA HỢP ĐỒNG MUA BÁN HÀNG HOÁ TRONG KINH DOANH 
CỦA DOANH NGHIỆP

I. NHỮNG THUẬN LỢI VÀ KHÓ KHĂN TRONG QUÁ TRÌNH THỰC HIỆN HỢP ĐỒNG CỦA CÔNG TY
[bookmark: _Toc164779411]1. Những điều kiện thuận lợi của công ty 
- Sự ra đời của hai văn bản pháp luật lớn: Bộ luật Dân sự và Luật Thương mại 2005 có ý nghĩa quan trọng trong việc tạo lập môi trường pháp lý thông thoáng cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Nhìn nhận một cách tổng thể, BLDS 205 và LTM 2005 đã giải quyết những vướng mắc còn tồn đọng do BLDS 1995, LTM 1997 và PL HĐKT 1989 gây ra. Đó là, những quy định bất hợp lý trong pháp luật về hợp đồng kinh tế đã đóng khung các hoạt động kinh doanh vốn dĩ hết sức mềm dẻo, linh hoạt, năng động, và nhiều tính sáng tạo. Bên cạnh đó, sự trùng lắp, thiếu nhất quán, và mâu thuẫn giữa các văn bản này đã gây ra nhiều khó khăn trong ký kết hợp đồng của doanh nghiệp. Doanh nghiệp gặp rất nhiều vướng mắc không biết nên đưa những điều khoản nào vào trong hợp đồng, không biết hợp đồng mình ký kết là loại hợp đồng nào, chịu sự điều chỉnh của luật nào. Chính vì vậy, với những quy định mới về hợp đồng trong BLDS 2005 và LTM 2005 doanh nghiệp không dễ dàng hơn trong khi ký kết, thực hiện hợp đồng mà còn trong việc giải quyết những tranh chấp phát sinh từ đó nâng cao khả năng kinh doanh và tài chính của doanh nghiệp.
- Việc Việt Nam gia nhập WTO cũng là một điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp. Với sự mở cửa cho các doanh nghiệp nước ngoài vào kinh doanh tại môi trường trong nước đã giúp cho doanh nghiệp tìm kiếm thêm được nhiều bạn hàng mới có uy tín, có nguồn vốn lớn. Mặt khác, Việt Nam phải có lộ trình giảm thuế khi gia nhập WTO và mặt hàng thép cũng nằm trong số những mặt hàng được giảm thuế nhập khẩu vì thế chi phí đầu vào của doanh nghiệp giảm đi đáng kể làm giá thành của sản phẩm giảm tạo điều kiện cho doanh nghiệp mở rộng quan hệ làm ăn với những bạn hàng có nguồn vốn nhỏ.
- Công ty có một đội ngũ công nhân viên trẻ trung, năng động, nhiệt tình, có trình độ cao. Đại bộ phận nhân viên trong công ty đều tốt nghệp các trường Đại học danh tiếng trong nước như: Đại học Kinh tế quốc dân, Đại học Ngoại thương, Đại học Bách Khoa… Trong số đó, nhiều người có bề dày kinh nghiệm trong kinh doanh. 
- Giám đốc công ty là người có học vấn cao, có kinh nghiệm quản lý, kinh nghiệm kinh doanh và có khả năng tổ chức lao động tốt. Do đó, sắp xếp được nguồn nhân lực vào vị trí thuận lợi, giúp họ phát huy được khả năng sẵn có của mình.
- Công ty luôn có chính sách tăng lương nhằm khuyến khích sự nhiệt tình hăng say trong công việc của nhân viên. Bên cạnh đó, công ty còn những chính sách khen thưởng, phúc lợi xã hội rất hợp lý
- Công ty còn mở các khoá đào tạo nhằm nâng cao hơn nữa trình độ cũng như tay nghề cho công nhân viên. hàng tháng công ty còng tổ chức các buổi hội thảo để nhân viên trao đổi kinh nghiệm trong kinh doanh, trong quản lý với nhau và với nhân viên của công ty khác.
- Sản phẩm của công ty là mặt hàng nóng trên thị trường. Ngày nay, khi nền kinh tế đang ngày càng phát triển, cơ sở hạ tầng đang dần được mở rộng và đời sống con người được nâng cao thì nhu cầu về sản phẩm thép xây dựng cũng được nâng cao. Do vậy, khả năng mở rộng thị trường kinh doanh của công ty là rất lớn, việc tìm kiếm khách hàng là không mấy khó khăn.
[bookmark: _Toc164779412]2. Những khó khăn còn tồn tại
Bên cạnh những thuận lợi đem lại thành công trong ký kết hợp đồng cũng như trong kinh doanh thì doanh nghiệp cũng còn tồn tại một số khó khăn cần được khắc phục như:
- Mặc dù, môi trường pháp lý đã tạo điều kiện tốt hơn cho doanh nghiệp nhưng việc thay đổi pháp luật quá nhều và quá nhanh khiến doanh nghiệp không kịp thời thích ứng gây khó khăn bước đầu cho việc áp dụng luật khi ký kết hợp đồng. Bên cạnh đó, việc chậm trễ ban hành các văn bản hướng dẫn chi tiết thi hành pháp luật khiến cho công ty khó khăn khi ký kết, thực hiện cũng như giải quyết tranh chấp phát sinh từ hợp đồng 
- Nhân viên trong công ty phần đa là trẻ trong đó nhiều người mới ra trường nên chưa có nhiều kinh nghiệm cần được đào tạo thêm
- Công nghệ của doanh nghiệp còn yếu kém nên doanh nghiệp thường chỉ nhập khẩu thép từ nước ngoài bán ra thị trường nội địa ăn hoa hồng, chỉ một số sản phẩm được doanh nghiệp gia công chế biến. Đo đó, một phần lợi nhuận lớn đã không được doanh nghiệp khai khác.
- Hiện nay, thị trường sắt thép thế giới được đánh giá là một thị trường có nhiều triển vọng. Theo dự báo của Bộ nông nghiệp và Tài nguyên Oxtrâylia (ABARE), sản lượng thép toàn cầu dự báo sẽ tăng với tộc độ tăng bình quân 3.7%/năm, đạt 1.41 tỷ tấn vào năm 2011, chủ yếu do nhu cầu tăng tại nhiều nước châu Á như Trung Quốc Nhật. Điều này có thể làm giảm nhẹ tăng giá thép trong thời gian tới.
Bảng 6: TRIỂN VỌNG TIÊU THỤ THÉP TRÊN THẾ GIỚI 
Đơn vị: Triệu tấn
	Tiêu thụ
	2005
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011

