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MỞ Đ   
1.       ấp t  ết 

Đắk Lắk được mệnh danh là thủ phủ của cà phê Việt Nam, là địa phương 

có diện tích cà phê lớn nhất nước với hơn 200.000 ha, trong đó diện tích cà 

phê cho thu hoạch hơn 190.000 ha, sản lượng niên vụ 2013-2014 đạt 350.000 

tấn. Kim ngạch xuất khẩu năm 2013 toàn tỉnh đạt 700 triệu USD, đóng góp 

trên 40% GDP của tỉnh và đã giải quyết việc làm ổn định cho khoảng 350.000 

lao động trực tiếp và khoảng 120.000 lao động gián tiếp. 

Trong những năm gần đây, các doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài 

(FDI) đã mua hơn 60% sản lượng cà phê của tỉnh. Trong khi đó, nhiều doanh 

nghiệp thu mua cà phê xuất khẩu trên địa bàn không mua đủ theo kế hoạch, 

thậm chí nhiều doanh nghiệp còn bị vỡ hợp đồng vì không đủ nguồn hàng 

giao cho các đối tác theo đúng kế hoạch. Nguyên nhân là do các doanh nghiệp 

FDI có vốn lớn. Các doanh nghiệp thu mua xuất khẩu cà phê trong nước vốn 

ít, lãi vay ngân hàng cao. Ngay khi bước vào vụ thu hoạch cà phê, các doanh 

nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài với tiềm lực vốn mạnh đã nâng giá và thông 

qua các đại lý tổ chức gom hàng ồ ạt. 

Phần lớn các doanh nghiệp thu mua xuất khẩu cà phê trên địa bàn tỉnh  

đều vay vốn của ngân hàng để thu mua, trong lúc đó, tỷ suất lợi nhuận xuất 

khẩu cà phê chỉ đạt khoảng 0.05%/lần quay vốn và lãi suất như thời gian từ 

2011 đến nay càng làm cho doanh nghiệp trong nước thêm khó khăn. Nếu 

không sớm khắc phục, để tình trạng này kéo dài thì doanh nghiệp thu mua 

xuất khẩu cà phê trên địa bàn tỉnh dễ rơi và nguy cơ phá sản vì không đủ sức 

cạnh tranh với các doanh nghiệp có vốn FDI. Điểm mạnh nhất của các doanh 

nghiệp FDI cũng chính là điểm yếu nhất của doanh nghiệp trong nước đó là 

vốn.  Xuất phát từ những vấn đề trên, cùng với tình hình thực tế cho vay kinh 

doanh cà phê tại ngân hàng TMCP Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk, tôi chọn vấn 
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đề "Hoàn thiện hoạt động cho vay kinh doanh cà phê tại ngân hàng TMCP 

Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk" làm đề tài luận văn thạc sỹ chuyên ngành Tài 

chính – Ngân hàng với mong muốn vận dụng những kiến thức lý luận và giải 

quyết thực tiễn đang xảy ra tại đơn vị. 

2  Mụ  t            ứ  

Hệ thống hóa cơ sở lý luận về cho vay kinh doanh cà phê của Ngân hàng 

thương mại; 

Nghiên cứu thực trạng cho vay kinh doanh cà phê tại ngân hàng TMCP 

Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk trong giai đoạn 2012 đến năm 2014. Từ  đó đúc 

kết những kinh nghiệm, ưu nhược điểm, những hạn chế cần phải khắc phục 

trong quá trình cho vay kinh doanh cà phê tại chi nhánh. 

Đề xuất giải pháp hoàn thiệt hoạt động cho vay kinh doanh cà phê tại 

ngân hàng TMCP Quân đội chi nhánh Đắk Lắk. 

3  Đố  t ợ   v  p ạm v          ứ  

Đối tượng nghiên cứu: Luận văn tập trung nghiên cứu những vấn đề lý 

luận cho vay kinh doanh cà phê của NHTM và thực tiễn trong hoạt động cho 

vay kinh doanh cà phê tại TMCP Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk. 

Phạm vi nghiên cứu: 

Về nội dung: Luận văn tập trung nghiên cứu về cho vay kinh doanh             

cà phê. 

Về không gian: Hoạt động cho vay kinh doanh cà phê tại ngân hàng 

TMCP Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk. 

Về thời gian: Tiến hành phân tích, đánh giá hoạt động cho vay kinh 

doanh cà phê giai đoạn từ năm 2012 đến năm 2014 và các giải pháp hoàn 

thiện đề xuất trong thời gian tới đối với chi nhánh. 
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4     ơ   p áp         ứ  

Phương pháp thu thập dữ liệu: Lấy số liệu về tình hình cho vay kinh 

doanh cà phê của Ngân hàng TMCP Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk giai đoạn 

2012 – 2014. 

Phương pháp thống kê mô tả, phương pháp so sánh: Dựa trên nguồn dữ 

liệu thu thập được để tổng hợp, mô tả về tình hình cho vay kinh doanh cà phê 

tại Ngân hàng. 

Phương pháp phân tích dữ liệu: Từ các dữ liệu đã được tổng hợp để phân 

tích, đánh giá từ đó rút ra kết luận, rút kinh nghiệm qua thực tiễn. 

Ngoài ra tác giả tham khảo thêm những tài liệu có liên quan từ các số 

liệu báo cáo thống kê, báo cáo hoạt động của các tổ chức kinh tế, xã hội có 

liên quan, sách tham khảo và các bài viết chuyên khảo trên các tạp chí, các 

website chính thức. 

5    ết  ấ  đề t    

Ngoài phần mở đầu, kết luận và danh mục tài liệu tham khảo, đề tài được 

kết cấu thành 3 chương : 

Chương 1: Cơ sở lý luận về hoạt động cho vay kinh doanh cà phê của 

ngân hàng thương mại. 

Chương 2: Thực trạng cho vay kinh doanh cà phê của Ngân hàng TMCP 

Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk từ năm 2012 đến năm 2014. 

Chương 3: Giải pháp phát triển và kiểm soát rủi ro trong cho vay kinh 

doanh cà phê tại Ngân hàng TMCP Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk 

6. Tổ   q    t   l ệ          ứ  

Với những nghiên cứu trước đây về các luận văn thạc sỹ có nội dung cho 

vay hộ sản xuất, hộ kinh doanh, khách hàng cá nhân, khách hàng doanh 

nghiệp đã được hội đồng khoa học công nhận. Tác giả của luận văn đã tham 

khảo và kế thừa các kết quả nghiên cứu và hoàn thiện đề tài. 
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Luận văn thạc sỹ “Hoàn thiện hoạt động cho vay hộ kinh doanh tại Ngân 

hàng Nông nghiệp & Phát triển Nông thôn Huyện Quế Sơn” của Nguyễn Thị 

Kim Ngân (Đại học Đà Nẵng, năm 2015) Luận văn đã thực hiện được các nội 

dung sau: Trình bày các vấn đề về tín dụng ngân hàng, đã làm rõ các lý luận 

về hoạt động cho vay hộ kinh doanh của NHTM như khái niệm, vai trò, phân 

loại, qui trình cho vay, các chỉ tiêu phán ánh hoạt động và các nhân tố ảnh 

hưởng đến hoạt động cho vay hộ kinh doanh. Phân tích kết quả cho vay hộ 

kinh doanh tại Ngân hàng Nông nghiệp & Phát triển Nông thôn Huyện Quế 

Sơn chi tiết theo các mặt thời hạn cho vay, ngành nghề, phương thức cho vay 

và hình thức bảo đảm; thăm dò ý kiến khách hàng để đánh giá những trở ngại 

trong cho vay; đã rút ra một số đánh giá chung về những kết quả đạt được, 

những hạn chế và nguyên nhân hạn chế về hoạt động cho vay hộ kinh doanh 

tại Ngân hàng Nông nghiệp & Phát triển Nông thôn Huyện Quế Sơn. Và cuối 

cùng, đã nghiên cứu và đề xuất các giải pháp và kiến nghị nhằm hoàn thiện 

hoạt động cho vay hộ kinh doanh tại Ngân hàng Nông nghiệp & Phát triển 

Nông thôn Huyện Quế Sơn. Tuy nhiên, tác giả của luận văn này chưa trình 

bày, phân tích, đánh giá đầy đủ hơn những biện pháp ngân hàng đã áp dụng 

cũng như chưa có nhiều ý kiến cụ thể trong các giải pháp nhằm nhằm hoàn 

thiện hoạt động cho vay hộ kinh doanh. 

Luận văn của tác giả Trần Công Tân (2011) trong đề tài “ Mở rộng tín 

dụng đối với doanh nghiệp nhỏ và vừa tại chi nhánh ngân hàng nông nghiệp 

và phát triển nông thôn thành phố Đà Nẵng”. Trong phần cơ sở lý luận tác giả 

đã trình bày khá chi tiết về vai trò, chức năng của ngân hàng thương mại cũng 

như phân chia khá rõ về các hoạt động cho vay của ngân hàng, tác giả đã xây 

dựng các phương thức và chỉ tiêu đánh giá kết quả mở rộng hoạt động cho 

vay và là cơ sở để phân tích thực trạng mở rộng cho vay tại ngân hàng. Qua 

việc phân tích thực trạng, tác giả đã đề xuất các giải pháp nhằm mở rộng hoạt 
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động cho vay tại ngân hàng, các giải pháp được đề xuất có tính thực tiễn và có 

khả năng áp dụng vào thực tế để mở rộng hoạt động cho vay của ngân hàng.  

Luận văn của tác giả Nguyễn Thị Kim Loan (2012) trong đề tài “Mở 

rộng cho vay đối với Doanh nghiệp nhỏ và vừa Ngân hàng TMCP Sài Gòn – 

Hà Nội chi nhánh Khánh Hòa”. Trong phần cơ sở lý luận tác giả đã trình bày 

khá chi tiết về vai trò, chức năng của ngân hàng thương mại cũng như phân 

chia khá rõ về về các hoạt động tín dụng của Ngân hàng thương mại. Trên cơ 

sở lý luận về các hoạt động cho vay của ngân hàng, tác giả đã xây dựng các 

phương thức và chỉ tiêu đánh giá kết quả mở rộng hoạt động cho vay và là cơ 

sở để phân tích thực trạng mở rộng cho vay tại ngân hàng. Qua đó tác giả đã 

mạnh dạn đưa ra các giải pháp về mở rộng cho vay Doanh nghiệp nhỏ và vừa 

trên điạ bàn phù hợp với hoạt động kinh doanh của ngân hàng. 

