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 MỞ ĐẦU 

 

1. Tính c    hiế  c a  ề  ài 

Ngân hàng ngày nay là một trong những mảnh ghép quan trọng nhất của nền 

kinh tế thị trường. Ngân hàng có vai trò quan trọng đối với việc ổn định và phát 

triển kinh tế của một đất nước. Nền kinh tế của một quốc gia chỉ phát triển với tốc 

độ cao và ổn định khi có chính sách tài chính tiền tệ đúng đắn. Đồng thời hệ thống 

ngân hàng phải hoạt động đủ mạnh và có hiệu quả cao, có khả năng thu hút tập 

trung các nguồn vốn và phân bổ có hiệu quả các nguồn vốn đó. 

Tại Việt Nam, từ khi thực hiện chính sách đổi mới và mở cửa nền kinh tế, 

chuyển nền kinh tế hoạt động theo cơ chế kế hoạch hoá tập trung bao cấp sang nền 

kinh tế thị trường có sự quản lý của Nhà nước theo định hướng xã hội chủ nghĩa, hệ 

thống ngân hàng ngày càng đóng vai trò quan trọng trong quá trình phát triển kinh 

tế đất nước, đặc biệt là trong công cuộc công nghiệp hoá - hiện đại hoá đất nước. 

Các NHTM hoạt động theo cơ chế đi vay để cho vay. Trong đó, hoạt động đi vay 

tức huy động vốn là một hoạt động cơ bản tạo nguồn vốn để ngân hàng thực hiện 

hoạt động cho vay và các hoạt động đầu tư tài chính khác. Do đó, hoạt động huy 

động vốn đóng vai trò quan trọng trong hoạt động chung của NHTM. 

Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn  NHNo PTNT  - Chi 

nhánh Quảng Bình được thành lập từ năm  988 tại thành phố Đồng Hới, tỉnh Quảng 

Bình. Từ đó đến nay Chi nhánh đã có những bước phát triển vượt bậc, đạt được 

nhiều thành tựu to lớn, tuy nhiên vẫn còn những hạn chế nhất định, đặc biệt trong 

hoạt động huy động vốn. Do tính chất cạnh tranh ngày một lớn từ phía các NHTM 

trên địa bàn tỉnh Quảng Bình mà hoạt động huy động vốn tại Chi nhánh gặp rất 

nhiều khó khăn.  ết quả hoạt động này trong thời gian qua cho thấy còn hạn chế về 

quy mô nguồn vốn huy động, sự bền vững về số lượng và chất lượng nguồn vốn. 

Làm thế nào để phát triển hoạt động huy động vốn, tạo nguồn vốn dồi dào, chất 

lượng cao đáp ứng hoạt động của Chi nhánh và góp phần tích cực vào sự nghiệp 

phát triển kinh tế của địa phương đang là vấn đề được lãnh đạo Chi nhánh đặc biệt 
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quan tâm. 

Xuất phát từ thực ti n đó, học viên lựa chọn đề tài: “Huy động vốn tại Ngân 

hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình” 

làm đối tượng nghiên cứu với mục tiêu phân tích, đánh giá thực trạng huy động vốn 

tại Chi nhánh, từ đó đề xuất những giải pháp nhằm phát triển hoạt động huy động 

vốn tại Chi nhánh trong thời gian tới. 

2. Tình hình nghiên c u  iên  uan  ến  ề  ài 

Vấn đề huy động vốn của các NHTM tại Việt Nam đã có nhiều tác giả 

nghiên cứu trong nhiều năm qua với nhiều công trình, bài báo, bài viết,... mà có thể 

kể đến một số tác giả và công trình tiêu biểu như: 

(1). Đường Thị Thanh Hải   0   ,   g n hàng th  ng m i  i t   m:   ng 

  o hi u quả huy   ng v n , bài báo đăng tại   p  h   ài  h nh ngày    6  0  . 

Tác giả đã chỉ r  0  yếu tố ảnh hưởng đáng kể đến hoạt động huy động vốn của 

NHTM, đó là: Quy mô hoạt động của ngân hàng, cơ cấu vốn của ngân hàng, vị thế 

của ngân hàng trên thị trường, năng lực cạnh tranh của ngân hàng. Đồng thời, tác 

giả c ng đã đưa ra hai nhóm giải pháp để nâng cao hiệu quả huy động vốn của 

NHTM gồm:  h  nh t, nhận diện và ứng phó với những yếu tố tác động từ bên 

ngoài như chu kỳ phát triển kinh tế, môi trường pháp lý, môi trường cạnh tranh, thói 

quen tiết kiệm của dân cư.  h  h i, chủ động hoạch định hoạt động kinh doanh của 

ngân hàng ở một số khía cạnh như chiến lược kinh doanh của ngân hàng; các hình 

thức huy động vốn, chất lượng các dịch vụ do ngân hàng cung ứng, hệ thống mạng 

lưới phân phối; chính sách lãi suất; việc đổi mới công nghệ mà nhất là khâu thanh 

toán; hoạt động marketing ngân hàng; việc nâng cao uy tín của ngân hàng. 

(2). Nguy n Văn Thanh   0   ,   iải pháp      ng  á  hình th   huy   ng 

v n và s    ng v n      g n hàng C ng th  ng  i t   m  Luận án tiến sĩ, 

Trường Đại học kinh tế quốc dân Hà Nội. Luận án đã góp phần làm giàu thêm cơ sở 

lý luận của việc thiết lập các hình thức huy động và sử dụng vốn của NHTM trong 

nền kinh tế thị trường; phân tích thực trạng huy động và sử dụng vốn của Ngân 

hàng Công thương Việt Nam; trong đề tài này tác giả c ng đã đưa ra một số giải 
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pháp nhằm đa dạng hoá các hình thức huy động và sử dụng vốn của Ngân hàng 

Công thương Việt Nam. 

(3). Nguy n Thị Lê Hoa   0   ,   oàn thi n   ng tá  quản    huy   ng v n 

t i  g n hàng   C  C ng th  ng  i t Nam - Chi nhánh  h   h  , Luận văn thạc 

sĩ, Trường Đại học  inh tế và Quản trị kinh doanh - Đại học Thái Nguyên. Luận 

văn đã khái quát một số vấn đề lý luận về huy động vốn và quản lý huy động vốn tại 

NHTM; phân tích thực trạng huy động vốn của Ngân hàng TMCP Công thương 

Việt Nam - Chi nhánh Phú Thọ. Đồng thời tác giả c ng đã đề xuất một số giải pháp 

nhằm nâng cao chất lượng huy động vốn tại Chi nhánh, các giải pháp gồm: Đa dạng 

hoá các hình thức huy động vốn; áp dụng chính sách lãi suất linh hoạt, hợp lý; phát 

triển các sản phẩm, dịch vụ liên quan đến huy động vốn; c ng cố và mở rộng mạng 

lưới kinh doanh; tăng cường công tác marketing; đẩy mạnh huy động vốn trung và 

dài hạn; nâng cao chất lượng nguồn nhân lực. Nhìn chung, đề tài đã phân tích được 

thực trạng huy động vốn tại Chi nhánh, đưa ra được một số giải pháp nhằm nâng 

cao chất lượng huy động vốn của Chi nhánh. Tuy nhiên, việc tổng hợp những lý 

thuyết liên quan đến vấn đề nghiên cứu của đề tài còn khá đơn giản. 

(4). Phạm Thị Thanh Thuỷ   009 , “  ng   o hi u quả huy   ng v n t i 

 g n hàng C ng th  ng  i t   m - Chi nhánh  oàn  i m , Luận văn thạc sĩ, 

Trường Đại học  inh tế Quốc dân. Luận văn đã khái quát một số lý thuyết liên 

quan đến hoạt động huy động vốn và hiệu quả hoạt động huy động vốn của NHTM; 

phân tích thực trạng hiệu quả huy động vốn của Ngân hàng Công thương Việt Nam 

- Chi nhánh Hoàn  iếm. Đồng thời luận văn c ng đưa ra một số giải pháp nhằm 

nâng cao hiệu quả huy động vốn của Chi nhánh, các giải pháp gồm: Xây dựng chiến 

lược trong cơ cấu huy động vốn; tăng cường các hoạt động tiếp thị, quảng cáo trong 

huy động vốn; mở rộng và nâng cao chất lượng dịch vụ ngân hàng; đào tạo và nâng 

cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ đối với đội ng  cán bộ ngân hàng; thực hiện 

chiến lược cạnh tranh huy động vốn năng động và hiệu quả; tăng cường công tác 

kiểm tra, kiểm soát; đầu tư hoàn thiện và hiện đại hoá công nghệ ngân hàng; xây 

dựng chính sách lãi suất linh hoạt; nhanh chóng mở rộng dịch vụ mới, đa dạng hoá 
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các hình thức huy động, tăng cường các khoản thu từ dịch vụ. 

(5). Từ Thị Thu Hiền   0   ,   uản    ho t   ng huy   ng v n t i  g n 

hàng   C  C ng th  ng  i t   m - Chi nhánh  à   nh , Luận văn thạc sĩ, 

Trường Đại học Kinh tế - Đại học Quốc gia Hà Nội. Luận văn đã hệ thống hoá 

những vấn đề lý luận về hoạt động huy động vốn tại NHTM như: Khái niệm, các 

hình thức huy động vốn, các nhân tố ảnh hưởng tới việc quản lý hoạt động huy 

động vốn; nội dung và vai trò của quản lý hoạt động huy động vốn...; phân tích thực 

trạng quản lý hoạt động huy động vốn tại Vietinbank Hà Tĩnh trong những năm gần 

đây, chỉ ra được những kết quả đạt được, những mặt hạn chế và nguyên nhân của 

việc quản lý hoạt động huy động vốn tại Vietinbank Hà Tĩnh. Trên cơ sở đó, đề tài 

đã đề xuất một số giải pháp và kiến nghị nhằm hoàn thiện quản lý hoạt động huy 

động vốn tại VTB Hà Tĩnh. 

(6). Nguy n Thị  iều Trang   0 5 ,   uản    ho t   ng huy   ng v n t i 

 g n hàng   C   u n   i - Chi nhánh  i t  rì , Luận văn thạc sĩ, Trường Đại 

học  inh tế - Đại học Quốc gia Hà Nội. Luận văn đã hệ thống hoá một số vấn đề lý 

luận liên quan đến huy động vốn của NHTM như khái niệm, các nhân tố ảnh hưởng, 

một số thước đo hoạt động huy động vốn của NHTM và lý luận về quản lý hoạt 

động huy động vốn của NHTM; phân tích thực trạng quản lý hoạt động huy động 

vốn của Ngân hàng TMCP Quân đội - Chi nhánh Việt Trì. Đồng thời, luận văn c ng 

đã đưa ra một số giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động huy động vốn của Chi nhánh, 

các giải pháp gồm: Hoàn thiện công tác quản lý nguồn nhân lực; hoàn thiện công 

tác quản lý hoạt động marketing; hoàn thiện quản lý hoạt động chất lượng; hoàn 

thiện quản lý hoạt động sản xuất dịch vụ. 

(7). Lê Thị Nguyệt Nga   0 5 ,   uy   ng v n t i NHNo&PTNT  i t   m - 

Chi nhánh huy n B   r  h,  uảng Bình , Luận văn thạc sĩ, Học viện Hành chính 

Quốc gia. Luận văn đã hệ thống hoá một số vấn đề lý thuyết liên quan đến huy động 

vốn của NHTM như khái niệm, phân loại và vai trò hoạt động huy động vốn của 

NHTM, các hình thức huy động vốn, một số chỉ tiêu phản ánh và các yếu tố ảnh 

hưởng đến hoạt động huy động vốn của NHTM; phân tích thực trạng huy động vốn 



 

5 

 

tại NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh huyện Bố Trạch, Quảng Bình. Đồng thời, 

luận văn đã đưa ra một số giải pháp nhằm đẩy mạnh hoạt động huy động vốn của 

Chi nhánh, gồm: Thực hiện chính sách huy động vốn hợp lý; xây dựng và thực hiện 

chính sách khách hàng có hiệu quả; nâng cao uy tín, thương hiệu và thực hiện tốt 

marketing ngân hàng; đẩy mạnh công tác đào tạo, nâng cao chất lượng đội ng  cán 

bộ, nhân viên của ngân hàng; tăng cường công tác quản lý, điều hành; quản trị rủi ro 

và thanh tra kiểm tra trong hoạt động huy động vốn; tăng cường cơ sở vật chất, hiện 

đại hóa hệ thống công nghệ và ứng dụng công nghệ thông tin trong hoạt động huy 

động vốn. 

(8). Đinh Thị Quỳnh Như   0 5 ,   uy   ng v n t i NHNo&PTNT  i t 

Nam - Chi nhánh     h  ng  i t,  uảng Bình , Luận văn thạc sĩ, Học viện Hành 

chính Quốc gia. Luận văn đã hệ thống hoá một số lý thuyết liên quan đến hoạt động 

huy động vốn của NHTM; phân tích thực trạng huy động vốn tại NHNo&PTNT 

Việt Nam - Chi nhánh Lý Thường  iệt, Quảng Bình. Đồng thời, luận văn c ng đã 

đưa ra một số giải pháp tăng cường hoạt động huy động vốn của Chi nhánh, gồm: 

Đa dạng hoá các sản phẩm huy động vốn; xây dựng chiến lược trong cơ cấu huy 

động vốn; phát triển và nâng cao các dịch vụ ngân hàng h  trợ cho huy động tiền 

gửi; phát triển mạng lưới hoạt động; đào tạo và nâng cao trình độ chuyên môn 

nghiệp vụ đối với đội ng  cán bộ ngân hàng; xây dựng chính sách khách hàng hợp 

lý; tăng cường chiến lược marketing ngân hàng. 

(9). Nguy n Thanh Chúc   0   ,    ng   o hi u quả huy   ng v n t i  g n 

hàng   C    u t  và  hát tri n  i t   m - Chi nhánh  h   h  , Luận văn thạc 

sĩ, Trường Đại học  inh tế và Quản trị kinh doanh - Đại học Thái Nguyên. Luận 

văn đã hệ thống hoá một số vấn đề lý thuyết về huy động vốn và hiệu quả huy động 

vốn của NHTM; phân tích thực trạng hiệu quả huy động vốn tại Ngân hàng TMCP 

Đầu tư và Phát triển Việt Nam - Chi nhánh Phú Thọ. Đồng thời, luận văn c ng đã 

đưa ra một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả huy động vốn của Chi nhánh, gồm: 

Xây dựng chính sách lãi suất linh hoạt; mở rộng mạng lưới huy động vốn; nâng cao 

chất lượng nguồn nhân lực; nâng cao hiệu quả hoạt động truyền thông, tiếp thị và 
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quảng bá; phát triển các dịch vụ có liên quan đến hoạt động huy động vốn. 

  0 . Mai Trần Nhân   0 5 ,   o t   ng huy   ng v n t i NHNo&PTNT 

 i t   m - Chi nhánh  oàng  u    i t , Luận văn thạc sĩ, Trường Đại học  inh 

tế - Đại học Quốc gia Hà Nội. Luận văn đã hệ thống hoá một số lý thuyết liên quan 

đến hiệu quả huy động vốn của NHTM; phân tích thực trạng huy động vốn và đánh 

giá hiệu quả huy động vốn tại NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Hoàng Quốc 

Việt. Đồng thời, luận văn c ng đưa ra một số giải pháp nhằm góp phần nâng cao 

hiệu quả hoạt động huy động vốn của Chi nhánh, tuy nhiên các giải pháp đưa ra 

phần lớn mang tính chung chung, lý thuyết, khó áp dụng trong thực tế. 

Nhìn chung, các nghiên cứu trên đây đều có những đóng góp tích cực cho 

hoạt động huy động vốn của NHTM cả về lý luận và thực ti n nhằm nâng cao hiệu 

quả hoạt động huy động vốn hoặc tăng cường hoạt động huy động vốn tại đơn vị 

mà đề tài nghiên cứu. Đối với NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình từ 

năm  0 0 đến nay chưa có đề tài nghiên cứu nào về hoạt động huy động vốn để có 

thể đưa ra những giải pháp nhằm tăng cường hoạt động huy động vốn của Chi 

nhánh. Do vậy, đề tài “ uy   ng v n t i Ng n hàng   ng nghi p và phát tri n 

  ng th n  i t Nam - Chi nhánh  uảng Bình” mà tác giả thực hiện là hoàn toàn 

mới và kỳ vọng sẽ có những đóng góp tích cực nhất định cho hoạt động huy động 

vốn của Chi nhánh trong những năm tới. 

2. Câu hỏi nghiên c u 

Luận văn sẽ tập trung trả lời một số câu hỏi cơ bản sau: 

- Huy động vốn tại NHTM là gì? Có những nguyên tắc và hình thức huy 

động vốn nào? 

- Huy động vốn tại NHTM có những nội dung cơ bản nào? 

- Có thể sử dụng những tiêu chí nào để đánh giá kết quả huy động vốn tại 

NHTM? Có những nhân tố nào ảnh hưởng đến huy động vốn tại NHTM? 

- Thực trạng huy động vốn tại NNHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng 

Bình giai đoạn 2014- 0 6 như thế nào? Còn tồn tại những hạn chế nào và nguyên 

nhân nào dẫn đến những hạn chế đó? 
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- Cần phải thực hiện những giải pháp nào để hoàn thiện hoạt động huy động 

vốn tại NNHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình? 

3. Mục  iêu và nhiệm vụ nghiên c u 

Mục tiêu nghiên cứu của đề tài là trên cơ sở lý luận và phân tích thực trạng 

huy động vốn tại NNHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình để đề xuất 

những giải pháp có căn cứ khoa học nhằm hoàn thiện công tác huy động vốn này. 

Để thực hiện được mục tiêu nghiên cứu đó, luận văn xác định những nhiệm 

vụ nghiên cứu cụ thể sau: 

- Phân tích thực trạng huy động vốn tại NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh 

Quảng Bình trong giai đoạn 2014-2016; Qua đó chỉ ra những kết quả đạt được, 

những tồn tại, hạn chế và nguyên nhân của những tồn tại, hạn chế trong công tác 

huy động vốn tại Chi nhánh. 

- Đề xuất những giải pháp chủ yếu nhằm hoàn thiện hoạt động huy động vốn 

của NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình đến năm  0 0. 

4. Đối    ng và  hạ  vi nghiên c u 

-  ối tư ng nghi n   u:  

Hoạt động huy động vốn tại Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển Nông 

thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình. 

-  hạm vi nghi n   u:  

+ Phạm vi về nội dung: Nghiên cứu hoạt động huy động vốn của 

NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình tiếp cận theo nội dung huy động 

vốn:   p    ho  h huy   ng v n;     h   th   hi n    ho  h huy   ng v n;  i m 

soát vi c th c hi n k  ho  h huy   ng v n. 

+ Phạm vi về không gian: Nghiên cứu tại NHNo&PTNT Việt Nam - Chi 

nhánh Quảng Bình. 

+ Phạm vi về thời gian: Số liệu sử dụng trong luận văn được thu thập, xử lý 

trong giai đoạn 2014-2016; những phương hướng và giải pháp được đề xuất đến 

năm 2020. 

5. Ph  ng  há  nghiên c u 
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5.1. Quy trình nghi n   u 

Bước 1: Nghiên cứu tài liệu nhằm xác định khung lý thuyết về huy động vốn 

tại Ngân hàng thương mại. 

Bước 2: Thu thập thông tin, số liệu và tiến hành phân tích thực trạng huy 

động vốn tại NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình trong giai đoạn 

2014-2016. 

Bước 3: Đề xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động huy động vốn tại 

NHNo&PTNT Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình đến năm  0 0. 

5.2.  hương pháp thu thập và xử lý thông tin 

Luận văn chỉ sử dụng hệ thống thông tin thứ cấp được thu thập từ các nguồn:  

- Các báo cáo tổng kết hoạt động kinh doanh của NHNo PTNT Việt Nam - 

Chi nhánh Quảng Bình các năm từ  0   đến 2016. 

- Các báo cáo liên quan đến hoạt động huy động vốn của NHNo PTNT Việt 

Nam - Chi nhánh Quảng Bình các năm từ  0   đến 2016. 

- Các văn bản của ngành, của NHNN quy định và hướng dẫn công tác quản 

lý vốn, huy động vốn; Các văn bản của ngành quy định và hướng dẫn nghiệp vụ 

quản lý vốn, huy động vốn tại NHNo&PTNT Việt Nam. 

- Những số liệu đã được công bố qua sách, báo, tạp chí, tài liệu khoa học đã 

nghiên cứu về vốn và quản lý huy động vốn tại các NHTM. 

- Các đề tài nghiên cứu, luận án, luận văn liên quan đến quản lý huy động 

vốn tại NHTM. 

Những thông tin thứ cấp sau khi thu thập được sẽ được phân loại, chọn lọc 

để sử dụng trong quá trình phân tích. 

6.   nghĩa  h a học và  hực  i n c a  ề  ài 

- Về mặt     u n: Đề tài khái quát, bổ sung và góp phần làm giàu thêm khung 

lý luận cho nghiên cứu về hoạt động huy động vốn tại NHTM. Cụ thể, luận văn làm 

r  các tiêu chí đánh giá, các nội dung và các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động huy 

động vốn tại NHTM... 

- Về mặt th c tiễn: Đề tài phân tích, đánh giá thực trạng hoạt động huy động 
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vốn tại Ngân hàng No PTNT Việt Nam Chi nhánh Quảng Bình trong giai đoạn 

2014-2016; đồng thời đề xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động huy động 

vốn của Chi nhánh. Do đó, đề tài sẽ có giá trị tham khảo đối với các nhà quản lý 

Chi nhánh c ng như trở thành tài liệu tham khảo hữu ích cho những cá nhân, tổ 

chức quan tâm. 

7. Kế  c u c a  ề  ài 

Nội dung chính của luận văn gồm 0  chương: 

Chương 1: C  sở     u n về huy   ng v n t i ng n hàng th  ng m i. 

Chương 2:  h n t  h th c tr ng huy   ng v n t i  g n hàng   ng nghi p 

và phát tri n   ng th n  i t   m - Chi nhánh  uảng Bình. 

Chương 3:  ịnh h ớng và giải pháp hoàn thi n huy   ng v n t i  g n hàng 

  ng nghi p và Phát tri n   ng th n  i t Nam - Chi nhánh  uảng Bình. 
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Chương 1:  

C  SỞ L  LUẬN VỀ HUY ĐỘNG VỐN   

TẠI NGÂN HÀNG THƯ NG MẠI 

 

1.1. Ngân hàng  h  ng  ại và vốn c a ngân hàng  h  ng  ại 

1.1.1.  hái niệm, đặ  điểm của ngân hàng thương mại 

Cho đến nay đã có nhiều tổ chức, cá nhân nghiên cứu và đưa ra những khái 

niệm khác nhau về NHTM, đáng kể đến là một số khái niệm như: 

Theo Đạo luật ngân hàng của Pháp năm  9   cho rằng: NHTM là những xí 

nghiệp hay cơ sở hành nghề thường xuyên nhận của công chúng dưới hình thức ký 

thác hay hình thức khác các số tiền mà họ dùng vào các nghiệp vụ chiết khấu, tín 

dụng hay tài chính. 

Luật Ấn Độ năm  959  ban hành năm  950, bổ sung năm  959  thì cho rằng: 

NHTM là cơ sở nhận các khoản tiền ký thác để cho vay hay tài trợ, đầu tư. 

Còn tại Mỹ người ta xem NHTM là công ty kinh doanh tiền tệ, chuyên cung 

cấp dịch vụ tài chính và hoạt động trong ngành công nghiệp dịch vụ tài chính. 

Tại Việt Nam, Luật các tổ chức tín dụng năm  0 0, tại Khoản  , Điều 4 quy 

định: (i)  g n hàng là loại hình tổ chức tín dụng có thể được thực hiện tất cả các 

hoạt động ngân hàng theo quy định của Luật các tổ chức tín dụng. Theo tính chất và 

mục tiêu hoạt động, các loại hình ngân hàng bao gồm ngân hàng thương mại, ngân 

hàng chính sách, ngân hàng hợp tác xã;  ii  NHTM là loại hình ngân hàng được thực 

hiện tất cả các hoạt động ngân hàng và các hoạt động kinh doanh khác theo quy 

định của Luật các tổ chức tín dụng nhằm mục tiêu lợi nhuận. 

Tổng hợp những khái niệm trên, ta có thể đưa ra khái niệm NHTM như sau: 

 g n hàng th  ng m i  à m t  ịnh ch  tài  h nh  ung   p  á   ịch v  tài  h nh    

d ng mà    bản gồm m t s  dịch v  nh  nh n tiền g i,  ho v y và  ung  ng  á  

dịch v  th nh toán. Các dịch vụ mà NHTM cung cấp c ng thường xuyên thay đổi, 

phát sinh tùy vào sự thay đổi nhu cầu của thị trường, sự thay đổi các điều kiện kinh 

tế, xã hội, khoa học, công nghệ, chính trị. 
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NHTM có một số đặc điểm cơ bản như sau: 

 h  nh t, NHTM là tổ chức kinh doanh hoạt động vì mục tiêu lợi nhuận, 

kinh doanh trong lĩnh vực tiền tệ, cung cấp các dịch vụ tài chính. Nguồn thu của 

NHTM gồm 02 nguồn chính:     thu từ chênh lệch giá từ nghiệp vụ huy động vốn 

dưới các hình thức khác nhau với nghiệp vụ cấp tín dụng cho các khách hàng có 

nhu cầu về vốn;     thu phí dịch vụ từ các dịch vụ về tiền tệ, thanh toán, ngoại hối. 

 h  h i, NHTM sử dụng nguồn vốn chủ yếu trong hoạt động kinh doanh của 

mình là nguồn vốn huy động từ bên ngoài, vốn tự có của NHTM thường chiếm tỷ 

trọng thấp trong nguồn vốn kinh doanh. 

 h  b , tỷ trọng tài sản cố định chiếm tỷ trọng thấp trong tổng tài sản, tài sản 

của NHTM chủ yếu tồn tại dưới dạng tài sản tài chính như các loại kỳ phiếu, cổ 

phiếu, hợp đồng tín dụng và các tài sản có giá khác. 

 h  t , hoạt động kinh doanh của NHTM chịu sự tác động rất lớn bởi các 

chính sách, quy định của Chính phủ và Ngân hàng Nhà nước (NHNN). Chính sách 

tài khóa, tiền tệ,... của Chính phủ hay các quy định của NHNN chẳng hạn tăng giảm 

tỷ lệ dự trữ bắt buộc,... đều có ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động của các NHTM. 

1.1.2. Vốn  ủ  ngân hàng thương mại 

1.1.2.1.  hái ni m v n     ng n hàng th  ng m i 

NHTM là tổ chức tín dụng có hoạt động chủ yếu và thường xuyên là nhận 

tiền gửi, cho vay, cung ứng các phương tiện thanh toán và các dịch vụ ngân hàng 

khác. Hoạt động chủ yếu của các NHTM ở Việt Nam hiện nay vẫn là đi vay và để 

cho vay, hay các NHTM sử dụng các công cụ tạo lập vốn của mình nhằm thu hút 

vốn từ nhiều nguồn để đầu tư vào quá trình tái sản xuất của xã hội. Các nguồn đó 

thực chất là một bộ phận thu nhập quốc dân tạm thời nhàn r i trong quá trình sản 

xuất, phân phối và tiêu dùng, được chuyển nhượng cho ngân hàng quyền sử dụng 

vốn tiền tệ để có một khoản thu nhập hay mục đích lợi ích khác. NHTM đã thực 

hiện vai trò tập trung vốn và phân phối vốn dưới hình thức tiền tệ, làm tăng nhanh 

quả trình luân chuyển vốn, phục vụ và kích thích mọi hoạt động kinh tế phát triển. 

Đồng thời, chính các hoạt động đó lại quyết định đến việc tồn tại và phát triển hoạt 
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động kinh doanh của NHTM. 

Vốn của NHTM đóng vai trò quan trọng không chỉ trong hoạt động kinh 

doanh của ngân hàng mà còn trong cả quá trình phát triển kinh tế xã hội của đất 

nước. NHTM lấy tiền tệ làm đối tượng kinh doanh, do đó, biểu hiện của vốn trong 

kinh doanh ngân hàng chủ yếu là tiền. Vốn của ngân hàng c ng có thể thuộc quyền 

sở hữu của chủ ngân hàng hoặc vay từ bên ngoài. Việc sử dụng vốn phải đáp ứng 

yêu cầu lợi nhuận và an toàn. 

Như vậy, có thể khái quát khái niệm vốn của NHTM như sau: Vốn của 

NHTM  à những giá trị tiền t  do NHTM t o l p và huy   ng   ợ ,  ùng    cho 

v y,   u t  hoặc th c hi n  á   ịch v   inh  o nh  há . 

Nhờ việc có được nguồn vốn, các ngân hàng có thể tiến hành kinh doanh: 

cho vay, bảo lãnh, cho thuê... Nói chung vốn của ngân hàng chi phối toàn bộ và 

quyết định đối với việc thực hiện các chức năng của NHTM. 

1.1.3.2.  h n  o i v n     ng n hàng th  ng m i 

Nguồn vốn của NHTM bao gồm 5 loại: (1) V n t   ó h y v n  iều l ; (2) 

V n  i v y; (3)   n huy   ng; (4) V n  iều chuy n; (5) V n  há . 

-   n t   ó: Là những giá trị tiền tệ do ngân hàng tạo lập được thuộc về sở 

hữu của ngân hàng. Đây là loại vốn ngân hàng có thể sử dụng lâu dài để hình thành 

nên trang thiết bị, nhà cửa cho ngân hàng. Vốn này chiếm tỷ lệ nhỏ trong tổng 

nguồn vốn của ngân hàng song lại là điều kiện pháp lý bắt buộc khi thành lập một 

ngân hàng. Vốn tự có gồm vốn tự có cơ bản và vốn tự có bổ sung. 

-   n  i v y: Nguồn vốn đi vay là nguồn vốn được hình thành bởi các mối 

quan hệ giữa các tổ chức tín dụng với nhau hoặc giữa các tổ chức tín dụng với 

NHNN. Nguồn vốn này bao gồm: Nguồn vốn vay của các tổ chức tín dụng khác và 

nguồn vốn vay của NHNN. Nguồn vốn này thường chiếm tỷ trọng không lớn trong 

tổng nguồn vốn kinh doanh cua NHTM, nhưng nó góp phần gia tăng nguồn vốn, 

mở rộng kinh doanh của ngân hàng, bảo đảm khả năng thanh toán thường xuyên và 

nâng cao hiệu suất sử dụng vốn. 

-   n huy   ng: Là những giá trị tiền tệ mà ngân hàng huy động được từ các 
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tổ chức kinh tế và cá nhân trong xã hội, thông qua việc thực hiện các nghiệp vụ tín 

dụng, thanh toán, nghiệp vụ kinh doanh khác và được dùng làm vốn để kinh doanh. 

Vốn huy động gồm có: Vốn tiền gửi và phát hành những giấy tờ có giá. 