	EU25
	188
	190
	192
	193
	194
	195
	196

	Bắc Mỹ
	145
	147
	150
	154
	158
	162
	166

	Braxin
	19
	20
	22
	23
	24
	26
	28

	Đông Âu
	61
	62
	64
	67
	69
	71
	73

	Trung Quốc
	355
	390
	419
	450
	459
	483
	511

	Nhật Bản
	81
	82
	82
	83
	83
	83
	83

	Hàn Quốc
	48
	48
	48
	49
	49
	49
	49

	Đài Loan
	27
	27
	28
	28
	28
	28
	28

	Ấn Độ
	41
	43
	46
	49
	52
	56
	61

	Tổng tiêu thụ
	1137
	1185
	1233
	1283
	1312
	1358
	1408


(Nguồn: Dự báo sản lượng thép toàn cầu của Bộ nông nghệp và Tài nguyên Otrâylia)
Trong khi đó, thực tế thị trường thép xây dựng nước ta kể từ cuối năm 2005 tăng trưởng rất chậm, các doanh nghiệp trong hệ thống phân phối thép xây dựng đang gặp khó khăn do luôn  phải cân nhắc từ nhiều yếu tố như: nhu cầu tiêu dùng thép đang yếu so thị trường bất động sản đang bị đóng băng, các doanh nghiệp cung ứng sản phẩm thép thi nhau giảm giá nhằm chiếm mẩu bánh thị trường ngày càng hạn hẹp do cung vượt quá cầu.
Ngày 15/8/2005, Bộ trưởng Bộ Thương mại ra quyết định số 212/2005/QĐ-BTM về “Quy chế kinh doanh thép xây dựng” và có hiệu lực sau 15 ngày kể từ ngày đăng trên công báo, tuy đã góp phần hoàn thiện hệ thống phân phối thép nhưng vẫn chưa thực sự tạo điều kiện thuận lợi cho sự phát triển của hệ thống phân phối phát triển.





