Luận văn thạc sỹ “Phân tích tình hình cho vay hộ kinh doanh tại 

Sacombank, chi nhánh Đắk Lắk” của Thiều Hữu Chung (Đại học Đà Nẵng, 

năm 2014) Luận văn đã thực hiện được các nội dung sau: Trình bày các vấn 

đề lý luận về cho vay hộ kinh doanh và phân tích tình hình cho vay hộ kinh 

doanh, các nhân tố ảnh hưởng sự phát triển cho vay hộ kinh doanh của ngân 

hàng thương mại, đã trình bày và làm rõ các nội dung phân tích tình hình cho 

vay hộ kinh doanh. Phân tích tình hình cho vay hộ kinh doanh, trong đó chủ 

yếu là phân tích quá trình thực hiện các hoạt động nhằm đạt mục tiêu cho vay 

hộ kinh doanh của chi nhánh và phân tích kết quả hoạt động cho vay hộ kinh 

doanh tại Sacombank, chi nhánh Đắk Lắk, đã có những đúc kết, đánh giá 

chung về những kết quả đạt được, những hạn chế, nguyên nhân hạn chế. 

Trình bày hệ thống giải pháp toàn diện và có căn cứ, một số giải pháp phân 

tích khá kỹ. Tuy nhiên luận văn chưa nghiên cứu đầy đủ hơn về lý luận và 

tình hình thực tế của chất lượng cung ứng dịch vụ cho vay để từ đó có giải 

pháp đề xuất thích hợp. 
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Trên cơ sở kế thừa các kết quả nghiên cứu của các đề tài trước đây, dựa 

trên những số liệu thu thập được và những đặc điểm mang nét riêng của ngân 

hàng TMCP Quân Đội chi nhánh Đắk Lắk. Tác giả sẽ phân tích chuyên sâu 

hơn về sản phẩm cho vay kinh doanh cà phê của Ngân hàng TMCP Quân đội 

chi nhánh Đắk Lắk từ năm 2012 đến năm 2014 và đề xuất các giải pháp hy 

vọng sẽ giúp ích cho chi nhánh áp dụng hiệu quả trong thời gian tới. 
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CHƯ NG 1  

C   Ở  Ý    N  Ề CH  VAY KINH DOANH CÀ PHÊ  

CỦ  NG N HÀNG  HƯ NG MẠI 

1.1. H Ạ  Đ NG CH      CỦ  NH M 

1.1.1. NH M v    ạt độ    ủ  NH M 

a. Khái niệm Ngân hàng thương mại 

Ngân hàng thương mại là tổ chức kinh doanh tiền tệ mà hoạt động chủ 

yếu và thường xuyên là nhận tiền kí gửi từ khách hàng với trách nhiệm hoàn 

trả và sử dụng số tiền đó để cho vay, thực hiện nghiệp vụ chiết khấu và làm 

phương tiện thanh toán.  

Chức năng của Ngân hàng thương mại 

 Chức năng tạo phương tiện thanh toán 

Toàn bộ hệ thống ngân hàng tham gia tạo phương tiện thanh toán khi 

các khoản tiền gửi được mở rộng từ ngân hàng này đến ngân hàng khác trên 

cơ sở mở rộng cho vay. Khi khách hàng tại một ngân hàng sử dụng khoản tiền 

vay để chi trả thì sẽ tạo nên khoản thu (tức làm tăng số dư tiền gửi) của một 

khách hàng khác tại một ngân hàng khác, từ đó tạo ra các khoản cho vay mới. 

Toàn bộ hệ thống ngân hàng có thể tạo ra khối lượng tiền gửi thanh toán 

nhiều gấp bội so với lượng tiền cơ sở thông qua hoạt động tín dụng. 

 Như vậy, chức năng tạo phương tiện thanh toán của ngân hàng được 

phát sinh dựa trên chức năng trung gian tài chính (huy động và cấp tín dụng) 

và chức năng trung gian thanh toán. Khi thực hiện chức năng này, hệ thống 

ngân hàng tham gia cung tiền, tác động tới lượng tiền cung ứng, qua đó ảnh 

hưởng tới lạm phát và tăng tưởng kinh tế. 

 Chức năng trung gian 

- Chức năng trung gian tín dụng 
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 Chức năng trung gian tín dụng được xem là chức năng quan trọng nhất 

của ngân hàng thương mại. Khi thực hiện chức năng trung gian tín dụng, 

NHTM đóng vai trò là cầu nối giữa người thừa vốn và người có nhu cầu về 

vốn. Với chức năng này, ngân hàng thương mại vừa đóng vai trò là người đi 

vay, vừa đóng vai trò là người cho vay và hưởng lợi nhuận là khoản chênh 

lệch giữa lãi suất nhận gửi và lãi suất cho vay và góp phần tạo lợi ích cho tất 

cả các bên tham gia: người gửi tiền và người đi vay... Cho vay luôn là hoạt 

động quan trọng nhất của ngân hàng thương mại, nó mang đến lợi nhuận lớn 

nhất cho ngân hàng thương mại. 

- Chức năng trung gian thanh toán 

 Ở đây NHTM đóng vai trò là thủ quỹ cho các doanh nghiệp và cá nhân, 

thực hiện các thanh toán theo yêu cầu của khách hàng như trích tiền từ tài 

khoản tiền gửi của họ để thanh toán tiền hàng hóa, dịch vụ hoặc nhập vào tài 

khoản tiền gửi của khách hàng tiền thu bán hàng và các khoản thu khác theo 

lệnh của họ. 

 Các NHTM cung cấp cho khách hàng nhiều phương tiện thanh toán 

tiện lợi như séc, ủy nhiệm chi, ủy nhiệm thu, thẻ rút tiền, thẻ thanh toán, thẻ 

tín dụng… Tùy theo nhu cầu, khách hàng có thể chọn cho mình phương thức 

thanh toán phù hợp. Nhờ đó mà các chủ thể kinh tế không phải giữ tiền trong 

túi, mang theo tiền để gặp chủ nợ, gặp người phải thanh toán dù ở gần hay xa 

mà họ có thể sử dụng một phương thức nào đó để thực hiện các khoản thanh 

toán. Do vậy các chủ thể kinh tế sẽ tiết kiệm được rất nhiều chi phí, thời gian, 

lại đảm bảo thanh toán an toàn. Chức năng này vô hình chung đã thúc đẩy lưu 

thông hàng hóa, đẩy nhanh tốc độ thanh toán, tốc độ lưu chuyển vốn, từ đó 

góp phần phát triển kinh tế. 
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  Chức năng tạo tiền 

 Tạo tiền là một chức năng quan trọng, phản ánh rõ bản chất của 

NHTM. Với mục tiêu là tìm kiếm lợi nhuận như là một yêu cầu chính cho sự 

tồn tại và phát triển của mình, các NHTM với nghiệp vụ kinh doanh mang 

tính đặc thù của mình đã vô hình chung thực hiện chức năng tạo tiền cho nền 

kinh tế. 

b. Các nghiệp vụ của Ngân hàng thương mại 

Hoạt động ngân hàng là việc kinh doanh, cung ứng thường xuyên một 

hoặc một số các nghiệp vụ sau đây: 

 - Nghiệp vụ huy động vốn: 

 Để đáp ứng nhu cầu vốn của khách hàng, ngoài nguồn vốn của bản thân 

mình, các NHTM tiến hành huy động các nguồn vốn tạm thời nhàn rỗi trong 

nền kinh tế dưới các hình thức khác nhau, bao gồm: 

+ Nguồn tiền gửi: Tiền gửi là nền tảng cho sự thịnh vượng và phát triển 

của ngân hàng, là cơ sở của các khoản cho vay và do đó là nguồn gốc sâu xa 

của lợi nhuận và sự phát triển của ngân hàng. Khách hàng gửi tiền vào ngân 

hàng với rất nhiều mục đích khác nhau hoặc để tiết kiệm hoặc để thanh toán, 

tuỳ theo mục đích của khách hàng ngân hàng có các hình thức huy động như: 

tiền gửi giao dịch, tiền gửi phi giao dịch. 

+ Huy động vốn thông qua việc phát hành kỳ phiếu, tiết kiệm trái phiếu, 

chứng chỉ tiền gửi… 

+ Nguồn vay NHNN, các tổ chức tín dụng khác: NHNN là ngân hàng của 

các ngân hàng, là người cho vay cuối cùng của các tổ chức tín dụng trong 

trường hợp họ không có đủ khả năng thanh toán. Trong trường hợp này các 

NHTM vay tiền để bù đắp thiếu hụt, đảm bảo khả năng thanh khoản trong 

trường hợp cần thiết. Việc huy động vốn một cách hợp lý, với chi phí và cơ cấu 

phù hợp sẽ góp phần không nhỏ vào hiệu quả kinh doanh của một ngân hàng. 
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- Nghiệp vụ sử dụng vốn: 

Trên cơ sở lượng vốn huy động được, NHTM tiến hành sử dụng vốn để 

tạo ra lợi nhuận. Nghiệp vụ cho vay và đầu tư là nghiệp vụ sử dụng vốn quan 

trọng nhất, quyết định đến khả năng tồn tại và hoạt động của NHTM. Các 

hoạt động sử dụng vốn bao gồm: 

 Dự trữ 

 Cấp tín dụng 

 Đầu tư 

 Các hoạt động khác 

+ Dự trữ: Hoạt động tín dụng của Ngân hàng nhằm mục đích kiếm lời, 

song cần phải đảm bảo an toàn để giữ vững được lòng tin của khách hàng. 

Muốn có được sự tin cậy về phía khách hàng, trước hết phải đảm bảo khả năng 

thanh toán: Đáp ứng được nhu cầu rút tiền của khách hàng. Muốn vậy, các 

Ngân hàng phải để dành một phần nguồn vốn không sử dụng nó để đáp ứng 

nhu cầu thanh toán. Phần vốn để dành này gọi là dự trữ. NHTW được phép ấn 

định một tỷ lệ dự trữ bắt buộc theo từng thời kỳ nhất định. Dự trữ bao gồm: 

+ Cấp tín dụng: Số nguồn vốn còn lại sau khi để dành một phần dự trữ, 

các NHTM có thể dùng để cấp tín dụng cho các tổ chức, cá nhân. Các hoạt 

động cấp tín dụng bao gồm: 

 Cho vay: Là nghiệp vụ tín dụng của NHTM. Trong đó, NHTM sẽ cho 

người đi vay vay một số vốn để sản xuất kinh doanh, đầu tư hoặc tiêu dùng 

trong một khoảng thời gian thỏa thuận trước. Khách hàng muốn vay được vốn 

phải tuân thủ những điều kiện nhất định, những ràng buộc pháp lý để đảm bảo 

ngân hàng có thể thu hồi vốn khi đến hạn. Người đi vay có ý thức trả nợ cho 

nên bắt buộc họ phải quan tâm đến việc sử dụng vốn có hiệu quả để hoàn trả 

nợ vay. Các khoản cho vay là loại tài sản kém lỏng hơn các loại tài sản khác, 

lại có rủi ro vỡ nợ cao hơn, tuy nhiên, Ngân hàng lại có được lợi tức cao nhất 
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từ chính các món cho vay. Để đảm bảo hoạt động cho vay của Ngân hàng an 

toàn và đạt hiệu quả cao, khi cho vay các Ngân hàng sử dụng các biện pháp 

bảo đảm vốn vay như: Thế chấp, cầm cố… 

+ Đầu tư: Hoạt động đầu tư có vị trí quan trọng thứ hai sau hoạt động 

cho vay, nó mang lại khoản thu nhập lớn và đáng kể cho NHTM.  