- V n  iều chuy n: Vốn điều chuyển là nguồn vốn mà chi nhánh điều chuyển 

từ hội sở hay các chi nhánh khác trong cùng hệ thống khi nguồn vốn huy động 

không đủ để đáp ứng cho nhu cầu kinh doanh của ngân hàng. Vốn điều chuyển 

không thuộc bộ phận nguồn vốn của NHTM mà nó chỉ tồn tại ở các chi nhánh ngân 

hàng. Nguồn vốn điều chuyển có lãi suất cao hơn vốn huy động, chênh lệch với lãi 

suất cho vay theo biên độ không được vượt quá 0, %. 

-   n  há : Là toàn bộ giá trị tiền tệ mà ngân hàng huy động được thông qua 

việc cung cấp các phương tiện thanh toán và cung cấp các dịch vụ ủy thác đầu tư. 

Bao gồm nguồn ủy thác, nguồn thanh toán và các nguồn khác. 

1.1.3.3.   i tr      v n trong ho t   ng  inh  o nh     ng n hàng th  ng m i 

 h  nh t, vốn là cơ sở để NHTM tổ chức mọi hoạt động kinh doanh. NHTM 

là tổ chức kinh tế kinh doanh loại hàng hóa đặc biệt đó là tiền tệ. Vốn không chỉ là 

phương tiện kinh doanh mà còn là đối tượng kinh doanh.  

 h  h i, vốn của ngân hàng sẽ quyết định quy mô hoạt động tín dụng và các 

hoạt động khác của ngân hàng. Những ngân hàng có nguồn vốn lớn thì lượng cung 

tiền đến khách hàng sẽ lớn nên mới có thể cấp tín dụng đến khách hàng với quy mô 

lớn và ngược lại nếu ngân hàng có lượng vốn hạn h p sẽ dẫn đến quy mô cấp tín 

dụng đến khách hàng bị hạn chế.  

 h  b , vốn quyết định đến năng lực thanh toán và đảm bảo uy tín của ngân 

hàng.  hi đã tạo được niềm tin với khách hàng thì thông qua khách hàng, thương 

hiệu của ngân hàng ngày càng được quảng bá rộng rãi, uy tín của ngân hàng ngày 

càng được nâng cao trên thị trường.  

 h  t , vốn quyết định năng lực cạnh tranh của ngân hàng. Trong quan hệ 

giao dịch thì khách hàng thường có xu hướng tìm đến những NHTM có tiềm lực tài 

chính dồi dào, lành mạnh, điều này lại giúp ngân hàng có điều kiện mở rộng quy mô 

tín dụng, chủ động thời gian, thời hạn cho vay, thậm chí quyết định mức lãi suất ưu 

http://luanvanaz.com/cac-dich-vu
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đãi cho mình, mở rộng hoạt động kinh doanh, đa dạng hóa các sản phẩm dịch vụ, 

phân tán rủi ro, mở rộng nguồn vốn, tăng sức cạnh tranh của mình trên thị trường. 

1.2. Huy   ng vốn  ại ngân hàng  h  ng  ại 

1.2.1.  hái niệm huy động vốn tại ngân hàng thương mại 

NHTM hiện đại hoạt động với ba nghiệp vụ chính đó là: nghiệp vụ huy động 

vốn, nghiệp vụ tín dụng và nghiệp vụ cung ứng dịch vụ ngân hàng như: dịch vụ tư 

vấn, thanh toán hộ, giữ hộ... Ba nghiệp vụ này có quan hệ mật thiết, tác động h  trợ 

thúc đẩy nhau cùng phát triển, tạo nên uy tín và thế mạnh cạnh tranh cho các 

NHTM, các nghiệp vụ này đan xem lẫn nhau trong quá trình hoạt động của ngân 

hàng, tạo nên một chỉnh thể thống nhất trong quá trình hoạt động kinh doanh của 

NHTM. Trong đó, nghiệp vụ huy động vốn phản ánh quá trình hình thành vốn cho 

hoạt động kinh doanh của NHTM. 

Hiện nay, có khá nhiều quan điểm về huy động vốn tại NHTM như: 

- Huy động vốn là quá trình thu hút, động viên và quản lý những phương tiện 

tiền tệ trong xã hội nhằm cho vay và thực hiện những nhiệm vụ kinh doanh của 

ngân hàng, đảm bảo điều kiện về cơ sở, vật chất cần thiết để đáp ứng các nhu cầu 

chi trả khác nhau của ngân hàng. Hay nói cách khác, huy động vốn là nghiệp vụ tiếp 

nhận nguồn vốn tạm thời nhàn r i từ các tổ chức và cá nhân bằng nhiều hình thức 

khác nhau để hình thành nên nguồn vốn hoạt động của ngân hàng. 

- Huy động vốn là nghiệp vụ cơ bản của NHTM nhằm tạo lập và duy trì 

nguồn vốn kinh doanh cho ngân hàng. Huy động vốn là các hình thức hoạt động 

khác nhau của ngân hàng nhằm thu hút vốn từ các tổ chức, cá nhân, các thành phần 

khác trong nền kinh tế để phục vụ mục đích kinh doanh của mình. 

- Huy động vốn của ngân hàng có thể hiểu là những công cụ, cách thức, 

phương pháp và chương trình cụ thể nhằm thu hút sự chú ý của các cá nhân, các tổ 

chức và từ đó gửi tiền vào ngân hàng trên cơ sở hai bên đều có lợi. 

Như vậy, khái niệm huy động vốn được thống nhất sử dụng trong luận văn 

như sau: Huy động vốn tại ngân hàng thương mại  à quá trình ng n hàng s  d ng 

 á   h nh sá h,   ng   ,  á h th      thu h t nguồn v n nhàn rỗi c    á   á nh n, 
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t  ch c kinh t , xã h i   ới d ng tiền g i ti t ki m, tiền g i th nh toán, phát hành 

 á   h ng chỉ tiền g i, trái phi u và  á  gi y t   ó giá  há , t o nên m t nguồn tài 

 h nh   ợ  ng n hàng s  d ng    kinh doanh sinh l i và trả l i m t ph n lợi nhu n 

này  ho ng  i g i th ng qu    ng     ãi su t. Huy động vốn là nghiệp vụ tiếp nhận 

nguồn vốn tạm thời nhàn r i từ các tổ chức và cá nhân bằng nhiều hình thức khác 

nhau để hình thành nên nguồn vốn hoạt động của ngân hàng. 

1.2.2. Cá  hình th   huy động vốn tại ngân hàng thương mại 

M i ngân hàng hoạt động trong một môi trường, điều kiện cụ thể sẽ có 

những nghiệp vụ huy động vốn khác nhau. Song nhìn chung, các NHTM đều có các 

hình thức huy động vốn sau: 

1.2.2.1.  h n  o i theo   i t ợng huy   ng 

Th  nh t, huy   ng v n từ   n   : Đây là một khu vực huy động đầy tiềm 

năng cho các ngân hàng. Ngân hàng huy động từ các khoản tiền nhàn r i của dân 

chúng và sau đó chuyển đến cho những người cần vốn để mở rộng đầu tư, kinh 

doanh. Nguồn huy động từ dân cư thường khá ổn định. 

Th  hai, huy   ng v n từ  á   o nh nghi p và  á  t  ch   xã h i: Đây là 

nguồn huy động được đánh giá là rất lớn, chiếm tỷ trọng cao trong tổng nguồn vốn. 

Để tiết kiệm thời gian và chi phí trong thanh toán, các doanh nghiệp dù lớn hay nhỏ 

hầu hết đều có tài khoản trong ngân hàng. Các doanh nghiệp khi bán được hàng hoá 

đều gửi tiền vào ngân hàng và rút ra khi cần. 

Th  ba, huy   ng v n từ  á  ng n hàng và  á  t  ch   t n   ng  há : Trong 

quá trình hoạt động các ngân hàng thường có các khoản tiền gửi lẫn nhau để thuận 

tiện trong giao dịch, thanh toán... Ngoài ra việc vay lẫn nhau giữa các ngân hàng 

c ng làm tăng nguồn vốn huy động. Điều này tuy không thường xuyên song là cần 

thiết trong hoạt động kinh doanh của m i NHTM. Trong số những người cho ngân 

hàng vay có một người đặc biệt đó là NHNN. NHNN đóng vai trò là người cho vay 

cuối cùng để cứu cho các NHTM khỏi các trục trặc xảy ra. Huy động vốn từ các 

ngân hàng và các tổ chức tín dụng khác tuy c ng khá d  dàng nhưng số lượng 

thường không nhiều và chi phí huy động thường cao hơn. Do vậy, hình thức này các 
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ngân hàng sử dụng không nhiều. 

1.2.2.2.  h n  o i  ăn c  theo th i gian 

Th  nh t, huy   ng ngắn h n: Đây là hình thức huy động chủ yếu trong các 

ngân hàng thương mại thông qua việc phát hành các công cụ nợ ngắn hạn trên thị 

trường tiền tệ và các nghiệp vụ nhận tiền gửi ngắn hạn, tiền gửi thanh toán....Phần 

lớn số này được dùng để cho vay ngắn hạn  dưới   năm   hoặc được chuyển hoán 

kỳ hạn để thực hiện cho vay trung hạn. Do thời gian ngắn nên lãi suất huy động 

ngắn hạn thường thấp, tuy nhiên tính ổn định lại kém. 

Th  hai, huy   ng trung h n: Đây là nguồn huy động vốn ngân hàng qua 

phát hành các công cụ nợ trung hạn trên thị trường vốn hoặc nhận tiền gửi trung hạn 

(từ   đến 5 năm . Vốn huy động này ngân hàng có thể sử dụng tương đối dài và 

thuận tiện. Tuy nhiên lãi suất huy động nguồn này thường cao hơn nguồn ngắn hạn. 

Nguồn huy động trung hạn rất quan trọng và cần thiết để ngân hàng thực hiện các 

hoạt động đầu tư, thay đổi công nghệ và cho vay trung, dài hạn với lãi suất cao. 

Th  ba, huy   ng  ài h n: với nguồn huy động này ngân hàng có thể sử 

dụng d  dàng, có tính ổn định cao (từ 5 năm trở lên . Do vậy lãi suất mà ngân hàng 

phải trả c ng rất cao. 

1.2.2.3.  h n  o i theo bản ch t  á  nghi p v  huy   ng v n 

Hình thức phân loại này là hình thức chủ yếu được các NHTM sử dụng hiện 

nay, bao gồm: 

Th  nh t, huy   ng v n qua nghi p v  nh n tiền g i: huy động tiền gửi 

không kỳ hạn, huy động tiền gửi có kỳ hạn, huy động tiền gửi tiết kiệm. 

-  uy   ng tiền g i  h ng  ỳ h n: Đây là phần tiền huy động tương đối quan 

trọng ở những nước phát triển có tỷ lệ thanh toán không dùng tiền mặt cao. Mục 

đích của các khoản tiền gửi này không phải là để lấy lãi mà chủ yếu dùng để thanh 

toán.  hách hàng gửi tiền phần lớn là những tổ chức kinh tế, các doanh nghiệp, các 

cá nhân làm ăn buôn bán phải thanh toán tiền hàng hoá, dịch vụ liên tục. Người gửi 

tiền có thể rút tiền ra bất cứ lúc nào hoặc để trả cho người thứ ba. Hình thức rút có 

thể là tiền mặt hay lấy qua hình thức thanh toán bằng séc. Đặc biệt người gửi tiền có 
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thể không cần trực tiếp đến ngân hàng lấy mà có thể rút qua các máy rút tiền tự 

động  máy ATM  . Ngân hàng thường bảo quản loại tiền gửi này trên hai tài khoản: 

tài khoản thanh toán và tài khoản vãng lai. 

-  uy   ng tiền g i  ó  ỳ h n: Là các tiền gửi của các tổ chức kinh tế, cá 

nhân gửi vào ngân hàng và rút ra sau một thời hạn nhất định. Khoản này thường gắn 

với các tổ chức kinh tế có chu kỳ kinh doanh gần như xác định, thời gian thanh toán 

tiền ổn định, ít có sự biến động. Phần tiền gửi này ngân hàng sử dụng d  dàng nên 

mức lãi suất mà ngân hàng phải trả c ng cao hơn.  

-  uy   ng tiền g i ti t ki m: Đây là hình thức phổ biến nhất, lâu đời nhất 

của các NHTM. Bao gồm các loại sau: 

+ Tiền gửi tiết kiệm không kỳ hạn: Hình thức này gần giống như huy động 

tiền gửi không kỳ hạn. Tuy nhiên so với tiền gửi không kỳ hạn thì số dư của phần 

này ổn định hơn, ít biến động hơn nên ngân hàng phải trả lãi suất cao hơn. 

+ Tiền gửi tiết kiệm có kỳ hạn: là loại hình tiết kiệm phổ biến nhất hiện nay. 

Người gửi tiền gửi vào ngân hàng và rút ra sau những thời hạn xác định:   tháng, 6 

tháng...và không được rút trước, nếu rút trước hạn thì sẽ bị phạt. Đây là những 

khoản tiền có tính ổn định rất cao nên ngân hàng phải trả khách hàng với lãi suất 

gần như là cao nhất. Tuy nhiên, ở nước ta hiện nay, để tăng sức cạnh tranh, thu hút 

được vốn các ngân hàng đã rất linh hoạt trong việc khách hàng rút ra trước thời hạn.  

+ Tiền gửi tiết kiệm có thời hạn dài: Loại hình này khá phổ biến ở những 

nước phát triển nhưng ở nước ta còn khá mới mẻ. Người gửi có thể gửi tiền vào bất 

cứ lúc nào và chỉ được rút ra khi đến hạn ( thời hạn tương đối dài  . Loại hình này 

giúp cho ngân hàng có nguồn vốn ổn định để có thể đầu tư trung và dài hạn.  

Th  hai, huy   ng v n qua nghi p v   i v y: Hình thức này ngày càng chiếm 

vai trò quan trọng trong môi trường kinh doanh đầy biến động như hiện nay. Các 

NHTM có thể vay từ nhiều nguồn: 

- Vay từ  á  t  ch   t n   ng: Đó là các khoản vay thông thường mà các 

ngân hàng vay lẫn nhau trên thị trường liên ngân hàng hay thị trường tiền tệ. 

Tuy nhiên hiện nay, theo quy định này của NHNN, từ ngày   9  0  , các tổ 
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chức tín dụng không được gửi tiền, nhận tiền gửi (trừ tiền thanh toán  tại tổ chức tín 

dụng khác và nếu muốn được giao dịch liên ngân hàng phải không có các khoản nợ 

quá hạn đối với các giao dịch từ  0 ngày trở lên tại thời điểm thực hiện giao dịch 

 đối với bên đi vay , nên nhu cầu vốn ngắn hạn c ng tăng lên. Do vậy, các ngân 

hàng gặp khó về vốn không thể nhờ cậy vào thị trường liên ngân hàng như trước, 

mà buộc phải đẩy mạnh huy động vốn từ dân cư. 

- Vay từ  g n hàng  hà n ớc: Khi NHTM xảy ra tình trạng thiếu hụt dự trữ 

bắt buộc hay mất khả năng thanh toán thì người cuối cùng mà các ngân hàng có thể 

cầu cứu là Ngân hàng Nhà nước. Ngân hàng Nhà nước cho vay dưới hình thức tái 

chiết khấu thương phiếu. Tuy nhiên việc vay này c ng có một số khó khăn do Ngân 

hàng Nhà nước chỉ cho NHTM một hạn mức tái chiết khấu và việc cho vay này lại 

nằm trong định hướng của chính sách tài chính quốc gia. 

Th  ba, huy   ng v n qu  phát hành  á    ng    nợ: Đây là hình thức huy 

động vốn có hiệu quả khá cao của các NHTM. Trong quá trình hoạt động, ở những 

thời điểm nhất định, ngân hàng thấy cần phải huy động thêm vốn trước những cơ 

hội kinh doanh đầy hấp dẫn. Do đó, ngân hàng cần xác định r  quy mô vốn huy 

động, loại tiền huy động và đưa ra các mức chi phí hợp lý làm cho việc tạo vốn của 

ngân hàng thành công. Để vay trên thị trường, ngân hàng có thể phát hành kỳ phiếu 

và trái phiếu. 

 h  t , huy   ng v n qu   á  hình th    há : Để tăng cường huy động vốn 

nhàn r i từ dân cư, các tổ chức kinh tế, các doanh nghiệp, các NHTM còn sử dụng 

các hình thức khác về dịch vụ xã hội: Làm dịch vụ bảo lãnh, đại lý phát hành chứng 

khoán, trung gian thanh toán, đầu mối trong hợp đồng đồng tài trợ... Nền kinh tế 

càng phát triển, các dịch vụ trên càng mang lại cho ngân hàng những nguồn huy 

động lớn giúp cho ngân hàng có thể kinh doanh một cách an toàn và hiệu quả. 

1.2.3. Nội dung hoạt động huy động vốn củ  ngân hàng thương mại  

1.2.3.1.   p    ho  h huy   ng v n 

Để công tác huy động vốn có hiệu quả cao thì NHTM phải xây dựng kế 

hoạch huy động vốn. Xây dựng kế hoạch huy động vốn giúp cho NHTM phác thảo 
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những ý tưởng và định hướng phát triển của ngân hàng bằng cách chỉ ra những rủi 

ro mà NHTM có thể gặp phải và những cơ hội có thể xảy ra. Nó giúp NHTM khắc 

phục những bất trắc trong việc huy động vốn, bảo quản và sử dụng vốn c ng như 

các hoạt động kinh doanh khác của NHTM, do sự thiếu thông tin hoặc méo mó 

thông tin thị trường. 

- Cá  nguyên tắ  x y   ng    ho  h huy   ng v n t i     : 

+  guyên tắ  th ng nh t: Nguyên tắc này yêu cầu đảm bảo sự phân chia và 

phối hợp chặt chẽ trong quá trình xây dựng, triển khai tổ chức thực hiện kế hoạch 

huy động vốn tại ngân hàng. 

+  guyên tắ   inh ho t: Bên cạnh việc xây dựng kế hoạch huy động vốn 

phải căn cứ trên các điều kiện cụ thể về nguồn lực, thị trường và các điều kiện kinh 

doanh khác của NHTM thì yêu cầu đặt ra là kế hoạch huy động vốn phải có tính 

thích nghi cao, có khả năng điều chỉnh linh hoạt trước những biến động của môi 

trường kinh doanh. 

+  guyên tắ   hả thi: Nguyên tắc này thể hiện ở tính khả thi ở các mục tiêu 

huy động vốn đặt ra. Muốn được như vậy thì hệ thống các mục tiêu kế hoạch đuợc 

đưa ra phải được xây dựng trên quá trình phân tích, dự báo thị trường khách quan, 

chính xác. 

-  uy trình x y   ng    ho  h huy   ng v n t i     : 

C ng giống như việc xây dựng kế hoạch kinh doanh của doanh nghiệp, việc 

xây dựng kế hoạch huy động vốn tại NHTM gồm những công việc sau: 

+  ghiên   u -    báo thị tr  ng 

+  hi t   p  á  m   tiêu 

+ X y   ng  á  ph  ng án 

+  ánh giá  á  ph  ng án và      h n ph  ng án t i  u 

+ R  quy t  ịnh và th   h  hoá quy t  ịnh 

1.2.3.2.     h   th   hi n    ho  h huy   ng v n 

Việc tổ chức thực hiện kế hoạch huy động vốn tại NHTM bao gồm nhiều 

công việc khác nhau. Tuy nhiên, trong phạm vi nghiên cứu của luận văn, học viên 
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sẽ giới hạn nghiên cứu nội dung này theo 0  nội dung cơ bản: t   h   b  máy quản 

   huy   ng v n t i     ; x y   ng  á   h nh sá h m r eting th   hi n    ho  h 

huy   ng v n t i     . Nội dung cụ thể như sau: 

 h  nh t, t   h   b  máy quản    huy   ng v n t i      

Bộ máy quản lý huy động vốn có vai trò đặc biệt quan trọng trong việc hiện 

thực hóa kế hoạch huy động vốn của NHTM. Việc tổ chức bộ máy bao gồm 0  nội 

dung chính: 

-   u tiên  à xá   ịnh      u t   h       b  máy. Tùy theo quy mô của từng 

NHTM mà bộ máy quản lý huy động vốn có thể khác nhau. Nhưng nhìn chung cơ 

cấu bộ máy quản lý huy động vốn thường bao gồm: ban giám đốc, phòng quản trị 

tín dụng, phòng khách hàng doanh nghiệp, phòng khách hàng cá nhân, các phòng 

giao dịch, các bộ phận khác có liên quan. NHTM sẽ dựa trên tình hình kinh doanh 

của phòng giao dịch, của NHTM, của địa bàn nơi phòng giao dịch, NHTM hoạt 

động mà phòng kế hoạch đưa ra các ý kiến đóng góp xây dựng kế hoạch huy động 

vốn. Đồng thời, các bộ phận này c ng trực tiếp tiếp xúc khách hàng, tìm kiếm 

khách hàng... để thực hiện kế hoạch huy động vốn. 

-     h   nguồn nh n         b  máy quản    huy   ng v n. Nguồn nhân lực 

của bộ máy quản lý huy động vốn rất quan trọng, nó chính là nhân tố chính, quan 

trọng nhất của công tác quản lý. Nếu một ngân hàng có cơ cấu tổ chức bộ máy quản 

lý huy động vốn tốt, hoàn chỉnh mà không có đội ng  cán bộ quản lý huy động vốn 

có trình độ chuyên môn cao thì bản kế hoạch mà họ lập ra c ng không có tính hiệu 

quả cao, không có tính khả thi cao.  

 h  h i, x y   ng  á   h nh sá h m r eting th   hi n    ho  h huy   ng 

v n t i      

Chính sách marketing thực hiện kế hoạch huy động vốn tại NHTM là một 

trong những yếu tố quyết định tới sự thành công của công tác huy động vốn. Tại 

m i thời kỳ, thậm chí tại các thời điểm khác nhau nhu cầu vốn của NHTM c ng có 

những thay đổi khác nhau. Do đó, chính sách huy động vốn c ng cần thường xuyên 

có sự điều chỉnh sao cho phù hợp với tình hình của NHTM. Có rất nhiều yếu tố cấu 
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thành chính sách marketing nhằm huy động vốn, tuy nhiên ở đây luận văn chỉ xem 

xét một số nội dung chủ yếu của chính sách marketing nhằm huy động vốn, gồm: 

- Ch nh sá h sản phẩm: 

Bản thân ngân hàng là một dạng doanh nghiệp kinh doanh dịch vụ tiền tệ. 

Hoạt động ngân hàng không tạo ra các sản phẩm cụ thể nhưng với việc đáp ứng cho 

khách hàng các nhu cầu về dịch vụ về tiền tệ, về thanh toán, về vốn thì ngân hàng 

đã gián tiếp tạo ra các sản phẩm trong nền kinh tế.  hách hàng gắn kết với ngân 

hàng thông qua việc sử dụng các sản phẩm của ngân hàng. 

- Ch nh sá h  ãi su t: 

Lãi suất được hiểu là giá cả của quyền được sử dụng vốn vay trong một thời 

gian nhất định mà người sử dụng trả cho người sở hữu nó. Như vậy lãi suất liên 

quan trực tiếp đến các nguồn tiền mà ngân hàng huy động. Mặc dù tại m i thời kỳ 

khác nhau thì mức lãi suất của ngân hàng đưa ra là khác nhau nhưng vẫn phải đảm 

bảo yếu tố hấp dẫn với khách hàng, vừa giữ chân khách hàng truyền thống đồng 

thời vừa tìm kiếm thêm khách hàng mới.  

- Ch nh sá h m ng   ới huy   ng: 

Có thể nói chất lượng của công tác huy động nói riêng c ng như sự thành bại 

của một ngân hàng nói chung phụ thuộc rất nhiều vào hình ảnh của ngân hàng trong 

mắt khách hàng. Uy tín ngân hàng là yếu tố cốt l i để khách hàng đến với ngân 

hàng, vì vậy chính sách quảng bá hình ảnh là một trong những chính sách bộ phận 

vô cùng quan trọng. 

- Ch nh sá h  há h hàng và x   ti n hỗn hợp: 

Đây là chính sách mà NHTM sẽ tập trung phát triển hình ảnh, thương hiệu 

thông qua các hoạt động tri ân khách hàng, chăm sóc khách hàng, hoạt động truyền 

thông, quảng cáo, qua báo đài, truyền hình, qua các hoạt động xã hội nhằm giúp 

khách hàng biết và nhận diện được hình ảnh ngân hàng, hiểu r  lợi ích của việc 

không sử dụng tiền mặt trong lưu thông và tác dụng của việc gửi tiền, tài sản vào 

ngân hàng thay vì cất trữ trong nhà. 

Chính sách khách hàng sẽ giúp NHTM củng cố và tạo dựng được mối quan 
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hệ với khách hàng và mở rộng được phạm vi hoạt động. Một ngân hàng muốn thành 

công thì cần phải biết kết hợp tổng thể mọi chính sách, và đây là chính sách vô cùng 

quan trọng giúp ngân hàng phát triển về chiều sâu.  

1.2.3.3.  i m soát vi c th c hi n k  ho  h huy   ng v n 

Đối với NHTM thì việc kiểm soát việc thực hiện kế hoạch huy động vốn là 

quá trình xem xét, theo d i các hoạt động, kết quả mà các đơn vị đã thực hiện. Sau 

đó so sánh với các chỉ tiêu kế hoạch mà họ đã được giao để thấy được hiệu quả 

công việc, xem xét hoạt động họ đã làm có chấp hành đúng quy chế của ngân hàng 

đề ra, có đi đúng hướng theo kế hoạch đã giao. Từ đó, rút ra những mặt đã làm 

được, những mặt còn hạn chế và đưa ra những kiến nghị để thay đổi và đảm bảo 

tính khả thi trong việc thực hiện mục tiêu của kế hoạch. Cụ thể, hoạt động kiểm soát 

tại NHTM bao gồm: 

- Chủ thể trong kiểm soát huy động vốn NHTM: Ban kiểm soát, Tổng Giám 

đốc và các phó Tổng Giám đốc; bộ phận giúp việc, tham mưu về công tác huy động 

vốn, bộ phận  iểm tra kiểm soát nội bộ của Ngân hàng; Giám đốc và các phó Giám 

đốc, bộ phận tham mưu về công tác huy động vốn, kiểm tra của chi nhánh. 

- Các chỉ tiêu kiểm soát:  iểm soát các chỉ tiêu kế hoạch đề ra đối với cả hệ 

thống NHTM và các chỉ tiêu giao chi các chi nhánh trực thuộc; bao gồm: chỉ tiêu 

tăng trưởng vốn huy động; cơ cấu vốn huy động theo kỳ hạn, theo thành phần kinh 

tế; chi phí huy động vốn; tỷ lệ sử dụng vốn trên tổng nguồn vốn; cân đối về kỳ hạn 

giữa nguồn vốn và sử dụng vốn.  

- Tiêu chuẩn và phương pháp kiểm soát: Xem xét, theo d i các hoạt động, 

kết quả đã thực hiện được; việc tuân thủ, thực hiện về chính sách, chỉ đạo điều hành 

trong công tác huy động vốn. Sau đó so sánh với các chỉ tiêu kế hoạch đề ra; phát 

hiện những sai lệch, thiếu sót, tồn tại và nguyên nhân trong quá trình hoạt động để 

kịp thời điều chỉnh, phòng ngừa rủi ro. 

1.2.4. Nh ng nhân tố ảnh hư ng đ n huy động vốn tại ngân hàng thương mại 

1.2.4.1. Cá  nh n t  thu c về ng n hàng th  ng m i 

a) Cá  nh n t  thu c về H i sở  h nh 
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Th  nh t, ch  tr  ng, qu n  i m c    á  nhà quản trị: Nhận thức được vai 

trò quan trọng của nguồn vốn huy động là nền tảng cho sự phát triển đa dạng các 

dịch vụ ngân hàng, những quan điểm mới tích cực hơn về quản trị nguồn vốn huy 

động sẽ dần được áp dụng thúc đẩy hiệu quả huy động vốn.  

Th  hai, c   h , năng   c quản trị  iều hành: Đây là nhân tố then chốt quyết 

định tới chất lượng và hiệu quả của kết quả đạt được trong công tác huy động vốn. 

Quy mô khối lượng vốn huy động mang tính chất phân tán, phụ thuộc vào nhu cầu 

của khách hàng, cơ chế và năng lực quản trị có thể tác động một cách mạnh mẽ tới 

hiệu quả huy động huy động vốn gắn với sử dụng vốn. Cơ chế và năng lực của nhà 

quản trị thể hiện ở phương thức phối hợp và phân bổ nguồn lực tối ưu, xử lý mọi 

tình huống bất thường để đạt tới mục tiêu và kết quả yêu cầu, đảm bảo khả năng 

sinh lời.  

Th  ba, ch t   ợng c    h  ng trình,  h nh sá h huy   ng v n: Các chương 

trình, kế hoạch huy động vốn về quy mô, cơ cấu lãi suất, kỳ hạn, nhân lực được xây 

dựng một cách chính xác, khoa học phù hợp với nhu cầu sử dụng đảm bảo tính hiệu 

quả của hoạt động quản trị nguồn vốn huy động, được thể hiện như: Xử lý lãi suất 

một cách linh hoạt; Sự linh hoạt trong xác định kỳ hạn; Hình thức huy động; Năng 

lực trình độ của cán bộ nhân viên cùng sự phối kết hợp các ban, trung tâm tại Trụ sở 

chính trong quản lý huy động vốn. 

 h  t , m t s  y u t   há : Ngoài ra, một số yếu tố như nguồn nhân lực, 

thực trạng tài chính của ngân hàng, mức độ uy tín của ngân hàng,... c ng có tác 

động nhất định đến hoạt động huy động vốn. 

b) Cá  nh n t  thu c về Chi nhánh 

Th  nh t, năng   c quản         ãnh   o Chi nhánh: Nếu tại chi nhánh quản 

lý tốt về mặt nhân sự, về tài sản nợ, tài sản có tức là trong quá trình hoạt động kinh 

doanh của mình, chi nhánh dự báo được những rủi ro có thể xảy ra, dự báo được 

môi trường đầu tư của mình có hiệu quả hay không, nắm bắt được những biến đổi 

ngoài thị trường, trên địa bàn một cách nhanh chóng để có thể tư vấn cho khách 

hàng của mình có hiệu quả cao nhất. Từ đó thu hút được khách hàng làm cho môi 
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trường đầu tư của chi nhánh ngày càng mở rộng. Mặt khác, do quản lý tốt nên trong 

quá trình hoạt động, sẽ đảm bảo được an toàn vốn, tăng uy tín, từ đó có điều kiện 

mở rộng khách hàng. 