[bookmark: _Toc164779414]II. MỘT SỐ BIỆN PHÁP NÂNG CAO HIỆU LỰC CỦA PHÁP LUẬT VỀ HỢP ĐỒNG MUA BÁN
[bookmark: _Toc164779415]1. Nâng cao hiệu lực của pháp luật về hợp đồng mua bán ngay từ khâu lập pháp 
- Hoạt động mua bán hàng hoá cũng như các hoạt động khác là hoạt động giữa con người với nhau diễn ra trong xã hội. Vì vậy, không phải ai hết mà chính những con người, những công dân ấy, họ hiểu rõ những điểm bất cập, những vấn đề còn tồn tại mà pháp luật chưa điều chỉnh được. Bên cạnh đó, trong một xã hội dân chủ, mọi quan tâm, cố gắng của các nhóm quyền lực nhà nước, suy cho cùng, đều phải vì nguyện vọng, lợi ích của người dân, vì mọi quyền lực nhà nước đều bắt nguồn từ nhân dân. Do đó, để hoàn thiện hệ thống pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá thì trước hết, ngay từ khâu lập pháp, cần có biện pháp đúng đắn để thu hút sự tham gia đóng góp ý kiến của công chúng, đặc biệt là cá nhân kinh doanh và pháp nhân. Để làm được điều này, cần phải có giải pháp tăng cường hiệu lực của các công cụ chính sách quản lý vĩ mô, chú trọng tới việc tuyên truyền, giáo dục pháp luật và tổ chức thi hành luật một cách nghiêm minh. 
- Cơ quan lập pháp có vai trò vô cùng quan trọng trong việc xây dựng những vấn đề pháp lý mang tính bắt buộc chung. Họ phải nghiên cứu, đánh giá và nhận dạng được hết những sản phẩm của mình cùng với chất lượng của chúng. Hiện tại, Quốc hội là cơ quan có quyền lập pháp duy nhất nhưng nhìn chung các nhà lập pháp của Việt Nam, về số đa vẫn chỉ là những người làm luật kiêm nhiệm, ít thời gian và điều kiện để nghiên cứu, nhận thức được nhu cầu này. Trong bối cảnh hiện nay cần phải có các chuyên gia pháp lý để khắc phục tình trạng này.
- Cho đến thời điểm hiện tại, Quốc Hội mới chỉ ban hành hai văn bản pháp luật là: BLDS 2005 và LTM 2005 để điều chỉnh những vấn đề pháp lý liên quan đến hợp đồng mua bán hàng hoá mà chưa ban hành các văn bản hướng dẫn chi tiết thi hành hai văn bản pháp luật này, chẳng hạn như: Nghị định, Quyết định, Thông tư… Chính vì lẽ đó, việc hiểu biết cũng như áp dụng BLDS 2005 và LTM 2005 để giao kết hợp đồng mua bán hàng hoá là rất hạn chế. Nhiều trường hợp, các doanh nghiệp do không hiểu biết, hiểu biết không đúng, không đầy đủ về điều khoản trong các văn bản pháp luật này mà không dám giao kết hoặc giao kết rồi phải chịu những hậu quả không bất lợi. Do đó, Quốc hội cần sớm ban hành những văn bản hướng dẫn thi hành BLDS 2005 và LTM 2005 cũng như khi có một văn bản pháp luật mới ra đời. 
Như vậy, hoạt động lập pháp là hoạt động rất quan trọng, nó tạo nền tảng pháp lý cho các hoạt động mua bán giữa các cá nhân, thương nhân và pháp nhân. Các cá nhân, thương nhân và pháp nhân dựa vào pháp luật mà thoả thuận các điều khoản, giao kết hợp đồng, thực hiện hợp đồng cũng như giải quyết các tranh chấp phát sinh từ hợp đồng. Có thể nói, hiện nay, hệ thống pháp luật Việt Nam chưa thực sự hoàn chỉnh, luôn cần có sự thay đổi cho phù hợp với điều kiện cụ thể của xã hội nên việc hoàn thiện hệ thống pháp luật ngay từ khâu lập pháp vô cùng cần thiết không chỉ đối với những vấn đề pháp lý về hợp đồng mua bán hàng hoá mà đối với đối với tất cả hoạt động nói chung diễn ra trong xã hội.
[bookmark: _Toc164779416]2. Xây dựng cơ chế hỗ trợ doanh nghiệp thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá 
Doanh nghiệp là các chủ thể của các hợp đồng mua bán hàng hoá, do đó, doanh nghiệp có đầy đủ các quyền và nghĩa vụ pháp lý trước pháp luật trong lĩnh vực mua bán hàng hoá. Một trong các nghĩa vụ pháp lý quan trọng đó là doanh nghiệp phải chấp hành, tuân thủ đầy đủ các yêu cầu của pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá và được áp dụng, sử dụng pháp luật trong hoạt động trong hoạt động mua bán hàng hoá của mình. Tuy nhiên, việc thực hiện pháp luật trong hợp đồng mua bán hàng hoá của doanh nghiệp Việt Nam còn nhiều bất cập. Nhận thức, hiểu biết pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá của một bộ phận người quản lý doanh nghiệp còn hạn chế. Tình trạng doanh nghiệp không chú ý tới việc tìm hiểu và thực hiện pháp luật là khá phổ biến. Nhiều doanh nghiệp chưa có thói quen sử dụng tư vấn pháp luật để áp dụng, thi hành pháp luật và phòng, chống rủi ro pháp lý trong hoạt động mua bán hàng hoá. Nguyên nhân chính của tình trạng này là ý thức pháp luật, văn hoá pháp lý của đại bộ phận chủ sở hữu, cán bộ quản lý doanh nghiệp Việt Nam còn hạn chế. Trong tổ chức thi hành pháp luật, chưa có cơ chế, biện pháp để hỗ trợ doanh nghiệp một cách hiệu quả. Do đó, việc nghiên cứu, xác định cơ chế hỗ trợ doanh nghiệp thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá là một hoạt động cần thiết hiện nay. Trong phạm vi bài viết này, tôi xin đề xuất cơ chế hỗ trợ doanh nghiệp thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá hiệu quả. Đó là, cần xác định cụ thể nhiệm vụ, quyền hạn của các cơ quan quản lý nhà nước trong hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp thể hiện trên những điểm sau:
- Đối với các bộ, cơ quan ngang bộ, cơ quan thuộc Chính phủ.
+ Tổ chức thi hành các văn bản pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá như: BLDS 2005, LTM 2005; triển khai các hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật hợp đồng trong phạm vi lĩnh vực quản lý nhà nước của bộ, ngành cho doanh nghiệp, tổ chức, cá nhân kinh doanh dưới các hình thức. Cung cấp và cập nhật thông tin pháp luật hợp đồng trong lĩnh vực Bộ, ngành mình quản lý.
+ Chỉ đạo củng cố, kiện toàn tổ chức pháp chế tại bộ, ngành mình để lực lượng này có đủ năng lực thực hiện nhiệm vụ với vai trò đầu mối và lực lượng nòng cốt triển khai hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp trong phạm vi lĩnh vực quản lý nhà nước của bộ, ngành. 
+ Phối hợp với Bộ Tư pháp trong việc cung cấp văn bản quy phạm pháp luật do bộ, ngành ban hành và trao đổi thông tin pháp lý nhằm xây dựng cơ sở dữ liệu pháp luật hợp đồng đầy đủ, toàn diện và được cập nhật.
+ Bộ nội vụ chủ trì, phối hợp với Bộ Tư pháp xây dựng kế hoạch bố trí biên chế đáp ứng yêu cầu củng cố, kiện toàn pháp chế ngành ở trung ương và địa phương.
+ Bộ Tài chính chủ trì, phối hợp với Bộ Tư pháp xây dựng cơ chế tài chính đối với hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp ở Trung ương và địa phương.
+ Bộ Kế hoạch, Đầu tư phối hợp với Bộ Tư pháp xây dựng và tổ chức thực hiện chương trình hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp nhỏ và vừa, phù hợp với kế hoạch phát triển doanh nghiệp nhỏ và vừa giai đoạn 2006- 2010 của Chính phủ.
- Đối với Bộ Tư pháp
Theo quy định tại Nghị định số 62/2003/NĐ- CP ngày 6/6/2003 của Chính phủ quy định về chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn và cơ cấu tổ chức của Bộ Tư pháp, bên cạnh chức năng soạn thảo, thẩm định dự thảo văn bản quy phạm pháp luật thì công tác phổ biến, giáo dục pháp luật và thông tin pháp lý là một trong các nhiêm vụ trọng tâm của Bộ. Bên cạnh đó, theo quy định tại Nghị định số 122/2004/NĐ- CP quy định chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn và tổ chức pháp chế các bộ, cơ quan ngang bộ, cơ quan thuộc Chính phủ, cơ quan chuyên môn thuộc Uỷ ban nhân dân tỉnh, thành phố trực thuộc Trung ương và doanh nghiệp nhà nước, Bộ Tư pháp được Chính phủ giao thống nhất quản lý công tác pháp chế trong phạm vi cả nước. Để tăng cường hoạt động hỗ trợ pháp lý cho doanh nghiệp nói chung, hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp nói riêng, Bộ Tư pháp cần tập trung chỉ đạo, thực hiện các nhiệm vụ, quyền hạn và trách nhiệm sau đây:
+ Giúp Chính phủ làm đầu mối triển khai các hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp.
+ Chủ trì, phối hợp với các Bộ và Uỷ ban nhân dân cấp tỉnh xây dựng cơ sở dữ liệu pháp luật hợp đồng toàn diện, được cập nhật và truyền tải trên Internet nhằm hỗ trợ và đáp ứng yêu cầu thông tin pháp lý của doanh nghiệp một cách đầy đủ, nhanh chóng, thuận lợi, minh bạch và có tính dự báo
+ Xây dựng chương trình, nội dung và cập nhật tài liệu phục vụ bồi dưỡng kiến thức pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho chủ sở hữu, người quản lý doanh nghiệp và cán bộ nghiệp vụ của doanh nghiệp 
+ Tăng cường thực hiện chức năng quản lý nhà nước đối với công tác pháp chế tại các Bộ, cơ quan chuyên môn thuộcUỷ ban nhân dân cấp tỉnh theo Nghị định số 122/2004/NĐ- CP, cụ thể:
Xây dựng kế hoạch, biện pháp củng cố, kiện toàn tổ chức là hoạt động pháp chế ngành ở Trung ương và địa phương để các tổ chức pháp chế có đủ năng lực là lực lượng nòng cốt triển khai các hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp trong phạm vi lĩnh vực quản lý nhà nước của Bộ và cơ quan chuyên môn thuộc Uỷ ban nhân dân cấp tỉnh;
Xây dựng kế hoạch, chương trình, nội dung bồi dưỡng và hướng dẫn chuyên môn, nghiệp vụ cho cán bộ pháp chế ngành ở Trung ương và địa phơng để đáp ứng yêu cầu hỗ trợ thực hiện pháp luật hợp đồng cho doanh nghiệp.
- Đối với Uỷ ban nhân dân cấp tỉnh
+ Tổ chức thi hành pháp luật kinh doanh, triển khai các hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật hợp đồng cho doanh nghiệp, tổ chức, cá nhân tại địa phương dưới các hình thức:
Cung cấp và cập nhật thông tin pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá;
Tổ chức cung cấp ý kiến trả lời, gải đáp thắc mắc của doanh nghiệp về các quy định của pháp luật trong hoạt động mua bán hàng hoá;
+ Củng cố, kiện toàn tổ chức pháp chế tại các cơ quan chuyên môn thuộc Uỷ ban nhân dân cấp tỉnh để lực lượng này có đủ năng lực thực hiện nhiệm vụ với vai trò là đầu mối và là lực lượng nòng cốt để triển khai hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp thuộc trách nhiệm của cơ quan chuyên môn. Tổ chức pháp chế là đầu mối phối hợp các đơn vị hữu quan trong cơ quan chuyên môn thực hiện hoạt động hỗ trợ thực hiện pháp luật hợp đồng cho doanh nghiệp.
+ Xây dựng các dự án, chương trình hỗ trợ thực hiện pháp luật trong hoạt động mua bán hàng hoá cho doanh nghiệp nhỏ và vừa tại địa phương.