+ Các hoạt động sử dụng vốn khác: Các hoạt động sử dụng vốn còn lại 

mà NHTM được phép thực hiện là: Liên doanh với tổ chức tín dụng nước 

ngoài, tham gia thị trường tiền tệ, kinh doanh vàng, ngoại hối, thành lập công 

ty trực thuộc, xây dựng hoặc mua thêm nhà cửa để làm trụ sở văn phòng, 

trang thiết bị, máy móc, phương tiện vận chuyển, xây dựng hệ thống kho 

quỹ…Tuy nhiên, các hoạt động này của Ngân hàng mang tính chất nhạy cảm, 

có tác động đến mọi mặt của nền kinh tế, do đó, chịu sự quản lý rất chặt chẽ 

của pháp luật. 

 Mặc dù hoạt động ngân hàng rất đa dạng và phong phú nhưng các 

ngân hàng chỉ được thực hiện các hoạt động được nêu trong giấy phép của 

họ. Những chức năng này sẽ do NHNN quyết định theo từng trường hợp         

cụ thể. 

1.1.2. Hoạt động cho vay của NHTM 

a. Khái niệm về hoạt động cho vay 

Cho vay là một hình thức cấp tín dụng, theo đó tính chất tín dụng giao 

cho khách hàng dùng một khoản tiền để dùng vào mục đích và thời gian quyết 

định theo thỏa thuận với nguyên tắc có hoàn trả cả gốc và lãi. 

b. Vai trò của hoạt động cho vay 

Thứ nhất, hoạt động cho vay mang lại lợi nhuận lớn cho Ngân hàng và 

thúc đẩy các hoạt động khác của Ngân hàng:  
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 Hoạt động cho vay là một trong những hoạt động lớn của Ngân hàng 

doanh thu từ hoạt động này thường chiếm 70% doanh thu, ở các nước phát 

triển, hay đến 90% doanh thu của Ngân hàng, ở các nước đang phát triển.  

 Hiện nay 80% doanh thu của các Ngân hàng thương mại là từ hoạt 

động cho vay, mà hoạt động cho vay chiếm tỷ trọng lớn.  

 Mặt khác, nhờ có hoạt động cho vay, mà các đơn vị kinh tế có thể vay 

của Ngân hàng để đầu tư cho hoạt động sản xuất kinh doanh, lợi nhuận thu 

được không những doanh nghiệp đủ tiền trả cho Ngân hàng mà còn có tiền 

gửi vào Ngân hàng, nghĩa là làm tăng hoạt động huy động vốn của Ngân 

hàng. Mặt khác khi sản xuất kinh doanh phát triển, xã hội phát triển thì các 

hoạt động dịch vụ của Ngân hàng cũng phát triển.  

 Thứ hai, hoạt động cho vay góp phần điều hoà cung – cầu dịch vụ hàng 

hoá: 

 Doanh nghiệp muốn sản xuất kinh doanh, hoặc mở rộng sản xuất kinh 

doanh mà thiếu vốn thì doanh nghiệp phải vay vốn của Ngân hàng. Nhưng 

doanh nghiệp chỉ thu được lợi nhuận cũng như có khả năng trả nợ Ngân hàng 

khi doanh nghiệp tiêu thụ được hết số sản phẩm hàng hoá đã sản xuất ra, hay 

phải có một bộ phận những người tiêu dùng mua và có khả năng mua sản 

phẩm đó.  

 Về phía người tiêu dùng, với một mức thu nhập nhất định, họ không thể 

có đủ số tiền để mua hàng hoá mình muốn. Họ chỉ có đủ khả năng mua sau 

một thời gian dài tích luỹ. Đó là nguyên nhân dẫn đến chu kì tuần hoàn và 

luân chuyển vốn của doanh nghiệp bị ngưng trệ. Doanh nghiệp sẽ không thu 

hồi đủ tiền để thực hiện vòng quay sản xuất.  

 Do đó Ngân hàng cho vay là giải pháp có lợi đôi bên. Ngân hàng cho 

doanh nghiệp vay sẽ thúc đẩy sản xuất kinh doanh, thì sẽ có nhiều hàng hoá. 

Ngân hàng cho người tiêu dùng vay sẽ thoả mãn nhu cầu hàng hoá. Như vậy 
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hoạt động cho vay của Ngân hàng đã góp phần điều hoà cung cầu sản phẩm 

hàng hoá dịch vụ cho nền kinh tế. 

 Thứ ba, hoạt động cho vay góp phần điều tiết và phân phối các nguồn 

vốn:  

 Vốn sản xuất kinh doanh của các chủ thể trong nền kinh tế vận động 

liên tục và biểu hiện qua các hình thức khác nhau qua mỗi giai đoạn của quá 

trình sản xuất, tạo thành chu kì tuần hoàn và luân chuyển vốn, điểm xuất phát 

và kết thúc của một vòng tuần hoàn này thể hiện dưới dạng tiền tệ. Trong quá 

trình sản xuất kinh doanh, để duy trì hoạt động liên tục đòi hỏi nguồn vốn của 

doanh nghiệp luôn đồng thời tồn tại ở ba giai đoạn: dự trữ- sản xuất- lưu 

thông. Từ đó xảy ra hiện tượng thừa, thiếu vốn tạm thời: tại một thời điểm 

nhất định có những đơn vị kinh tế có vốn tiền tệ tạm thời nhàn rỗi (thừa vốn) 

và có những đơn vị tạm thời thiếu vốn. Đây là hiện tượng mang tính chất tạm 

thời nhưng xảy ra thường xuyên và phổ biến trong bất kì nền kinh tế nào, làm 

nảy sinh nhu cầu ngày càng bức thiết phải giải quyết được vấn đề điều hoà 

vốn. Ngân hàng thương mại với vai trò là một trung gian tài chính đứng ra tập 

trung phân phối lại tiền tệ, điều hoà cung và cầu vốn cho các doanh nghiệp, đã 

góp phần điều tiết lại nguồn vốn, tạo điều kiện cho quá trình sản xuất kinh 

doanh của doanh nghiệp không bị gián đoạn. 

 Thứ tư, hoạt động cho vay góp phần chuyển dịch cơ cấu kinh tế theo 

hướng công nghiệp hoá, hiện đại hoá: 

Nhiều thành phần kinh tế, phần lớn nguồn vốn đi vay từ Ngân hàng để 

bắt tay vào ngành thương mại dịch vụ chiếm tỷ trọng lớn (Ví dụ kinh tế ngoài 

quốc doanh chiếm tới trên 70%). Do vậy bằng các chính sách cho vay, định 

hướng chung của nhà nước góp phần tạo cho nền kinh tế một cơ cấu kinh tế 

hợp lý, cân đối.  
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Bằng những công cụ cho vay Ngân hàng, Ngân hàng có thể cho vay ưu 

đãi những ngành nghề cần thiết để phù hợp với chiến lược phát triển kinh tế 

của Đảng và Nhà nước trong từng giai đoạn cụ thể.  

 Thứ năm, hoạt động cho vay góp phần giúp các thành phần kinh tế mở 

rộng ứng dụng công nghệ mới: 

Với những doanh nghiệp trình độ trang bị kĩ thuật còn thấp kém, công 

nghệ thấp kém, chắp vá, thiếu đồng bộ làm giảm ưu thế của các doanh nghiệp, 

làm cho các doanh nghiệp đó kém phát triển. Thông qua vốn vay của Ngân 

hàng, doanh nghiệp dùng đồng vốn này để đầu tư, tìm kiếm những công nghệ 

hiện đại, đổi mới dây truyền sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm, tạo ra 

nhiều sản phẩm thoả mãn nhu cầu trong và ngoài nước. Như vậy hoạt động 

cho vay mở rộng ứng dụng công nghệ mới vào các doanh nghiệp, thông qua 

đó giúp doanh nghiệp sản xuất ngày càng có hiệu quả, mở rộng sản xuất kinh 

doanh. 

c. Phân loại hoạt động cho vay 

- Căn cứ vào thời hạn cho vay: 

+ Cho vay ngắn hạn: loại cho vay có thời hạn cho vay đến một năm, 

được sử dụng để bù đắp thiếu hụt vốn lưu động của các doanh nghiệp và các 

nhu cầu chi tiêu ngắn hạn của cá nhân.  

+ Cho vay trung dài hạn: loại cho vay có thời hạn cho vay hơn một 

năm, chủ yếu sử dụng để đầu tư mua sắm tài sản cố định, cải tiến hoặc đổi 

mới thiết bị, công nghệ, xây dựng nhà ở, mua sắm phương tiện vận tải, xây 

dựng xí nghiệp, nhà xưởng,...  

- Căn cứ vào mục đích cho vay: 

+ Cho vay sản xuất và lưu thông hàng hóa: Cấp cho các chủ thể kinh 

doanh nhằm hỗ trợ mở rộng sản xuất và lưu thông hàng hóa.  

+ Cho vay tiêu dùng: Đáp ứng nhu cầu tiêu dùng của cá nhân.  
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- Căn cứ vào mức độ tín nhiệm đối với khách hàng cho vay: 

+ Cho vay bảo đảm bằng tài sản: Là loại cho vay được ngân hàng cung 

ứng trên cơ sở người vay phải có tài sản thế chấp hoặc cầm cố hoặc phải có sự 

bảo lãnh của người thứ ba. Đối với các khách hàng không được đánh giá tốt 

về năng lực tài chính và các yếu tố khác, không có uy tín cao với ngân hàng, 

khi vay vốn đòi hỏi phải có sự bảo đảm. Sự bảo đảm này là căn cứ để ngân 

hàng có thêm nguồn thu thứ hai bổ sung cho nguồn thu thứ nhất thiếu chắc 

chắn.  

+ Cho vay bảo đảm không bằng tài sản: Là loại cho vay không cần tài 

sản thế chấp, cầm cố hoặc không cần sự bảo lãnh của người thứ ba, mà việc 

cho vay chỉ dựa vào uy tín của bản thân khách hàng vay. Đối với những 

khách hàng tốt, trung thực trong kinh doanh, có khả năng tài chính mạnh, 

quản trị có hiệu quả thì ngân hàng có thể cấp cho vay dựa trên uy tín của 

khách hàng mà không cần có sự bảo đảm về nguồn thu nợ bổ sung.  