Th  hai, trình     huyên m n nghi p v  c    án b , nh n viên: Trình độ 

nghiệp vụ của cán bộ, nhân viên tại chi nhánh có giỏi thì trong quá trình hoạt động 

kinh doanh, mọi thao tác nghiệp vụ thực hiện nhanh chóng, chính xác và có hiệu 

quả, tạo điều kiện mở rộng kinh doanh, giảm thấp chi phí hoạt động và thu hút được 

khách hàng. Một cán bộ quản lý có giỏi mới có thể bố trí sắp xếp được cán bộ theo 

đúng năng lực từ đó phát huy được khả năng của từng người. 

 h  b , thái    ph   v   há h hàng       i ngũ nh n viên: Trình độ chuyên 

môn và thái độ phục vụ của đội ng  nhân viên tại chi nhánh là nhân tố quyết định 

đối với sự thành công của giao dịch huy động vốn. Trình độ chuyên môn vững vàng 

với khả năng giao tiếp thành thạo, chân thành cởi mở, nhiệt tình...; khả năng phối 

hợp phân tích, dự đoán môi trường đầu tư và tư vấn đầu tư hiệu quả cho khách 

hàng, đặc biệt các tổ chức kinh tế sẽ là nền tảng quan trọng để thu hút tiền gửi và 

phát triển dịch vụ. 

Th  t , khả năng áp dụng công nghệ thông tin. 

Trình độ công nghệ ngân hàng đối với hoạt động quản lý huy động vốn được 

thể hiện qua các yếu tố như: cơ sở vật chất và hệ thống cơ sở dữ liệu tốt nhằm phục 

vụ cho công tác quản trị điều hành, đồng thời tạo sự thuận tiện, tiết kiệm về chi phí, 

thời gian cho khách hàng... 

1.2.4.2. Cá  nh n t  thu c về m i tr  ng ngành ng n hàng 

Th  nh t, khách hàng của ngân hàng 

Ở các nước phát triển, nhu cầu thanh toán không dùng tiền mặt rất phát triển. 

Trong khi đó, ở các nước đang phát triển và chậm phát triển, thói quen ưa dùng tiền 

mặt và tích trữ tiền mặt c ng như vàng, ngoại tệ lại khá phổ biến và thói quen tiêu 

dùng còn rất khác nhau giữa các dân tộc và các vùng, miền.  

Mặt khác, tâm lý khách hàng có ảnh hưởng đến sự biến động vào ra của 

nguồn tiền gửi tại ngân hàng. Tâm lý tin tưởng vào tương lai của khách hàng có tác 
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dụng làm ổn định lượng tiền gửi vào, rút ra và ngược lại. Thu nhập gia tăng là điều 

kiện để gia tăng quy mô của nguồn tiền gửi tại ngân hàng, người dân sẽ có nhu cầu 

sử dụng các dịch vụ thanh toán của ngân hàng, có nhu cầu mở và duy trì tài khoản 

tại ngân hàng. Nhờ đó mà ngân hàng thu hút được một nguồn tiền gửi lớn nhàn r i 

trong dân cư và doanh nghiệp. 

Th  hai, các đối thủ cạnh tranh 

Sự cạnh tranh với các chi nhánh NHTM khác trên địa bàn sẽ ảnh hưởng trực 

tiếp đến hoạt động của một chi nhánh NHTM. Để có thể tồn tại và phát triển, chi 

nhánh NHTM cần phải định ra chiến lược kinh doanh phù hợp để có thể thắng thế 

trong cạnh tranh với chi nhánh NHTM khác. Môi trường cạnh tranh buộc chi nhánh 

NHTM phải cải tiến và đa dạng hoá các loại hình dịch vụ, thực hiện mức lãi suất 

hợp lý, nghiên cứu kỹ thị trường và làm tốt công tác marketing. 

1.2.4.3. Cá  nh n t  thu c về m i tr  ng v  m  

 h  nh t, pháp luật, chính sách, quy định của Nhà nước về hoạt động ngân hàng. 

Mọi hoạt động kinh doanh trong đó có hoạt động ngân hàng đều phải chịu sự 

điều chỉnh của pháp luật. Phát triển kinh tế phải gắn với kiềm chế lạm phát, ổn định 

môi trường kinh tế vĩ mô, bảo đảm an sinh xã hội và tăng trưởng bền vững. Ngân 

hàng là doanh nghiệp kinh doanh đặc biệt chịu tác động bởi nhiều chính sách, các 

quy định của Chính phủ và của NHNN. Thay đổi chính sách của Nhà nước, của 

NHNN về tài chính, tiền tệ, tín dụng, lãi suất sẽ ảnh hưởng đến việc lập kế hoạch 

kinh doanh c ng như khả năng thu hút vốn của NHTM. Sự ổn định về chính trị hay 

chính sách ngoại giao c ng tác động đến quan hệ nguồn vốn của một ngân hàng với 

các quốc gia khác trong khu vực và trên thế giới. 

Th  hai, môi trường kinh tế trong và ngoài nước. 

Sự phát triển của nền kinh tế trong và ngoài nước có tác động trực tiếp đến 

mọi hoạt động của NHTM nói chung và hoạt động huy động tiền gửi của NHTM 

nói riêng.  hi nền kinh tế tăng trưởng hay suy thoái đều ảnh hưởng tới nghiệp vụ 

tạo vốn của NHTM. Nền kinh tế tăng trưởng, sản xuất phát triển, thu nhập của dân 

cư được đảm bảo và nâng cao từ đó tạo điều kiện tích luỹ nhiều hơn, do đó tạo môi 
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trường cho việc thu hút vốn của NHTM thuận lợi. Ngược lại, khi nền kinh tế suy 

thoái, lạm phát tăng, sản xuất bị đình trệ, người dân không gửi tiền vào ngân hàng 

mà giữ tiền để mua hàng hoá, việc thu hút vốn của ngân hàng gặp khó khăn. 

1.3. Kinh nghiệ  huy   ng vốn c a     số ngân hàng  h  ng  ại    ng n  c 

và  ài học      a ch  Ngân hàng N ng nghiệ  và Phá    iển N ng  h n - Chi 

nhánh Quảng Bình 

1.3.1.  inh nghiệm huy động vốn  ủ  Ngân hàng Thương mại cổ phần Ngoại 

thương Việt N m - Chi nhánh Quảng Bình 

Ngân hàng TMCP Ngoại Thương Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình đã đi 

vào hoạt động từ năm  007, đến nay Chi nhánh đã có 0  cơ sở: Hội sở Chi nhánh 

Quảng Bình (54 -  guyễn  ữu Cảnh, thành ph   ồng  ới,  uảng Bình), PGD 

Quảng Trạch (S  39    ng  ùng    ng,  hu ph  2,  h  ng B   ồn, Thị xã B  

 ồn, Quảng Bình), PGD Lệ Thủy (T    n ph  6, Thị tr n Ki n Giang, huy n L  

Thuỷ, tỉnh Quảng Bình), PGD Đồng Hới (Ti u  hu 9 ph  ng   m   , thành ph  

 ồng Hới, Quảng Bình); hơn  00 doanh nghiệp và  .000 khách hàng cá nhân đang 

sử dụng các sản phẩm, dịch vụ của Chi nhánh. 

Hoạt động huy động vốn của Chi nhánh trong những năm gần đây đã có 

những bước phát triển đáng kể, cụ thể: Trong giai đoạn  0 0- 0 5, thị phần huy 

động vốn tăng từ  , 6% đến 18,  %; quy mô nguồn vốn huy động ở cuối năm  0 5 

đạt mức  .500 tỷ đồng, tăng gấp  7 lần so với thời điểm mới thành lập, tốc độ tăng 

nguồn vốn huy động bình quân là  0% năm; cơ cấu nguồn vốn huy động theo kỳ 

hạn tương đối tốt khi chỉ khoảng  0% vốn không kỳ hạn và 80% vốn kỳ hạn. Để có 

được những thành công đó, Chi nhánh trong những năm qua đã tập trung nguồn lực 

đầu tư vào các hoạt động sau: 

 h  nh t, công tác bảo vệ và xây dựng uy tín ngân hàng. Các quyết định về 

xây dựng thương hiệu Vietcombank hầu như thuộc thẩm quyền của Hội sở chính 

nhưng Chi nhánh Quảng Bình c ng đã rất chú trọng đến việc bảo vệ và phát triển 

thương hiệu Vietcombank tại khu vực Quảng Bình. Cụ thể, Chi nhánh c ng thường 

xuyên thực hiện các chương trình tài trợ, hoạt động từ thiện cho những đối tượng 
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khó khăn trong xã hội, ủng hộ những người gặp thiên tai,... nhằm c ng cố và phát 

triển hình ảnh đ p Vietcombank trong lòng khách hàng tại Quảng Bình.  

 h  h i, đa dạng hóa các sản phẩm huy động vốn. Hiện tại, Chi nhánh có 

hơn  8 sản phẩm huy động vốn, tăng  9 sản phẩm so với đầu năm  0 0. Trong suốt 

giai đoạn  0 0 -  0 5, Chi nhánh đã tích cực nghiên cứu, chuẩn bị nguồn lực để 

triển khai các sản phẩm huy động vốn của hệ thống Vietconmbank để mang lại cho 

khách hàng nhiều sự lựa chọn trong việc gửi tiền. Nhờ đó, thu hút được ngày càng 

nhiều khách hàng sử dụng các sản phẩm huy động vốn của Chi nhánh. 

 h  b , áp dụng chính sách lãi suất huy động linh hoạt, mềm dẻo. Chi nhánh 

đã áp dụng chính sách lãi suất linh hoạt, mềm dẻo phù hợp với tình hình thực tế và 

di n biến lãi suất trên thị trường từ đó tạo ra tác động tích cực tới cả hoạt động huy 

động vốn. Chi nhánh sử dụng nhiều mức lãi suất khác nhau, đối với khách hàng trung 

thành, khách hàng có quy mô tiền gửi lớn sẽ được hưởng mức lãi suất cao hơn.  

1.3.2.  inh nghiệm huy động vốn  ủ  Ngân hàng Thương mại cổ phần  ầu tư và 

 hát triển Việt N m - Chi nhánh Quảng Bình 

Ngân hàng TMCP Đầu tư và Phát triển Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình 

đã hoạt động từ năm  99 , đến nay đã có mạng lưới phân phối tại 0  huyện và 0  

thành phố: Thành phố Đồng Hới có 0  địa điểm giao dịch, huyện Quảng Trạch có 

0  địa điểm giao dịch, huyện Bố Trạch 0  địa điểm giao dịch, huyện Tuyên Hóa 0  

địa điểm giao dịch và huyện Quảng Ninh 0  địa điểm giao dịch. Đồng thời với sự 

mở rộng của mạng lưới phân phối là sự tăng lên về số lượng khách hàng, đến nay 

Ngân hàng TMCP Đầu tư và Phát triển Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình đã có 

khoảng  60 khách hàng doanh nghiệp và  .800 khách hàng cá nhân đang sử dụng 

các sản phẩm, dịch vụ của mình. Hoạt động huy động vốn của Chi nhánh hiện nay 

đang dẫn đầu tại Quảng Bình về thị phần  chiếm  6, 8% thị phần tại Quảng Bình 

vào năm  0 5 , nguồn vốn huy động tăng bình quân   , % năm, quy mô nguồn 

vốn huy động lên đến gần  .8 0 tỷ  năm  0 5 , cơ cấu vốn huy động c ng tương 

đối hợp lý. Hoạt động huy động vốn của Chi nhánh có được những thành công này 

là nhờ vào chiến lược phát triển đúng đắn mà cụ thể Chi nhánh đã tập trung vào các 
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hoạt động sau: 

Th  nh t, tăng cường các hoạt động marketing, trong đó chú trọng các hoạt 

động khuyến mãi trong huy động vốn. Chi nhánh đã liên tiếp đưa ra các chương trình 

khuyến mại nhằm tăng cường nguồn vốn huy động và đã thu hút được sự quan tâm của 

đông đảo khách hàng. Cùng với hoạt động triển khai mở rộng mạng lưới các phòng, 

điểm giao dịch đến các huyện, quận nhằm tạo sự thuận tiện cho khách hàng thực hiện 

giao dịch; cho nhân viên đến tận nhà của các khách hàng cá nhân để giới thiệu về hoạt 

động của mình nhằm giúp người dân hiểu hơn về chính sách huy động và cho vay của 

ngân hàng, từ đó khách hàng sẽ lựa chọn ngân hàng như một địa chỉ đáng tin cậy khi 

có nhu cầu giao dịch. Ngoài ra, Chi nhánh còn áp dụng nhiều hình thức khuyến khích 

khách hàng gửi tiền vào ngân hàng bằng vật chất như huy động vốn có thưởng, tặng 

hoa tặng quà nhân dịp l  tết,... đối với những khách hàng cá nhân có giá trị tiền gửi cao 

thì khuyến mại bằng hình thức tặng chuyến du lịch ngắn ngày,... 

 Th  hai, thực hiện chính sách huy động khác nhau đối với từng đối tượng 

khách hàng. Ngân hàng đã thực hiện công tác phân loại khách hàng cá nhân theo 

các tiêu chí khách nhau để làm nổi bậc lên được sự khác biệt trong nhu cầu gửi tiền 

của từng nhóm, từ đó thiết kế những sản phẩm gửi tiền phù hợp với các nhóm đối 

tượng khách hàng để thu hút tốt hơn. Ví dụ, nhóm cán bộ, quan chức, bác sĩ,... 

thường có lượng tiền nhàn r i giá trị lớn, ít có kế hoạch dùng tới nên Chi nhánh đã 

thiết kế các sản phẩm tiền gửi với kỳ hạn dài như  8 tháng,    tháng,  6 tháng với 

những ưu đãi lớn về lãi suất huy động, quà tặng, các chương trình khuyến mãi khác, 

tích cực tiếp thị đến các đối tượng khách hàng này để thu hút họ gửi tiền với kỳ hạn 

dài. Điều này góp phần giúp Chi nhánh cải thiện cơ cấu nguồn vốn huy động theo 

hướng tăng tỷ trọng tiền gửi trung hạn, dài hạn.  

Th  ba, không ngừng nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ cho đội ng  cán 

bộ, nhân viên và đầu tư vào công nghệ ngân hàng. Chi nhánh không ngừng nâng cao 

chất lượng đội ng  nhân viên, chặt chẽ trong công tác tuyển dụng và thường xuyên tổ 

chức các lớp đào tạo nâng cao nghiệp vụ cho nhân viên, cho nhân viên đi học tập tại 

các địa điểm đào tạo có uy tín,... Bên cạnh đó, công nghệ và các thiết bị h  trợ hoạt 
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động của ngân hàng thường xuyên được đổi mới, đầu tư nâng cấp, trang bị ngày một 

hiện đại. Nhờ công nghệ hiện đại mà các ngân hàng nâng cao chất lượng sản phẩm 

dịch vụ, từng bước hoàn thiện và triển khai các loại hình dịch vụ mới. 

1.3.3. Bài họ  rút r   ho Ngân hàng Nông nghiệp và  hát triển Nông thôn - Chi 

nhánh Quảng Bình 

Qua những kinh nghiệm trong hoạt động huy động vốn của các chi nhánh 

NHTM trên địa bàn tỉnh Quảng Bình thì Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển 

Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình cần rút ra những bài học kinh nghiệm 

cho mình trong việc phát triển huy động vốn, cụ thể như: 

 h  nh t, tăng cường công tác marketing bằng cách đẩy mạnh, đa dạng hóa 

các hình thức quảng cáo, tiếp thị, trong đó tập trung vào các kênh cá nhân hóa theo 

hình thức marketing cá nhân như thông qua các phương tiện giao dịch hàng ngày và 

các kênh khác để làm cho khách hàng hiểu biết chính xác hơn, tin tưởng hơn vào 

các loại hình huy động vốn của Chi nhánh, từ đó sẽ lựa chọn Chi nhánh như là địa 

chỉ tin cậy khi có nhu cầu giao dịch.  

 h  h i, tăng cường hoạt động khuyến mại với nhiều hình thức như quà 

tặng, quay số trúng thưởng khi gửi tiền, tặng vé du lịch ngắn ngày, tổ chức các hoạt 

động du lịch cho khách hàng,... 

 h  b , vận dụng linh hoạt chính sách lãi suất trong hoạt động huy động 

vốn. Lãi suất huy động có ảnh hưởng lớn đến hoạt động huy động vốn của NHTM, 

do đó ngoài yếu tố niềm tin vào ngân hàng, nếu mức lãi suất huy động hợp lý sẽ thu 

hút được một lượng lớn khách hàng và ngược lại. 

 h  t , đa dạng hóa các sản phẩm huy động vốn nhằm đáp ứng tốt các nhu 

cầu đa dạng của khách hàng trong hoạt động huy động vốn, từ đó đa dạng hóa các 

đối tượng khách hàng nhằm tăng số lượng và giá trị các giao dịch với mục đích cuối 

cùng là tăng nguồn vốn huy động, lợi nhuận cho Chi nhánh.  

 h  năm, tăng cường đầu tư công nghệ, trang thiết bị hiện đại h  trợ hoạt 

động của Chi nhánh; chú trọng nâng cao chất lượng đội ng  cán bộ quản lý, nhân 

viên của mình. 
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T    ắ  ch  ng 1 

Chương   trình bày các vấn đề lý luận cơ bản về NHTM và hoạt động huy 

động vốn tại NHTM. Mở đầu chương, tác giả tổng quan những lý luận cơ bản về 

NHTM, tiếp đến đi sâu vào hoạt động huy động vốn tại NHTM gồm:  hái niệm, 

nguyên tắc trong huy động vốn tại NHTM, các tiêu chí đánh giá kết quả hoạt động 

huy động vốn tại NHTM, các hình thức huy động vốn tại NHTM, nội dung hoạt 

động huy động vốn tại NHTM, các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động huy động vốn 

tại NHTM. Chương này được kết thúc bằng việc giới thiệu những kinh nghiệm huy 

động vốn của một số chi nhánh NHTM tại tỉnh Quảng Bình và những bài học rút ra 

đối với hoạt động huy động vốn của NHNo&PTNT Quảng Bình. 
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Chương 2:  

PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG HUY ĐỘNG VỐN TẠI NGÂN HÀNG 

NÔNG NGHIỆP VÀ PHÁT TRIỂN NÔNG THÔN VIỆT NAM -  

CHI NHÁNH QUẢNG BÌNH 

 

2.1. T ng  uan về Ngân hàng N ng nghiệ  và  há    iển N ng  h n Việ  Na  - 

Chi nhánh Quảng Bình 

2.1.1. Quá trình hình thành và phát triển 

Được thành lập từ  6    988 với tên gọi Ngân hàng Công thương Đồng Hới, 

tỉnh Bình Trị Thiên, qua nhiều lần đổi tên đến ngày  5  0  996 Chi nhánh chính 

thức có tên gọi là NHNo&PTNT tỉnh Quảng Bình  Agribank Quảng Bình  và hoạt 

động cho đến nay.  

Giai đoạn 1990-1998, Agribank Quảng Bình được tổ chức và hoạt động theo 

Pháp lệnh Ngân hàng, hợp tác xã tín dụng và công ty tài chính do Chủ tịch Hội 

đồng Nhà nước ban hành ngày 0  5  990 và Điều lệ Ngân hàng Nông nghiệp Việt 

Nam do Thống đốc NHNN ban hành năm  99 . 

Giai đoạn 1999-2011, Agribank Quảng Bình được tổ chức và hoạt động theo 

Luật Tổ chức tín dụng năm  997 và Điều lệ Ngân hàng Nông nghiệp do Thống đốc 

NHNN phê chuẩn ngày        997. 

Agribank Quảng Bình là Doanh nghiệp Nhà nước đặc biệt, được tổ chức 

theo mô hình Tổng công ty Nhà nước do Hội đồng quản trị lãnh đạo và Tổng Giám 

đốc điều hành; là đơn vị thành viên hạch toán phụ thuộc, trực thuộc Ngân hàng 

Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn Việt Nam, là đại diện theo ủy quyền của 

Agribank, có quyền tự chủ kinh doanh theo phân cấp và chịu sự ràng buộc về quyền 

lợi và nghĩa vụ đối với Agribank. 

2.1.2. Cơ   u tổ  h   

Agribank Quảng Bình có 07 phòng chuyên môn đặt dưới sự quản lý chung 

của Giám đốc Chi nhánh. Tuy nhiên, Giám đốc đã phân quyền cho các Phó Giám 

đốc tham gia phụ trách những mảng công việc của Chi nhánh  0  Phó Giám đốc 
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phụ trách về tín dụng; 0  Phó Giám đốc phụ trách về kế toán ngân quỹ, marketing, 

kinh doanh ngoại tệ, hành chính . Ngoài 07 phòng chuyên môn, Agribank Quảng 

Bình có  0 chi nhánh loại   tại các huyện  06 chi nhánh  và thành phố Đồng Hới 

 0  chi nhánh . Các phòng chuyên môn vừa trực tiếp thực hiện các hoạt động phục 

vụ kinh doanh vừa thực hiện công tác hướng dẫn, chỉ đạo chi nhánh cấp dưới về 

mặt nghiệp vụ. Dưới các chi nhánh loại   còn có    phòng giao dịch điểm giao dịch 

trực thuộc trãi rộng khắp địa bàn tỉnh Quảng Bình. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 2.1: C  c u t  ch c c a Agribank Quảng Bình 

Nguồn:  h ng    ho ch t ng hợp - Agribank Quảng Bình 

Hiện tại, toàn hệ thống Agribank Quảng Bình (bao gồm cả chi nhánh loại 3) 

hiện có  68 lao động được bố trí theo các hoạt động chuyên môn như sau:  
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Bảng 2.1: C  c u  a    ng theo nghiệp vụ 

Chỉ  iêu 

Nă  2014 Nă  2015 Nă  2016 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Công tác quản lý 25 6,65 24 6,4 23 6,25 

Tín dụng 187 49,73 186 49,6 182 49,46 

Kế hoạch và tổng hợp 36 9,57 37 9,87 37 10,05 

Kế toán 29 7,71 28 7,47 26 7,07 

Ngân quỹ 20 5,32 19 5,07 20 5,43 

Tin học 05 1,33 06 1,6 06 1,63 

Kiểm tra kiểm soát nội bộ 08 2,13 09 2,4 09 2,45 

Hành chính, nhân sự 34 9,04 33 8,8 32 8,7 

Dịch vụ và marketing 05 1,33 06 1,6 07 1,9 

Lao động khác 27 7,18 27 7,2 26 7,07 

T ng c ng 376 100 375 100 368 100 

Nguồn:  h ng  ành  h nh và  h n s  - Agribank Quảng Bình 

Theo trình độ chuyên môn nghiệp vụ gồm    người có trình độ thạc sỹ 

(chiếm 3,26%),  0  người có trình độ đại học (chiếm 8 % ,  8 người có trình độ 

cao đẳng, trung cấp (chiếm 7,6%),  6 người là lao động phổ thông (chiếm 7,14%). 

Bảng 2.2: C  c u  a    ng  he    ình    chuyên   n 

Chỉ  iêu 

Nă  2014 Nă  2015 Nă  2016 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Thạc sỹ 10 2,66 10 2,67 12 3,26 

Đại học 306 81,38 305 81,33 302 82 

Cao đẳng, trung cấp 30 7,98 30 8 28 7,6 

Lao động phổ thông 30 7,98 30 8 26 7,14 

T ng c ng 376 100 375 100 368 100 

Nguồn:  h ng  ành  h nh và  h n s  - Agribank Quảng Bình 

Theo độ tuổi có  78 người trong độ tuổi “từ    đến 35 tuổi”, 6  người trong 

độ tuổi “từ  6 đến 45 tuổi”,     người trong độ tuổi “từ  6 đến 55 tuổi” và    
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người “trên 55 tuổi”.  

Bảng 2.3: C  c u  a    ng  he     tu i 

Chỉ  iêu 

Nă  2014 Nă  2015 Nă  2016 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Số 

lượng 

 người) 

Tỷ 

tr ng 

(%) 

Từ    đến 35 tuổi 178 47,34 178 47,47 178 48,37 

Từ  6 đến 45 tuổi 63 16,76 63 16,8 63 17,12 

Từ  6 đến 55 tuổi 116 30,85 116 30,93 113 30,71 

Trên 55 tuổi 19 5,05 18 4,8 14 3,8 

T ng c ng 376 100 375 100 368 100 

Nguồn:  h ng  ành  h nh và  h n s  - Agribank Quảng Bình 

Số lượng lao động của Agribank Quảng Bình có xu hướng giảm trong những 

năm qua. Lượng giảm chủ yếu là những cán bộ, nhân viên lớn tuổi nghỉ hưu theo 

Luật Lao động. 

2.1.3. K t quả hoạt động kinh doanh củ  Chi nhánh gi i đoạn 2014-2016 

Kết quả hoạt động kinh doanh của Agribank Quảng Bình trong giai đoạn 

2014-2016 có phần chưa tốt, lợi nhuận trước thuế liên tục giảm, thể hiện tại bảng: 

Bảng 2.4: Kết quả kinh doanh c a Agribank Quảng Bình 2014- 2016 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

T ng thu 431.643 440.451 472.252 

- Thu từ hoạt động cho vay 414.874 425.421 457.565 

- Thu từ cung cấp dịch vụ và các khoản 

thu khác 
16.769 15.030 14.687 

T ng chi 413.348 422.810 456.004 

- Chi trả lương và các khoản theo lương 43.475 43.853 44.180 

- Chi trả lãi  356.149 365.198 396.972 

- Các khoản chi khác 13.724 13.759 14.852 

L i nhuận     c thuế 18.295 17.641 16.248 

Nguồn:  h ng    toán và  g n quỹ - Agribank Quảng Bình 
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Bảng số liệu cho thấy, lợi nhuận trước thuế của Chi nhánh có xu hướng giảm 

qua các năm: năm  0 5 giảm 654 triệu đồng so với năm  0    tương ứng với mức 

giảm  ,57% , năm  0 6 giảm 1.393 triệu đồng so với năm  0 5  tương ứng với 

mức giảm 7,90% . Có thể thấy rằng, thu từ hoạt động cho vay có xu hướng tăng, 

nhưng thu từ cung cấp dụng vụ và thu khác lại cho xu hướng giảm; trong khi đó, chi 

trả lãi vay rất lớn và có sự tăng mạnh trong giai đoạn 2014- 0 6. Chính điều đó đã 

khiến cho lợi nhuận giảm. Nguyên nhân sâu xa được đánh giá là trong những năm 

gần đây do Agribank Quảng Bình khó cạnh tranh được với các NHTM khác trên 

cùng địa bàn ở các dịch vụ ngân hàng hiện đại. Các khoản chi tăng lên nhanh 

chóng, đặc biệt là chi trả lãi vay cho nguồn vốn huy động. Chi trả lương và các 

khoản theo lương tăng nhanh trong khi lượng lao động giảm xuống. Việc tăng của 

lương và các khoản theo lương chủ yếu do hệ số lương của nhiều cán bộ, nhân viên 

tăng lên theo thâm niên kéo quỹ lương tăng lên và lãnh đạo Chi nhánh có những sự 

điều chỉnh lương để đảm bảo sự công bằng về lương trong toàn hệ thống và công 

bằng bên ngoài theo khu vực hoạt động (so với lương của các NHTM khác trên 

cùng địa bàn . 

2.2. Thực trạng huy   ng vốn tại Ngân hàng N ng nghiệ  và Phá    iển N ng 

 h n Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình 

2.2.1. Thực trạng lập k  hoạ h huy động vốn 

Công tác lập kế hoạch huy động vốn của Agribank Quảng Bình trong thời 

gian qua đã được thực hiện thống nhất trong toàn tỉnh, từ Hội sở tỉnh đến 10 chi 

nhánh cấp III và    phòng giao dịch trực thuộc. Do đó, kế hoạch huy động vốn có 

tính tập trung cao, bám sát với thực tế hoạt động của chi nhánh.  ế hoạch huy động 

vốn được phân chia chi tiết, theo từng thời gian cụ thể: kế hoạch tháng, kế hoạch 

quý, kế hoạch năm. Điều này giúp chi nhánh cân đối vốn linh hoạt, điều hòa vốn 

phù hợp. 

Để lập kế hoạch huy động vốn cho năm sắp tới, Agribank Quảng Bình căn 

cứ trên:  i  Chiến lược huy động vốn của Agribank Việt Nam; (ii) Tình hình hoạt 

động kinh doanh của mình trong năm vừa qua;  iii  Tình hình kinh tế - xã hội của 
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địa phương để xây dựng kế hoạch huy động vốn hàng năm.  

Giám đốc Chi nhánh bảo vệ kế hoạch huy động vốn  bảo vệ chung với kế 

hoạch kinh doanh của chi nhánh  với Tổng giám đốc Agribank Việt Nam hoặc 

người được Tổng giám đốc ủy quyền. Việc tổ chức bảo vệ kế hoạch được thực hiện 

tại Hội sở chính của Agribank Việt Nam, đây sẽ trở thành căn cứ để trình Hội đồng 

quản trị phê duyệt kế hoạch của Chi nhánh. 

Trong bản kế hoạch huy động vốn của Chi nhánh sẽ giải trình r  tình hình 

thực hiện huy động vốn kỳ trước, dự kiến kỳ kế hoạch và các giải pháp chủ yếu để 

thực hiện các chỉ tiêu kế hoạch huy động vốn.  

Sau khi Chi nhánh xác định được kế hoạch huy động vốn của mình và bảo vệ 

thành công kế hoạch đó trước Tổng Giám đốc  hoặc người được Tổng Giám đốc ủy 

quyền .  ế hoạch đó sẽ được trình lên Hội đồng quản trị Agribank Việt Nam: 

- Chậm nhất  0 ngày sau khi tổ chức bảo vệ kế hoạch xong, Hội đồng quản 

trị Agribank Việt Nam phê duyệt chính thức tổng thể kế hoạch kinh doanh năm để 

Tổng Giám đốc thông báo chỉ tiêu kế hoạch kinh doanh hàng năm cho Chi nhánh 

Quảng Bình. 

- Chậm nhất ngày  0 tháng đầu quý, Tổng Giám đốc Agribank Việt Nam 

thông báo chỉ tiêu kế hoạch kinh doanh quý, trong đó có kế hoạch huy động vốn 

cho Chi nhánh để điều hành kinh doanh hàng ngày. 

- Các chỉ tiêu được Tổng Giám đốc thông báo chính thức là căn cứ để điều 

hành kế hoạch tại Agribank Quảng Bình. 

Theo yêu cầu của Hội sở chính, kế hoạch huy động vốn hàng năm của các 

Chi nhánh phải phù hợp với: Chiến lược kinh doanh của Agribank Việt Nam từng 

giai đoạn; Các kế hoạch hoạt động khác của Chi nhánh;  hả năng tăng trưởng 

nguồn vốn huy động; Mục tiêu tăng trưởng tín dụng trên cơ sở thỏa thuận với khách 

hàng và khả năng kiểm soát rủi ro tín dụng; Đảm bảo vốn khả dụng cho các nhu cầu 

thanh toán, an toàn hoạt động kinh doanh. 

Căn cứ vào chiến lược huy động vốn của Agribank Việt Nam, chỉ tiêu vốn 

huy động hàng năm của Chi nhánh Quảng Bình được xây dựng trên cơ sở đáp ứng 
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đủ nhu cầu sử dụng vốn toàn hệ thống, theo tỷ lệ được tăng dư nợ trên nguồn vốn 

tăng thêm được Hội sở chính giao cho Chi nhánh hàng năm và tình hình cụ thể về 

phát triển kinh tế - xã hội, dân cư ở địa phương và được tính cân đối với phần sử 

dụng vốn để tăng trưởng dư nợ, kinh doanh chứng khoán nợ - chứng khoán vốn, lập 

quỹ an toàn chi trả và đảm bảo phần thừa, thiếu vốn kế hoạch. 