[bookmark: _Toc164779417]III. VỀ PHÍA CÔNG TY
Kể từ khi thành lập cho đến nay, tình hình kinh doanh chung của công ty đang trên đà phát triển, doanh thu không ngừng tăng qua các năm, mở rộng quan hệ làm ăn với nhiều đối tác mới, đặc biệt, số lượng các hợp đồng giao kết tăng lên đáng kể. Công ty đã soạn thảo các mẫu hợp đồng cụ thể để phục vụ cho quá trình đàm phán, giao kết hợp đồng nhằm đem lại những lợi ích tốt nhất cho công ty mình. Tuy nhiên, công ty vẫn còn một số bất cập ngay từ khi soạn thảo hợp đồng, chưa thực sự nhạy bén trong việc tiếp nhận, sửa đổi hợp đồng theo những quy định mới cảu pháp luật. Điển hình là việc công ty vẫn còn căn cứ vào PL HĐKT (khi mà pháp lệnh này đã hết hiệu lực) trong các hợp đồng giao kết của công ty, hay những điều khoản mà công ty giao kết vẫn chưa thực sự rõ ràng, chưa có tính ràng buộc cao như điều khoản về trường hợp bất khả kháng… Do vậy, cần phải có biện pháp nhằm phát huy vai trò của hợp đồng mua bán hàng hoá trong kinh doanh, từ đó, nâng cao hơn nữa hiệu quả kinh doanh của công ty. Tôi xin đưa ra một số biện pháp cụ thể như sau:
[bookmark: _Toc164779418]1. Phát huy vai trò của hợp đồng mua bán hàng hoá từ khâu giao kết hợp đồng. 
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Hiện tại công ty có quan hệ bạn hàng rất gần gũi với một số đối tác cung ứng thép đầu vào. Tuy nhiên, nếu chỉ dừng lại ở một vài ba nhà cung ứng đó thì công ty có thể bỏ lỡ nhiều cơ hội làm ăn khác có lợi nhuận cao hơn. Công ty cần chủ động tích cực tìm kiếm các nhà cung cấp mới, nhằm tạo thêm nhiều cơ hội phát triển đa dạng hoá nguồn hàng, đồng thời hạn chế nguy cơ bị đối tác chèn ép trong các điều kiện giao dịch cũng như trong việc thoả thuận giá cả.
Để làm được điều đó, trước tiên công ty phải làm tốt hai biện pháp đồng thời như sau:
- Giữ vững ổn định quan hệ tốt đẹp với các đối tác cung cấp trước đây
- Thông qua các quan hệ, các kênh thông tin khác nhau, các chợ triển lãm sản phẩm hay báo đài, internet để tìm kiếm và đặt quan hệ với các bạn hàng mới.