- Căn cứ vào đối tượng dùng để cấp cho vay: 

+ Cho vay bằng tiền: Là loại cho vay mà hình thái giá trị của cho vay 

được cung cấp bằng tiền. Đây là loại hình cho vay chủ yếu của các ngân hàng 

và thực hiện bằng các kỹ thuật khác nhau như: cho vay ứng trước, cho vay 

thời vụ, cho vay trả góp,… 

+ Cho vay bằng tài sản: Là hình thức cho vay tài sản phổ biến và đa 

dạng, đối với ngân hàng cho vay bằng tài sản được áp dụng phổ biến là hình 

thức tài trợ thuê mua. Theo phương thức cho vay này, ngân hàng hoặc công ty 

thuê mua (công ty con của ngân hàng) cung cấp trực tiếp tài sản cho người đi 

vay và được gọi là người đi thuê, theo định kỳ người đi thuê hoàn trả nợ vay 

bao gồm cả vốn gốc và lãi.  

- Căn cứ vào phương pháp hoàn trả: 



16 

 

 

+ Cho vay trả góp: Là loại cho vay mà khách hàng phải hoàn trả vốn 

gốc và lãi theo định kỳ. Loại cho vay này chủ yếu được áp dụng cho vay bất 

động sản nhà ở, vay tiêu dùng, cho vay đối với những người kinh doanh nhỏ 

có thu nhập thường xuyên.  

+ Cho vay phi trả góp: Là loại cho vay được thanh toán một lần theo kỳ 

hạn đã thỏa thuận.  

- Căn cứ vào đối tượng khách hàng: 

+ Cho vay khách hàng là các doanh nghiệp, các tổ chức kinh tế: Đây là 

loại hình cho vay của các NHTM mà các Doanh nghiệp, các tổ chức kinh tế là 

đối tượng được phục vụ. Do đặc thù riêng có của đối tượng này mà các 

NHTM phải tổ chức các phòng cho vay chuyên trách phục vụ. Nhóm khách 

hàng này thường có nhu cầu vốn với số lượng lớn, và có thể là rất lớn. Tuy 

nhiên số lượng khách hàng loại này của mỗi NHTM thường không lớn, vì vậy 

các NHTM cần đặc biệt chú ý quan tâm đến từng khách hàng cụ thể, từ đó 

xây dựng tốt mối quan hệ cho vay lâu dài, đồng thời mở rộng các mối quan hệ 

với các khách hàng mới.  

+ Cho vay khách hàng cá nhân: Nhóm đối tượng còn lại là nhóm các 

khách hàng cá nhân (bao gồm cá nhân, hộ gia đình, chủ trang trại, tổ hợp 

tác…) được các NHTM áp dụng  phương thức cho vay theo quy trình thủ tục 

của cho vay khách hàng cá nhân. Nhóm đối tượng này có số lượng rất lớn và 

có nhu cầu vay các khoản nhỏ lẻ, tuy nhiên đây là nhóm khách hàng khá nhạy 

cảm nên các NHTM cần có phương thức tiếp cận cung như quản lý hợp lý 

mới có thể khai thác tốt mảng khách hàng này.  

 Tuy nhiên tuỳ vào mỗi mục đích quản lý khác nhau mà mỗi ngân hàng 

có thể phân loại các khoản cho vay theo các tiêu thức khác nhau phù hợp với 

mục đích đó. Trên thực tế việc kết hợp nhiều tiêu thức với nhau thường được 

các ngân hàng sử dụng. 
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1 2  CH       INH    NH CÀ  H  CỦ  NH M 

1.2.1. Cho vay kinh doanh cà phê 

a. Khái niệm cho vay kinh doanh cà phê của NHTM 

Trong luận văn này, hoạt động kinh doanh cà phê chỉ giới hạn trong 

việc mua, bán trong nước hoặc xuất khẩu cà phê nhân của các doanh nghiệp, 

cá nhân, hộ kinh doanh cá thể nhằm mục đích thu lợi nhuận.  

Từ khái niệm về cho vay có thể rút ra khái niệm về cho vay đối với 

hoạt động kinh doanh cà phê là việc Ngân hàng chuyển cho khách hàng sử 

dụng một số tài sản nhất định (bằng tiền hoặc hàng hóa) để kinh doanh cà phê 

trong một khoảng thời gian nhất định theo những điều kiện về hoàn trả gốc và 

lãi mà hai bên đã thỏa thuận.   

Như khái niệm trên thì quan hệ cho vay giữa Ngân hàng và khách hàng 

kinh doanh cà phê bao gồm các giai đoạn sau:   

Giai đoạn chuyển quyền sử dụng vốn: Ở giai đoạn này, vốn tiền tệ hoặc 

giá trị vật tư hàng hóa được chuyển từ Ngân hàng đến khách hàng bằng hoạt 

động cho vay và đi vay, việc chuyển vốn có thể được thực hiện bằng nhiều 

phương thức như: Ngân  hàng chuyển vốn trực tiếp đến khách hàng, bán trực 

tiếp thông qua các tổ vay vốn hoặc gián tiếp thông qua các tổ chức trung gian.   

Giai đoạn sử dụng vốn vay: Trong giai đoạn này vốn được sử dụng trực 

tiếp (nếu vốn vay bằng hiện vật) hoặc vốn vay được sử dụng để mua hiện vật 

hàng hóa để thỏa mãn nhu cầu kinh doanh cà phê của khách hàng. Tuy vậy, 

khách hàng không có quyền sở hữu khoản vốn đi vay mà chỉ có quyền sử 

dụng vốn vay vào đúng mục đích trong một khoảng thời gian nhất định như 

đã thỏa thuận với Ngân hàng. Trong quá trình khách hàng sử dụng vốn vay, 

Ngân hàng duy trì sự kiểm tra, giám sát tình hình sử dụng vốn, nhằm đảm bảo 

rằng khách hàng sử dụng vốn đúng mục đích và có hiệu quả, hạn chế rủi ro 

cho Ngân hàng.  
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Giai đoạn hoàn trả vốn vay: Là giai đoạn kết thúc một vòng tuần hoàn 

của  vốn vay, nghĩa là sau một chu kỳ kinh doanh vốn vay lại trở lại hình thái  

tiền tệ và được hoàn trả cho Ngân hàng.  

b. Đặc điểm cho vay đối với kinh doanh cà phê của NHTM 

Thứ nhất, tính chất thời vụ: Kinh doanh cà phê là một hoạt động mang 

tính thời vụ, đối tượng là cà phê nhân nên tình trạng tài chính và nhu cầu vốn 

của khách hàng trong quá trình kinh doanh không đồng đều trong năm. Nhu 

cầu đầu tư tăng nhanh khi vào vụ kinh doanh từ tháng 11 năm này đến tháng 6 

năm sau. Khi hết vụ kinh doanh nhu cầu về vốn lại giảm xuống và dư tiền vào 

thời điểm  không cần vốn đầu tư nhiều. 

Thứ hai, nhu cầu vốn thường lớn và ngắn hạn: Giá trị lô hàng cà phê 

nhân lớn. Thời gian vay ngắn, vòng quay vốn nhanh.   

Thứ ba, tính rủi ro cao: Rủi ro trong cho vay đối với kinh doanh cà phê 

là do các nguyên  nhân sau: 

Điều kiện tự nhiên: Năng suất và chất lượng cà phê bị ảnh hưởng bởi 

các yếu tố: Lượng mưa, thời điểm mưa, chế độ nắng, gió, sương mù, thiên tai 

dịch bệnh... Năng suất và chất lượng cà phê nhân các vụ mùa khác nhau dẫn 

đến giá khác nhau giữa các vụ, giá thay đổi ảnh hưởng đến nhu cầu về vốn 

vay và khả năng trả nợ của khách hàng. 

Cà phê là một trong những mặt hành nông sản xuất khẩu chủ lực, đem 

lại giá trị kinh tế lớn, được chính phủ khuyến khích phát triển. Tuy nhiên, do 

đặc thù chung của ngành hàng nông sản, sản lượng cà phê phụ thuộc vào biến 

động của môi trường tự nhiên như khí hậu, thiên tai, mất mùa và dịch bệnh… 

Kinh doanh cà phê mang tính chất mùa vụ. 

  Bản chất cà phê là loại mặt hàng khó kiểm soát về số lượng, tần suất luận 

chuyển hàng hóa tại kho cao gây nhiều khó khăn trong quá trình nhận và quán 

lý về chất lượng và kiểm đếm về số lượng. 
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Thị trường tiêu thụ sản phẩm: Khả năng trả nợ của khách hàng còn phụ 

thuộc vào khả năng tiêu thụ sản phẩm và giá cả hàng hóa trên thị trường, 

trong khi thị trường cà phê lại không ổn định, thị trường trong nước không 

quyết định được giá. Giá phụ thuộc phần lớn vào giá thế giới. Cà phê của 

nước ta chủ yếu được xuất khẩu ra nước ngoài thông qua  các sàn giao dịch 

quốc tế, các doanh nghiệp xuất khẩu chưa tiếp cận trực tiếp được với người 

tiêu dùng nước ngoài, sản phẩm cà phê của Việt Nam thường phải đi qua 

nhiều khâu trung gian nên lợi ích của các nhà sản xuất và xuất  khẩu trong 

nước giảm.  

Trình độ sản xuất và năng lực hạch toán của hộ dân: Nhìn chung, trình 

độ của hộ dân sản xuất cà phê còn thấp, lại chưa có nhiều kinh nghiệm phân 

tích biến  động giá cả, kiến thức sản xuất hàng hóa còn thấp dẫn đến sản xuất 

kém bền vững, chất lượng hàng hóa còn thấp, sức cạnh tranh kém, năng lực 

hạch toán của nhiều hộ dân còn kém, thiếu sự hợp tác trong các khâu sản 

xuất.    

c. Vai trò của cho vay đối với hoạt động kinh doanh cà phê  

Đối với nông dân trực tiếp trồng cà phê: Cung cấp vốn để các hộ dân 

thực hiện đầu tư  làm thay đổi bộ mặt nông thôn, thay đổi cơ cấu kinh tế nông 

nghiệp, cải thiện nâng cao đời sống hộ sản xuất cà phê. Khi giá cà phê giảm, 

người dân giữ lại cà phê và đi vay vốn tại ngân hàng để thực hiện việc mua 

các công cụ như máy móc, ống tưới, phân bón và  các chi phí cần thiết khác. 

Đến lúc giá cà phê lên cao người dân chốt bán kiếm lời. 

          Đối với công ty kinh doanh cà phê: Chủ động về nguồn vốn trong mùa 

kinh doanh nông sản. Kinh doanh nông sản giá trị hàng hóa cà phê lớn để đảm 

bảo cho hoạt động kinh doanh diễn ra liên tục các doanh nghiệp luôn đòi hỏi 

phải có một lượng vốn đủ lớn. Bên cạnh nguồn vốn tự có và tín dụng thương 

mại, nguồn vốn vay ngân hàng đã trở thành một nguồn vốn thường xuyên và 
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quan trọng của doanh nghiệp, quyết định sự tồn tại và phát triển của rất nhiều 

doanh nghiệp 

Đối với nền kinh tế xã hội: Ngân hàng với chức năng trung gian tài 

chính và tạo tiền, đã chuyển nguồn vốn từ tay người chưa có nhu cầu sang 

người có nhu cầu sử dụng. Thông qua hoạt động cho vay, ngân hàng đã cũng 

cấp một lượng vốn lớn cho nền kinh tế để biến tiết kiệm thành đầu tư. Qua đó 

góp phần duy trì sự tồn tại và phát triển của cả nền kinh tế.  