Kết quả xây dựng kế hoạch huy động vốn của Agribank Quảng Bình cho giai 

đoạn 2014- 0 6 được thể hiện như sau: 

2.2.1.1. K  ho  h huy   ng v n theo kỳ h n 

Thực hiện chủ trương chuyển dịch cơ cấu vốn theo hướng tăng tỷ trọng vốn 

trung và dài hạn, trong những năm vừa qua, Agribank Quảng Bình đã xây dựng kế 

hoạch huy động vốn theo kỳ hạn một cách thận trọng nhưng vẫn đảm bảo khả năng 

linh động và bám sát với các yếu tố môi trường kinh doanh c ng như đặc điểm 

khách hàng ở địa phương.  ết quả xây dựng kế hoạch huy động vốn theo kỳ hạn tại 

Agribank Quảng Bình được thể hiện ở bảng sau: 

Bảng 2.5: Kế hoạch huy   ng vốn theo kỳ hạn 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

- Tiền gửi không kỳ hạn 1.147.692 1.151.542 1.162.835 

- Có kỳ hạn 4.892.790 4.909.204 4.957.347 

+ D ới 12 tháng 1.812.145 1.818.224 1.836.055 

+ Từ 12   n 24 tháng 1.932.954 1.939.439 1.958.458 

+  rên 24 tháng 1.147.692 1.151.542 1.162.835 

T ng 6.040.482 6.060.746 6.120.182 

Nguồn: K  ho ch T ng hợp - Agribank Quảng Bình 

Như vậy, về mặt tương đối thì tỷ lệ vốn có kỳ hạn ngắn so với tổng nguồn 

vốn trong kế hoạch huy động vốn của chi nhánh luôn cao và có xu hướng tăng từ 

 0   đến  0 6. Đối với nguồn vốn huy động không kỳ hạn c ng thể hiện xu hướng 

tang trong kế hoạch huy động. 

Xu hướng này là hoàn toàn phù hợp với định hướng phát triển về kế hoạch 
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huy động của Agribank Việt Nam trong giai đoạn  0  - 0 6. Nguyên nhân của xu 

hướng chuyển dịch này trong cơ cấu nguồn vốn theo kỳ hạn là do: 

  t  à, bất kỳ một ngân hàng nào trong quá trình hoạt động của mình đều 

muốn phát triển loại hình tiền gửi trung và dài hạn c ng như tiền gửi có kỳ hạn, bởi 

vì loại hình tiền gửi này sẽ giúp tăng khả năng chủ động của ngân hàng, tăng tính 

thanh khoản của ngân hàng. Đồng thời, cần giảm dần tỷ trọng huy động vốn ngắn 

hạn đến một mức tỷ trọng hợp lý nhưng vẫn phải giữ tỷ trọng tuyệt đối trong tổng 

nguồn vốn huy động. 

  i  à, lãi suất của các khoản tiền gửi ngắn hạn luôn thấp hơn lãi suất các 

khoản vay dài hạn, do đó để thu được lợi nhuận cao trong hoạt động của mình thì 

các ngân hàng thường lấy các khoản tiền gửi ngắn hạn cho vay dài hạn, nhưng đồng 

thời các ngân hàng c ng có thể nhận thấy nếu như người gửi ngắn hạn đến thời 

điểm đáo hạn thì sẽ gây khó khăn cho ngân hàng trong việc huy động tiền để trả nợ. 

Chính vì vậy, các ngân hàng luôn cho rằng trong khoảng thời gian đáo hạn của các 

khoản này, nhất thiết sẽ có nhiều người tiếp tục gửi tiền vào ngân hàng và ngân 

hàng có thể dùng các khoản này trả nợ cho các khoản nợ đến hạn.  

2.2.1.2. K  ho  h huy   ng v n theo lo i tiền 

Hiện nay, Agribank Chi nhánh Quảng Bình đang huy động vốn theo hai loại 

là VNĐ và đồng ngoại tệ.  ế hoạch huy động theo loại tiền của chi nhánh giai đoạn 

2014- 0 6 như sau: 

Bảng 2.6: Kế hoạch huy   ng vốn theo loại tiền 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

Tiền gửi VNĐ 4.558.751 4.926.174 5.080.363 

Tiền gửi ngoại tệ  quy đổi VNĐ  1.481.731 1.134.675 1.039.819 

T ng 6.040.482 6.060.746 6.120.182 

Nguồn: K  ho ch T ng hợp - Agribank Quảng Bình 

Bảng số liệu cho thấy, kế hoạch huy động vốn của chi nhánh có sự chuyển 

dịch cơ cấu của theo chiều hướng tăng dần tỷ lệ nguồn nội tệ và giảm dần tỷ lệ 
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nguồn ngoại tệ trong tổng nguồn. Cụ thể, trong 03 năm  0 4- 0 6 tỷ lệ nguồn 

ngoại tệ chiếm tỷ trọng lần lượt là 24%, 19%, 17% trên tổng nguồn vốn huy động 

theo kế hoạch của chi nhánh. 

Hiện nay, nguồn nội tệ vẫn là nguồn vốn chủ yếu của Agribank Quảng Bình, 

nó chiếm tỷ trọng bình quân trong tổng nguồn vốn huy động rất lớn và đang có xu 

hướng tăng dần. Sự chuyển dịch này là phù hợp với kế hoạch nguồn nội tệ và kế 

hoạch nguồn ngoại tệ của Agribank Quảng Bình, nằm trong chiến lược điều chỉnh 

cơ cấu vốn theo chương trình chỉ đạo của Hội sở chính và phù hợp với hoạt động 

vốn hiện nay của các TCTD.  

Nhìn chung, nguồn vốn ngoại tệ không phải là thế mạnh của Agribank 

Quảng Bình, đây c ng chính là hạn chế của các NHTM khác. Bởi vì: 

  t  à, do địa thế và cơ sở hạ tầng, trang thiết bị của Agribank Quảng Bình 

chưa đáp ứng được đầy đủ cho các nghiệp vụ của ngân hàng như thanh toán quốc 

tế, thu hút nguồn vốn ngoại tệ, hạn chế giao dịch với các tổ chức nước ngoài... 

  i  à, do chi nhánh ngân hàng vẫn còn thiếu kinh nghiệm trong khâu lập kế 

hoạch, đặc biệt là khâu nghiên cứu và dự báo. Agribank Quảng Bình đã không xác 

định được chính xác thị trường mục tiêu của mình, chưa xác định được đâu là khách 

hàng tiềm năng của mình, do vậy các biện pháp mà chi nhánh đưa ra vẫn còn chưa 

hợp lý, chưa phù hợp. Chính điều này đã hạn chế khả năng thu hút nguồn vốn ngoại 

tệ từ các tổ chức kinh tế nước ngoài... 

2.2.1.3. K  ho  h huy   ng v n theo   i t ợng  há h hàng 

Cùng với sự phát triển và hội nhập kinh tế của đất nước, giai đoạn  0 4-

2016, Agribank Quảng Bình đã đặt ra nhiều mục tiêu phấn đấu mới, nhiều định 

hướng mới thể hiện sự chuyển đổi của mình, đặc biệt là trong kế hoạch huy động 

vốn theo các tổ chức. Thực trạng kế hoạch huy động vốn theo đối tượng khách hàng 

của Agribank Quảng Bình được thể hiện qua bảng sau: 
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Bảng 2.7: Kế hoạch huy   ng vốn  he   ối    ng  hách hàng 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

Dân cư 4.302.635 4.280.098 4.176.412 

Tổ chức kinh tế 1.737.847 1.780.648 1.943.770 

Định chế tài chính 0 0 0 

T ng 6.040.482 6.060.746 6.120.182 

Nguồn: K  ho ch T ng hợp - Agribank Quảng Bình 

 ế hoạch huy động vốn theo đối tượng khách hàng của Agribank Quảng 

Bình cho thấy: 

- Nguồn vốn huy động từ dân cư chiếm tỷ trọng cao nhưng có xu hướng 

giảm trong giai đoạn  0 4-2016. 

- Nguồn vốn huy động từ các tổ chức kinh tế có sự tăng trưởng. 

- Nguồn vốn huy động từ các định chế tài chính, thị trường liên ngân hàng 

không được lên kế hoạch trong huy động vốn tại chi nhánh vì do quy định của 

NHNN từ năm  0  , NHTM muốn huy động vốn từ thị trường liên ngân hàng phải 

đảm bảo những điều kiện khá khắt khe  nếu muốn được giao dịch liên ngân hàng 

phải không có các khoản nợ quá hạn đối với các giao dịch từ  0 ngày trở lên tại thời 

điểm thực hiện giao dịch - đối với bên đi vay , dẫn đến khả năng huy động vốn của 

các NHTM ở thị trường này hiện nay khá khó khăn. 

2.2.1.3. K  ho  h huy   ng v n theo   n vị tr c thu c 

Căn cứ vào chỉ tiêu huy động vốn mà Hội sở chính giao xuống mà lãnh đạo 

Argibank Quảng Bình sẽ ban hành kế hoạch giao chỉ tiêu huy động vốn cho Phòng 

Dịch vụ và marketing, các chi nhánh loại 3; các đơn vị này căn cứ vào đó mà thực 

hiện trong năm.  

Về cơ bản kế hoạch giao chỉ tiêu huy động vốn của Agribank Quảng Bình 

xuống các đơn vị trực tiếp bên dưới trong hoạt động huy động vốn được minh họa 

tại bảng 2.8, trong đó nguồn vốn huy động không kỳ hạn không vượt quá  0% tổng 

nguồn vốn huy động của đơn vị. 
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Bảng 2.8: Kế hoạch huy   ng vốn  he    n vị trực thu c 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

- Hội sở Agribank Quảng Bình 641.619 642.430 644.807 

- Chi nhánh Trần Hưng Đạo 422.834 424.252 428.413 

- Chi nhánh Lý Thường Kiệt 422.834 424.252 428.413 

- Chi nhánh Quang Trung 422.834 424.252 428.413 

- Chi nhánh Lý Thái Tổ 422.834 424.252 428.413 

- Chi nhánh huyện Tuyên Hóa 706.072 709.112 718.027 

- Chi nhánh huyện Quảng Trạch 908.096 912.149 924.036 

- Chi nhánh huyện Quảng Ninh 362.429 363.645 367.211 

- Chi nhánh huyện Lệ Thủy 302.024 303.037 306.009 

- Chi nhánh huyện Bố Trạch 926.882 930.327 940.431 

- Chi nhánh Minh Hóa  302.024 303.037 306.009 

T ng 6.040.482 6.060.746 6.120.182 

Nguồn: K  ho ch T ng hợp - Agribank Quảng Bình 

Việc giao chỉ tiêu huy động vốn cho các đơn vị mang tính tổng quát, mang 

tính cảm tính và bình quân hơn là dựa trên kết quả khảo sát thị trường từng địa bàn 

tại các thời điểm khác nhau. 

Việc xác định mục tiêu huy động vốn để có những giải pháp tìm kiếm nguồn 

vốn rẻ, ổn định để dần dần tạo lập một cơ cấu vốn hợp lý theo hướng chủ động 

trong việc sử dụng vốn huy động hay hướng đến một chiến lược huy động vốn cụ 

thể hầu như chưa được tính đến.  

Đối tượng khách hàng trong huy động vốn của Agribank Quảng Bình c ng 

được phân chia theo những tiêu chí rất đơn giản là khách hàng cá nhân và khách 

hàng tổ chức, cách phân chia này chưa làm toát lên được đặc điểm nổi trội của từng 

nhóm mà có giá trị trong việc áp dụng các chính sách, hoạt động khác nhau nhằm 

huy động vốn hiệu quả hơn như cách thức phân loại theo các đặc điểm nhân khẩu 

học  độ tuổi, nghề nghiệp, thu nhập , đặc điểm tâm lý,... Chính vì vậy nên việc xác 

định thị trường mục tiêu cho hoạt động huy động vốn c ng đơn giản là bao gồm cả 
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0  nhóm này tại những địa bàn mà Agribank Quảng Bình có phân phối dịch vụ.  

2.2.2. Thực trạng tổ ch c thực hiện k  hoạ h huy động vốn 

2.2.2.1.     h   b  máy quản    huy   ng v n t i  hi nhánh 

Bộ máy quản lý huy động vốn nếu xét theo cách tiếp cận từ cấp cao xuống 

tại Agribank Quảng Bình được tổ chức theo sơ đồ sau: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 2.2: B   áy huy   ng vốn tại Agribank Quảng Bình 

Nguồn:  h ng  ành  h nh và  h n s  - Agribank Quảng Bình 

Trong sơ đồ bộ máy quản lý hoạt động huy động vốn của Agribank Quảng 

Bình gồm 03 cấp, trong đó Giám đốc và Phó giám đốc phụ trách về Kế toán – Ngân 

quỹ của Agribank Quảng Bình trực tiếp theo d i hoạt động huy động vốn, trực tiếp 

chỉ đạo và nhận báo cáo từ Trưởng phòng Dịch vụ và marketing, Trưởng phòng  ế 

toán – Ngân quỹ và các giám đốc chi nhánh loại 3 triển khai thực hiện kế hoạch huy 

động vốn; nhân viên huy động vốn chịu sự lãnh đạo trực tiếp của Trưởng phòng 

Dịch vụ và marketing  đối với hội sở Agribank Quảng Bình , giám đốc chi nhánh 

loại    đối với các chi nhánh loại 3) trong hoạt động huy động vốn, nhân viên huy 

động vốn là người có vai trò quan trọng trong thực hiện hợp đồng huy động vốn và 

quản lý hồ sơ huy động vốn, báo cáo lên Trưởng phòng Dịch vụ và marketing giám 

đốc chi nhánh loại 3. 

Ban giám đốc Chi nhánh 

(gồm: Giám đốc và 0  Phó giám đốc 

phụ trách về Kế toán - Ngân quỹ) 

Phòng Dịch vụ và 

Marketing 

Các chi nhánh cấp 

  và các Phòng 

giao dịch 

bộ phận h  trợ 

Phòng  ế toán và 

Ngân quỹ 
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Hình 2.3: Tình hình cán    nhân viên huy   ng vốn tại Agribank Quảng Bình 

Nguồn:  h ng  ành  h nh và  h n s  - Agribank Quảng Bình 

Có thể thấy rằng, số lượng cán bộ nhân viên huy động vốn tại Agribank 

Quảng Bình có sự sụt giảm trong giai đoạn 2014- 0 6 theo xu hướng tinh giản bộ 

máy chung của Agribank Quảng Bình. Trong giai đoạn này, m i năm đội ng  cán 

bộ nhân viên huy động vốn giảm khoảng 4%. 

Hiện nay, đội ng  cán bộ nhân viên huy động vốn tại Agribank Quảng Bình 

được đánh giá là tốt về mặt trình độ chuyên môn. Điều này thể hiện ở tỷ lệ cán bộ 

nhân viên có trình độ chuyên môn trên đại học và đại học luôn chiếm khoảng 95% 

tổng số cán bộ nhân viên huy động vốn. Đa số cán bộ nhân viên có tinh thần tự học 

hỏi, có kinh nghiệm làm việc và năng lực làm việc độc lập c ng như khả năng làm 

việc nhóm khá cao. 

Tuy nhiên, việc đào tạo, bồi dưỡng đội ng  cán bộ nhân viên huy động vốn 

chưa thật sự nhận được sự quan tâm một cách hợp lý từ phía ngân hàng. Phần lớn 

các khóa bồi dưỡng, trau dồi kiến thức chỉ là tập huấn ngắn hạn, rất khó nâng cao 

một cách toàn diện kiến thức, kỹ năng, thái độ làm việc của đội ng  cán bộ nhân 

viên huy động vốn. Đây là một vấn đề quan trọng cần được chi nhánh quan tâm 

trong thời gian tới. 

2.2.2.2. X y   ng  á   h nh sá h m r eting th   hi n    ho  h huy   ng v n 

Như đã đề cập ở chương  , trong chương  , luận văn sẽ nghiên cứu các chính 

sách marketing nhằm huy động vốn cơ bản của Agribank Quảng Bình sau đây: 
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 ) Ch nh sá h sản phẩm 

Với mục tiêu không ngừng gia tăng sự hài lòng cho khách hàng nên Ngân 

hàng Agribank Việt Nam đã phát triển một loạt các sản phẩm không chỉ phục vụ về 

mặt huy động mà còn phục vụ về cả các mặt tiện ích khác giúp cho khách hàng có 

nhiều sự lựa chọn, từ đó góp phần bổ trợ rất nhiều cho công tác huy động vốn của 

các Chi nhánh, Phòng giao dịch. Hiện nay, Agribank Quảng Bình đang cung cấp 

những sản phẩm huy động vốn sau: 

-  iền g i ti t  i m  ó  ỳ h n  ãi su t thả n i: là sản phẩm tiết kiệm có kỳ 

hạn trả lãi cuối kỳ, lãi suất áp dụng được tự động điều chỉnh định kỳ hàng tháng 

theo biểu lãi suất hiện hành phù hợp với lãi suất thị trường. 

-  iền g i  inh ho t: là sản phẩm cung cấp tới khách hàng cá nhân trong đó 

khách hàng gửi tiền nhiều lần vào tài khoản Tiền gửi linh hoạt mở tại Agribank 

trong mọi thời điểm, dưới nhiều hình thức khác nhau do khách hàng lựa chọn. 

-   u t  t    ng: là sản phẩm do Agribank cung cấp tới khách hàng là tổ 

chức kinh tế, theo đó khách hàng có thể đầu tư một cách tự động từ số tiền trên tài 

khoản Tiền gửi thanh toán tạm thời nhàn r i nhưng vẫn đảm bảo sử dụng linh hoạt 

số tiền đầu tư. 

-  iền g i  ó  ỳ h n  ãi su t gi  tăng theo th i gi n: là sản phẩm tiền gửi có 

kỳ hạn mà lãi suất khách hàng được hưởng được xác định tương ứng với thời gian 

gửi thực tế, thời gian gửi càng dài, lãi suất càng cao. 

-  iền g i  h ng  ỳ h n (tiền g i th nh toán): là sản phẩm tiền gửi mà khách 

hàng cá nhân dùng để thanh toán, giao dịch mà không phải đăng ký kỳ hạn gửi ban 

đầu, được hưởng lãi suất không kỳ hạn. 

-  iền g i  ó  ỳ h n trả  ãi s u  ịnh  ỳ: là sản phẩm tiền gửi mà khách hàng 

cá nhân gửi theo những kỳ hạn định trước, lãi được trả nhiều lần sau m i định kỳ. 

-  iền g i  ó  ỳ h n trả  ãi tr ớ  toàn b : là sản phẩm tiền gửi mà khách 

hàng cá nhân gửi theo những kỳ hạn định trước, lãi được trả một lần ngay khi khách 

hàng gửi tiền. 

-  iền g i  ó  ỳ h n trả  ãi s u toàn b : là sản phẩm tiền gửi mà quý khách 
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hàng cá nhân gửi theo những kỳ hạn định trước, lãi được trả khi hết hạn. 

-  i t  i m h      ng: là hình thức gửi tiền tiết kiệm trung - dài hạn, trong 

đó khách hàng định kỳ gửi một số tiền nhất định trong một thời hạn nhất định để 

hưởng lãi và hướng tới mục tiêu tích l y dài hạn cho nhu cầu học tập của khách 

hàng hoặc người thân trong tương lai. 

-  iền g i ti t  i m  ó  ỳ h n r t g    inh ho t: là sản phẩm tiết kiệm có kỳ 

hạn trả lãi sau toàn bộ, khách hàng có thể rút vốn trước hạn những vẫn được hưởng 

lãi suất tương ứng với thời gian thực gửi theo quy định. 

-  i t  i m  ó  ỳ h n trả  ãi s u toàn b : là sản phẩm tiết kiệm mà khách 

hàng gửi theo những kỳ hạn định trước, lãi được trả khi hết hạn. 

-  iền g i ti t  i m  ó  ỳ h n  ãi su t t   iều  hỉnh tăng theo  ãi su t    bản 

        : là sản phẩm tiết kiệm trả lãi sau toàn bộ. 

-  iền g i ti t  i m trả  ãi tr ớ  toàn b : là sản phẩm tiết kiệm mà khách 

hàng gửi theo những kỳ hạn định trước, lãi được trả một lần ngay khi khách hàng 

gửi tiền. 

-  i t  i m  h ng  ỳ h n: là sản phẩm tiết kiệm mà khách hàng không đăng 

ký kỳ hạn gửi ban đầu, dùng để thanh toán, giao dịch, hưởng lãi suất không kỳ hạn. 

Bảng 2.9: Kết quả huy   ng vốn so v i kế hoạch huy   ng vốn c a Agribank 

Quảng Bình 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

Kế hoạch vốn huy động 6.040.482 6.060.746 6.120.182 

Tổng nguồn vốn huy động 5.935.815 6.086.635 6.107.256 

Mức tăng so với năm trước - 150.820 20.621 

Tỷ lệ hoàn thành kế hoạch (%) 98,27 100,43 99,79 

Nguồn:  h ng K  ho ch T ng hợp - Agribank Quảng Bình 

Có thể thấy rằng, sản phẩm huy động vốn của Agribank Quảng Bình khá đa 

dạng, có ưu thế so với các chi nhánh ngân hàng khác trên địa bàn tỉnh. Điều đó giúp 

cho chi nhánh có khả năng thu hút, tiếp cận được nhiều nhu cầu gửi tiền của người 
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dân và tổ chức kinh tế hơn. Thể hiện ở tỷ lệ hoàn thành kế hoạch huy động vốn của 

chi nhánh giai đoạn  0  - 0 6 là rất cao. 

b) Ch nh sá h  ãi su t 

Theo quy định của NHNN hiện nay thì các ngân hàng không được phép huy 

động vượt lãi suất trần của NHNN ban hành. Tuy nhiên, để huy động được nguồn 

vốn từ khách hàng thì ngoài việc tuân thủ đúng quy định của ngân hàng nhà nước 

thì Agribank Quảng Bình vẫn có những mức lãi suất linh hoạt với từng sản phẩm 

huy động của mình để đảm bảo tính hấp dẫn đối với khách hàng.  

Dưới đây là các chính sách lãi suất áp dụng cho các sản phẩm huy động vốn 

dành cho các nhóm khách hàng tại Agribank Quảng Bình: 

Bảng 2.10: Chính sách  ãi su    ối v i sản phẩ  huy   ng vốn tại Agribank 

Quảng Bình 

Sản  hẩ  Lãi su   

Tiền gửi tiết kiệm có kỳ 

hạn lãi suất thả nổi 

Lãi suất thả nổi theo lãi suất tiết kiệm có kỳ hạn trả lãi 

cuối kỳ tương ứng với kỳ hạn khách hàng đăng ký và 

được tự động điều chỉnh định kỳ hàng tháng vào ngày 

cố định khách hàng gửi tiền  nếu có thay đổi lãi suất  

theo biểu lãi suất hiện hành áp dụng tại Chi nhánh. 

Tiền gửi linh hoạt 

Lãi suất thả nổi, áp dụng lãi suất bậc thang l y tiến 

theo số dư bình quân tháng trên tài khoản TGLH. 

Bậc số dư, mức lãi suất của từng bậc số dư, do Giám 

đốc Sở giao dịch, Chi nhánh loại I, II quy định nhưng 

không được vượt trần lãi suất huy động của Ngân 

hàng Nhà nước trong từng thời kỳ. 

Đầu tư tự động 

Lãi suất bậc thang l y tiến theo số dư bình quân tháng 

trên tài khoản. 

Số dư từng bậc, mức lãi suất từng bậc số dư do Ngân 

hàng quy dịnh nhưng không vượt trần lãi suất huy 

động NHNN từng thời kỳ. 

Tiền gửi có kỳ hạn lãi suất 

gia tăng theo thời gian 

Lãi suất cố định, lãi suất của m i bậc được Agribank 

công bố công khai tại các điểm giao dịch. 

Tiền gửi không kỳ hạn 

 tiền gửi thanh toán  

Lãi suất không kỳ hạn tương được công bố công khai 

tại các điểm giao dịch, hoặc theo lãi suất thoả thuận 

với khách hàng theo quy định của Agribank. 
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Sản  hẩ  Lãi su   

Tiền gửi có kỳ hạn trả lãi 

sau định kỳ 

Lãi suất có kỳ hạn tương ứng với kỳ hạn gửi, được 

công bố công khai tại các điểm giao dịch, hoặc theo lãi 

suất thoả thuận với khách hàng theo quy định của 

Agribank. 

Tiền gửi có kỳ hạn trả lãi 

trước toàn bộ 

Lãi suất có kỳ hạn tương ứng với kỳ hạn gửi, được 

công bố công khai tại các điểm giao dịch, hoặc theo lãi 

suất thoả thuận với khách hàng theo quy định của 

Agribank. 

Tiền gửi có kỳ hạn trả lãi 

sau toàn bộ 

Lãi suất có kỳ hạn tương ứng với kỳ hạn gửi, được 

công bố công khai tại các điểm giao dịch, hoặc theo lãi 

suất thoả thuận với khách hàng theo quy định của 

Agribank. 

Tiết kiệm an sinh 

Lãi suất áp dụng: lãi suất thả nổi cộng với  +  lãi suất 

thưởng gia tăng theo năm. 

Lãi suất thả nổi là lãi suất tiết kiệm kỳ hạn    tháng 

trả lãi cuối kỳ, được điều chỉnh phù hợp với lãi suất thị 

trường. 

Lãi suất thưởng gia tăng theo năm được tính từ năm 

thứ  , m i năm gia tăng 0, % năm  đối với VND  và 

0,05% năm  đối với USD . 

Tiền gửi tiết kiệm có kỳ 

hạn rút gốc linh hoạt 

Lãi suất cố định, lãi suất của từng kỳ hạn đối với tiền 

gửi tiết kiệm có kỳ hạn rút gốc linh hoạt do giám đốc 

Chi nhánh quyết định nhưng không quá mức lãi suất 

tiền gửi có kỳ hạn trả lãi sau tương ứng. 

Tiết kiệm có kỳ hạn trả lãi 

sau toàn bộ 

Lãi suất cố định. Lãi suất có kỳ hạn tương ứng với kỳ 

hạn gửi, được công bố công khai tại các điểm giao 

dịch. 

Tiền gửi tiết kiệm có kỳ 

hạn lãi suất tự điều chỉnh 

tăng theo lãi suất cơ bản 

của NHNN 

Lãi suất có kỳ hạn tương ứng với kỳ hạn gửi, được 

NHNo công bố công khai tại các điểm giao dịch  LS = 

LS cơ bản + tỉ lệ% .  hi mức lãi suất cơ bản của đồng 

Việt Nam do NH Nhà nước công bố tăng lên, lãi suất 

tiền gửi tiết kiệm sẽ được tự điều chỉnh tăng lên tương 

ứng và được công bố công khai tại các điểm giao dịch. 

Tiền gửi tiết kiệm trả lãi 

trước toàn bộ 

Lãi suất cố định. Lãi suất có kỳ hạn tương ứng với kỳ 

hạn gửi, được công bố công khai tại các điểm giao 

dịch. 

Tiết kiệm không kỳ hạn 
Lãi suất thay đổi, lãi suất tiền gửi tiết kiệm không kỳ 

hạn, được công bố công khai tại các điểm giao dịch. 

 guồn:  h ng    ho  h   ng hợp - Agrib n   uảng Bình 
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Trong thời gian qua, Agribank Quảng Bình đã điều hành linh hoạt lãi suất 

huy động, áp dụng mức lãi suất đối với các trường hợp đặc thù, phù hợp với thực tế 

của địa phương, đảm bảo khả năng cạnh tranh trên địa bàn và hiệu quả kinh doanh, 

tuân thủ theo đúng quy định của NHNN và Agribank Việt Nam, bám sát tình hình 

thực hiện các chỉ tiêu kế hoạch kinh doanh, cân đối vốn và di n biến thị trường. Chi 

nhánh hạn chế nhận các khoản tiền gửi có kỳ hạn lãi suất cao, các nguồn vốn có 

tính chất tạm thời, tăng các nguồn vốn rẻ, có kỳ hạn dài, ổn định, giảm lãi suất đầu 

vào, mở rộng thị trường, thị phần. 

 ) Ch nh sá h m ng   ới huy   ng 

Với vai trò chủ đạo đối với nền kinh tế tỉnh nhà trên thị trường: tài chính 

nông nghiệp, nông thôn, Agribank Quảng Bình chú trọng mở rộng mạng lưới hoạt 

động rộng khắp xuống các huyện, xã nhằm tạo điều kiện cho khách hàng được tiếp 

cận nguồn vốn ngân hàng d  dàng và an toàn. Agribank Quảng Bình là NHTM có 

thị phần lớn trên địa bàn tỉnh Quảng Bình, có mạng lưới rộng khắp và lớn nhất trên 

địa bàn tỉnh. Hiện nay, Agribank Quảng Bình có số lượng khách hàng đông đảo với 

trên hàng triệu hộ sản xuất và hàng nghìn doanh nghiệp.  

- Về m ng   ới Chi nhánh   p III,  h ng gi o  ịch: 

Bảng 2.11: Mạng    i NHTM tại tỉnh Quảng Bình nă  2016 

Stt Tên NHTM Số Chi nhánh Số PGD 

1 Vietcombank 01 06 

2 BIDV 02 04 

3 Vietinbank 01 03 

4 Ag i an  Quảng Bình 10 14 

5 Sacombank 01 02 

6 MB Bank 01 01 

7 VP Bank 01 02 

9 Liên Việt PostBank 01 03 

11 Chính sách xã hội 01 06 

Nguồn: T ng hợp c   tá  giả 

So sánh với số lượng phòng giao dịch của Agribank Quảng Bình với các chi 
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nhánh ngân hàng thương mại trên cùng địa bàn ta thấy: Đến hết năm  0 6, xét về 

mạng lưới phòng giao dịch thì Agribank Quảng Bình đang đứng đầu về số lượng 

phòng giao dịch (14 phòng giao dịch . Ngoài ra với 10 chi nhánh loại III, mạng lưới 

chi nhánh loại III tại các huyện, thành phố của Agribank Quảng Bình c ng đứng 

đầu so với các NHTM trên toàn tỉnh. Các chi nhánh này thực hiện các chức năng 

kinh doanh theo phân cấp của Agribank Việt Nam đã được quy định trong quy chế 

về tổ chức hoạt động của chủ tịch hội đồng quản trị. M i chi nhánh được biên chế 

từ  5 đến 50 cán bộ viên chức, gồm   phòng nghiệp vụ chính là phòng tín dụng và 

phòng kế toán ngân quỹ. Các chi nhánh loại III chịu sự quản lý trực tiếp về mặt tổ 

chức, chế độ thông tin báo cáo.  

-  ề A  : hiện nay, số máy ATM thuộc quản lý của Agribank Quảng Bình 

là 13 chiếc được phân phối tương đối đều trên các địa bàn tập trung đông dân cư 

của tỉnh Quảng Bình. 