[bookmark: _Toc164779420]1.2. Tìm kiếm khách hàng 
Yếu tố đầu tiên của việc nghiên cứu, tìm kiếm khách hàng là nắm bắt chính xác nhu cầu thực tế của khách hàng tiêu dùng cả về chất lượng, chủng loại cũng như số lượng sản phẩm. Đặc biệt đối với mặt hàng thép của công ty vốn được đánh giá là mặt hàng khá nhạy cảm nên càng cần chú trọng đến chất lượng thép nhập khẩu. Đồng thời căn cứ vào tập quán, yêu cầu về xây dựng tại từng khu vực thị trường và xét đến các vấn đề như tốc độ đô thị hoá, CNH- HĐH của từng địa phương để đưa ra những mặt hàng hợp lý, hấp dẫn, thu hút sự quan tâm của khách hàng ngay từ đơn chào hàng. Chẳng hạn như, ở miền Bắc nước ta, người dân thường giữ tập quán xây dựng nhà cửa công trình rất kiên cố, do đó yêu cầu của họ đối với thép xây dựng phải thoả mãn tốt về chất lượng, đôi lúc giá cả chỉ là vấn đề thứ yếu. Nhưng ở mền Nam do đặc tính khí hậu, người ta thường không đề cao tính chất kiên cố, vì vậy họ không yêu cầu quá cao về chất lượng mà quan tâm nhiều đến giá cả. Bên cạnh đó, tại các thành phố mới có tốc độ đô thị hoá diễn ra nhanh chóng hay các khu vực nông thôn, miền núi được ưu tiên phát triển cơ sở hạ tầng thì nhu cầu thép xây dựng cũng tăng cao. Công ty cần nắm vững những đặc điểm này để tranh thủ cơ hội phát triển.
[bookmark: _Toc164779423]1.3. Đàm phán 
Đây là khâu quan trọng nếu có sơ suất có thể gây thệt hại lớn. Ngược lại nếu đàm phán thành công sẽ đem lại lợi ích lớn cho doanh nghiệp. Căn cứ vào khách hàng cụ thể cho từng thời điểm trong năm, cần cụ thể hoá để xác định số lượng từng mặt hàng với từng hãng cung cấp cụ thể.
- Đặt ra mục đích, yêu cầu cho việc đàm phán đặc biệt là vấn đề giá cả. Cần phải chuẩn bị trước những lý lẽ thuyết phục đối tác trong thương lượng và đàm phán, tránh trường hợp bị bất ngờ. Lập kế hoạch và vạch sẵn những phương án để giải quyết trong những trường hợp đàm phán không thành công.
- Có sự chuẩn bị về thời gian để trao đổi về hợp đồng với các phòng ban có liên quan tới hợp đồng trước khi đàm phán.
- Cần cập nhật những thông tin về nhà cung cấp để biết điểm mạnh, điểm yếu của họ.
- Duy trì mối quan hệ thường xuyên với bạn hàng
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Khi hợp đồng được giao kết đồng nghĩa với việc phát sinh các quyền và nghĩa vụ mà các bên phải thực hiện. Do đó, khi giao kết hợp đồng công ty cần chú ý các điều khoản mình giao kết. Để làm được điều này công ty cần phải:
- Thường xuyên cập nhật thông tin pháp lý; xây dựng tổ chức pháp chế trong doanh nghiệp; sử dụng dịch vụ tư vấn pháp luật một cách thường xuyên và có hiệu quả; lãnh đạo cán bộ doanh nghiệp có kế hoạch định kỳ bồi dưỡng kiến thức về pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá 
- Không được coi hợp đồng chỉ mang tính hình thức trong quan hệ với các bên. Bởi vì trường hợp phát sinh tranh chấp thì trọng tài hay toà án đều căn cứ vào các điều khoản của hợp đồng để giải quyết. Hợp đồng vừa là bằng chứng duy nhất quy định quyền và nghĩa vụ của mỗi bên khi thực hiện hợp đồng vừa là căn cứ hợp lý để giải quyết tranh chấp.
- Không dùng từ ngữ mập mờ khó hiểu hoặc có nhiều cách giải thích trong hợp đồng để tránh việc đối tác có thể lợi dụng để không thực hiện nghĩa vụ của họ.
- Không nên cam kết những gì mà mình không biết hoặc không đủ thẩm quyền giải quyết.
- Xây dựng các điều khoản chặt chẽ trong hợp đồng như thời gian hiệu lực,  điều khoản điều chỉnh giá, điều khoản bất khả kháng, điều khoản huỷ bỏ hợp đồng, điều khoản phạt, điều khoản giữ bí mật, điều khoản lựa chọn luật điều chỉnh.