Hoạt động xuất khẩu cà phê góp phần lớn vào kim ngạch xuất khẩu của 

cả nước, nguồn ngoại tệ thu được này sẽ được dùng để nhập khẩu phân bón, 

nông dược, máy móc,.. phục vụ cho sản xuất . 

1.2.2. Phân loại cho vay kinh doanh cà phê của Ngân hàng 

Trên cơ sở các loại cho vay nói chung ở phần trên đã đề cập. Ở đây, 

cho vay kinh doanh cà phê thường chỉ bao gồm các hoạt động cho vay sau: 

a. Căn cứ theo phương thức cho vay 

Cho vay từng lần: Khi vay vốn, ngân hàng cho vay và khách hàng lập 

thủ tục vay vốn theo quy định và ký hợp đồng tín dụng. Phương thức này 

được áp dụng khi cho vay để bổ sung nhu cầu vốn lưu động thiếu hụt trong 

sản xuất, đối với những khách hàng sản xuất kinh doanh không ổn định, nhu 

cầu vay trả không thường xuyên, có nhu cầu đề nghị vay vốn từng lần hoặc 

những khách hàng không có tín nhiệm cao đối với ngân hàng trong quan hệ 

tín dụng mà ngân hàng cảm thấy cần phải áp dụng cho vay từng lần để giám 

sát, kiểm tra, quản lý việc sử dụng vốn vay chặt chẽ, an toàn. 

Cho vay theo hạn mức tín dụng: Đây là phương thức cho vay mà việc 

cho vay với thu nợ căn cứ vào quá trình nhập, xuất vật tư hàng hóa, ngân hàng 

cho vay khi khách hàng có nhu cầu vốn phát sinh để nhập vật tư hàng hóa và 

thu nợ khi khách hàng có thu nhập từ việc tiêu thụ sản phẩm hàng hóa. 

Phương thức này áp dụng cho các khách hàng thường xuyên có nhu cầu vay 
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trả trong hoạt động sản xuất kinh doanh, tốc độ luân chuyển vốn tín dụng 

nhanh, có tín nhiệm với ngân hàng trong quan hệ tín dụng. 

b. Căn cứ theo thời hạn cho vay: 

- Cho vay ngắn hạn: Là các khoản cho vay có thời hạn đến 12 tháng. 

- Cho vay trung hạn: Là các khoản cho vay có thời hạn từ trên 12 tháng 

đến 60 tháng. 

- Cho vay dài hạn: Là các khoản cho vay có thời hạn trên 60 tháng trở 

lên. 

c. Căn cứ theo hình thức đảm bảo 

Cho vay đảm bảo bằng tài sản: Là loại hình cấp tín dụng dựa trên các 

bảo đảm như thế chấp hay cầm cố, hoặc có sự bảo lãnh của bên thứ ba. Đối 

với các khách hàng không có uy tín cao đối với Ngân hàng, vay vốn đòi hỏi 

phải có bảo đảm. Sự bảo đảm là căn cứ pháp lý để Ngân hàng có thêm nguồn 

thu thứ hai bổ sung cho nguồn nợ thứ nhất thiếu chắc chắn. 

Cho vay đảm bảo không bằng tài sản: Là loại hình cho vay không có tài 

sản thế chấp, cầm cố hoặc sự bảo lãnh của bên thứ ba mà việc cho vay chỉ dựa 

vào uy tín của bản thân khách hàng. Đối với những khách hàng tốt, trung thực 

trong kinh doanh, có khả năng tài chính lành mạnh, quản trị có hiệu quả thì 

Ngân hàng có thể cấp tín dụng dựa vào uy tín của bản thân khách hàng mà 

không cần một nguồn thu nợ thứ hai bổ sung. 

d. Căn cứ vào đối tượng khách hàng  

Cho vay khách hàng là các doanh nghiệp, các tổ chức kinh tế: Đây là 

loại hình cho vay của các NHTM mà các Doanh nghiệp, các tổ chức kinh tế là 

đối tượng được phục vụ.  

Cho vay khách hàng cá nhân: Nhóm đối tượng còn lại là nhóm các 

khách hàng cá nhân (bao gồm cá nhân, hộ gia đình, chủ trang trại…).  
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1.2.3. Nộ        ủ    ạt độ       v                 p    ủ  

NHTM 

a. Mục tiêu cho vay 

Cho vay kinh doanh cà phê là cũng là một trong nhiều hoạt động cho 

vay của ngân hàng thương mại, thông thường thông qua hoạt động này Ngân 

hàng thương mại hướng đến nhiều mục tiêu khác nhau, dưới đây là một số 

mục tiêu mà ngân hàng thương mại hướng đến: 

Tăng cường cho vay để tăng qui mô: Một trong những mục tiêu hàng 

đầu của các ngân hàng thương mại là tăng trưởng về qui mô, qui mô ngân 

hàng nói lên vị thế của ngân hàng trên địa bàn, qui mô lớn sẽ dễ dàng thu hút 

khách hàng, uy tín và thương hiệu của ngân hàng được nâng lên.  

Khi qui mô tăng lên đồng nghĩa với việc tài sản, thị phần tăng và tăng 

năng lực cạnh tranh: Cùng với quá trình hội nhập sâu vào khu vực và thế giới, 

việc nới lỏng các điều kiện kinh doanh, loại bỏ cách nhìn khác về các thành 

phần kinh tế, mở rộng thị trường thì số lượng các Ngân hàng thương mại Việt 

Nam đã gia tăng nhanh về số lượng, đi đôi với sự có mặt của các ngân hàng 

thương mại nước ngoài, nên mức độ cạnh tranh càng cao. Năng lực cạnh tranh 

trở thành yêu cầu cấp thiết của ngân hàng thương mại.  

Nâng cao chất lượng dịch vụ: Một ngân hàng muốn chiếm lĩnh thị phần 

cho vay lớn và tạo được lòng tin của khách hàng thì nâng cao chất lượng dịch 

vụ là yếu tố không thể thiếu. Việc nâng cao chất lượng dịch vụ không chỉ 

nhằm thu hút khách hàng, quảng bá hình ảnh của ngân hàng ra bên ngoài, 

đồng thời thông qua việc đo lường sự hài lòng của khách hàng vay vốn đối 

với sản phẩm cho vay của mình thì ngân hàng biết được mức độ cung ứng và 

khả năng đáp ứng các dịch vụ của mình đối với thị trường như thế nào. Để từ 

đó có biện pháp cải tiến sản phẩm, tăng chất lượng cung ứng dịch vụ cho vay, 

đáp ứng ngày càng tốt nhu cầu của khách hàng vay vốn. 
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Kiểm soát rủi ro: Hoạt động cho vay luôn tiềm ẩn những rủi ro mà khi 

xảy ra ảnh hưởng trực tiếp đến thu nhập của ngân hàng. Do đó, đi đôi với 

công tác tăng quy mô cho vay phải là kiểm soát được rủi ro có thể xảy ra để 

có thể ứng phó kịp thời. Tăng trưởng phải đi đôi với kiểm soát rủi ro, do đó 

vấn đề là làm như thế nào để kiểm soát được rủi ro ở một tỷ lệ thấp nhất có 

thể  chấp nhận được để hoạt động cho vay của ngân hàng vẫn đem lại hiệu 

quả sinh lời cao mà mức độ rủi ro vẫn trong tầm kiểm soát. 

Gia tăng thu nhập: Trên cơ sở tăng cường cho vay và kiểm soát rủi ro 

sẽ tăng trưởng thu nhập, tối đa hóa lợi nhuận. Vì mục tiêu cao nhất của kinh 

doanh là lợi nhuận, đây là chỉ tiêu hàng đầu mà các Ngân hàng thương mại 

hướng đến. 

b. Tổ chức cho vay 

Về nhân sự: Năng lực quản trị có vai trò quan trọng quyết định và điều 

hành mọi hoạt động của đơn vị, do đó các Ngân hàng luôn đặt ra yêu cầu 

nâng cao trình độ, phẩm chất đạo đức của cán bộ nhân viên từ đó góp phần 

mang lại hiệu quả kinh doanh của đơn vị. 

Về qui trình: Là trình tự những bước công việc cần phải tuân thủ, thực 

hiện một cách thống nhất trong hoạt động cho vay, thu nợ. Quy trình đơn 

giản, chặt chẽ giúp ngân hàng và khách hàng hoàn thiện hồ sơ cho vay một 

cách rõ ràng, chính xác. Tạo điều kiện cho khách hàng dễ dàng tiếp cận vốn 

vay của ngân hàng. 

Về cơ sở vật chất và công nghệ của ngân hàng: Được ngân hàng đầu tư 

xây dựng hiện đại, khang trang, bề thế và có địa điểm giao dịch thuận lợi. Mở 

rộng mạng lưới, tăng số lượng các chi nhánh và phòng giao dịch trong cả 

nước. Trang bị máy móc với công nghệ hiện đại phục vụ cho công tác chuyên 

môn trong quá trình kinh doanh của ngân hàng 

c. Các hoạt động triển khai cho vay kinh doanh cà phê 
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Rà soát, đánh giá và xây dựng danh mục khách hàng: Trên cơ sở số 

lượng khách hàng hiện tại có chính sách chăm sóc đối với từng nhóm khách 

hàng riêng biệt, phát triển khách hàng mới trên cơ sở là bạn hàng, đối tác của 

khách hàng cũ. Hầu hết các ngân hàng đều có các tiêu chí để đánh giá, xây 

dựng danh mục khách hàng khác nhau tuy nhiên đều hướng đến mục tiêu cuối 

cùng là phát triển khách hàng. Phần lớn các ngân hàng đánh giá khách hàng 

vào doanh thu hàng năm, theo cách đánh giá này chia ra các loại: 

Doanh nghiệp lớn (CIB): Có doanh thu trên 1000 tỷ đồng/năm. 

Doanh nghiệp vừa và nhỏ (SME): Có doanh thu từ 20 tỷ đến dưới 1000 

tỷ đồng/năm. 

Cá nhân, hộ kinh doanh cá thể: Có doanh thu nhỏ hơn 20 tỷ/năm. 

Đa dạng hóa sản phẩm, thời hạn và phương thức cho vay: Với nhu cầu 

vốn vay của khách hàng rất đa dạng nên các NHTM luôn nghiên cứu và đưa 

ra các sản phẩm cho vay phù hợp với tình hình thực tế, đưa ra các phương 

thức cho vay, thời hạn cho vay phù hợp với mục đích cho vay của khách 

hàng. 