- POS: Agribank đã kết nối liên thông với các tổ chức liên minh thẻ trong 

nước, cho phép chủ thẻ ngân hàng có thể thực hiện giao dịch tại 14.000.000 POS 

trong cả nước. Đã giúp cho các đối tượng khách hàng sử dụng thẻ của Agribank 

Quảng Bình có thêm rất nhiều lựa chọn thanh toán c ng như d  dàng hơn trong việc 

sử dụng tài khoản. 

-  ề ng n hàng  i n t :  

Hiện nay, Agribank Quảng Bình cung cấp khá nhiều dịch vụ ngân hàng điện 

tử, bao gồm: Mobile Banking, ApayBill, Internet Banking, E-Mobile Banking. Các 

tiện ích đi kèm dịch vụ tài khoản thanh toán của Agribank Quảng Bình được đánh 

giá cao, góp phần làm hài lòng khách hàng, phù hợp với xu hướng hiện đại ngày 

nay, giúp giảm thiểu sự lưu thông tiền mặt mà qua đó khách hàng sẽ tích cực sử 

dụng các tiện ích công nghệ trong thanh toán, vừa đảm bảo tính chính xác, minh 

bạch lại an toàn. Như vậy, chi nhánh đã gián tiếp mở rộng mạng lưới giao dịch 

thông qua việc cung cấp các tiện ích thanh toán trực tuyến tiện lợi cho khách hàng.  

 ) Ch nh sá h  há h hàng và x   ti n hỗn hợp 

(i) Ch nh sá h  há h hàng 
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Agribank Quảng Bình phân loại khách hàng theo các tiêu chí cơ bản gồm: 

Lợi ích khách hàng mang lại cho Agribank; Số dư tiền gửi bình quân; Doanh số 

giao dịch, doanh số thanh toán bình quân; Tần suất giao dịch  nhiều và thường 

xuyên ; Quan hệ tín dụng  dư nợ cao và ổn định, trả nợ vay đúng hạn,... ; Uy tín của 

khách hàng; Thời gian thiết lập quan hệ với Agribank; Mức xếp loại khách hàng; 

Tiềm lực tài chính, khả năng mở rộng quan hệ hợp tác với Agribank;  hả năng thu 

nhập, nhu cầu chi tiêu, thói quen sử dụng sản phẩm dịch vụ của khách hàng. 

Căn cứ vào tình hình khách hàng thực tế, mức độ cạnh tranh trên địa bàn, 

quy mô, khả năng tài chính, khả năng phục vụ, Agribank Quảng Bình phân loại 

khách hàng theo các nhóm: 

-  hách hàng quan trọng  VIP: very important person . 

-  hách hàng tiềm năng. 

-  hách hàng phổ thông: là khách hàng không thuộc   loại khách hàng trên. 

-  hách hàng nội bộ: là cán bộ, nhân viên làm việc trong hệ thống Agribank. 

Định kỳ hàng quý, các phòng nghiệp vụ thực hiện đánh giá, phân loại lại 

khách hàng và gửi về phòng Dịch vụ và Marketing.Phòng Dịch vụ và Marketing 

căn cứ danh sách phân loại khách hàng do các phòng nghiệp vụ cung cấp, chịu trách 

nhiệm tổng hợp, rà soát, cân đối và lên danh sách phân loại khách hàng tại chi 

nhánh vào cuối m i quý. Hàng năm, Agribank Quảng Bình triển khai thực hiện 

chính sách chăm sóc khách hàng, trong đó ưu tiên thực hiện từng chiến dịch vào dịp 

tết dương lịch, tết âm lịch, hội nghị khách hàng... nhằm tạo dựng và củng cố uy tín 

của mình trên thị trường, gắn bó với khách hàng truyền thống và hấp dẫn khách 

hàng mới.  

Chính sá h đối với khá h hàng VI  

Cá  hình th    u  ãi: 

- Được hưởng các cơ chế, chính sách ưu đãi về hình thức phục vụ, phí dịch 

vụ, lãi suất và các hình thức khuyến mại, tặng quà trong các dịp l , tết, sinh nhật,... 

theo quyết định của thủ trưởng đơn vị phù hợp với các quy định hiện hành có liên 

quan của Agribank Việt Nam. 
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- Được thông báo về các sản phẩm dịch vụ mới, ngày đến hạn của tiền gửi, 

tiền vay, các chương trình khuyến mại hoặc tư vấn về thay đổi lãi suất thông qua 

các phương tiện thích hợp: website, đài truyền hình, SMS, email, điện thoại... 

- Ưu tiên tham gia các chương trình khuyến mại của Agribank như: bốc thăm 

trúng thưởng, du lịch, hội nghị khách hàng, giao lưu văn hóa, thể thao... 

- Được xem xét lựa chọn các hình thức áp dụng tài sản đảm bảo, điều chỉnh 

lãi suất, ưu tiên mua bán ngoại tệ. 

- Đối với các khách hàng sử dụng dịch vụ thẻ, thanh toán lương qua tài 

khoản của chi nhánh, được ưu tiên xem xét vay vốn tiêu dùng bằng hình thức tín 

chấp và mi n phí dịch vụ trả lương qua tài khoản thẻ. 

- Ưu tiên xét duyệt cho vay, cấp hạn mức tín dụng, hạn mức thấu chi, phát 

hành thẻ tín dụng. 

Cá  hình th   ph   v : 

Phục vụ tại quầy: 

- Được ưu tiên thực hiện giao dịch mà không phải lấy số xếp hàng hoặc được 

phục vụ tại một khu vực riêng, phòng VIP  nếu có . 

- Được giao dịch viên tư vấn để lựa chọn các sản phẩm dịch vụ phù hợp. 

Trong trường hợp khách hàng VIP có nhu cầu muốn tìm hiểu hoặc được phục vụ 

thêm các sản phẩm dịch vụ khác, tùy theo các nghiệp vụ cụ thể, cán bộ giao dịch sã 

liên hệ trực tiếp với lãnh đạo phòng phụ trách hoặc phối hợp với các phòng nghiệp 

vụ liên quan để thực hiện. 

- Ưu tiên xử lý mọi khiếu nại  nếu có  trong thời gian nhanh nhất . 

Phục vụ tại nhà: 

- Đơn vị có thể bố trí xe ô tô và cán bộ để phục vụ khách hàng tại nhà hoặc 

nơi giao dịch của khách hàng theo yêu cầu, tùy theo điều kiện và tình hình thực tế 

tại đơn vị đảm bảo các quy định về an toàn hoạt động của Agribank. 

- Cung cấp số dư, thông tin về tài khoản qua điện thoại, email theo định kỳ 

0  lần tháng hoặc khi có giao dịch phát sinh  nếu khách hàng có yêu cầu . 

Ch nh sá h quà tặng: 
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Đối với khách hàng VIP là cá nhân. 

- Tặng quà, lịch, bưu thiếp, sổ công tác,... nhân dịp l , tết; tặng hoa và quà 

trong ngày sinh nhật, ngày 08  , ngày  0  0  đối với khách hàng nữ , nhân dịp tết 

trung thu  nếu có con nhỏ , hoặc các hình thức khuyến mãi phù hợp khác. 

- Gửi điện hoặc vòng hoa chia buồn khi khách hàng hoặc bố  m  , vợ 

 chồng , con qua đời  nếu biết thông tin hoặc được thông báo . 

Đối với khách hàng VIP là tổ chức. 

- Tặng lẵng hoa chúc mừng cho tập thể nhân dịp thành lập doanh nghiệp 

 ngành của tổ chức đó. 

- Tặng hoa và quà khi tổ chức có các sự kiện: thay đổi về nhân sự  từ chức 

danh kế toán trưởng trở lên ; được nhà nước trao tặng huân, huy chương. 

Ch nh sá h ph : 

Được xem xét mi n, giảm các loại phí trong từng thời kỳ   do giám đốc chi 

nhánh quyết định  theo cơ chế chăm sóc khách hàng của đơn vị: cộng lãi suất tiền 

gửi, giảm lãi suất tiền vay; mi n, giảm phí dịch vụ; được chiết khấu, giảm giá khi sử 

dụng dịch vụ, sản phẩm của các đơn vị mà Agribank có hợp tác liên kết. 

Ch nh sá h  há : 

- Nhắc khách hàng ngày đến hạn của tiền gửi, tiền vay  nếu có . 

- Mời tham gia hội nghị tri ân khách hàng do chi nhánh tổ chức. 

- Thường xuyên liên hệ, thông tin cho khách hàng các sản phẩm dịch vụ mới 

của Agribank, xin ý kiến khách hàng về những khó khăn, vướng mắc và đề xuất giải 

pháp để cải tiến chất lượng phục vụ khách hàng. 

Chính sá h đối với khá h hàng tiềm năng. 

Đối với khách hàng tiềm năng thì tùy từng trường hợp cụ thể, phòng Dịch vụ 

và Marketing đề xuất với giám đốc lựa chọn, áp dụng hình thức ưu đãi, hình thức 

phục vụ, quà tặng, phí nhưng không vượt quá các chính đã quy định đối với khách 

hàng VIP. Định kỳ một quý một lần gửi thư qua đường bưu điện, gửi email cho 

khách hàng thông báo về sản phẩm dịch vụ của Agribank Việt nam và các chương 

trình marketing của đơn vị. 
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Chính sá h đối với khá h hàng phổ thông. 

- Tổ chức hội thảo giới thiệu sản phẩm dịch vụ hoặc gửi tài liệu tiếp thị tới 

một nhóm khách hàng thuộc các cơ quan, tổ chức. 

- Tư vấn, giới thiệu cho khách hàng sử dụng các sản phẩm dịch vụ ngân hàng 

hiện đại như: ATM, SMS Banking,... 

- Tùy tình hình và điều kiện hoạt động của chi nhánh  khả năng tài chính, 

mức độ cạnh tranh, đối tượng khách hàng,... , phòng Dịch vụ và Marketing đề xuất 

với giám đốc chi nhánh quyết định chính sách quà tặng, phí nhân dịp các ngày l , 

tết nhưng không được vượt quá các chính sách đã quy định của Agribank. 

Chính sá h đối với khá h hàng nội bộ. 

- Được hưởng các chính sách ưu đãi về phí dịch vụ, lãi suất và các hình thức 

khuyến mại, tặng quà, lịch, bưu thiếp, sổ công tác trong các dịp l , tết, sinh nhật,... 

- Được xem xét lựa chọn các hình thức áp dụng tài sản đảm bảo, điều chỉnh 

lãi suất, ưu tiên mua bán ngoại tệ... 

- Được thường xuyên thông tin về các sản phẩm dịch vụ mới, xin ý kiến để 

cải tiến chất lượng sản phẩm dịch vụ, chất lượng phục vụ khách hàng,... 

Việc phân loại được nguồn khách hàng mang lại lợi nhuận cao c ng như đối 

tượng khách hàng phổ thông đã giúp Agribank Quảng Bình xây dựng chính sách 

chăm sóc khách hàng khá hoàn thiện, đặc biệt là ưu tiên cho đối tượng khách hàng 

VIP của ngân hàng.  

Tuy nhiên, bên cạnh đó việc xác định được lượng khách hàng còn lại có thể 

trở thành khách hàng lớn với Agribank Quảng Bình trong tương lai hay không một 

phần là do sự hài lòng đối với các dịch vụ của ngân hàng. Chính vì vậy, chi nhánh 

nên xây dựng một hệ thống chất lượng dịch vụ chặt chẽ, có sự cam kết thực hiện 

của tất cả các bộ phận trực tiếp giao dịch với khách hàng c ng như các bộ phận h  

trợ nhằm đem lại sự phong phú cho những lựa chọn của khách hàng. 

(ii) Ch nh sá h x   ti n hỗn hợp 

Trong giai đoạn 2014-2016, Agribank Quảng Bình đã tích cực thực hiện hoạt 

động truyền thông, quảng bá hình ảnh, coi đây là hoạt động chính và trọng yếu 
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trong việc đẩy mạnh nguồn vốn huy động phục vụ cho hoạt động kinh doanh của 

ngân hàng. Đến nay, những chiến dịch quảng bá đã góp phần củng cố và khẳng định 

vị thế thương hiệu của chi nhánh trên địa bàn.  

Thời gian qua hoạt động Marketing của chi nhánh đi vào chiều sâu với 

những chiến dịch dài hơi. Với tần suất xuất hiện trên các phương tiện thông tin đại 

chúng 7- 0 lần  tháng, thương hiệu của Agribank Quảng Bình đã thực sự trở nên 

quen thuộc với khách hàng toàn tỉnh. Nếu xét giá trị truyền thông tính theo tổng số 

 căn cứ vào lượng tin bài, mật độ xuất hiện trên các báo viết, báo điên tử, truyền 

hình...  những năm vừa qua thì Agribank Quảng Bình luôn đứng ở vị trí tốp đầu 

trong các NHTM trên địa bàn. 

Ngoài ra, Agribank Quảng Bình còn xây dựng được đội ng  chuyên viên tư 

vấn tại tất cả Chi nhánh, Phòng giao dịch, đây là đội ng  am hiểu tất cả các sản 

phẩm của ngân hàng, là đối tượng gặp gỡ khách hàng đầu tiên khi vào giao dịch, sẽ 

trực tiếp tìm hiểu nhu cầu của khách hàng và tư vấn giúp khách hàng lựa chọn được 

những sản phẩm tốt nhất. 

2.2.3. Thực trạng kiểm soát việc thực hiện k  hoạ h huy động vốn 

Hoạt động kiểm soát huy động vốn được lãnh đạo Agribank Quảng Bình đặc 

biệt quan tâm. Nhất là những năm gần đây, tình hình huy động vốn trở nên khó 

khăn, ngân hàng phải tiếp cận các nguồn vốn đắt hơn. Chủ thể trong kiểm soát huy 

động vốn gồm: Giám đốc và phó Giám đốc phụ trách kinh doanh, bộ phận giúp 

việc, tham mưu là phòng kinh doanh và phòng kiểm soát rủi ro của ngân hàng. 

Phòng Tín dụng là đầu mối xây dựng kế hoạch và tổ chức thực hiện, kiểm soát thực 

hiện kế hoạch huy động vốn. Phòng Tín dụng phối hợp chặt chẽ với các bộ phận 

khác như phòng  iểm tra, kiểm soát nội bộ, phòng  ế toán để thực hiện vai trò đầu 

mối kiểm soát. 

-  ình th    i m soát huy   ng v n: kết hợp cả kiểm soát thường xuyên và 

kiểm soát đột xuất.  iểm soát thường xuyên theo định kỳ hoặc chương trình kế 

hoạch được xây dựng từ đầu năm là chủ yếu, tức là định kỳ hàng tháng, hàng quý 

các bộ phận, chi nhánh phải báo cáo chỉ tiêu huy động vốn đạt được cho phòng Tín 
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dụng để phòng tổng hợp lập báo cáo gửi Ban giám đốc. Ngoài hình thức kiểm soát 

thường xuyên, lãnh đạo ngân hàng còn kiểm soát đột suất tại các điểm huy động và 

các chi nhánh cấp III, các phòng giao dịch. 

- C ng     i m soát huy   ng v n: là kế hoạch huy động vốn theo quý, việc 

thực hiện các văn bản chỉ đạo. Đây là nhiệm vụ có tính chất bắt buộc đối với các 

đơn vị và cá nhân trong bộ máy huy động vốn. Công cụ không thể thiếu của kiểm 

soát huy động vốn là chỉ tiêu phản ánh kết quả huy động vốn của các đơn vị, phòng 

giao dịch và từng cán bộ.  ết quả huy động vốn do các đơn vị báo cáo theo định kỳ 

cho phòng kế hoạch kinh doanh để tổng hợp và phân tích lập báo cáo gửi Ban giám 

đốc.  ết quả thực hiện huy động vốn so với kế hoạch được giao là chỉ tiêu để giám 

sát hoạt động huy động vốn. Phòng kiểm tra, kiểm soát nội bộ thực hiện chương 

trình kiểm tra, đề xuất với Ban giám đốc thành lập đoàn kiểm tra các đơn vị, đối 

chiếu trực tiếp với khách hàng nhằm giảm thiểu rủi ro, giúp Ban giám đốc phân tích 

để có những giải pháp kịp thời can thiệp vào quá trình huy động vốn. 

-   i  ung  i m soát huy   ng v n chủ yếu là các chỉ tiêu huy động vốn của 

các đơn vị trong kỳ về quy mô và cơ cấu vốn huy động trong kỳ hoặc tại một thời 

điểm nhất định.  iểm tra về việc thực hiện chấp hành lãi suất huy động;  iểm tra 

về việc cụ thể hóa các văn bản chỉ đạo: 

+  iểm soát kết quả huy động vốn:  i  Rà soát, đánh giá các các chính sách, 

sản phẩm huy động vốn, công tác quảng cáo, tiếp thị, khuyến mại, khen thưởng... 

tại chi nhánh;  ii  Thực hiện thủ tục gửi thư xác nhận số dư đối với khách hàng có 

số dư tiền gửi lớn;  iii  Thông qua số liệu nguồn vốn đánh giá kết quả huy động vốn 

và tình hình thực hiện chỉ tiêu kế hoạch kinh doanh quý năm, xu hướng, mức độ 

tăng trưởng, cơ cấu nguồn vốn tại chi nhánh. 

+  iểm soát việc tuân thủ, chấp hành pháp luật, chính sách, chế độ của 

NHNN, Ngân hàng Nông nghiệp về huy động vốn:  

Thực hiện kiểm soát các giao dịch chọn mẫu đối với tiền gửi của tổ chức và 

tiền gửi của cá nhân để đánh giá việc tuân thủchấp hành pháp luật, chính sách, chế 

độ của NHNN và Agribank, cụ thể: 
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Việc chấp hành quy định kế toán tiền gửi  tiền gửi có kỳ hạn, tiết kiệm, kỳ 

phiếu, trái phiếu... , chứng từ giao dịch, thủ tục hồ sơ, kiểm soát cuối ngày: Đơn vị 

chấp hành đúng quy định hiện hành của Agribank.  

Đơn vị chấp hành nghiêm túc việc ủy quyền ký phát hành sổ tiết kiệm, kỳ 

phiếu, trái phiếu, ký kết hợp đồng tiền gửi tại chi nhánh đảm bảo tuân thủ quy định 

của pháp luật và Agribank. 

Công tác quản lý ấn chỉ quan trọng tại quầy của giao dịch viên: Quy trình quản 

lý ấn chỉ trắng; xuất, nhập trong ngày; quản lý ấn chỉ quan trọng, hủy trong ngày; 

thực hiện hạch toán, lập báo cáo đối chiếu kiểm kê ấn chỉ cuối ngày thực hiện đúng 

quy trình. Ấn chỉ hỏng được lập biên bản lưu trữ cùng chứng từ theo đúng quy định. 

Chứng từ hạch toán kế toán nghiệp vụ huy động vốn đảm bảo đầy đủ yếu tố 

pháp lý của chứng từ theo quy định của pháp luật và Agribank  mẫu dấu, chữ ký 

của khách hàng, của ngân hàng, mẫu chứng từ, tính chính xác, đầy đủ của các thông 

tin trên chứng từ, việc tuân thủ quy định phát hành sổ tiết kiệm từ chương trình giao 

dịch IPCAS... . Chứng từ thu, chi trả tiền gửi, tiền gửi tiết kiệm được thực hiện theo 

đúng quy định. 

Chứng từ giao dịch huy động vốn như gửi, rút trong ngày hoặc sau một vài 

ngày; các giao dịch hạch toán hủy, lùi ngày giá trị, các giao dịch đóng sớm, tất toán 

sổ tiết kiệm, rút một phần tiền gửi trên tài khoản tiết kiệm đối với những sản phẩm 

tiền gửi tiết kiệm được phép rút một phần trước hạn, gửi rút khác chi nhánh, đơn vị 

thực hiện đúng quy định. 

 iểm tra các hợp đồng tiền gửi có kỳ hạn: Hợp đồng tiền gửi có kỳ hạn lập 

theo đúng quy định của pháp luật; chứng từ hạch toán lập theo quy định của 

Agribank; cách tính trả lãi, dự chi được hạch toán kịp thời khi phát sinh. 

 iểm tra việc sử dụng quỹ khen thưởng huy động vốn, các khoản chi môi 

giới huy động vốn  nếu có : chi nhánh không phát sinh. 

 iểm tra việc tuân thủ, chấp hành quy định của Nhà nước và của Agribank 

về chi phí trả lãi  tài khoản 80 :  iểm tra việc tính, trả lãi tiến gửi, tiền gửi tiết 

kiệm, giấy tờ có giá, các giao dịch trả lãi thêm, trả lãi thủ công,...  ết quả kiểm tra 
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điểm cho thấy việc tính trả lãi tiền gửi tiết kiệm thực hiện đúng quy định, lãi được 

tính chính xác cho từng sổ tiết kiệm, chứng từ lưu trữ đầy đủ đúng quy định. 

- Xá  nh n k t quả ki m tra, ki m soát huy   ng v n c    hi nhánh: 

Kết quả rà soát kiểm tra, đối chiếu số liệu và kết quả kiểm tra giao dịch chọn 

mẫu được ký xác nhận với lãnh đạo chi nhánh hoặc trưởng phòng ngiệp vụ và cán 

bộ có liên quan, cụ thể: 

+ Kết quả kiểm tra tại chi nhánh được ký xác nhận với lãnh đạo chi nhánh. 

+ Kết quả rà soát, kiểm tra, đối chiếu số liệu các biểu kiểm toán và việc rà 

soát đánh giá các chính sách, sản phẩmhuy động vốn, công tác quảng cáo, tiếp thị, 

khuyến mại, khen thưởng... tại đơn vị được kiểm tra và ký xác nhận với trưởng 

phòng  ế hoạch tổng hợp (tại Hội sở , trưởng phòng  ế hoạch kinh doanh ( tại chi 

nhánh loại 3). 

- Kết quả kiểm tra các giao dịch chọn mẫu các biểu kiểm toán được ký xác 

nhận với trưởng phòng Kế toán và Ngân quỹ. 

Công tác kiểm tra cho thấy đơn vị cơ bản chấp hành nghiêm túc chế độ, quy 

trình nghiệp vụ của Agribank, của NHNN c ng như của pháp luật trong hoạt động 

kinh doanh. Các sai sót, hạn chế nêu trên đã được các đoàn kiểm tra kiến nghị, đơn 

vị được kiểm tra chỉnh sửa kịp thời và yêu cầu báo cáo kết quả sửa sai qua phòng 

Kiểm tra Kiểm soát nội bộ để tổng hợp báo cáo Hội sở Agribank Việt Nam theo 

đúng quy định. 

 ết quả kiểm tra, giám sát hoạt động huy động vốn có vai trò rất lớn trong 

việc nâng cao hiệu quả hoạt động huy động vốn của Agribank Quảng Bình. Thông 

qua hoạt động kiểm tra, giám sát, chi nhánh có được những thông tin hữu ích để có 

giải pháp chấn chỉnh hợp lý hoạt động huy động vốn của mình. 

2.3. Đánh giá huy   ng vốn tại Ngân hàng N ng nghiệ  và Phá    iển N ng 

 h n Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình 

2.3.1.  ánh giá theo hệ thống ti u  hí 

2.3.1.1.  uy m  nguồn v n và t      tăng tr ởng nguồn v n huy   ng 

C ng như các NHTM khác, đối tượng khách hàng của Agribank Quảng Bình 
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bao gồm: các tầng lớp dân cư, các tổ chức kinh tế, các TCTD... Tiền gửi của các tổ 

chức kinh tế chủ yếu là tiền gửi thanh toán. Tiền gửi của các tầng lớp dân cư chiếm 

tỷ trọng cao chủ yếu là các khoản tiền gửi tiết kiệm có kỳ hạn.  

Bảng 2.12: Quy   ,  ốc     ăng    ởng nguồn vốn huy   ng  

Chỉ  iêu Nă  2014 Nă  2015 Nă  2016 

Tổng nguồn vốn huy động  

(tri u  ồng) 
5.935.815 6.086.635 6.107.256 

Tốc độ tăng trưởng so với năm trước (%) - 2,54 0,34 

 guồn:  h ng Dị h v  và   r eting - Agrib n   uảng Bình 

Bảng số liệu cho thấy, các tiêu chí về tổng nguồn vốn huy động và tốc độ 

tăng trưởng tổng nguồn vốn huy động tại Agribank Quảng Bình cho thấy sự tăng 

trưởng qua các năm, nhưng con số gia tăng hàng năm là thấp. Điều này chứng tỏ 

rằng, hoạt động huy động vốn tại chi nhánh giai đoạn  0  - 0 6 chưa thật sự hiệu 

quả. 

2.3.1.2. C    u nguồn v n huy   ng 

 ) C    u huy   ng v n theo  ỳ h n 

Bảng  . 0 phía dưới cho thấy: xét cơ cấu vốn huy động theo kỳ hạn ta thấy 

tỷ trọng vốn huy động không kỳ hạn đang tăng lên nhanh chóng: Năm  0   chiếm 

 0, % thì năm  0 6 con số này là   , 5%. Bên cạnh đó, tỷ trọng vốn có kỳ hạn 

ngắn hạn  dưới    tháng  c ng đang có xu hướng tăng lên, ngược lại tỷ trọng nguồn 

vốn huy động trung hạn (từ    đến    tháng  và dài hạn thì đang có xu hướng giảm 

xuống r  nét từ năm  0   đến nay. Điều này sẽ làm cho sự chủ động trong kế hoạch 

sử dụng vốn của Agribank Quảng Bình giảm dần theo thời gian nếu không khắc 

phục kịp thời. Sự sụt giảm tỷ trọng vốn dài hạn trong thời gian qua chủ yếu do 

Agribank Quảng Bình vẫn rất dè dặt trong cho vay dài hạn, chủ yếu thực hiện chính 

sách hạn chế rủi ro tín dụng bằng cách thắt chặt các điều kiện cho vay dài hạn làm 

mất khách hàng của hoạt động cho vay dài hạn. Bên cạnh đó, nguyên nhân một 

phần do sự sụt giảm nhu cầu vay dài hạn trên thị trường nên càng khiến hoạt động 

cho vay dài hạn của chi nhánh gặp nhiều khó khăn. 
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Bảng 2.13: C  c u nguồn vốn huy   ng theo kỳ hạn 

Chỉ  iêu 

2014 2015 2016 

Giá trị 

 tr.đ  

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá trị 

 tr.đ  

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá trị 

 tr.đ  

Tỷ 

trọng 

(%) 

-  hông kỳ hạn 599.775 10,1 1.235.587  20,3 1.371.079 22,45 

- Có kỳ hạn 5.336.040 89,9 4.851.048 79,7 4.736.177 77,55 

+ D ới 12 tháng 2.923.389 49,25 3.061.577 50,3 3.383.420 55,4 

+ Từ 12   n 24 tháng 1.799.886 30,3 1.600.785 26,4 1.346.650 22,05 

+ Từ 24 tháng trở  ên 612.765 10,35 188.686 3,0 6.107 0,1 

T ng 5.935.815 100 6.086.635 100 6.107.256 100 

 guồn:  h ng Dị h v  và   r eting - Agrib n   uảng Bình 

b) C    u huy   ng v n theo  o i tiền 

Nguồn vốn chủ yếu là nguồn vốn nội tệ, mức tăng trưởng khá tốt. Nguồn vốn 

ngoại tệ chủ yếu bằng đồng USD, chiếm tỷ trọng nhỏ trong tổng nguồn vốn. Nguồn 

vốn ngoại tệ tăng trưởng chậm do lãi suất ngoại tệ thấp so với lãi suất VND, tỷ giá 

VND USD ổn định. Bên cạnh đó Nhà nước có chủ trương chống Đô la hóa, do đó 

người dân thiên về gửi tiết kiệm bằng VNĐ... 

Bảng 2.21: C  c u nguồn vốn huy   ng theo loại tiền 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
Nă  2014 Nă  2015 Nă  2016 

T ng nguồn vốn huy   ng 5.935.815 6.086.635 6.107.256 

VND 4.874.491 5.190.073 5.315.755 

 ỷ tr ng (%) 82,12 85,27 87,04 

Ngoại tệ quy đổi 1.061.324 896.562 791.501 

 ỷ tr ng (%) 17,88 14,73 12,96 

Nguồn:  h ng    ho ch t ng hợp Agribank Quảng Bình 

 ) C    u huy   ng v n theo   i t ợng  há h hàng 

Trong cơ cấu nguồn vốn huy động theo đối tượng khách hàng thì nguồn vốn 

huy động từ dân cư luôn chiếm tỷ trọng cao trên 90% trong tổng nguồn vốn huy 

động. So sánh với kế hoạch huy động vốn theo đối tượng khách hàng  tại bảng  .7  



 

60 

 

thì có thể thấy sự chệnh lệch khá lớn giữa kế hoạch huy động theo đối tượng khách 

hàng và thực tế huy động tại chi nhánh. Điều này cho thấy công tác lập kế hoạch 

huy động vốn hiện nay chưa thực sự tốt. 

Bảng 2.14: C  c u nguồn vốn huy   ng the   ối    ng  hách hàng 

Chỉ  iêu 

2014 2015 2016 

Giá trị 

 tr.đ  

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá trị 

 tr.đ  

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá trị 

 tr.đ  

Tỷ 

trọng 

(%) 

Tiền gửi dân cư 5.482.363 92,36 5.564.120 91,41 5.602.410 91,73 

Tiền gửi TCKT 348.751 5,88 380.257 6,25 402.326 6,59 

Định chế tài chính 104.701 1,76 142.258 2,34 102.520 1,68 

T ng 5.935.815 100 6.086.635 100 6.107.256 100 

 guồn:  h ng Dị h v  và   r eting - Agrib n   uảng Bình 

 ) C    u huy   ng v n theo   n vị tr   thu   

Về kết quả thực hiện chỉ tiêu theo kế hoạch được giao của các đơn vị trong 

giai đoạn 2014- 0 6 được minh họa tại bảng sau: 

Bảng 2.15: C  c u nguồn vốn huy   ng  he  các   n vị trực thu c 

  n vị t nh: %  

Nă  

Chỉ  iêu 

Thực hiện so 

v i KH 2014 

Thực hiện so 

v i KH 2015 

Thực hiện so 

v i KH 2016 

T àn Chi nhánh 98,3 100,4 99,8 

Hội sở Agribank chi nhánh 

Quảng Bình 
115,5 118,0 92,3 

Chi nhánh Trần Hưng Đạo 99,7 101,9 101,2 

Chi nhánh Lý Thường Kiệt 96,9 99,0 98,4 

Chi nhánh Quang Trung 101,1 103,3 102,6 

Chi nhánh Lý Thái Tổ 95,5 97,0 111,2 

Chi nhánh huyện Tuyên Hóa 98,9 101,1 107,1 

Chi nhánh huyện Quảng Trạch 73,2 74,8 74,3 

Chi nhánh huyện Quảng Ninh 83,8 85,7 79,2 

Chi nhánh huyện Lệ Thủy 167,1 170,7 149,7 

Chi nhánh huyện Bố Trạch 114,6 117,2 133,1 

Chi nhánh Minh Hóa  143,5 146,6 145,7 

 guồn:  h ng    ho  h và   ng  ợp - Agrib n   uảng Bình 
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Số liệu tại bảng cho thấy tại Agribank Quảng Bình có một số đơn vị thường 

xuyên có kết quả thực hiện vượt chỉ tiêu được giao  Chi nhánh tại các huyện: Minh 

Hóa, Bố Trạch, Lệ Thủy  nhưng c ng có một số đơn vị lại thường xuyên có kết quả 

thực hiện không đạt chỉ tiêu được giao (Các chi nhánh: Quảng Trạch, Quảng Ninh).  