Thực tế trong hoạt động thương mại, hầu hết các hợp đồng từ trước đến nay mà công ty ký kết bao giờ cũng nói tới căn cứ pháp lý ví dụ, căn cứ vào Pháp lệnh hợp đồng kinh tế và các Nghị định hướng dẫn thi hành. Ngay cả khi pháp lệnh hợp đồng kinh tế đã hết hiệu lực, công ty vẫn sử dụng làm căn cứ trong hợp đồng; dù việc ghi căn cứ là không cần thiết khi đưa tranh chấp ra giải quyết bằng con đường trọng tài hoặc bằng con đường toà án nhưng đối với chủ thể của hợp đồng thì đó là cách tư duy về vấn đề pháp lý của hợp đồng. Do vậy, công ty cần nhận rõ là PL HĐKT hết hiệu lực và phải căn cứ vào LTM 2005 và BLDS 2005. Bên cạnh đó, thói quen này không những không hợp lý mà còn không cần thiết. Bởi vì, việc ký kết và thực hiện hợp đồng trên lãnh thổ nước CHXHCN Việt Nam phải chịu sự điều chỉnh của toàn bộ hệ thống pháp luật Việt Nam chứ không phải riêng một văn bản nào đó. Khi có tranh chấp xảy ra thì từ hợp đồng việc xác định quy định nào sẽ được áp dụng là công việc của các cá nhân, cơ quan và tổ chức có thẩm quyền mà cụ thể là của thẩm phán, toà án và trọng tài. Các bên căn cứ vào BLDS, LTM hay pháp lệnh hợp đồng kinh tế khi ký kết hợp đồng là đã làm thay một phần việc của thẩm phán và trọng tài viên. Điều nay cũng gần giống với việc một người bình thường chỉ cho các chuyên gia cần phải làm gì trong lĩnh vực của họ. Bởi vì rõ ràng, Thẩm phán và Trọng tài viên hiểu rõ pháp luật hơn các bên trong hợp đồng.
Bên cạnh đó, trong hầu hết các hợp đồng, công ty chỉ quy định trong trường hợp bất khả kháng mà không quy định trường hợp bất khả kháng là những trường hợp nào? Do đó công ty cần quy định cụ thể về vấn đề này. Bởi trong thực tế trường hợp bất khả kháng xảy ra rất đa dạng mà pháp luật không quy định cụ thể trường hợp nào được coi là trường hợp bất khả kháng; nếu công ty quy định rõ vấn đề này không những thể hiện tính chặt chẽ của hợp đồng mà khi trường hợp bất khả kháng xảy ra việc giải quyết cũng trở nên đơn giản và rõ ràng hơn.
[bookmark: _Toc164779425]2. Thực hiện hợp đồng 
 Kinh doanh là hoạt động của con người, do đó hiệu quả kinh doanh tuỳ thuộc vào năng lực của người kinh doanh. Để nâng cao tính hiệu quả của hợp đồng thì trước hết cần phải phát triển nguồn nhân lực trong công ty.
Nếu chỉ đưa ra những phương án kinh doanh biện pháp thực hiện mà không chuẩn bị tốt đội ngũ cán bộ thì chắc chắn hoạt động kinh doanh sẽ không mang lại hiệu quả. Vì vậy các doanh nghiệp tham gia hoạt động kinh doanh phải có các cán bộ chuyên trách. Các cán bộ này phải có trình độ nghiệp vụ chuyên trách, am hiểu tập quán, luật pháp đặc biệt trong thanh toán để khi kí kết hợp đồng luôn đưa ra những điều khoản chặt chẽ nhằm đảm bảo được hiệu quả.
Hiện nay công ty có khoảng 53 nhân viên chính thức, đa số đều tốt nghiệp đại học, có trình độ chuyên môn nghiệp vụ tương đối cao. Tuy nhiên bên cạnh điểm mạnh là sự trẻ trung năng động, các nhân viên trẻ của công ty cần được tạo điều kiện hơn nữa để tiếp cận, tích luỹ kinh nghiệm thực tế. Kết hợp song song với việc chuyên môn hoá trong từng lĩnh vực nghiệp vụ, từng mặt hàng sản phẩm cũng đặt ra yêu cầu chuyên môn hoá sâu trong nhân viên, nhưng vẫn giữ được sợi dây liên kết chặt chẽ giữa các bộ phận với nhau trong toàn công ty.
Để có đội ngũ cán bộ chuyên môn cao công ty cần bỏ chi phí đào tạo, nâng cao trình độ chuyên môn, nghiệp vụ, bồi dưỡng trình độ ngoại ngữ, tin học… Bên cạnh đó, công ty cũng cần có chính sách tuyển nhân viên hợp lý, thông qua chế độ tiền lương, thưởng để thu hút nhân tài bên ngoài cũng như để phát hiện nhân tài bên trong công ty.
Mặt khác, công ty cũng cần có những nhân viên, chuyên viên về công tác thu thập thông tin nghiên cứu thị trường. Hay bằng cách sử dụng các cố vấn chuyên môn có thể cung cấp các kiến thức mà bản thân công ty không thể có. Nếu không có thông tin chính xác và kịp thời thì không thể kinh doanh có hiệu quả. Nghiên cứu thị trường giúp công ty tìm được đối tác mới, mở rộng thị trường chủ động giao dịch và ký kết với các bạn hàng trực tiếp sản xuất, hạn chế giao dịch với các địa điểm trung gian để giảm chi phí giao dịch.