Hoạt động tuyên truyền quảng cáo: Để tăng số lượng khách hàng thì 

yếu tố cần thiết là nhiều người biết đến ngân hàng đó và hoạt động tuyên 

truyền quảng cáo là cách thức để mang ngân hàng đến với khách hàng. Khi đã 

xây dựng được thương hiệu nổi tiếng sẽ thu hút được nhiều khách hàng đến 

giao dịch.  

Chính sách lãi suất linh hoạt:  Đây là yếu tố tiên quyết trong việc giữ 

chân khách hàng cũ, phát triển số lượng khách hàng hàng mới trong giai đoạn 

cạnh tranh về thị phần hiện nay. Ngân hàng có tiềm lực tài chính tốt sẽ tăng 

khả năng cạnh tranh với các ngân hàng khác qua yếu tố lãi suất cho vay, mà 

lãi vay là yếu tố then chốt đối với khách hàng vay vốn. 
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Hoạt động chăm sóc khách hàng: Chăm sóc khách hàng góp phần rất 

quan trọng trong việc giữ khách hàng cũ và phát triển khách hàng mới. Một 

ngân hàng có chính sách chăm sóc khách hàng tốt thì số lượng khách hàng 

mới tăng lên và ngược lại.  

Nâng cao chất lượng nguồn nhân lực: Bên cạnh với công tác chăm sóc 

khách thì đội ngũ nhân viên phải được đào tạo, tập huấn để có tác phông 

chăm sóc khách hàng một cách chuyên nghiệp. Do đó hiện nay các ngân hàng 

đều rất chú trọng công tác nhân sự, thường xuyên tổ chức các lớp tập huấn về 

kỹ năng giao tiếp, bán chéo sản phẩm… để có được đội ngũ nhân sự tốt phục 

vụ khách hàng. Hiện nay, ngoài các yếu tố về lãi suất, thương hiệu thì chất 

lượng nguồn nhân lực cũng là vấn đề các ngân hàng quan tâm hàng đầu để có 

thể tăng trưởng được qui mô cho vay. 

Phát triển đi đôi với kiểm soát rủi ro: Đây là định hướng cũng như 

chiến lược của tất cả các ngân hàng thương mại khi phát triển thị phần. Một 

ngân hàng có quy mô cho vay lớn, chiếm lĩnh thị phần nhưng tỷ lệ nợ xấu cao 

cũng khiến khả năng thanh khoản và thu nhập giảm sút. Do đó, phương 

hướng phát triển cho vay phải luôn đi đôi với kiểm soát rủi ro. Kiểm soát rủi 

ro thường tập trung vào các hoạt động sau: 

+  Hoạch định và thực thi chính sách tín dụng chặt chẽ nhằm lựa chọn 

khách hàng, đối tượng khách hàng, các điều kiện tín dụng; 

+ Thực hiện quy trình tín dụng chặt chẽ, rõ ràng, cụ thể: Sử dụng tốt kết 

quả xếp hạng và tái xếp hạng tín dụng nội bộ trong chính sách cho vay nhằm 

lựa chọn khách hàng, thẩm định tín dụng nhằm lựa chọn khách hàng; 

+ Nâng cao chất lượng công tác kiểm tra sau: Giám sát nợ vay, khách 

hàng vay, thực hiện theo dõi thường xuyên tình trạng nợ, phân tích, đánh giá 

mức độ rủi ro từ đó kịp thời đưa ra những điều chỉnh chính sách quản lý nợ 

phù hợp, sớm phát hiện và xử lý nợ có vấn đề; 
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+ Trích lập quỹ dự phòng rủi ro. 

1.2.4. Cá  t        đá     á  ết q ả     v                 p    ủ  

NHTM 

a. Tiêu chí phản ánh quy mô cho vay kinh doanh cà phê 

Tăng trưởng cho vay là một trong những mục tiêu của NHTM, quy mô 

được đánh giá thông qua các tiêu chí như sau: 

- Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê. 

- Số lượng khách hàng vay kinh doanh cà phê. 

- Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê tính trên một các bộ tín dụng. 

-   Tăng trưởng dư nợ bình quân khách hàng: Chỉ tiêu này cho biết bình 

quân dư nợ / khách hàng năm (t) tăng / giảm so với năm (t-1) về số tuyệt 

đối là bao nhiêu. Chỉ tiêu này được so sánh qua các năm nhằm đánh giá 

mức độ phát triển cho vay kinh doanh cà phê của một ngân hàng. 

b. Thị phần cho vay kinh doanh cà phê của ngân hàng  

Thị phần dư nợ cho vay kinh doanh cà phê của ngân hàng là tỷ trọng dư 

nợ cho vay kinh doanh cà phê đó so với tổng dư nợ cho vay kinh doanh cà 

phê của các ngân hàng khác trên cùng địa bàn kể cả cho vay kinh doanh cà 

phê của chính ngân hàng. 

Mức tăng trưởng thị phần đánh giá năng lực cạnh tranh của ngân hàng 

trong lĩnh vực cho vay kinh doanh cà phê trên thị trường mục tiêu. 

c. Cơ cấu cho vay kinh doanh cà phê 

Cơ cấu cho vay là tỷ trọng dư nợ cho vay của một ngành nghề,  lĩnh 

vực so với tổng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê của NHTM. Cơ cấu cho vay 

bao gồm: 

- Cơ cấu cho vay theo kỳ hạn. 

- Cơ cấu cho vay theo phương thức cho vay. 

- Cơ cấu cho vay theo đối tượng khách hàng. 
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- Cơ cấu cho vay theo hình thức đảm bảo. 

d. Đánh giá về chất lượng dịch vụ  

Để đánh giá chất lượng dịch vụ của một ngân hàng bao gồm hai tiêu 

chí: 

 Tiêu chí đánh giá bên ngoài thông qua đánh giá mức độ hài lòng của 

khách hàng. 

Tiêu chí đánh giá bên trong thông qua đánh giá chất lượng cung ứng 

dịch vụ cho vay kinh doanh cà phê của ngân hàng. 

 Trong phạm vi nghiên cứu của luận văn này chỉ tập trung nghiên cứu 

các tiêu chí đánh giá bên trong của việc tăng chất lượng cung ứng dịch vụ cho 

vay kinh doanh cà phê của ngân hàng. 

e. Đánh giá về kiểm soát rủi ro 

Rủi ro trong cho vay kinh doanh cà phê là tiêu chí đánh giá mức độ an 

toàn của hoạt động cho vay kinh doanh cà phê. 

Chỉ tiêu phản ánh sự kiểm soát rủi ro trong cho vay kinh doanh cà phê 

của ngân hàng: 

- Tỷ lệ nợ xấu: Thể hiện ở các khoản dư nợ từ nhóm 3 đến nhóm 5 trên 

cân đối nội bảng/Tổng dư nợ. 

- Biến đổi kết cấu nhóm nợ: Sự biến động của cơ cấu các nhóm nợ 

trong nợ xấu phản ánh được quá trình hạn chế nợ xấu của ngân hàng.  Theo 

đó, tỷ lệ dư nợ của các nhóm có mức độ rủi ro cao hơn ngày càng giảm. 

- Tỷ lệ nợ có khả năng mất vốn: Thể hiện ở nhóm dư nợ nhóm 5 trên 

cân đối nội bảng/ Tổng dư nợ. 

- Tỷ lệ trích lập dự phòng thể hiện qua việc trích lập dự phòng chung và 

dự phòng cụ thể. 

f. Đánh giá về thu nhập 
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Thu nhập từ cho vay là một chỉ tiêu quan trọng mà bất kỳ NHTM nào 

cũng cần phải quan tâm khi phát triển cho vay, vì vậy đây cũng là mục tiêu 

cuối cùng của phát triển cho vay nhằm tối đa hóa lợi nhuận. 

1.2.5. Các nhân tố ả     ởng t i cho vay kinh doanh cà phê của 

NHTM 

a. Nhóm nhân tố bên trong ngân hàng 

Chiến lược kinh doanh của Ngân hàng: Ngân hàng muốn tồn tại, phát 

triển thì phải có phương hướng, chiến lược kinh doanh. Chiến lược kinh 

doanh càng phù hợp thì hoạt động cho vay ngày càng được mở rộng. Trên cơ 

sở các quyết định, chính sách của cấp trên, thông tin về khách hàng, về đối 

thủ cạnh tranh, xác định vị thế của Ngân hàng trên địa bàn hoạt động; Ngân 

hàng phải xác định nên tăng cường hoạt động cho vay nào là hợp lý, nên chú 

trọng hơn vào những hướng nào có hiệu quả, tìm hiểu thêm những lĩnh vực 

mới tiềm năng giúp mở rộng hoạt động cho vay của Ngân hàng. 

 Chính sách tín dụng: Chính sách cho vay bao gồm các yếu tố giới hạn 

mức cho vay đối với một khách hàng, kỳ hạn của khoản vay, lãi suất cho vay 

và mức lệ phí, phương thức cho vay, hướng giải quyết phần khách hàng vay 

vượt giới hạn, xử lý các khoản vay có vấn đề... tất cả các yếu tố đó có tác 

dụng trực tiếp và mạnh mẽ đến việc mở rộng cho vay của Ngân hàng. Nếu 

như tất cả những yếu tố thuộc chính sách cho vay đúng đắn, hợp lý, linh hoạt, 

đáp ứng được các nhu cầu đa dạng của khách hàng về vốn thì Ngân hàng đó 

sẽ thành công trong việc tăng cường hoạt động cho vay, nhưng vẫn đảm bảo 

được chất lượng tín dụng. Ngược lại, những yếu tố này bất hợp lý, cứng nhắc, 

không theo sát tình hình thực tế sẽ dẫn đến khó khăn trong việc tăng cường 

hoạt động cho vay của mình. Ngân hàng càng đa dạng hoá các mức lãi suất 

phù hợp với từng loại khách hàng, từng kỳ hạn cho vay và chính sách khách 

hàng hấp dẫn thì càng thu hút được khách hàng, thực hiện tốt mục tiêu mở 
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rộng hoạt động cho vay. Nhưng nếu lãi suất không phù hợp quá cao hay quá 

thấp, không có lãi suất ưu đãi thì sẽ không thu hút được nhiều khách hàng và 

như vậy sẽ hạn chế hoạt động cho vay của Ngân hàng. 