2.3.1.3. Chi ph  huy   ng v n 

Bảng 2.16: Chi  hí huy   ng vốn và  ỷ su   chi  hí  ãi  ình  uân 

  n vị t nh: tri u  ồng  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 2015/2014 2016/2015 

Giá trị Giá trị Giá trị +/- % +/- % 

Chi phí trả lãi 356.149 365.198 396.972 9.049 102,5 31.774 108,7 

Chi ph  trả  ãi tiền g i 340.667 351.740 386.490 11.073 103,3 34.750 109,9 

Chi ph  trả  ãi v y 15.482 13.458 10.482 -2.024 86,9 -2.976 77,9 

Tỷ suất chi phí lãi bình quân 6,00 6,00 6,50 0 100 0,50 108,3 

 guồn:  h ng Dị h v  và   r eting,  h ng t n   ng - Agrib n   uảng Bình 

Chi phí trả lãi tiền gửi chiếm tỷ trọng lớn  trên 90%  trong tổng chi phí lãi 

(gồm chi phí trả lãi tiền gửi và chi phí vay . Chi phí trả lãi tiền gửi liên tục tăng 

trong giai đoạn 2014-2016 là do hai nguyên nhân chính: Thứ nhất, quy mô nguồn 

vốn huy động tăng kéo quy mô chi phí trả lãi tiền gửi tăng; Thứ hai, việc điều chỉnh 

lãi suất huy động theo hướng tăng lên kéo chi phí trả lãi tiền gửi tăng, cụ thể nhất là 

chi phí trả lãi bình quân tăng. 

Chi phí trả lãi vay của Agribank Quảng Bình giai đoạn này có xu hướng 

giảm xuống do nhu cầu vay vốn từ các tổ chức tài chính, NHNN (chủ yếu vay để dự 

phòng, phòng ngừa rủi ro) giảm. Chi phí này c ng chiếm tỷ trọng nhỏ  dưới 10%) 

trong tổng chi phí trả lãi của Agribank Quảng Bình. 

2.3.1.4.  hị ph n huy   ng v n 

Thị phần Agribank Quảng Bình thấp hơn so với BIDV, VCB Quảng Bình và 

không tăng trong giai đoạn 2014-2016. Điều này chủ yếu do thế mạnh của chi 

nhánh lâu nay vẫn thường được biết đến là ngân hàng phục vụ cho hoạt động nông 

nghiệp, người dân có tâm lý đến vay tiền phục vụ hoạt động sản xuất nông nghiệp 

nhiều hơn là gửi tiền vào Agribank; các doanh nghiệp ít đặt mối quan hệ tài chính 
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với Agribank; nặng tâm lý doanh nghiệp Nhà nước hoạt động theo mục tiêu phục 

vụ nhân dân nên ít quan tâm đến các hoạt động tiếp thị nhằm thu hút khách hàng. 

Bảng 2.17: Thị phần huy   ng vốn c a các NHTM   ên  ịa  àn Quảng Bình 

  n vị t nh: % 

Nă  ACB  Sacombank  

Agribank 

Quảng 

Bình 

VCB 

Quảng 

Bình 

BIDV 

Các 

NHTM 

 hác 

2012 7,63 14,39 16,78 16,47 25,79 18,94 

2013 7,46 13,36 15,23 19,52 24,47 19,96 

2014 7,05 10,33 15,02 22,71 18,45 26,44 

2015 7,02 9,48 15,35 24,14 17,15 26,86 

2016 7,94 9,76 15,48 24,49 16,25 26,08 

Nguồn: T ng hợp c   tá  giả 

2.3.1.5. S  phù hợp giữ  huy   ng và s    ng v n 

Sự phù hợp giữa huy động vốn và sử dụng vốn thông qua mối quan hệ giữa 

tổng vốn huy động và tổng dư nợ tín dụng. Thể hiện r  ở bảng dưới đây: 

Bảng 2.18: Mối quan hệ giữa t ng vốn huy   ng và   ng d  n   ín dụng 

  n vị t nh: tri u  ồng 

Nă  

Chỉ  iêu 
2014 2015 2016 

Tổng dư nợ tín dụng (1) 5.436.038 6.011.190 5.967.608 

Tổng huy động vốn (2) 5.935.815 6.086.635 6.107.256 

Hệ số sử dụng vốn = (1)/(2) (%) 91,58 98,76 97,71 

Thừa (+), thiếu (-) (2-1) 499,777 75.445 139.648 

 guồn:  h ng Dị h v  và   r eting,  h ng t n   ng - Agrib n   uảng Bình 

Bảng số liệu ta thấy, hệ số sử dụng vốn hàng năm của Agribank Quảng Bình 

đạt xấp xỉ mốc  00%, số vốn thừa hàng năm là rất nhỏ. Điều này cho thấy sự cân 

đối giữa huy động và cho vay vốn của chi nhánh ngân hàng. Chênh lệch giữa nguồn 

vốn tiền gửi huy động và cho vay dần đi vào ổn định và hợp lý.  

2.3.2.  ánh giá theo nội dung huy động vốn 

2.3.2.1. Những k t quả   t   ợ  trong huy   ng v n t i  g n hàng   ng nghi p và 

 hát tri n   ng th n  i t Nam - Chi nhánh  uảng Bình 

Th  nh t,   i với c ng tá    p k  ho  h huy   ng v n. 
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Việc lập kế hoạch huy động vốn được Agribank Quảng Bình thực hiện theo 

nguyên tắc tập trung thống nhất nên tương đối sát với tình hình thực tế. Kế hoạch 

huy động vốn được xây dựng, giao hàng năm cho các chi nhánh cấp III và được 

chia ra tiến độ theo quý kế hoạch giúp Hội sở tỉnh thực hiện cân đối, điều hòa vốn 

phù hợp. 

Th  h i,   i với c ng tá  t  ch c tri n khai k  ho  h huy   ng v n. 

- Việc tổ chức thực hiện huy động vốn được đổi mới theo hướng tăng cường, 

sâu sát từ Agribank Quảng Bình tới Agribank các chi nhánh cấp III trực thuộc; chỉ 

đạo điều hành công tác huy động vốn linh hoạt, phù hợp với di n biến thị trường, 

nâng cao vai trò chủ động sáng tạo các đơn vị cơ sở. 

- Agribank Quảng Bình đã tăng cường quảng bá hình ảnh của mình đối với 

khách hàng bằng các chính sách khuyến khích khách hàng như ưu đãi, quà tặng. Từ 

đó nâng cao hiệu quả công tác của hoạt động huy động vốn. 

- Chính sách sản phẩm: các sản phẩm tiết kiệm ngày càng được cải tiến đáp 

ứng nhu cầu đa dạng của khách hàng.  

- Chính sách lãi suất: Chi nhánh thường xuyên nắm bắt kịp thời các văn bản 

chỉ đạo điều hành về lãi suất của NHNN, của Agribank, di n biến thị trường, thu 

nhập, tâm lý của người dân để điều hành và sử dụng công cụ lãi suất phù hợp với 

từng đối tượng khách hàng và cơ chế điều hành vốn của Agribank, không vượt trần 

quy định của NHNN. 

- Chính sách mạng lưới: mạng lưới huy động vốn rộng khắp của Agribank 

Quảng Bình đã tạo điều kiện thuận lợi cho chi nhánh có thể tiếp xúc với phần lớn 

khách hàng tiềm năng trên địa bàn tỉnh.  

- Chính sách khách hàng và xúc tiến h n hợp:  

Các sản phẩm dịch vụ đi kèm với các sản phẩm huy động khá đa dạng, tăng 

thêm tiện ích phù hợp với đặc điểm sử dụng vốn của khách hàng. 

Các kênh huy động được mở rộng bằng nhiều hình thức khác nhau: Giao 

dịch trực tiếp, gửi tiết kiệm qua ATM, Gửi tiết kiệm qua Internet Banking với cách 

thức và thủ tục thực hiện đơn giản, tiện lợi cho khách hàng 
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Chi nhánh đã tận dụng được các chương trình khuyến mãi tiền gửi của 

Agribank triển khai để thu hút, duy trì và phát triển nguồn huy động, đặc biệt là 

nguồn huy động tiền gửi dân cư, tư vấn cho khách hàng nhiều tiện ích bổ sung và 

nhiều sự lựa chọn. 

Th  b ,   i với c ng tá   i m soát vi c th c hi n k  ho  h huy   ng v n. 

- Công tác kiểm tra, kiểm soát về huy động vốn được lãnh đạo Agribank đặc 

biệt quan tâm; Căn cứ vào chỉ tiêu kế hoạch được giao cho từng đơn vị, chi nhánh, 

phòng giao dịch và kết quả thực hiện được theo d i kịp thời trên hệ thống IPCAS. 

- Kết quả của từng bộ phận, chi nhánh liên quan đến huy động vốn được theo 

d i, cập nhật theo ngày, tháng, quý, năm. 

- Đã hình thành bộ phận theo d i, đánh giá kết quả huy động vốn tại 

Agribank Quảng Bình đến từng chi nhánh cấp III để có phân tích, đánh giá những 

di n biến của nguồn vốn, từ đó đưa ra những biện pháp điều hành kịp thời. 

2.3.2.2. Những tồn t i, h n ch  và nguyên nh n   a tồn t i, h n ch  trong huy   ng 

v n t i  g n hàng   ng nghi p và  hát tri n   ng th n  i t Nam - Chi nhánh 

Quảng Bình 

a) Tồn t i 

Th  nh t,   i với c ng tá    p k  ho  h huy   ng v n. 

- Chi nhánh chưa thật sự chủ động trong việc xây dựng kế hoạch về cơ cấu 

vốn huy động về cả kỳ hạn lẫn loại tiền: Trong tổng nguồn vốn huy động chủ yếu là 

nguồn vốn ngắn hạn  từ    tháng trở xuống , nguồn vốn ngoại tệ và trung dài hạn 

chiếm tỷ trọng nhỏ.  

- Việc xây dựng và giao kế hoạch còn chủ quan, áp đặt chưa thực sự căn cứ 

vào khả năng tổ chức kinh doanh và mức độ chiếm lĩnh thị phần của đơn vị cơ sở. 

Th  h i,   i với c ng tá  t  ch c tri n khai k  ho  h huy   ng v n. 

- Bộ máy quản lý còn sử dụng cơ cấu tổ chức truyền thống, gắn với thực hiện 

các nghiệp vụ theo yêu cầu chuyên môn hóa, chưa tạo ra được bộ máy hướng đến 

khách hàng. 

- Chính sách sản phẩm: Mặc dù, Agribank Quảng Bình đã cho ra rất nhiều 
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loại sản phẩm khác nhau, tuy nhiên tính đa dạng về tiện ích của sản phẩm còn ít, 

vẫn chưa có sản phẩm thiết kế riêng biệt cho từng đối tượng khách hàng khác nhau, 

thiếu nhiều sản phẩm cạnh tranh mà các NHTM khác đã có trên địa bàn tỉnh. 

- Chính sách mạng lưới: Hiện nay, quy mô hoạt động của một số phòng giao 

dịch về huy động vốn chưa tốt; Hiệu quả kinh doanh thấp. Điều này có ảnh hưởng 

không nhỏ đến khả năng thu hút khách hàng c ng như việc thực hiện kế hoạch huy 

động vốn của chi nhánh. 

- Chính sách khách hàng và xúc tiến h n hợp:  

+ Các chương trình khuyến mãi của chi nhánh còn ít ỏi, chỉ phụ thuộc vào 

các chương trình khuyến mãi tiền gửi do Agribank Việt Nam triển khai, chưa có 

chương trình riêng của chi nhánh phù hợp với thực ti n trên địa phương. 

+ Chính sách chăm sóc khách hàng của Chi nhánh: chưa có chiến lược chăm 

sóc phân khúc theo từng khách hàng trên cơ sở lợi ích khách hàng mang lại.  

Th  b ,   i với c ng tá   i m soát huy   ng v n. 

- Chế độ báo cáo thống kê và các tiêu chí đánh giá kết quả huy động vốn 

chưa được xây dựng r  ràng, kỷ luật báo cáo tình hình kết quả huy động vốn của 

từng đơn vị, cá nhân chưa cao. 

- Sự phối kết hợp giữa bộ phận kế hoạch và kiểm tra kiểm soát chưa tốt. 

- Việc xử lý vi phạm, kỷ luật kế hoạch dựa trên cở sở vi phạm mức dư nợ, dư 

có tài khoản 5 9 0   Điều chuyển vốn giữa trụ sở chính với chi nhánh  nên chưa 

phản ánh đúng kết quả huy động vốn của chi nhánh. 

b)  guyên nh n   a tồn t i 

(i)  hóm nguyên nh n  h  quan 

Th  nh t,  h nh sá h huy   ng v n hi n nay c    hi nhánh  h   phù hợp với 

tình hình th c t , chưa phản ánh chiến lược tổng thể về công tác huy động vốn, còn 

mang tính phân tán, chưa gắn kết với cân đối sử dụng vốn và sự phù hợp về kỳ hạn 

giữa nguồn vốn, sử dụng vốn. 

Th  h i, m  hình t  ch c b  máy quản    huy   ng v n t i  hi nhánh   ng 

b c l  nhiều b t c p. Đặc điểm và tính chất hoạt động của hệ thống các chi nhánh 
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khu vực đô thị và khu vực nông thôn là hoàn toàn khác nhau. Việc đánh đồng và áp 

dụng chung cùng cơ chế, chính sách cho cả hai hệ thống đang kìm hãm sự phát 

triển, chưa tối đa hoá các lợi thế cạnh tranh. 

Th  b , trình   , năng      án b   h      m nh. Việc nhận thức của nhiều 

người về hoạt động huy động vốn là chưa cao, chưa chủ động trong công tác tìm 

kiếm khách hàng và tiếp thị sản phẩm. Ngoài ra, nguồn nhân lực phục vụ cho hoạt 

động huy động vốn chưa chuyên nghiệp, chưa thực sự làm tốt việc tư vấn, hướng 

dẫn giải thích cho khách hàng lực chọn các hình thức gửi tiền phù hợp. 

 h  t , m t s  ph ng gi o  ị h  o  i thuê  ị   i m nên vị tr  và  i n t  h 

 h    áp  ng yêu   u nh n  i n th  ng hi u và thật sự chưa thuận tiện trong việc 

thu hút khách hàng. Một số PGD nằm ở vị trí chưa thuận lợi để phát huy được tính 

năng của mình. Mạng lưới PGD còn khá chồng chéo nhau dẫn đến việc tự chia sẽ 

thị phần lẫn nhau. Một số PGD do phải đi thuê trụ sở nên có diện tích nhỏ h p, cơ 

sở vật chất thể hiện thương hiệu Agribank chưa đạt yêu cầu. 

 h  năm, ho t   ng quản trị và  iều hành của chi nhánh chưa thật sự năng 

động và sáng tạo đáp ứng với yêu cầu mới. Sự phối hợp giữa các bộ phận quản lý, 

các phòng nghiệp vụ còn chưa đồng bộ, nhịp nhàng, cán bộ lãnh đạo chủ chốt tại 

một số bộ phận chưa thật sự chủ động và nổ lực trong công tác điều hành. 

(ii)  hóm nguyên nh n  há h qu n 

 h  nh t, m i tr  ng  inh t  thi u  n  ịnh. Trong thời gian qua, tình hình 

kinh tế thế giới di n biến phức tạp, khủng hoảng kinh tế toàn cầu đã tác động trực 

tiếp đến nền kinh tế trong nước, gây ảnh hưởng lớn đến hoạt động của ngân hàng. 

Cuộc khủng hoảng đã tác động sâu sắc tới đời sống của nhân dân c ng như hoạt 

động của các doanh nghiệp trên địa bàn: kinh tế tăng trưởng không ổn định, khó dự 

đoán nên khách hàng có xu hướng giảm đầu tư để tránh thua l , do đó việc tìm kiếm 

khách hàng mới đủ điều kiện cho vay gặp rất nhiều khó khăn. 

 h  h i, bi n   ng     tỷ giá. việc tỷ giá thay đổi trái chiều trong các năm 

qua làm cơ cấu huy động về nội - ngoại tệ thay đổi bất thường, làm ảnh hưởng đến 

việc tính toán và mở rộng các hoạt động về ngoại tệ của ngân hàng. 
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 h  b , bi n   ng  ãi su t. di n biến lãi suất trong các năm qua khá căng 

thẳng. Lãi suất tiền gửi biến động đi kèm với việc chi nhánh phải cạnh tranh với các 

ngân hàng trên cùng địa bàn nên chi phí huy động vốn tăng cao  chi phí trả lãi, 

quảng cáo, khuyến mại,... .  

 h  t ,   nh tr nh       i th . Chi nhánh phải chịu sức ép cạnh tranh gay 

gắt của các ngân hàng về cả lãi suất, sản phẩm và các tiện ích dịch vụ kèm theo.  

 h  năm, h  th ng pháp  u t còn chưa đầy đủ, chưa đồng bộ và thiếu tính 

nhất quán, còn nhiều bất cập so với yêu cầu hội nhập kinh tế về Ngân hàng. Tính 

thiếu minh bạch của thông tin, đặc biệt là các quy định về tài chính, kế toán, hợp 

đồng tín dụng và các chế tài kinh tế khác gây rất nhiều khó khăn cho các ngân hàng, 

nhất là khi khả năng thực thi của pháp luật còn chưa cao. 

 h  sáu,  h nh sá h huy   ng v n     Agrib n    i sở: 

Lãi suất huy động của Agribank Việt Nam ban hành luôn ở mức thấp hơn so 

với các NHTM khác trên địa bàn. Các hình thức huy động tiền gửi dân cư của 

Agribank chưa thật sự đa dạng và còn mang đậm nét truyền thống, chưa thực sự tạo 

ra sự khác biệt, còn nhiều nét tương đồng giữa các sản phẩm huy động, mới chỉ đơn 

thuần là tiền gửi thanh toán và tiền gửi tiết kiệm theo đúng bản chất mà chưa có các 

hình thức phái sinh.  

T    ắ  ch  ng 2 

Chương   giới thiệu tổng quan về Ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển 

Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình: Sự hình thành Agribank Quảng 

Bình, cơ cấu tổ chức, nguồn lực lao động và kết quả hoạt động kinh doanh giai đoạn 

2014-2016; phân tích thực trạng hoạt động huy động vốn của Agribank Quảng 

Bình: Cơ cấu nguồn vốn huy động, quy mô và tốc độ tăng trưởng nguồn vốn huy 

động, mức độ đa dạng hóa các sản phẩm huy động, chi phí lãi huy động bình quân 

và cách thức tổ chức quản lý và thực hiện hoạt động huy động vốn. Cuối cùng, tác 

giả đánh giá hoạt động huy động vốn của Agribank Quảng Bình trong giai đoạn 

2014-2016 ở góc độ những thành tựu đạt được, những tồn tại, hạn chế và nguyên 

nhân của những tồn tại, hạn chế. 
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Chương 3:  

ĐỊNH HƯỚNG VÀ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN HUY ĐỘNG VỐN 

 TẠI NGÂN HÀNG NÔNG NGHIỆP VÀ PHÁT TRIỂN NÔNG THÔN 

VIỆT NAM - CHI NHÁNH QUẢNG BÌNH 

 

3.1. Định h  ng  há    iển huy   ng vốn c a Ngân hàng N ng nghiệ  và Phá  

triển N ng  h n Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình  ến nă  2020 

3.1.1. Mụ  ti u phát triển hoạt động kinh doanh của Ngân hàng Nông nghiệp và 

 hát triển Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình 

Giai đoạn 2017-2020, Agribank Quảng Bình xác định mục tiêu giữ vững vị 

trí chủ lực trên thị trường tiền tệ, tín dụng nông thôn, cung ứng sản phẩm dịch vụ 

chất lượng cao, đáp ứng nhu cầu vốn vay có hiệu quả phục vụ sản xuất kinh doanh 

của các thành phần kính tế, đặc biệt là lĩnh vực nông nghiệp nông thôn. 

Trong đó, ưu tiên các mục tiêu sau cụ thể sau: 

- Áp dụng nhất quán các thông lệ quốc tế trong công tác điều hành hoạt động 

của ngân hàng; 

- Phát triển và đưa ra thị trường những sản phẩm dịch vụ tài chính đa dạng 

nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng, tạo lập danh tiếng về chất lượng phục vụ 

khách hàng, độ tin cậy và mức giá cả cạnh tranh; 

- Đẩy mạnh áp dụng công nghệ thông tin, lấy công nghệ thông tin làm cơ sở 

để phát triển mô hình ngân hàng hiện đại; 

- Hoạt động trên cơ sở thận trọng về tài chính và luôn nhận thức được tầm 

quan trọng của quản lý rủi ro, bảo toàn tài sản và duy trì khả năng thanh toán là tối 

cần thiết cho sự thành công của ngân hàng; phát huy tối đa nguồn lực tài chính trên 

nguyên tắc đảm bảo an toàn hoạt động và nâng cao khả năng sinh lời; 

- Đầu tư vào con người, phát triển năng lực của cán bộ, nhân viên, khuyến 

khích sự cống hiến xuất sắc, thưởng công xứng đáng với thành tích và tạo điều kiện 

cho họ có cơ hội phát triển toàn diện. 
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3.1.2.  ịnh hướng phát triển huy động vốn của Ngân hàng Nông nghiệp và  hát 

triển Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình 

Hoạt động huy động vốn là một trong những hoạt động quan trọng trong hoạt 

động kinh doanh, là cơ sở để Agribank Quảng Bình tối đa hoá giá trị tài sản của 

mình và hướng tới mục tiêu lợi nhuận. Chính vì vậy, mục tiêu huy động vốn của 

Agribank Quảng Bình trong giai đoạn từ năm  0 7 đến năm  0 0 như sau: Mức 

tăng trưởng nguồn vốn huy động bình quân hàng năm đạt tối thiểu là 07%/năm; 

nguồn vốn huy động được phải có tính ổn định cao; cơ cấu vốn huy động phải hợp 

lý giữa nội tệ và ngoại tệ, giữa huy động không kỳ hạn và có kỳ hạn, giữa huy động 

từ tổ chức và huy động từ dân cư; không ngừng tăng cường quy mô vốn huy động 

để giảm sự phụ thuộc của nguồn vốn huy động vào các khách hàng lớn; áp dụng 

chính sách lãi suất linh hoạt, mức lãi suất cạnh tranh để duy trì giao dịch của các 

khách hàng hiện tại và thu hút khách hàng mới cho Ngân hàng; giảm thiểu việc huy 

động vốn với thời gian ngắn và với chi phí cao trên thị trường liên ngân hàng. Ngân 

hàng phải đa dạng hóa các sản phẩm, dịch vụ huy động vốn để nâng cao khả năng 

cạnh tranh cho các sản phẩm dịch vụ của Agribank so với các NHTM khác; phát 

triển hệ thống mạng lưới ngân hàng để mang sản phẩm, dịch vụ ngân hàng đến gần 

với khách hàng, tạo thuận tiện cho khách hàng trong các giao dịch với ngân hàng. 

Hoạt động huy động vốn luôn phải bám sát chiến lược kinh doanh của Ngân hàng. 

3.2. Giải  há  h àn  hiện huy   ng vốn tại Ngân hàng N ng nghiệ  và Phá  

triển N ng  h n Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình 

3.2.1. Hoàn thiện lập k  hoạ h huy động vốn 

Th  nh t, Agribank Quảng Bình   n x y   ng ph  ng pháp   p k  ho ch 

huy   ng v n  ảm bảo  á  tỷ l  về v n ho t   ng  n toàn theo quy  ịnh c a NHNN 

theo nguyên tắc sau: 

- Kế hoạch huy động vốn được xây dựng từ cơ sở (từ chi nhánh cấp III đến 

Hội sở tỉnh nhằm khai thác, sử dụng hiệu quả các nguồn lực để đạt các mục tiêu 

từng giai đoạn. Kế hoạch được quản lý, điều hành tập trung, thống nhất toàn hệ 

thống; khuyến khích tính năng động, sáng tạo của chi nhánh trong việc thực hiện 
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các chỉ tiêu nhằm tăng lợi nhuận, góp phần phục vụ phát triển kinh tế - xã hội của 

đất nước; phù hợp với chủ trương của Đảng, chính sách, pháp luật của Nhà nước, 

Luật các TCTD và Điều lệ của Agribank. Hệ thống các chỉ tiêu phải có mối quan hệ 

chặt chẽ, gắn kết với nhau, phản ánh toàn diện các mặt hoạt động kinh doanh của 

Agribank.  

- Xây dựng kế hoạch huy động vốn trên cơ sở phân tích, so sánh, đánh giá 

các dữ liệu thống kê lịch sử, dự báo tình hình phát triển kinh tế - xã hội, năng lực 

cạnh tranh, khả năng phát triển của Agribank và từng chi nhánh. Tình hình thực 

hiện các chỉ tiêu kế hoạch kinh doanh kỳ trước và các yếu tố chủ quan, khách quan 

tác động đến tình hình thực hiện kế hoạch kinh doanh kỳ kế hoạch.  

- Chỉ tiêu kế hoạch nguồn vốn huy động được xác lập theo số dư cuối kỳ 

quý, năm; theo đơn vị VND, USD, EUR... Căn cứ xác định chỉ tiêu trên cơ sở thực 

hiện khảo sát, điều tra thu nhập của dân cư trên địa bàn, luồng tiền của các tổ chức 

kinh tế - xã hội phân theo từng nhóm khách hàng, có xét đến tính thời vụ của từng 

loại ngành nghề để xác định đối tượng tiếp cận huy động vốn; đánh giá thị phần huy 

động vốn của Agribank trên địa bàn và khả năng chiếm lĩnh thị phần để làm căn cứ 

xây dựng kế hoạch huy động vốn phù hợp; Căn cứ số liệu huy động vốn thực tế 

quý, năm hiện hành, tốc độ tăng trưởng so cùng kỳ quý, năm trước. 

- Về quản lý chỉ tiêu kế hoạch: Nguồn vốn huy động được quản lý, cân đối 

thống nhất tại Hội sở Tỉnh, là chỉ tiêu tối thiểu, chi nhánh cấp III phải chủ động có 

giải pháp phù hợp, quyết liệt để chiếm lĩnh thị phần, thị trường nhằm hoàn thành và 

hoàn thành vượt mức kế hoạch được giao. 

- Về phương pháp lập kế hoạch huy động vốn hàng năm tại Trụ sở chính của 

Agribank: 

+ Căn cứ vào chiến lược huy động vốn của Agribank, các chỉ tiêu vốn huy 

động hàng năm được xây dựng trên cơ sở đáp ứng đủ nhu cầu sử dụng vốn toàn hệ 

thống và được cân đối hợp lý giữa nguồn vốn và sử dụng vốn trong năm kế hoạch; 

phù hợp với tình hình phát triển kinh tế - xã hội, dân cư trên từng vùng, miền, từng 

địa phương: Đáp ứng nhu cầu cho vay nền kinh tế, kinh doanh chứng khoán nợ - 



 

71 

 

chứng khoán vốn, lập quỹ an toàn chi trả... 

+ Phòng  ế hoạch Tổng hợp dự kiến mục tiêu kinh doanh năm kế hoạch, 

trình Ban lãnh đạo phê duyệt, đồng thời hướng dẫn    Chi nhánh cấp III đăng ký kế 

hoạch huy động vốn với Hội sở Tỉnh.địa bàn, xây dựng và đăng ký kế hoạch với 

Hội sở Tỉnh. 

+ Tại Hội sở tỉnh, phòng  ế hoạch Tổng hợp là đầu mối tổng hợp đăng ký, 

kết quả bảo vệ của    chi nhánh cấp III; đề xuất xây dựng phương án chính thức về 

cân đối giữa nguồn vốn và sử dụng vốn năm kế hoạch; đề xuất đưa ra nguyên tắc về 

giao chỉ tiêu huy động vốn cho các chi nhánh cấp III, trình Giám đốc, Ban lãnh đạo 

phê duyệt. 

+ Sau khi Ban lãnh đạo phê duyệt chính thức tổng thể kế hoạch năm toàn chi 

nhánh, Giám đốc thông báo chỉ tiêu kế hoạch hàng năm cho    chi nhánh cấp III. 

 h  h i, t p trung h n nữ   ho ho t   ng thu th p th ng tin về  há h hàng: 

Để tồn tại và phát triển, việc củng cố các mối quan hệ với khách hàng nhằm 

tạo dựng các quan hệ cá nhân với khách hàng cần phải được tập trung chú ý. Đây 

c ng là bước khởi đầu quan trọng trong việc xây dựng chiến lược huy động vốn của 

chi nhánh. Muốn làm tốt công tác này, việc quản lý thông tin khách hàng - nguồn 

tài sản quan trọng của m i doanh nghiệp phải được thực hiện kịp thời ngay từ lần 

tiếp xúc đầu tiên với khách hàng. 

Việc thu thập thông tin có thể dựa vào nhiều nguồn khác nhau: từ báo cáo 

chính phủ, từ các hiệp hội thương mại v.v... Nhưng vào những thời điểm khác nhau, 

ngân hàng cần những thông tin khách hàng thích hợp khác nhau, và không đơn 

thuần chỉ là các thông tin cơ bản mà phải chuyên sâu vào khai thác các nhu cầu của 

khách hàng đối với sản phẩm mà ngân hàng đang có. Cụ thể: 

- Trước khi đi vào tìm kiếm khách hàng phải xác định ngân hàng sẽ tiếp thị 

những loại sản phẩm dịch vụ gì, và tiếp thị như thế nào? Xác định nhóm khách hàng 

chủ yếu và tập trung điều tra xem họ thích   không thích những gì? 

-  hi tiếp cận với một khách hàng hay một khách hàng tiềm năng, ngân hàng 

phải giải quyết các câu hỏi đặt ra là: Họ biết đến ngân hàng ngân hàng từ đâu? Ấn 
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tượng đầu tiên của họ về ngân hàng là gì? Họ phải tốn bao nhiêu công sức để liên 

hệ với bạn? Họ có thể kiếm những sản phẩm dịch vụ thay thế  cho sản phẩm dịch 

vụ của ngân hàng  ở đâu? Họ thích gì ở những ngân hàng đối thủ? 

-  hi đã bán được sản phẩm, ngân hàng cần tìm hiểu xem liệu khách hàng có 

hài lòng với sản phẩm đã mua không, thu thập những thông tin, ý kiến của khách 

hàng về sản phẩm dịch vụ để thay đổi cho phù hợp với m i đối tượng khách hàng. 

Nhân viên nên thường xuyên thăm hỏi khách hàng, tạo mối quan hệ tốt để giữ chân 

khách hàng bằng tình cảm thay vì bằng lợi ích. 