Vận chuyển hàng hoá cũng là một khâu khá quan trọng trong thực hiện hợp đồng. Do vậy, công ty cần có những biện pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động của đội ngũ vận chuyển sẵn có của mình giảm được những chi phí vận chuyển không cần thiết, góp phần nâng cao hiệu quả kinh doanh.
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Trong thời kỳ đất nước ta đang trên đà phát triển, với nền kinh tế thị trường và sự hội nhập kinh tế quốc tế như hiện nay, hợp đồng mua bán hàng hoá đóng vai trò rất quan trọng, không thể thiếu được đối với các chủ thể trong quan hệ mua bán  hàng hoá. Nó cũng là công cụ quan trọng để nhà nước quản lý và điều hành nền kinh tế đạt hiều quả cao nhất. Vì vậy, việc hoàn thiện hệ thống pháp luật về hợp đồng mua bán hàng hoá trong thương mại Việt Nam hiện nay là điều cần thiết và điều này được đánh dấu bởi sự ra đời của hai văn bản pháp luật lớn là Bộ luật Dân sự 2005 và Luật Thương mại 2005. Chính những quy định trong các văn bản pháp luật mới này đã giải quyết một phần nào đó những hạn chế của văn bản pháp luật trước đây; tạo môi trường pháp lý thông thoáng cho thương nhân ký kết và thực hiện hợp đồng và nâng cao tính hiệu quả của hệ thống pháp luật Việt Nam hơn nữa.
Đối với bản thân công ty TNHH IPC, trong những năm qua, hoạt động kinh doanh của công ty đã đạt được một số thành quả nhất định, đem lại lợi nhuận cho công ty, đồng thời góp phần nhỏ vào tiến trình công nghiệp hoá, hiện đại hoá đất nước. Công ty đem lại công ăn, việc làm và thu nhập ổn định cho nhân viên của mình, tạo nguồn thu nhập cao cho nhiều lao động không chính thức. Đánh giá một cách khách quan, hoạt động kinh doanh thép tại công ty đã đạt được những kết quả khá tốt và có triển vọng phát triển hơn nữa. Công ty đã tạo dựng được những mối quan hệ bền chặt với đối tác của mình trên cơ sở hợp tác tin tưởng lẫn nhau, với phương châm đặt chữ “tín” lên hàng đầu. Có thể nói, đây là cơ sở đảm bảo sự phát triển ổn định bền vững lâu dài cho công ty trong tương lai.
Trong bối cảnh kinh tế thị trường cùng xu hướng toàn cầu hoá diễn ra ngày càng sâu sắc và mạnh mẽ, với việc Việt Nam đã gia nhập WTO mở ra nhiều bạn hàng mới, hoạt động mua bán thép của công ty diễn ra càng sôi nổi, số lượng các mặt hàng mua bán thép ngày càng gia tăng. Tuy nhiên, cùng với việc mở cửa thị trường và thay đổi lớn trong pháp luật điều chỉnh về quan hệ hợp đồng thì công ty cần phải có những biện pháp để trang bị và nâng cao kiến thức pháp luật cho bản thân mình để việc ký kết và thực hiện hợp đồng mua bán  hàng hoá đạt hiệu quả và lợi ích cao nhất. Đặc biệt từ khi có BLDS 2005 và LTM 2005 ra đời, về bản chất hợp đồng đã có sự thay đổi đáng kể. Mặc dù các hợp đồng được giao kết giữa các thương nhân không phát sinh mục đích sinh lời nhưng vẫn được coi là hợp đồng mua bán hàng hoá, mà theo thói quen các ben vẫn gọi là hợp đồng kinh tế. Như vậy, về hình thức không thay đổi nhưng các cán bộ kinh doanh phải hiểu, nắm bắt được sự thay đổi về chất này bởi đây là vấn đề cốt lõi của hợp đồng. 
Vấn đề hợp đồng mua bán hàng hoá trong kinh doanh thương mại rất rộng lớn và còn nhiều vấn đề. Với khoảng thời gian nghiên cứu không nhiều, chuyên đề tốt nghiệp này không thể đề cập được mọi chi tiết, mọi khía cạnh và không thể tránh khỏi những sai sót, rất mong nhận được sự chỉ bảo cũng như ý kiến đóng góp quý báu của các thầy cô cùng toàn thể các bạn. Một lần nữa, tôi xin bày tỏ lòng cảm ơn sâu sắc đến TS. Nguyền Thị Thanh Thuỷ và ThS. Vũ Văn Ngọc; đồng thời chân thành cảm ơn các anh chị trong công ty TNHH IPC đã giúp đỡ tôi hoàn thành chuyên đề tốt nghiệp này.
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