 Nguồn vốn Ngân hàng: Ta biết Ngân hàng cho vay bằng nguồn vốn 

huy động của mình. Mà hoạt động cho vay của Ngân hàng ngày càng được 

tăng cường, số lượng và chất lượng cho vay càng lớn khi mà nguồn vốn của 

Ngân hàng phải lớn mạnh. Khi nguồn vốn của Ngân hàng tăng trưởng đều 

đặn, hợp lý thì Ngân hàng có thêm nhiều tiền cho khách hàng vay, điều đó 

cũng có nghĩa là hoạt động cho vay của Ngân hàng được tăng cường và mở 

rộng. Còn nếu lượng vốn ít thì không đủ tiền cho khách hàng vay, Ngân hàng 

sẽ bỏ lỡ nhiều cơ hội đầu tư, lợi nhuận của Ngân hàng sẽ không cao và việc 

tăng cường hoạt động cho vay sẽ bị hạn chế. Nhưng nếu vốn quá nhiều, Ngân 

hàng cho vay ít so với lượng vốn huy động (hệ số sử dụng vốn thấp) thì sẽ 

gây ra hiện tượng tồn đọng vốn. Lượng vốn tồn đọng này không sinh lời và 

lãi suất phải trả cho nó sẽ làm giảm lợi nhuận của Ngân hàng. Vì vậy việc 

nghiên cứu tình hình huy động vốn của Ngân hàng là quan trọng khi muốn 

tăng cường hoạt động cho vay. 

Năng lực điều hành của ban lãnh đạo: Yếu tố này khá quan trọng. Thực 

tế chứng minh, nhiều Ngân hàng thương mại tuy có được những nguồn lực 

khan hiếm và giá trị mà các đối thủ cạnh tranh không có như trụ sở khang 

trang đặt ở vùng tập trung nhiều khách hàng, vốn tự có lớn, thu nhận được 

nhiều cán bộ giỏi. Song do cán bộ điều hành lãnh đạo không sắc sảo, nhạy 

bén, không nắm bắt điều chỉnh hoạt động ngân hàng theo kịp các tín hiệu 

thông tin, không sử dụng nhân viên đúng sở trường… dẫn đến lãng phí các 

nguồn lực ngân hàng mình có, giảm hiệu quả chi phí, tất nhiên hạ thấp đi hoạt 

động cho vay của ngân hàng. Năng lực lãnh đạo của những người điều hành 

ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động kinh doanh của Ngân hàng 
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 Cơ sở vật chất thiết bị: Cơ sở vật chất thiết bị cũng ảnh hưởng đến hoạt 

động cho vay của Ngân hàng. Nếu cơ sở vật chất thiết bị mà lạc hậu thì các 

công việc của ngân hàng sẽ được xử lý kém, chậm chạp; các hoạt động của 

ngân hàng được thực hiện khó khăn. Điều đó làm cho Ngân hàng tụt hậu, kém 

phát triển, không thu hút được nhiều khách hàng sẽ làm hạn chế hoạt động 

cho vay. Ngược lại việc trang bị đầy đủ các thiết bị tiên tiến phù hợp với 

phạm vi và quy mô hoạt động, phục vụ kịp thời các nhu cầu khách hàng với 

chi phí cả hai bên đều có thể chấp nhận được sẽ giúp Ngân hàng tăng cường 

khả năng cạnh tranh, thực hiện tốt mục tiêu tăng cường hoạt động cho vay. 

Chất lượng nhân sự: Trong quá trình giao dịch trực tiếp với khách 

hàng, nhân viên ngân hàng chính là hình ảnh của ngân hàng; cho nên với 

những kiến thức, kinh nghiệm chuyên môn của mình, nhân viên ngân hàng có 

thể làm tăng thêm giá trị dịch vụ. Đa số các ý tưởng cải tiến hoạt động kinh 

doanh là được đề xuất bởi các nhân viên ngân hàng; đây là lực lượng chủ yếu 

truyền thông tin từ khách hàng, từ đối thủ cạnh tranh đến các nhà hoạch định 

chính sách của ngân hàng. 

b. Nhóm nhân tố bên ngoài Ngân hàng 

Tình hình kinh tế xã hội: Sự phát triển của nền kinh tế ảnh hưởng rất 

lớn đến hoạt động kinh doanh của Ngân hàng nói chung và hoạt động cho vay 

nói riêng. Nó tạo môi trường rất thuận lợi để mở rộng hoạt động cho vay. Bất 

cứ một ngân hàng nào cũng chịu sự chi phối của các chu kỳ kinh tế. Trong 

giai đoạn nền kinh tế phát triển ổn định, doanh nghiệp làm ăn tốt thì xã hội có 

nhiều nhu cầu mở rộng hoạt động sản xuất kinh doanh nên nhu cầu vay vốn 

tăng. Mặt khác nền kinh tế phát triển, thu nhập bình quân đầu người cao, tỷ lệ 

thất nghiệp thấp sẽ làm tăng nhu cầu tiêu dùng, thay đổi thói quen tiêu dùng 

của người dân và tạo khả năng tiết kiệm do đó tạo triển vọng cho vay hộ kinh 

doanh và cho vay tiêu dùng. Ngược lại nền kinh tế suy thoái, dẫn đến nền 
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kinh tế giảm khả năng hấp thụ vốn dẫn đến dư thừa ứ đọng vốn, không những 

hoạt động cho vay không mở rộng mà còn bị thu hẹp.  

Môi trường pháp lý: Trong nền kinh tế thị trường, mọi thành phần kinh 

tế đều có quyền tự chủ về hoạt động sản xuất kinh doanh nhưng phải đảm bảo 

trong khuôn khổ pháp luật. Nếu những quy định của pháp luật không rõ ràng, 

không đồng bộ, có nhiều kẽ hở thì sẽ rất khó khăn cho ngân hàng trong các 

hoạt động nói chung và hoạt động cho vay nói riêng. Với những văn bản pháp 

luật đầy đủ, rõ ràng, đồng bộ sẽ tạo điều kiện cho ngân hàng yên tâm hoạt 

động kinh doanh, cạnh tranh trong lĩnh vực cho vay. Đây là cơ sở pháp lý để 

ngân hàng khiếu nại, tố cáo khi có tranh chấp xảy ra, giúp ngân hàng tăng 

cường hoạt động cho vay. Sự thay đổi những chủ trương chính sách về ngân 

hàng cũng gây ảnh hưởng đến khả năng trả nợ của doanh nghiệp cũng như các 

hộ kinh doanh. Sự thay đổi về cơ cấu kinh tế, chính sách xuất nhập khẩu một 

cách đột ngột gây xáo trộn hoạt động sản xuất kinh doanh, dẫn đến các doanh 

nghiệp và hộ kinh doanh không tiêu thụ hết được sản phẩm hay chưa có 

phương án kinh doanh mới dẫn đến nợ quá hạn, nợ khó đòi. Do đó hệ thống 

pháp luật, hành lang pháp lý cũng ảnh hưởng đến hoạt động cho vay của các 

Ngân hàng thương mại. 

Nhân tố khách hàng: Xét về khả năng tài chính; Đạo đức người vay; 

Tài sản bảo đảm. Cụ thể: 

Khả năng tài chính: Đây là một yếu tố ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động 

tín dụng, đưa đến quyết định cho vay của các Ngân hàng. Khách hàng có 

nguồn vốn, khả năng tài chính tốt là điều kiện để mở rộng sản xuất kinh 

doanh, đầu tư mua sắm trang thiết bị, sản xuất có hiệu quả, mang lại lợi nhuận 

và có thể thanh toán các khoản vay cho Ngân hàng.   

Đạo đức người vay: Tư cách đạo đức xét trên phương diện ý muốn 

hoàn trả khoản nợ vay, trong nhiều trường hợp người vay có ý muốn chiếm 
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đoạt vốn, không hoàn trả nợ vay mặc dù có khả năng trả nợ. Điều này gây ra 

những rủi ro không nhỏ cho Ngân hàng. 

 Tài sản bảo đảm: Tài sản bảo đảm là cơ sở pháp lý có thêm nguồn thu 

nợ thứ hai cho ngân hàng ngoài nguồn thu nợ thứ nhất, mang tính dự phòng 

rủi ro. Tuy không giữ vai trò quyết định trong việc khách hàng vay hay 

không, nhưng nó là một tiêu chuẩn để xét duyệt khi cho vay. 

Đối thủ cạnh tranh: Các Ngân hàng thương mại hoạt động trong môi 

trường có nhiều đối thủ cạnh tranh. Cạnh tranh là một động lực tốt để ngân 

hàng ngày càng hoàn thiện, phát triển; vì vậy ngân hàng phải luôn luôn cố gắng 

không ngừng để ngân hàng của mình không tụt hậu so với đối thủ cạnh tranh 

và phải nâng cao tăng cường các hoạt động của mình vượt qua các đối thủ cạnh 

tranh. Tuy nhiên, khách hàng có sự lựa chọn của mình khi gửi tiền, sử dụng 

dịch vụ và vay tiền của ngân hàng nào có lợi cho họ. Nếu đối thủ cạnh tranh 

chiếm ưu thế hơn so với ngân hàng thì sẽ thu hút nhiều khách hàng hơn, thậm 

chí khách hàng của ngân hàng cũng sẽ chuyển sang đối thủ cạnh tranh. Do đó, 

để mở rộng hoạt động cho vay thì việc nghiên cứu tìm hiểu đối thủ cạnh tranh 

để chiếm ưu thế hơn là vô cùng quan trọng. Quá trình phân tích đối thủ cạnh 

tranh gồm có: xác định các nguồn thông tin về đối thủ cạnh tranh, phân tích các 

thông tin đó, dự đoán chiến lược của các đối thủ cạnh tranh và đánh giá khả 

năng cạnh tranh của ngân hàng trong việc mở rộng cho vay. 
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 Ế     N CHƯ NG 1 

 

Chương 1 đã nêu được tính cấp thiết, mục tiêu về cho vay kinh doanh 

cà phê và  những lý luận cơ bản về cho vay kinh doanh cà phê cũng như tình 

hình cho vay trồng cà phê của NHTM. Các mục tiêu, các giải pháp và các tiêu 

chí đánh giá cho vay kinh doanh cà phê được nêu ra để phản ánh tình hình 

cho vay. Bên cạnh đó, trong nội dung của chương cũng đã thể hiện các nhân 

tố ảnh hưởng đến việc cho vay kinh doanh cà phê của NHTM như: Uy tín, 

thương hiệu, chiến lược phát triển cũng như chủ trương của Nhà nước, điều 

kiện kinh tế xã hội, môi trường pháp lý. Việc nghiên cứu hệ thống lý luận trên 

đây là cơ sở cần thiết cho việc phân tích tình hình cho vay kinh doanh cà phê 

của Ngân hàng TMCP Quân Đội chi nhánh tỉnh Đắk Lắk trong chương 2. 
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CHƯ NG 2  

 HỰC   ẠNG CHO VAY KINH DOANH  

CÀ  H   ẠI MB Đ K L K 

2.1. GIỚI THI U KHÁI QUÁT VỀ NG N HÀNG  MC     N Đ I  

2.1.1. Sự hình thành và phát triển củ  N          MC       Đội  

MB được thành lập vào tháng 9 năm 1994 theo giấy phép hoạt động số 

194/QĐ – NH5 ngày 14 tháng 9 năm 1994 của Ngân hàng nhà nước Việt 

Nam và quyết định thành lập số 00374/GBUP ngày 30 tháng 12 năm 1993 

của UBND thành phố Hà Nội. 