- Cuối cùng là giai đoạn cuối của mối quan hệ khi một khách hàng dừng việc 

giao dịch với ngân hàng, họ trở thành nguồn thông tin vô cùng quan trọng mà ngân 

hàng nhất thiết phải tìm hiểu. 

3.2.2. Hoàn thiện tổ ch c thực hiện k  hoạ h huy động vốn 

Để tăng cường khả năng cạnh tranh, duy trì ổn định, mở rộng và nâng cao 

hiệu quả hoạt động huy động vốn, Agribank Quảng Bình cần triển khai các giải 

pháp sau: 

3.2.2.1.  oàn thi n b  máy huy   ng v n 

 h  nh t, hoàn thi n      u b  máy huy   ng v n 

Agribank cần triển khai đề án cơ cấu lại bộ máy huy động vốn theo hướng 

lấy khách hàng làm trọng tâm, khắc phục tình trạng chồng chéo về mạng lưới; củng 

cố, sắp xếp lại bộ máyhuy động vốn, đảm bảo tăng trưởng an toàn và bền vững. 

Bên cạnh đó Agribank cần mở rộng mạng lưới các Chi nhánh, phòng giao 

dịch tại khu vực nông thôn để tăng cường khả năng thu hút từ dân cư. Thông qua 

các đơn vị này, Chi nhánh có thể huy động được nguồn vốn lớn với chi phí đầu vào 

rẻ. Trong quan hệ với các đơn vị nguồn tiền gửi lớn, đặc biệt là các khách hàng 

truyền thống như kho bạc Nhà nước, tổ chức Bảo hiểm, Quỹ h  trợ phát triển,... 

Agribank cần mở rộng hình thức hoạt động với thời hạn và lãi suất đa dạng, linh 

hoạt hơn c ng như việc cung cấp một số dịch vụ mi n phí kèm theo đối với khách 

hàng này. Tiếp tục hiện đại hóa hệ thống thanh toán và chương trình phần mềm giao 

dịch để đẩy nhanh tốc độ thanh toán, tạo điều kiện thuận lợi, d  dàng cho khách 
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hàng khi tham gia giao dịch với ngân hàng. Đồng thời Agribank c ng cần mở rộng 

đối tượng khách hàng của mình, muốn làm được điều này Chi nhánh cần nghiên 

cứu quy trình luân chuyển vốn của các tổ chức kinh tế tài chính, tổ chức kinh tế xã 

hội... Để nắm bắt các loại hình đơn vị có nguồn tiền gửi tạm thời nhàn r i lớn, có kế 

hoạch tiếp cận và mở rộng quan hệ giao dịch.  

Chi nhánh cần có bộ phận quan hệ khách hàng về lĩnh vực huy động vốn nói 

riêng và các hoạt động kinh doanh của ngân hàng nói chung. Trên thực tế, công tác 

huy động vốn của chi nhánh hiện nay mang tính chất bị động, chờ khách hàng chủ 

động đến giao dịch hoặc chỉ chủ động liên hệ với khách hàng qua điện thoại với 

những khách hàng quen, đã có mối quan hệ lâu dài với ngân hàng. Việc thiếu linh 

hoạt trong công tác huy động vốn khiến chi nhánh bỏ lỡ những cơ hội rất lớn trong 

việc tìm kiếm khách hàng.  

Do đó yêu cầu bức thiết đặt ra là chi nhánh cần thành lập bộ phận quan hệ 

khách hàng doanh nghiệp và cá nhân ở các chi nhánh. Nhiệm vụ của bộ phận này là 

chủ động tìm kiếm khách hàng, tạo mối quan hệ với khách hàng nhằm huy động 

ngày càng nhiều vốn tiền gửi c ng như bán được ngày càng nhiều các sản phẩm 

dịch vụ của ngân hàng. Cơ chế lương, thưởng của bộ phận này được xét trên doanh 

số công việc và sự phản hồi từ khách hàng. Điều này c ng góp phần làm tăng tính 

năng động của hoạt động ngân hàng, mang lại những ấn tượng tốt của khách hàng 

về hoạt động ngân hàng.  

Tuy nhiên, công tác huy động vốn muốn thành công cần có sự n  lực, sự h  

trợ của nhiều bộ phận. Bộ phận giao dịch tại quầy c ng cần phát huy tính chủ động 

trong quá trình giao dịch, luôn hoàn thành tốt các yêu cầu từ phía khách hàng và 

bên cạnh đó cần chủ động giới thiệu, tư vấn các sản phẩm dịch vụ cho khách hàng 

và sẵn sàng h  trợ khách hàng khi cần thiết. Đồng thời, giao dịch viên ngân hàng 

cần phải am hiểu và thường xuyên được đào tạo về kỹ năng bán hàng và cung cấp 

sản phẩm dịch vụ.  

Ngoài ra, không chỉ nhân viên thuộc các bộ phận có liên quan đến công tác 

huy động vốn làm nhiệm vụ tìm kiếm khách hàng mà tất cả các nhân viên chi nhánh 
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đều có thể tham gia công tác này thông qua việc tận dụng các mối quan hệ sẵn có 

của mình. Để phát huy lợi thế này, chi nhánh cần có cơ chế động viên khen thưởng 

phù hợp đối với các nhân viên có kết quả tốt trong công tác tìm kiếm và giúp ngân 

hàng xây dựng mối quan hệ với khách hàng. 

 h  h i, n ng   o  h t   ợng, năng      àm vi    ho   i ngũ  án b  

Trong mọi lĩnh vực nói chung và đặc biệt là lĩnh vực ngân hàng nói riêng thì 

yếu tố con người luôn được coi là vấn đề quan trọng nhất. Nó quyết định đến sự 

phát triển và thành công của ngân hàng. Vì vậy, công tác đào tạo đội ng  cán bộ của 

chi nhánh được coi là một nhiệm vụ thường xuyên và lâu dài.  

Hiện tại, trình độ chuyên môn đội ng  cán bộ làm công tác huy động vốn tại 

chi nhánh chưa cao, số năm công tác ngắn, kinh nghiệm trong công tác huy động 

vốn chưa nhiều, do vậy chi nhánh cần thực hiện một số giải pháp: 

Bổ sung m i bộ phận một cán bộ có trình độ, kinh nghiệm về huy động vốn, 

phẩm chất đạo đức tốt từ các ngân hàng khác hoặc từ các chi nhánh của chi nhánh. 

Tổ chức các khóa học chuyên sâu về những nội dung liên quan đến hoạt 

động huy động vốn. Việc đào tạo những khóa học này không nhất thiết phải mất 

nhiều thời gian và chi phí. Để tổ chức các kháa học như vậy mang lại hiệu quản cần 

được quản lý bài bản, cần lập kế hoạch đào tạo trên cơ sở nghiên cứu nhu cầu đào 

tạo, có thiết kế chương trình đào tạo, có xác định hình thức đào tạo, xác định đối 

tượng đi học và cơ sở vật chất cho công tác đào tạo... Công tác tổ chức triển khai và 

kiểm tra, kiểm soát, đánh giá kết quả cần được thực hiện nghiêm túc thì khóa học 

mới thành công. Nhấn mạnh chương trình và đối tượng được đào tạo, bồi dưỡng. 

Những tư tưởng và kiến thức về marketing c ng rất bổ ích cho cán bộ nhân viên 

ngân hàng, nhất là những người làm công tác hoạch định chiến lược và chính sách, 

những người có quan hệ với khách hàng kể cả cho vay và nhận gửi. 

Hơn thế nữa, Chi nhánh có thể cử cán bộ tham gia các khóa đào tạo chuyên 

sâu, các cán bộ này sau đó sẽ là giảng viên cho các khóa đào tạo lại tại ngân hàng. 

Cần thường xuyên tổ chức các khóa đào tạo ngắn ngày có sự tham gia của các 

chuyên gia hoặc các tổ chức đào tạo có uy tín đào tạo về các kỹ năng mềm cho nhân 
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viên, góp phần nâng cao chất lượng dịch vụ cho ngân hàng. Ngoài ra, Chi nhánh 

c ng cần quan tâm, nâng cao trình độ anh văn giao tiếp, tin học cho các nhân viên 

ngân hàng, đặc biệt là nhân viên giao dịch.  

Bên cạnh đó, Chi nhánh c ng có thể khuyến khích cán bộ tự đào tạo nâng 

cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ thông qua các cơ chế, chính sách như chính 

sách tiền lương, chính sách khen thưởng, hoặc thông qua các cơ chế khoán sản 

phẩm, cơ chế quy hoạch, bổ nhiệm cán bộ... 

Đối với khu vực khó khăn cần áp dụng hình thức đào tạo tại ch  để có thể 

khai thác và sử dụng nguồn nhân lực tại địa phương. Xây dựng quy trình tuyển 

dụng cán bộ, xây dựng quy trình đánh giá xếp loại lao động theo chất lượng công 

việc để từ đó gắn với công tác đào tạo, gắn với sắp xếp cán bộ và định biên lao 

động cho phù hợp. 

Bên cạnh việc phát triển và đào tạo nhân lực hiện có, Chi nhánh c ng cần có 

chiến lược thu hút nhân lực chất lượng cao. Cụ thể: Trao học bổng cho sinh viên 

giỏi, sinh viên có hoàn cảnh khó khăn, tài trợ một số chương trình tại các trường đại 

học... Có chính sách r  ràng trong việc tuyển dụng c ng như công tác đào tạo ban 

đầu sau khi tuyển dụng.  

Công tác tuyển dụng của chi nhánh cần đảm bảo yêu cầu về trình độ chuyên 

môn của ứng viên. Tuy nhiên, việc lựa chọn nhân sự dựa trên các kỹ năng mềm của 

ứng viên là một công việc rất khó, đòi hỏi rất nhiều kinh nghiệm.  ỹ năng mềm 

mang tính chất yếu tố cá nhân, thể hiện qua sự nhạy bén trong xử lý công việc và 

giao tiếp của người lao động... Có thể nêu một số kỹ năng mềm như: kỹ năng giao 

tiếp, kỹ năng sống, kỹ năng thích ứng, kỹ năng làm việc theo nhóm, kỹ năng tổ 

chức, kỹ năng lãnh đạo, kỹ năng giải quyết vấn đề,... Theo như các cuộc nghiên cứu 

và khảo sát đã cho thấy “người thành đạt chỉ có  5% là do kiến thức chuyên môn, 

còn lại 75% được quyết định bởi các kỹ năng mềm”. Do đó, trong quá trình tuyển 

dụng, bên cạnh việc đánh giá về trình độ chuyên môn và một số kỹ năng cần thiết 

cho vị trí tuyển chọn, cần quan tâm đến kỹ năng mềm của ứng viên, phù hợp với vị 

trí công việc ứng tuyển.  
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 h  b , Chi nhánh cần thường xuyên tiến hành đánh giá lại nhân viên thông 

qua các kỳ thi sát hạch kết hợp với kết quả làm việc thực tế được đánh giá bởi đồng 

nghiệp và các cấp quản lý trực tiếp, làm cơ sở để bố trí lại công việc cho phù hợp 

với năng lực nhân viên và c ng là cơ sở để đề bạt nhân viên lên các vị trí cao hơn.  

Cần có cơ chế động viên, khen thưởng xứng đáng những người lao động làm 

việc hiệu quả, đồng thời c ng có các biện pháp nhắc nhở, xử lý đối với những cá 

nhân làm việc chưa hiệu quả, mắc nhiều l i sai sót. Cần xây dựng một môi trường 

làm việc lành mạnh, xây dựng văn hóa kinh doanh, tạo mối liên hệ gần g i giữa các 

nhân viên khác cùng bộ phận, phòng ban, chi nhánh.  

4.2.2.2.  oàn thi n  á   h nh sá h huy   ng v n 

 )   i với  h nh sá h sản phẩm 

Việc đa dạng hóa các sản phẩm huy động vốn thường được tiến hành bằng 

cách mở nhiều hình thức huy động vốn phù hợp và tích hợp vào các sản phẩm dịch 

vụ ngày càng nhiều các tiện ích cho khách hàng với nhu cầu đa dạng của khách 

hàng, với sự phát triển của xã hội. Mục tiêu nhằm huy động tối đa số vốn nhàn r i 

trong dân cư, các tổ chức kinh tế xã hội vào ngân hàng. 

Đối với hoạt động huy động vốn của Agribank Quảng Bình, trước tiên cần 

đánh giá lại về chất lượng, hiệu quả, mức độ phù hợp với nhu cầu khách hàng của 

các sản phẩm hiện tại. Từ đó, có quyết định hợp lý trong việc loại bỏ hay giữ lại, cải 

tiến, điều chỉnh những sản phẩm hiện có. Đồng thời, tăng cường nghiên cứu nhu 

cầu thị trường để bổ sung vào danh mục sản phẩm những sản phẩm mới phù hợp 

hơn với nhu cầu thị trường để làm đa dạng, phong phú hơn danh mục sản phẩm huy 

động vốn của Ngân hàng.  

Trong thời gian đến, về chính sách sản phẩm huy động vốn, Agribank Quảng 

Bình cần đa dạng hóa sản phẩm theo hướng mở rộng các hình thức huy động và tích 

hợp thêm tiện ích vào sản phẩm huy động. Cụ thể: 

-   i với tiền g i ti t ki m: Đặt tên cho sản phẩm tiền gửi thật hấp dẫn để 

kích thích sự tìm hiểu của khách hàng c ng như để phân biệt với các sản phẩm của 

ngân hàng khác. 
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- Cá  sản phẩm tiền g i kỳ h n: Hầu hết các sản phẩm tiền gửi có kỳ hạn tại 

Agribank Quảng Bình hiện nay đều mang tính gò bó buộc người gửi tiền phải rút 

đúng hạn. Vì vậy, Ngân hàng cần có những sửa đổi theo hướng linh hoạt, giảm bớt 

các quy định trong việc rút và gửi tiền của khách hàng như: Cho phép khách hàng 

rút tiền trước hạn từng phần, rút lượng tiền vừa đủ cho nhu cầu khách hàng, nhằm 

đảm bảo khách hàng vẫn còn sử dụng các dịch vụ của ngân hàng. Đặc biệt đối với 

khách hàng thường xuyên có lượng tiền gửi lớn vào, Ngân hàng nên có các sản 

phẩm đặc biệt cho các đối tượng này như: lãi suất ưu đãi, có thể linh động gửi và rút 

tiền và rút ở ngân hàng khác... 

-   i với tài  hoản tiền g i th nh toán      há h hàng: Agribank cần đẩy 

nhanh tốc độ thanh toán, giảm thiểu những rườm rà, phức tạp trong công tác thanh 

toán nhằm nâng cao sự tiện lợi cho khách hàng. 

Bên cạnh hình thức huy động vốn bằng việc nhận tiền gửi tiết kiệm là 

hình thức phát hành các giấy tờ có giá. Hình thức này hầu như vẫn chưa được 

triển khai ở các Chi nhánh của Agribank. Do đó, trong thời gian tới để đảm bảo 

mục tiêu an toàn nguồn vốn huy động, mở rộng phạm vi và duy trì mối quan hệ 

lâu dài với khách hàng, Agribank Quảng Bình cần tăng cường hơn nữa việc phát 

hành các công cụ nợ này ra thị trường. Cụ thể như: 

+ Kỳ phi u: Hình thức huy động vốn bằng kỳ phiếu có ưu thế hơn so với trái 

phiếu vì có kỳ hạn ngắn hơn và Agribank Quảng Bình nên sử dụng lãi suất cao hơn 

lãi suất tiết kiệm tại Ngân hàng khoảng 1 -  .5%. Đây là công cụ có tính lỏng cao, d  

chuyển nhượng thành tiền mặt khi cần cho nên nó được các nhà đầu tư rất ưa thích. 

Ngân hàng nên tiếp tục phát hành các loại kỳ phiếu song với hình thức đa dạng hơn 

như là các kỳ phiếu có thời hạn là   tháng,   tháng, 6 tháng, 9 tháng hoặc    tháng,... 

+  rái phi u: Là một trong nhiều công cụ vay nợ dài hạn trên thị trường vốn. 

Nguồn vốn này mang tính ổn định cao về thời gian sử dụng do đó nó cho phép 

Ngân hàng có được luợng vốn trung và dài hạn để thực hiện các dự án đầu tư dài 

hạn. Tuy vậy lãi suất lại phụ thuộc vào thời gian huy động trái phiếu, thời gian huy 

động càng dài thì lãi suất càng cao và ngược lại. Ngân hàng nên sử dụng trái phiếu 
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để tạo ra tính thanh khoản, Ngân hàng có thể sử dụng trái phiếu có chuyển đổi, trái 

phiếu có lãi suất thả nổi, có thể thu hồi... 

Ngoài ra, việc phát triển sản phẩm để cho ra đời các sản phẩm mới phải đáp 

ứng được mục tiêu đa dạng hóa danh mục sản phẩm của ngân hàng và phải hiệu 

quả, linh hoạt thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của khách hàng và ưu việt hơn các sản 

phẩm c . Để phát triển các sản phẩm mới không phải là vấn đề d , ngân hàng cần 

nghiên cứu kĩ thị trường, lấy ý kiến khách hàng và tiến hành công tác đánh giá lại 

tính hiệu quả các sản phẩm đã và đang được áp dụng, rút ra những kinh nghiệm cần 

thiết để xây dựng sản phẩm mới. 

Agribank đã và đang cung cấp các tiện ích kèm theo như: Dịch vụ vấn tin số 

dư tài khoản mi n phí qua internet hoặc thực hiện các giao dịch về chuyển tiền, 

thanh toán, trích gửi tiết kiệm thông qua tài khoản cá nhân bằng internet; dịch vụ 

nhắn tin số dư tài khoản thanh toán qua điện thoại; khách hàng có thể cầm cố tiền 

gửi tiết kiệm hoặc tiền gửi có kỳ hạn để vay vốn ngân hàng,...Ngân hàng cần tiếp 

tục triển khai các tiện ích này. Đồng thời, không ngừng nghiên cứu đưa ra các tiện 

ích mới cho khách hàng để nâng cao mức độ hài lòng của khách hàng như: 

+ Dịch vụ tư vấn mi n phí cho khách hàng cá nhân và doanh nghiệp có tài 

khoản tiền gửi tại ngân hàng về tiêu dùng, đầu tư... 

+  hách hàng tham gia gửi tiền theo một sản phẩm tiền gửi nhất định sẽ 

được trở thành khách hàng thành viên và được hưởng các ưu đãi khi sử dụng sản 

phẩm của các công ty có liên kết với Agribank như siêu thị, trung tâm mua sắm.... 

+ Ngoài hình thức tiết kiệm gửi góp theo định kỳ một số tiền cố định để tích l y 

thành số tiền nhất định phục vụ cho nhu cầu an sinh, Ngân hàng nên mở rộng ra phục vụ 

cho tiêu dùng, du học của khách hàng trong tương lai. Đặc tính của sản phẩm này sẽ giúp 

khách hàng giữ mối quan hệ lâu dài với Agribank. 

Tóm lại, Agribank Quảng Bình cần đưa ra được những hình thức huy động 

đa dạng phong phú, có sức hấp dẫn đối với người dân một cách phù hợp trong m i 

thời kỳ; đồng thời nên tập trung phát triển mới các sản phẩm huy động vốn theo 

hướng cải tiến, tích hợp ngày càng nhiều các tiện ích gia tăng dành cho khách hàng 
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vào trong các sản phẩm huy động vốn. 

b)   i với  h nh sá h  ãi su t 

Trong thời gian đến Agribank Quảng Bình nên vận dụng chính sách lãi suất 

huy động vốn linh hoạt theo nhiều góc độ khác nhau, cụ thể: 

Th  nh t, lãi suất huy động vốn linh hoạt theo thời điểm huy động. Trong 

quá trình hoạt động, sẽ có những thời điểm nguồn vốn nhàn r i ngoài thị trường dồi 

dào, có những thời điểm khan hiếm nên việc ngân hàng điều chỉnh chính sách lãi 

suất huy động (trong phạm vi cho phép  phù hợp với tình hình thị trường tại các 

thời điểm khác nhau sẽ mang lại hiệu quả cao hơn đáng kể cho hoạt động huy động 

vốn của mình. Thông thường nhu cầu về vốn thường căng thẳng vào dịp cuối năm, 

ngân hàng cần cân nhắc để đưa ra một chính sách lãi suất huy động hấp dẫn hơn 

những thời điểm khác trong năm như lãi suất trả trước kèm theo quà tặng hay khi 

chỉ số giá cả thị trường tăng thì cần điều chỉnh lãi suất huy động tăng theo mặt bằng 

chung của các NHTM. Ngược lại, khi nguồn vốn huy động tại Ngân hàng đang dư 

thừa, nền kinh tế ổn định, lãi suất thị trường biến động theo xu hướng giảm thì cần 

có chính sách lãi suất sao cho vừa giữ được thị phần vừa tiết kiệm chi phí lãi huy 

động, đảm bảo hiệu quả trong kinh doanh và không bị xóa mòn lợi nhuận. 

Th  hai, lãi suất huy động linh hoạt theo kỳ hạn huy động. Ngân hàng cần 

tích cực theo d i di n biến lãi suất huy động trên thị trường để điều chỉnh kịp thời 

(trong phạm vi được phép  sao cho vừa đảm bảo khả năng cạnh tranh vừa đảm bảo 

hiệu quả kinh doanh.  

Đối với tiền gửi không kỳ hạn ít nhạy cảm với lãi suất huy động, chủ yếu là 

dùng để thanh toán các khoản tiêu dùng trong ngắn hạn thì sự cạnh tranh không 

phải nằm ở yếu tố lãi suất mà là ở sự khác biệt giữa các NHTM về phí dịch vụ. Đây 

là nguồn vốn có tính ổn định không cao nhưng lại là nguồn vốn giá rẻ. Để tăng 

nguồn vốn này Ngân hàng có thể mi n hoặc giảm phí sử dụng dịch vụ đối với một 

số dịch vụ đi kèm sẽ có thể thu được lợi ích lớn hơn.  

Đối với tiền gửi có kỳ hạn khách hàng rất nhạy cảm với lãi suất huy động, vì 

thế ngân hàng cần đưa ra mức lãi suất huy động cạnh tranh đối với từng loại kỳ hạn 
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(ngắn hạn, trung hạn, dài hạn), từng bước tiến tới triển khai trả lãi suất l y tiến theo 

số dư tiền gửi,... nhưng phải đảm bảo nguyên tắc hỳ hạn dài hơn sẽ có lãi suất cao 

hơn, lãi suất trả trước phải hấp dẫn hơn lãi suất trả sau.  

Th  ba, lãi suất huy động linh hoạt theo từng loại khách hàng. Thực hiện ưu 

đãi về giá đối với những khách hàng có giao dịch thường xuyên, giao dịch giá trị 

lớn. Chẳng hạn, cùng một kỳ hạn gửi tiền nhưng ngân hàng có thể trả mức lãi suất 

huy động cao hơn cho những khách hàng có số dư tiền gửi lớn, ổn định hoặc có sự 

ưu đãi về lãi suất l y tiến theo mức tăng của lượng tiền gửi, ví dụ:  hách hàng gửi 

thêm dưới 500 triệu đồng thì biên độ ưu đãi tối đa là 0.0 % năm, gửi thêm trên   tỷ 

đồng thì biên độ ưu đãi tối đa là 0.05% năm...  

 )   i với  h nh sá h m ng   ới huy   ng 

Để khuyến khích công chúng gửi tiền, giao dịch nhiều hơn, chi nhánh cần 

tiết kiệm và giảm bớt thời gian cho khách hàng thông qua việc bố trí mạng lưới một 

cách thích hợp, tạo sự tiện lợi đối với khách hàng. Mạng lưới giao dịch của 

Agribank trên địa bàn Đồng Hới vẫn chưa tương xứng với tiềm năng tiền gửi, các 

chi nhánh loại  , phòng giao dịch được đặt ở nhiều tuyến đường lớn trong thành phố 

và những nơi tập trung đông các công ty lớn mà chưa được phân bố rải rác đều, ở 

một số vùng phụ cận hầu như không được chú trọng. Vì vậy trong thời gian tới, 

Ngân hàng cần nghiên cứu mở thêm các quầy giao dịch tại các khu ven trung tâm 

thành phố. 

Tuy nhiên, việc mở thêm chi nhánh, phòng giao dịch hiện nay c ng tốn kém 

chi phí và gặp nhiều khó khăn trong việc nhận được sự cấp phép của Ngân hàng 

Nhà nước và chính quyền địa phương. Vì vậy, cần có sự h  trợ của Ngân hàng Nhà 

nước và các cấp chính quyền. Đối với Agribank, cần có sự khảo sát, nghiên cứu thị 

trường ở những địa bàn dự định mở chi nhánh, phòng giao dịch. Tùy theo triển 

vọng phát triển của từng địa bàn, ban quản trị Agribank sẽ có các quyết định khác 

nhau về địa điểm quy mô của từng chi nhánh hoặc phòng giao dịch. Đồng thời, phải 

căn cứ trên sự cho phép của Ngân hàng Nhà nước và các cơ quan ban ngành có liên 

quan và phải có khung thời gian phù hợp cho việc mở thêm các chi nhánh, phòng 
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giao dịch. 

 )   i với  h nh sá h  há h hàng và x   ti n hỗn hợp 

-    h     thu h t nguồn tiền g i ngo i t  bằng  h nh sá h  inh ho t 

Hiện tại, các ngân hàng đối thủ chỉ mới chú trọng vào huy động ngoại tệ 

USD trong khi nhu cầu tiết kiệm các đồng ngoại tệ khác của dân cư khá cao. Do đó, 

xây dựng các sản phẩm huy động ngoại tệ mới sẽ tạo lợi thế dẫn đầu thị trường. Để 

thu hút được nguồn vốn ngoại tệ, bên cạnh việc xây dựng chính sách sản phẩm huy 

động phù hợp, cần kết hợp xây dựng các phương tiện thanh toán, chuyển khoản hợp 

lý, song song với việc tạo nguồn ra cho vốn ngoại tệ thu hút được để sự ổn định, 

hiệu quả trong hoạt động. 

Agribank Quảng Bình có thể thực hiện một số biện pháp: 

+ Giảm mức phí cho những khách hàng nhận tiền gửi từ nước ngoài bằng 

ngoại tệ nếu khách hàng gửi tiết kiệm lại tại ngân hàng 

+ Mở rộng các sản phẩm huy động ngoại tệ theo nhu cầu của khách hàng 

trên địa bàn như: AUD, CAD. 

-  ăng    ng  á   u  ãi, giá trị  ành  ho  há h hàng 

Chiến lược khách hàng được xem như là quá trình hoạch định và tổ chức 

thực hiện những hoạt động nhằm duy trì và phát triển mạng lưới khách hàng trên cơ 

sở thỏa mãn tốt nhất các nhu cầu của khách hàng, mục tiêu duy trì phối hợp giữa 

khả năng của ngân hàng với điều kiện thị trường. Thực hiện tốt chính sách khách 

hàng không chỉ giữ chân và thu hút khách hàng mà còn tạo ưu thế cho ngân hàng 

trong cạnh tranh khi có được sự trung thành của khách hàng. Mặc dù chi nhánh đã ý 

thức được chính sách khách hàng rất quan trọng, giữ được những khách hàng có số 

dư lớn và những khách hàng lâu năm có giao dịch gửi tiền nhiều vẫn chưa được 

quan tâm thích đáng, mảng khách hàng tiềm năng chưa được khai thác hết do chưa 

thực sự có biện pháp và kế hoạch triển khai tốt. Trong thời gian tới Agribank Quảng 

Bình cần thay đổi chính sách khách hàng cho phù hợp với từng vùng, miền. Đối với 

những khách hàng truyền thống ngân hàng cần quan tâm thường xuyên để nắm bắt 

nhu cầu, từ đó thay đổi sản phẩm cho phù hợp. Chính sách khách hàng của 
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Agribank hiện nay đã khá ổn, tuy nhiên mức đánh giá khách hàng còn quá cao. 

Ngân hàng nên có chính sách riêng biệt cho từng đối tượng, chi tiết cho vùng, miền 

để đem lại hiệu quả hơn nữa. Trước hết: 

+ Mang đến cho khách hàng sự thoải mái và hài lòng khi đến giao dịch. Điều 

này phụ thuộc vào phong cách phục vụ của các nhân viên ngân hàng. Trong xu thế 

cạnh tranh khốc liệt giữa các ngân hàng hiện nay, tạo ấn tượng đ p trong lòng 

khách hàng mới có thể tạo ra điểm khác biệt với các đối thủ cạnh tranh. Hiện tại, 

phong cách phục vụ của Agribank Quảng Bình đã được thực hiện tương đối tốt tuy 

nhiên vẫn còn một số trường hợp ở các phòng giao dịch phong cách này vẫn chưa 

chuyên nghiệp, khách hàng còn phàn nàn. Do đó Agribank Quảng Bình cần đưa ra 

chính sách chấm điểm phong cách phục vụ của nhân viên thông qua khách hàng 

hoặc có hộp thư góp ý như vậy tất cả mọi nhân viên đều phải cố gắng phục vụ và 

làm hài lòng khách hàng một cách tốt nhất. 

+ Duy trì mối quan hệ lâu bền với khách hàng. Điều này sẽ giúp ngân hàng 

rất nhiều. Vừa tiết kiệm chi phí thẩm định khi khách hàng có nhu cầu vay căn cứ 

vào số dư tài khoản tiền gửi, vừa nâng cao khả năng thu hút khách hàng mới thông 

qua lời giới thiệu từ chính khách hàng của mình. Hơn nữa, do là khách hàng truyền 

thống của ngân hàng nên việc đàm phán về lãi suất, chính sách phí...sẽ d  dàng hơn 

khi có sự thay đổi hoặc trong cạnh tranh. 

+ Mở rộng dịch vụ quỹ lưu động, giao dịch với khách hàng lớn tại địa điểm 

do khách hàng chỉ định như nhà của khách hàng, nơi khách hàng thu tiền,... có xe ô 

tô đưa đón, dịch vụ bảo vệ cho khách hàng khi khách hàng đến giao dịch với những 

khoản tiền lớn. Bên cạnh đó ngân hàng có thể tổ chức Hội nghị khách hàng hàng 

năm để nghe ý kiến góp ý của khách hàng và phổ biến chế độ, chính sách Ngân 

hàng cho khách hàng từ đó làm tốt hơn công tác quản trị ngân hàng. 

+ Ngoài ra nắm bắt tâm lý người tiêu dùng bao giờ c ng rất quan tâm tới 

những đợt khuyến mãi để ngân hàng có thể đưa ra nhiều hình thức khuyến mãi khác 

nhau đem lại lợi ích thiết thực và hấp dẫn khách hàng như: chiến dịch khuyến mãi 

mở thẻ ATM tại các điểm giao dịch, áp dụng lãi suất bậc thang, tặng quà cho khách 
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hàng trong những dịp khai trương trụ sở mới hay giới thiệu sản phẩm, dịch vụ 

mới... Cùng với đó để thu hút thêm khách hàng, Agribank Quảng Bình có thể cử 

cán bộ về các doanh nghiệp, các trường đại học giới thiệu sản phẩm, dịch vụ của 

mình, liên kết với các trường đại học, cơ quan, đơn vị để đặt máy ATM tại các nơi 

này đồng thời mi n phí cho sinh viên và cán bộ khi lập thẻ... 

+  hi phát hiện trường hợp các khách hàng ngừng giao dịch, rút tiền gửi 

chuyển sang ngân hàng khác thì cần tìm hiểu nguyên nhân để có biện pháp thích 

hợp nhằm khôi phục lại và duy trì quan hệ tốt với khách hàng. 

Bên cạnh đó chính sách chăm sóc khách hàng phải gắn với chiến lược kinh 

doanh của ngân hàng qua từng thời kỳ. Chẳng hạn hiện nay Agribank Quảng Bình 

đang hướng đến thị trường bán lẻ thì các chính sách ưu đãi khách hàng cần hướng 

tới việc sử dụng trọn gói sản phẩm dịch vụ ngân hàng như mi n phí sử dụng giao 

dịch tài chính qua internet, gửi tặng các sản phẩm có khả năng ứng dụng những tiện 

ích ngân hàng một cách d  dàng, thuận tiện, ưu đãi khi phát hành thẻ... 

-   ng   o  h t   ợng  ị h v   há h hàng 

Trong môi trường ngân hàng tài chính cạnh tranh khốc liệt như hiện nay, đặc 

biệt là sự cạnh tranh đó càng gay gắt hơn trong lĩnh vực huy động vốn thì việc nâng 

cao chất lượng dịch vụ khách hàng là nhiệm vụ trọng tâm và là điểm đột phá tạo 

nên sự khác biệt trong cạnh tranh. Cần xác định một cách r  ràng và có đánh giá 

nghiêm túc về thực trạng dịch vụ khách hàng ở các mặt hiệu quả của các tiêu chuẩn, 

chính sách và chương trình chất lượng dịch vụ khách hàng đang được tiến hành áp 

dụng trong thực ti n, trách nhiệm của m i cá nhân trong đơn vị về chất lượng dịch 

vụ khách hàng. Đặc biệt tiếp tục sử dụng các chương trình khách hàng bí mật, để có 

thể thường xuyên nắm bắt một cách khách quan và chính xác nhất chất lượng dịch 

vụ đang áp dụng trong từng nhân viên. Việc nâng cao chất lượng dịch vụ khách 

hàng phải được bắt đầu từ việc phân công trách nhiệm và nâng cao ý thức phục vụ 

khách hàng từ cấp quản lý đến từng cá nhân nhân viên trong chi nhánh. 

Chi nhánh cần mở thêm dịch vụ thu và trả tiền tiết kiệm theo yêu cầu của 

khách tại nhà. Trước mắt có thể quy định số tiền tối thiểu, địa bàn mà chi nhánh có 
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thể thực hiện hoạt động này. Số tiền tối thiểu, địa bàn hoạt động cần được tính toán 

tất cả các chi phí đầu vào và đầu ra làm sao cho cả phía khách hàng có thể chấp 

nhận và Chi nhánh vẫn có lãi. Nên áp dụng thí điểm ở các địa điểm gần Hội sở và 

khách hàng truyền thống của Chi nhánh có số tiền gửi trên  00 triệu VND m i lần 

và có thời hạn gửi tiền từ   tháng trở lên, coi như là một hình thức ưu đãi khách 

hàng của chi nhánh. 

Chi nhánh cần đánh giá chất lượng sản phẩm dịch vụ của mình thông qua sự 

phản hồi của khách hàng sau khi sử dụng các dịch vụ của ngân hàng. Để sau khi tập 

hợp lại ngân hàng có thể rút ra kết luận rằng dịch vụ của ngân hàng đang cung cấp 

cho khách hàng là rất tốt được khách hàng tín nhiệm hay những dịch vụ đó là chưa 

tốt và khách hàng có cảm giác giảm sút. Từ đó đưa ra những giải pháp nhằm nâng 

cao chất lượng dich vụ, sữa chữa kịp thời những phàn nàn của khách hàng. 

-   ng   o uy t n, th  ng hi u     ng n hàng   i Sở và th   hi n t t ho t 

  ng m r eting t i Chi nhánh 

Triển khai có hiệu quả kế hoạch tiếp thị, truyền thông, tăng cường quảng bá 

hình ảnh, sản phẩm dịch vụ, nhứng đóng góp của Agribank Quảng Bình trong phát 

triển kinh tế, xã hội, góp phần củng cố, nâng cao hình ảnh, uy tín và thương hiệu 

Agribank Quảng Bình. Sử dụng có hiệu quả các khoản chi an sinh xã hội, tranh thủ 

sự ủng hộ, giúp đỡ của cấp ủy, chính quyền, NHNN Quảng Bình để tăng cường 

công tác huy động vốn. 

Nâng cấp trang báo mạng của Agribank Quảng Bình, tăng cường sử dụng 

các kênh quảng bá được nhiều khách hàng quan tâm như: đài truyền hình, đài phát 

thanh, báo điện tử, mạng xã hội; khai thác hiệu quả kênh quảng bá sản phẩm dịch 

vụ thông qua đội ng  cán bộ nhân viên Agribank Quảng Bình để giới thiệu người 

thân, khách hàng sử dụng sản phẩm dịch vụ. 

Triển khai các hình thức marketing trực tiếp (gửi thư, tờ rơi, quà tặng đến 

khách hàng, tư vấn trực tiếp, tổ chức các hội nghị khách hàng... , thông qua hoạt 

động xã hội để giới thiệu sản phẩm dịch vụ của Agribank Quảng Bình tới khách 

hàng và cộng đồng; Tập trung tiếp thị khách hàng mở tài khoản thanh toán và sử 
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dụng dịch vụ gắn với thương hiệu Agribank. 

Phối hợp với các đối tác, các đơn vị trung gian thanh toán  Western Union, 

Visa, MasterCard, Banknet, Vnpay, Viettel, ABIC...) thực hiện các chương trình 

marketing sản phẩm dịch vụ trong lĩnh vực kiều hối, thẻ, mobile banking, 

bancassurance, chương trình truyền thông để quảng bá sản phẩm thẻ Chip chuẩn 

EMV để tăng số lượng thẻ phát hành mới, tăng doanh số thanh toán tại EDC/POS, 

khuyến khích khách hàng mở tài khoản thanh toán và sử dụng các dịch vụ thẻ, trả 

lương... qua đó tăng nguồn tiền gửi thanh toán và thu dịch vụ. 

Việc ứng dụng các nguyên tắc của Marketing trong quản lý quan hệ khách 

hàng có một ý nghĩa quan trọng. Đó là một chiến lược kinh doanh để liên kết, phối 

hợp những người có kỹ năng giao tiếp với quy trình tối ưu và công nghệ hiện đại 

nhằm cân bằng được hai lợi ích: lợi nhuận thu được của ngân hàng và sự hài lòng 

tối đa của khách hàng.  

Trong thời gian tới, Agribank Quảng Bình cần đặc biệt chú ý đến việc quảng 

bá thương hiệu, chủ động tìm đến khách hàng, tăng cường tiếp thị khuyến khích 

khách hàng sử dụng các sản phẩm và dịch vụ của Agribank và tích cực nghiên cứu 

thị trường. Các biện pháp cụ thể cần thực hiện là: 

- Xây dựng hệ thống nhận diện thương hiệu nhằm tạo nên tính thống nhất, 

chuyên nghiệp về hình ảnh của Agribank. Đồng thời thay đổi trụ diện mạo các 

phòng giao dịch, quỹ tiết kiệm khang trang, lịch sự, tiện ích hơn. 

- Đẩy mạnh tuyên truyền, quảng cáo rộng rãi về các sản phẩm tiền gửi của 

chi nhánh, các hình thức và chính sách thu hút tiền gửi để đông đảo khách hàng biết 

về dịch vụ. Vì vậy, đa dạng hoá các tờ rơi, sách giới thiệu sẵn phía ngoài quầy giao 

dịch để khách hàng có thể đọc khi đến giao dịch. Đối với các hộ dân trong bán kính 

khoảng một kilomet đối với điểm giao dịch của Agribank có thể phát tờ rơi về lãi 

suất, chương trình khuyến mãi để tăng cường sự quan tâm của khách hàng.  

- Định kỳ hoặc m i khi có thay đổi về lãi suất hoặc có thêm các hình thức 

huy động thì chi nhánh làm hợp đồng với Đài phát thanh, Đài truyền hình thành phố 

để giới thiệu đến tất cả người dân trên địa bàn hiểu thêm về chi nhánh. Công bố 
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những thông tin tài chính để người dân tiếp cận, nắm bắt nhằm thu hút người dân 

tới Chi nhánh và hạn chế được những rủi ro trong giao dịch. 

- Tổ chức bộ phận chăm sóc khách hàng, tạo cho khách hàng cảm giác được 

tôn trọng m i khi đến chi nhánh. Tại các điểm giao dịch nên có bộ phận dịch vụ 

khách hàng chuyên hướng dẫn, tư vấn khách hàng. Bộ phận này sẽ thực hiện công 

tác tiếp thị tại ch  bằng cách giới thiệu cho khách hàng đến giao dịch những tiện ích 

của sản phẩm mà khách hàng quan tâm và khơi gợi nhu cầu sử dụng các sản phẩm 

dịch vụ khác của ngân hàng. 

- Chi nhánh cần tiến hành phân khúc thị trường và khách hàng để xác định 

hợp lý khách hàng và thị trường mục tiêu để có chiến lược kinh doanh phù hợp. 

Một chính sách marketing tốt phải đưa ra chiến lược quản lý khách hàng trong đó 

thực hiện phân khúc thị trường theo các tiêu chí như vùng địa lý, độ tuổi, thu nhập, 

nghề nghiệp... Thường xuyên tổ chức các chương trình khuyến mại với những quà 

tặng, giải thưởng thiết thực, có giá trị và quan trọng nhất là phải phù hợp với nhu 

cầu và thị hiếu của đối tượng khách hàng hướng đến. 

- Thường xuyên thu thập thông tin của các đối thủ cạnh tranh như: biểu phí, 

lãi suất, các sản phẩm, dịch vụ mới, mạng lưới, doanh số, thị phần, phong cách phục 

vụ, quy trình phục vụ, hình thức quảng cáo, khuyến mại... nhằm đưa ra các biện 

pháp chiến lược phù hợp trong kinh doanh, đặc biệt là trong công tác huy động vốn 

của chi nhánh. 

3.2.3. Hoàn thiện kiểm soát huy động vốn 

 iểm toán nội bộ trong NHTM là một bộ phận hoạt động độc lập, nhằm 

kiểm tra tính hiệu lực, hiệu quả của hệ thống kiểm soát nội bộ và các mục tiêu quan 

trọng khác. Nhận xét, đánh giá tính trung thực, chính xác của các thông tin kinh tế, 

các báo cáo tài chính, giúp ban lãnh đạo có quyết định kinh doanh đúng đắn. 

Mục đích của kiểm tra nội bộ là nhằm hạn chế đến mức thấp nhất các rủi ro 

có thể xảy ra, góp phần nâng cao chất lượng nghiệp vụ tài sản có của ngân hàng, 

bảo vệ an toàn tài sản và ổn định hoạt động. Qua việc sử dụng kết quả kiểm toán và 

kiểm soát nội bộ để đánh giá tình hình hoạt động nói chung và huy động vốn nói 
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riêng, qua đó có biện pháp xử lý trong trường hợp cần thiết. 

 hó khăn lớn nhất mà các kiểm toán nội bộ trong các ngân hàng đang gặp 

phải là thiếu chiến lược r  ràng và dài hạn cho kiểm toán nội bộ. Nhân viên kiểm 

toán vẫn chưa có quy trình kiểm toán nội bộ cụ thể, hợp lý và đầy đủ.Trong các văn 

bản liên quan đến hoạt động kiểm tra, kiểm toán chưa cụ thể hóa nhiệm vụ, quyền 

hạn của kiểm tra nội bộ và kiểm toán nội bộ trong hệ thống giám sát nội bộ; Hiện 

tại, các luật và văn bản dưới luật đều quy định bộ máy kiểm toán nội bộ trực thuộc 

tổng giám đốc, trong khi tổng giám đốc và ban điều hành đều là đối tượng của kiểm 

toán nội bộ. 

Để kịp thời chấn chỉnh và xử lý các vấn đề phát sinh trong hoạt động ngân 

hàng, cần nâng cao hiệu quả, chất lượng hoạt động kiểm tra, giám sát đối với hoạt 

động giao dịch tiền tệ... Cụ thể:  

- Chi nhánh cần chỉ đạo, triển khai thực hiện kế hoạch kiểm tra hoạt động 

kinh doanh, đặc biệt là hoạt động huy động vốn theo định kỳ và đột xuất. Tiếp tục 

tập trung vào kiểm tra sâu một số lĩnh vực nghiệp vụ huy động vốn, có thể tiến hành 

phúc tra công tác chỉnh sửa tồn tại, sai sót sau thanh tra, kiểm tra một số bộ phận, 

làm đầu mối tiếp nhận các cuộc thanh tra.  

- Tăng cường tập huấn kỹ năng kiểm tra, kiểm soát hoạt động kinh doanh, bổ 

sung kiến thức theo pháp luật cho đội ng  kiểm tra viên nhằm không ngừng nâng 

cao trình độ nghiệp vụ, năng suất lao động. Đồng thời tăng cường cán bộ có kinh 

nghiệm, có năng lực làm công tác kiểm tra, kiểm soát, đánh giá mức độ đảm bảo an 

toàn trong hoạt động kinh doanh và có biện pháp nâng cao khả năng an toàn trong 

hoạt động kinh doanh của ngân hàng.  

- Ban hành quy chế hoạt động của đoàn kiểm tra trong toàn chi nhánh, quy 

định r  nhiệm vụ của đoàn kiểm tra và các bộ phận liên quan;Tiến hành chấn chỉnh 

sau thanh tra, kiểm tra, kiểm toán; khắc phục một số tồn tại, sai phạm trong hoạt 

động kinh doanh của ngân hàng. 

- Nâng cao vai trò, trách nhiệm của cán bộ quản lý của từ trụ sở chính đến 

chi nhánh trong công tác kiểm tra, kiểm soát hoạt động huy động vốn. Trách nhiệm 
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của người đứng đầu đơn vị, chi nhánh cần được đề cao, gắn trách nhiệm người đứng 

đầu với nhiệm vụ huy động vốn. 

- Hoàn thiện hệ thống thông tin để kiểm tra, đánh giá kịp thời. Chế độ báo 

cáo cần r  ràng từ quy chế đến thực tế, xử lý nghiêm mọi trường hợp vi phạm chế 

độ báo cáo. Thường xuyên theo d i việc thực hiện chính sách huy động vốn tại các 

chi nhánh, kết hợp cả kiểm soát thường xuyên và kiểm soát đột xuất.  ết quả huy 

động vốn do các đơn vị báo cáo theo định kỳ cho ban kế hoạch nguồn vốn tổng hợp 

và phân tích lập báo cáo gửi Hội đồng thành viên, Tổng giám đốc để có biện kịp 

thời can thiệp vào hoạt động huy động vốn của chi nhánh. 

3.2.4. Nhóm  á  giải pháp khá  

3.2.4.1.  oàn thi n quy ch ,     h  n i b ,  iều hành    ho  h và   n   i v n 

Xây dựng, hoàn thiện quy định về mở và sử dụng tài khoản đối với khách 

hàng; quy định về nhận tiền gửi có kỳ hạn, quy định liên quan đến hoạt động kinh 

doanh vốn trên thị trường   và các cơ chế liên quan về huy động vốn phù hợp với 

quy định của NHNN. 

Điều hành kế hoạch huy động vốn và cân đối vốn phù hợp với tiến độ tăng 

trưởng dư nợ của toàn chi nhánh, phấn đấu đảm bảo tự cân đối vốn tại ch . Các chi 

nhánh trên địa bàn thành phố phải tự huy động đủ nguồn vốn để cho vay và thừa 

vốn để điều hòa cho các chi nhánh trên địa bàn huyện. 

Giao chỉ tiêu kế hoạch, chỉ tiêu huy động các nguồn vốn rẻ, nguồn vốn ổn 

định, mở tài khoản thanh toán, phát hành thẻ, sử dụng Mobile Banking, phát triển 

khách hàng tổ chức thanh toán lương qua Agribank... đến    chi chi nhánh trực 

thuộc và cá nhân gắn với cơ chế trả lương, thi đua khen thưởng, nghiêm túc xem xét 

trách nhiệm của người đứng đầu chi nhánh trong việc không hoàn thành chỉ tiêu 

huy động vốn (trừ lý do khách quan, bất khả kháng . 

3.2.4.2.  ẩy m nh  ng d ng   ng ngh  th ng tin trong huy   ng v n 

Từng bước triển khai đề án chiến lược phát triển công nghệ thông tin giai 

đoạn 2017- 0 0, đẩy nhanh tiến độ các dự án công nghệ thông tin nhằm nâng cấp 

hệ thống công nghệ thông tin, đảm bảo an toàn hệ thống, h  trợ kịp thời cho công 
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tác giao dịch, phát triển sản phẩm mới, kết nối khách hàng, quản trị hệ thống...; hiện 

đại hóa, giảm thời gian giao dịch, nâng cao năng suất lao động để tăng khả năng 

cạnh tranh. 

Xây dựng và triển khai sớm hệ thống quản lý quan hệ khách hàng; cập nhật 

đầy đủ các thông tin, dữ liệu liên quan đến khách hàng trên hệ thống để phục vụ cho 

công tác quản lý. 

Tiếp tục hoàn thiện, nâng cấp và bổ sung thêm chức năng cho hệ thống thanh 

toán  liên ngân hàng, song phương, thanh toán hóa đơn, thu ngân sách, dịch vụ kiều 

hối, thanh toán biên mậu), hệ thống Core banking, hệ thống MIS để đáp ứng yêu 

cầu hoạt động. 

Tiếp tục triển khai, khai thác có hiệu quả hệ thống kênh phân phối, phát huy 

thế mạnh và mạng lưới, hệ thống công nghệ thông tin của chi nhánh, chú trọng phát 

triển các kênh phân phối hiện đại như Mobile Banking, Internet Banking, 

ATM POS và các kênh phân phối mới như ngân hàng lưu động, đại lý liên kết. 

3.2.4.3.  hát tri n  á  ho t   ng  ị h v   iên qu n   n huy   ng v n 

Đối với thị trường tỉnh Quảng Bình, những đối tượng sử dụng thẻ Agribank 

Quảng Bình chỉ chủ yếu là các doanh nghiệp, đối tượng kinh doanh. Những đối 

tượng này có số lượng giao dịch lớn nhưng xét về số lượng khách hàng thì vẫn còn 

hạn chế. Tuy nhiên, theo một số khách hàng doanh nghiệp nhận xét thì do phí giao 

dịch của Agribank Quảng Bình cao so với ngân hàng khác, nên họ c ng rất hạn chế 

sử dụng dịch vụ thanh toán của Agribank Quảng Bình, từ đó ít sử dụng những dịch 

vụ khác của ngân hàng. 

Qua những thực trạng trên, tôi đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao hoạt 

động của dịch vụ thẻ và dịch vụ thanh toán của Agribank Quảng Bình như sau: 

- Giới thiệu, phát hành thẻ mi n phí cho những khách hàng sử dụng thường 

xuyên dịch vụ chuyển tiền. Ưu tiên về mức phí cho khách hàng thực hiện chuyển 

tiền thông qua tài khoản thanh toán. 

- Phát triển những chương trình khuyến mãi cho khách hàng thanh toán qua 

thẻ như chiết khấu, tặng quà, giảm giá đặc biệt cho những sản phẩm đặc biệt. 
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- Ưu tiên không duy trì số dư tối thiểu cho sinh viên, công chức nhận lương 

qua thẻ. 

- Giảm, mi n phí dịch vụ tiện ích gắn liền thẻ cho những khách hàng có duy 

trì số dư lớn, hợp lý. 

- Mở rộng thêm mạng lưới ATM, POS trên địa bàn tỉnh. 

3.3. M t số kiến nghị 

3.3.1.  ối với Chính phủ 

- Một trong những điều đầu tiên để đảm bảo cho hoạt động của ngân hàng là 

môi trường vĩ mô phải ổn định bởi môi trường kinh tế không ổn định sẽ gây cản trở 

cho hoạt động sản xuất kinh doanh, giảm hiệu quả huy động vốn của ngân hàng. 

Chính phủ và các cơ quan chức năng phải dự báo, tránh cho nền kinh tế các cú sốc 

lớn, nên có những bước đệm hoặc những giải pháp thiết thực tháo gỡ những khó 

khăn khi có sự chuyển đổi, điều chỉnh cơ chế, chính sách liên quan đến toàn bộ hoạt 

động nền kinh tế. 

- Hoàn thiện hệ thống pháp lý điều chỉnh tổ chức hoạt động của hệ thống các 

tổ chức tín dụng Việt Nam bao gồm: Luật NHNN, Luật các TCTD và các nghị định 

hướng dẫn chi tiết thi hành   luật theo hướng tăng cường vai trò quản lý và điều tiết 

của NHNN đối với hoạt động tiền tệ và ngân hàng của nền kinh tế, áp dụng các 

thông lệ và chuẩn mực quốc tế về tiền tệ và hoạt động ngân hàng phù hợp với thực 

ti n nước ta, tạo môi trường kinh doanh lành mạnh, bình đẳng cho các TCTD, tạo 

điều kiện cho việc huy động vốn của các ngân hàng thương mại được d  dàng. 

- Nhà nước cần có chương trình giáo dục tuyên truyền với quy mô toàn quốc 

nhằm làm thay đổi quan điểm của người dân thích giữ tiền trong nhà, xóa bỏ tâm lý 

e ngại, thích tiêu dùng hơn tích l y của người dân. Qua đó tạo điệu kiện thuận lợi 

cho hoạt động huy động vốn của ngân hàng. 

- Hoàn thiện cơ sở pháp lý để cho phép ra đời các tổ chức cung cấp dịch vụ 

h  trợ thanh toán và xử lý bù trừ tập trung đối với các giao dịch thanh toán bán lẻ 

trên cơ sở đó huy động các nguồn lực để phát triển thanh toán không dùng tiền mặt.  

- Tiếp tục hoàn thiện cơ cấu tổ chức bộ máy của thanh tra, giám sát NHNN 
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đến các chi nhánh NHNN tỉnh, thành phố. Nâng cao hiệu quả hoạt động thanh tra, 

giám sát ngân hàng thông qua việc hoàn thiện hệ thống pháp luật về thanh tra ngân 

hàng. Đổi mới phương pháp thanh tra, giám sát ngân hàng, tăng cường năng lực 

giám sát từ xa, đẩy mạnh phối hợp và trao đổi thông tin giữa cơ quan thanh tra, 

giám sát ngân hàng với các cơ quan thanh tra tài chính khác, các cơ quan an ninh 

bảo vệ pháp luật và với các cơ quan giám sát tài chính ở nước ngoài để giám sát các 

TCTD nước ngoài tại Việt Nam và các TCTD Việt Nam ở nước ngoài. 

3.3.2.  ối với Ngân hàng Nhà nước 

- Tiếp tục điều hành linh hoạt, đồng bộ các công cụ chính sách tiền tệ, lãi 

suất tái cấp vốn, lãi suất chiết khấu để kiểm soát mặt bằng lãi suất thị trường ở mức 

hợp lý, hoàn thiện cơ chế và điều hành công cụ dự trữ bắt buộc, tái cấp vốn phù hợp 

với yêu cầu kiểm soát theo mục tiêu tiền tệ, tạo điều kiện cho việc huy động mọi 

nguồn lực trong nền kinh tế để đáp ứng mục tiêu tăng trưởng. 

- Tăng cường hệ thống thanh tra, giám sát các tỷ lệ an toàn, việc tuân thủ các 

quy định pháp luật về lãi suất, tỷ giá và quản lý ngoại hối, từng bước tạo sự bình 

đẳng, minh bạch trong hoạt động của hệ thống Ngân hàng. 

- Phối hợp với Hiệp hội Ngân hàng Việt Nam tập hợp, động viên các Ngân 

hàng hội viên tích cực phát huy vai trò của mình, tạo sự động thuận với các chủ 

trương, chính sách của Chính phủ và chỉ đạo của NHNN, góp phần ổn định hệ 

thống, ổn định thị trường, mang lại hiệu quả chính sách tiền tệ cao, tạo điều kiện 

cho các ngân hàng thành viên phát huy sự bình đẳng và hiệu quả kinh tế cao nhất. 

- Cần tiếp tục sửa đổi và hoàn thiện chính sách lãi suất cho phù hợp với tình 

hình kinh tế xã hội hiện tại. Có thể nói hiện nay các NHTM chưa tìm được tiếng nói 

chung trong việc đưa ra một mức lãi suất ổn định, thông thường các ngân hàng nhỏ 

có mức lãi suất huy động cao hơn các ngân hàng lớn, điều này khiến cho các ngân 

hàng lớn gặp rất nhiều khó khăn trong việc giữ vững nền vốn hiện tại và huy động 

thêm các nguồn vốn mới. NHNN cần có chế tài xử phạt cụ thể với những trường 

hợp vi phạm quy định.  
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3.3.3.  ối với Ngân hàng Nông nghiệp và  hát triển Nông thôn Việt Nam 

- Đa dạng hóa các sản phẩm tiền gửi để nâng cao năng lực cạnh tranh. Ngoài 

ra, cần xây dựng chiến lược sản phẩm, dịch vụ phù hợp trong từng thời kỳ, nghiên 

cứu lợi thế và bất lợi của từng dịch vụ, giúp khách hàng sử dụng dịch vụ một cách 

hiệu quả nhất. 

- Thực hiện chính sách lãi suất huy động vốn cạnh tranh với các NHTM cho 

toàn hệ thống Agribank.  

- Ứng dụng công nghệ hiện đại vào giao dịch ngân hàng nhằm rút ngắn thời 

gian giao dịch, tiết kiệm chi phí, nâng cao lợi nhuận cho ngân hàng. 

- Thường xuyên mở các cuộc điều tra thăm dò ý kiến khách hàng về thái độ, 

cách ứng xử của nhân viên tại chi nhánh c ng như chất lượng sản phẩm, dịch vụ 

huy động vốn tiền gửi... để thấy được sự quan tâm, mức độ hài lòng và mong muốn 

của khách hàng đối với ngân hàng và sản phẩm dịch vụ của ngân hàng để từ đó có 

những điều chỉnh phù hợp hơn. 

- Chú trọng công tác bồi dưỡng, phát triển nhân sự c ng như chính sách đãi 

ngộ nhân sự tốt, làm cơ sở tạo động lực làm việc cho người lao động.  

3.3.4.  ối với với Ủy b n Nhân dân tỉnh Quảng Bình 

Như đã phân tích ở trên Agribank Quảng Bình đã thực hiện tốt vai trò chủ 

đạo, chủ lực trên thị trường tài chính ở nông thôn, đáp ứng đủ vốn cho các chương 

trình kinh tế trọng điểm của tỉnh. Nhưng bên cạnh đó chi nhánh vẫn phải cạnh tranh 

một cách bình đẳng thậm chí là khốc liệt trong công tác huy động vốn để đáp ứng 

các nhu cầu vốn phục vụ phát triển kinh tế địa phương. Có những thời điểm chi 

nhánh huy động vốn lên tới  7% năm nhưng phải cho vay phục vụ nông nghiệp 

nông thôn với mức lãi suất cao. Như vậy sẽ rất khó khăn cho chi nhánh trong việc 

vừa thực hiện nhiệm vụ kinh doanh, vằ thực hiện nhiệm vụ chính trị. Đề nghị Ủy 

ban Nhân dân tỉnh có những biện pháp h  trợ về nguồn vốn để Agribank có đủ vốn 

để thực hiện tốt vai trò phát triển kinh tế địa phương. Cụ thể là nguồn vốn của tổ 

chức kinh tế như  ho bạc, Ngân hàng chính sách xã hội, Ngân hàng Phát triển... 

Trên thực tế những nguồn vốn này trong những năm gần đây đã bị một số TCTD có 
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những hình thức cạnh tranh không lành mạnh để lôi kéo về mở tài khoản và đã thu 

hút một lượng lớn vốn nguồn vốn không kỳ hạn của chi nhánh. Vì vậy đề nghị Ủy 

ban nhân dân tỉnh có những biện pháp triệt để hơn nữa tạo điều kiện Agribank tỉnh 

Quảng Bình có đủ nguồn vốn cho hoạt động kinh doanh, phục vụ phát triển kinh tế 

địa phương. 

Chỉ đạo các các cơ quan Nhà nước có thẩm quyền khẩn trương cấp giấy 

chứng nhận quyền sử dụng đất thổ canh, thổ cư cho hộ gia đình, cá nhân, các chủ 

trang trại ở địa bàn nông thôn, tạo điều kiện thuận lợi cho họ khi có đủ điều kiện 

được vay vốn ngân hàng. 
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KẾT LUẬN 

 

Trước tình hình hoạt động huy động vốn của Ngân hàng Nông nghiệp và 

Phát triển Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quảng Bình còn hạn chế về quy mô 

nguồn vốn huy động, sự bền vững về số lượng và chất lượng nguồn vốn, đề tài 

“Huy động vốn tại ngân hàng Nông nghiệp và phát triển Nông thôn Việt Nam - Chi 

nhánh Quảng Bình” được thực hiện với mục tiêu tìm ra những giải pháp để phát 

triển hoạt động huy động vốn, tạo nguồn vốn dồi dào, chất lượng cao đáp ứng hoạt 

động của Agribank Quảng Bình, đồng thời góp phần tích cực vào sự nghiệp phát 

triển kinh tế của địa phương.  

Để đạt được mục tiêu trên, đề tài được tiến hành theo phương pháp nghiên 

cứu định tính, tác giả đã tổng hợp một số lý luận liên quan đến hoạt động huy động 

vốn của ngân hàng thương mại để hình thành cơ sở lý luận cho đề tài, tiến hành 

phân tích thực trạng huy động vốn của Agribank Quảng Bình trong giai đoạn 2014-

2016, từ đó đánh giá những thành tựu và hạn chế trong công tác huy động vốn của 

Ngân hàng. Trên cơ sở kết quả đánh giá thực trạng huy động vốn, định hướng kinh 

doanh và mục tiêu hoạt động huy động vốn của Agribank Quảng Bình trong thời 

gian đến, tác giả đã đề ra một số giải pháp nhằm phát triển hoạt động huy động vốn 

của Agribank Quảng Bình. Các giải pháp chính chủ yếu tập trung vào việc tổ chức 

lại cách thức hoạch định chiến lược huy động vốn, cải thiện cơ cấu nguồn vốn huy 

động theo hướng tăng tính chủ động cho hoạt động sử dụng nguồn vốn huy động và 

các hoạt động marketing, chăm sóc khách hàng để tăng khả năng thu hút và giữ 

chân khách hàng. 

Mặc dù đã hết sức cố gắng nhưng do đây là vấn đề mang tính tổng hợp cao 

và trình độ của tác giả, thời gian có hạn nên đề tài nghiên cứu chắc chắn không 

tránh khỏi thiếu sót và có những nội dung chưa thể vươn tới, vì vậy rất mong nhận 

được sự đóng góp ý kiến của các thầy, cô giáo và bạn đọc quan tâm. 

Trân trọng! 
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