Theo định hướng của Quân ủy Trung ương và Thủ trưởng Bộ Quốc 

phòng, MB đóng vai trò là TCTD chính cung cấp các sản phẩm DVNH cho 

các cơ quan, đơn vị, doanh nghiệp Quân đội, qua đó góp phần phát triển kinh 

tế Quân đội và xây dựng đất nước.  

 Trải qua chặng đường gần 21 năm xây dựng và trưởng thành, MB đã có 

những bước phát triển mạnh mẽ để trở thành một trong số các định chế tài 

chính hàng đầu tại Việt Nam, nhiều năm liền được NHNN xếp hạng A về chất 

lượng hoạt động. Tính đến hết năm 2014, MB đã có mức Vốn điều lệ là 

11.594 tỷ đồng, có tổng tài sản đạt 203.115 tỷ đồng với đội ngũ nhân viên 

6.507 người cùng hệ thống 214 điểm giao dịch trên khắp cả nước, trong đó có 

hai chi nhánh Quốc tế tại Lào và Campuchia. Với định hướng phát triển theo 

mô hình tập đoàn tài chính đa năng, MB đã thành lập 05 công ty con trực 

thuộc và tham gia góp vốn thành lập 03 công ty liên kết, hoạt động trong 

nhiều lĩnh vực khác nhau như đầu tư và kinh doanh chứng khoán, quản lý 

quỹ, kinh doanh bất động sản, bảo hiểm phi nhân thọ…   

2.1.2. Các sản phẩm và dịch vụ chính 

   Khách hàng cá nhân:  Tiền gửi, tài khoản, giấy tờ có giá ngắn hạn, cho 

vay cá nhân, dịch vụ thẻ, dịch vụ chuyển tiền, dịch vụ ngoại hối cá nhân, dịch 
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vụ khác… 

Khách hàng doanh nghiệp: Tiền gửi, tín dụng doanh nghiệp, sản phẩm 

ngoại hối, dịch vụ bảo lãnh, dịch vụ thanh toán quốc tế, dịch vụ thanh toán 

trong nước, sản phẩm giấy tờ có giá, sản phẩm liên kết… 

Định chế tài chính: Ngân hàng đại lý, thị trường tài chính, tài trợ thương 

mại... 

2.1.3. Khái quát về N          MC       Đội CN Đắk Lắk 

a. Giới thiệu về tình hình xã hội tỉnh Đắk Lắk 

Tỉnh Đắk Lắk nằm ở trung tâm vùng Tây Nguyên, đầu nguồn của hệ 

thống sông Sêrêpôk và một phần của sông Ba. Phía Đông của Đắk Lắk giáp 

Phú Yên và Khánh Hoà, phía Nam giáp Lâm Đồng và Đắk Nông, phía Tây 

giáp Campuchia với đường biên giới dài 193 km, tỉnh Gia Lai nằm ở phía 

Bắc. Tỉnh Đắk Lắk có diện tích là 13,125.4 km
2
.  

Tỉnh Đắk Lắk có 15 đơn vị hành chính cấp tỉnh, gồm 1 thành phố, 1 thị xã và 

13 huyện. Trong đó có 184 đơn vị hành chính cấp xã, gồm có 152 xã, 20 

phường và 12 thị trấn. 

 Dân số: Khoảng 1,8 triệu người với 47 dân tộc anh em sinh sống, trong 

đó đồng bào dân tộc thiểu số chiếm tỷ lệ trên 30%. 

  Lao động: Tính đến năm 2011, trên địa bàn tỉnh có khoảng 1012.2 

nghìn người lao động độ tuổi từ 15 trở lên, trong đó tỷ lệ lao động từ 15 tuổi 

trở lên đang làm việc so với tổng dân số của tỉnh là 55.9% tương đương 

khoảng 565.82 nghìn người. 

  Tình hình phát triển kinh tế: Tốc độ tăng trưởng GDP năm 2014 đạt 

8,3%, tổng sản phẩm xã hội đạt 17.148 tỷ đồng (tăng 8,4% so với năm 2013); 

tổng thu ngân sách đạt 3.525 tỷ đồng; huy động vốn nguồn đầu tư toàn xã hội 

hơn 13.850 tỷ đồng (tăng 6,8%); xuất khẩu ước đạt 730 triệu USD; thu nhập 

bình quân đầu người đạt 31,4 triệu đồng. 
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Kinh tế chủ đạo của Đắk Lắk chủ yếu dựa vào sản xuất và xuất 

khẩu nông sản, lâm sản. Tỉnh có tiềm năng về du lịch sinh thái.  Đắk Lắk là 

tỉnh có diện tích và sản phẩm cà phê xuất khẩu lớn nhất cả nước, với diện 

tích 182.343 ha, chiếm 40% sản lượng cả nước. Tỉnh cũng là nơi trồng 

bông, cacao, cao su, điều lớn của Việt Nam.  Bên cạnh đó các ngành thương 

mại, dịch vụ đã và đang phát triển nhanh chóng đặc biệt là tại thành phố Buôn 

Ma Thuột, do đó nhu cầu về vốn và dịch vụ từ ngân hàng ngày càng lớn, đây 

là cơ hội để ngân hàng mở rộng hoạt động kinh doanh.  

Tính đến hết năm 2014 tổng số chi nhánh cấp 1 của các TCTD trong 

tỉnh lên con số 30. Việc gia tăng số lượng các NHTM trên địa bàn tỉnh làm 

tăng tính cạnh tranh giữa các ngân hàng, người dân trong tỉnh vì đó cũng tiếp 

cận được với nguồn vốn vay một cách dễ dàng. 

   Với những điều kiện như trên, các TCTD trên địa bàn tỉnh Đắk Lắk đang 

chú trọng nhiều hơn đến hoạt động cho vay kinh doanh cà phê tổng dư nợ 

biến động mạnh qua các năm từ 2012-214. Trong đó, năm 2014 tăng mạnh, 

đạt 4,806 triệu đồng, tăng 518 tỷ đồng so với năm 2013 tương ứng với tỷ lệ 

tăng 12 %. Trước tình hình như vậy, việc phát triển hoạt động cho vay kinh 

doanh cà phê tại MB Đắk Lắk đang trở nên quan trọng hơn bao giờ hết, không 

những chỉ có ý nghĩa gia tăng lợi nhuận cho Ngân hàng mà còn là hoạt động 

nhằm thu hút khách hàng và tăng sự cạnh tranh với các TCTD khác trên địa 

bàn tỉnh Đắk Lắk. 

b. Lịch sử hình thành và phát triển Ngân hàng TMCP Quân Đội CN 

Đắk Lắk 

MB Đắk Lắk chính thức khai trương và đi vào hoạt động ngày 

29/12/2009. MB Đắk Lắk là chi nhánh – điểm giao dịch thứ 100 của hệ thống 

MB. MB Đắk Lắk được coi là viên gạch đầu tiên mà hệ thống MB đặt nền 

móng cho hệ thống mạng lưới phân phối tại các tỉnh Tây Nguyên. 

http://vi.wikipedia.org/wiki/Kinh_t%E1%BA%BF
http://vi.wikipedia.org/wiki/T%E1%BB%89nh_%C4%90%C4%83k_L%C4%83k
http://vi.wikipedia.org/wiki/Xu%E1%BA%A5t_kh%E1%BA%A9u
http://vi.wikipedia.org/wiki/Xu%E1%BA%A5t_kh%E1%BA%A9u
http://vi.wikipedia.org/wiki/Du_l%E1%BB%8Bch_sinh_th%C3%A1i
http://vi.wikipedia.org/wiki/T%E1%BB%89nh_%C4%90%C4%83k_L%C4%83k
http://vi.wikipedia.org/wiki/Di%E1%BB%87n_t%C3%ADch
http://vi.wikipedia.org/wiki/S%E1%BA%A3n_ph%E1%BA%A9m
http://vi.wikipedia.org/wiki/C%C3%A0_ph%C3%AA
http://vi.wikipedia.org/wiki/Xu%E1%BA%A5t_kh%E1%BA%A9u
http://vi.wikipedia.org/wiki/Di%E1%BB%87n_t%C3%ADch
http://vi.wikipedia.org/wiki/Di%E1%BB%87n_t%C3%ADch
http://vi.wikipedia.org/wiki/Cacao
http://vi.wikipedia.org/wiki/Cao_su
http://vi.wikipedia.org/wiki/%C4%90i%E1%BB%81u
http://vi.wikipedia.org/wiki/Vi%E1%BB%87t_Nam
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Tên giao dịch tiếng Việt: Ngân hàng thương mại cổ phần Quân Đội – Chi 

nhánh Đắk Lắk. 

Tên giao dịch tiếng Anh: Military Commercial Joint Stock Bank – 

Daklak Branch. 

Tên viết tắt: MB Đắk Lắk. 

 Trụ sở: Số 37 Hai Bà Trưng, phường Thắng Lợi, Tp Buôn Ma Thuột, 

tỉnh Đắk Lắk.                      

Ngay từ những ngày đầu hoạt động, Ngân hàng TMCP Quân đội - chi 

nhánh Đắk Lắk đã đặt ra mục tiêu phát triển lâu dài, góp phần vào sự phát 

triển kinh tế chung của địa phương bằng việc cung cấp các sản phẩm và dịch 

vụ tài chính có nhiều tính năng ưu việt, đáp ứng nhu cầu đa dạng  của mọi cá 

nhân  và các thành phần kinh tế. 

Các chức năng nhiệm vụ chủ yếu của NHTMCP Quân đội chi nhánh Đắk 

Lắk là: Huy động vốn bằng đồng Việt Nam và ngoại tệ; Cho vay ngắn hạn, trung 

hạn và dài hạn bằng đồng Việt Nam và ngoại tệ cho mọi thành phần kinh tế. Cho 

vay tài trợ, ủy thác và đầu tư; Thực hiện nghiệp vụ thanh toán trong và ngoài 

nước, mua bán ngoại tệ, tài trợ ngoại thương, bảo lãnh và tái bảo lãnh; Thực hiện 

dịch vụ thanh toán chuyển tiền nhanh qua mạng vi tính trong phạm vi toàn quốc 

và mạng hệ thống mạng SWIFT trên toàn thế giới. 

Song song với kinh doanh hiệu quả, MB chi nhánh Đắk Lắk còn tạo được 

ấn tượng tốt đẹp với tư cách là đơn vị tham gia rẩt tích cực các hoạt động và 

phong trào xã hội tại địa phương như : ủng hộ quỹ “ tấm lòng vàng”  “Ngôi nhà 

100 đồng”, thăm hỏi các gia đình thương binh liệt sĩ trong dịp 27/7... 

c. Cơ cấu tổ chức 

Tổ chức bộ máy của Ngân hàng bao gồm Ban Giám đốc, phòng Khách 

hàng doanh nghiệp, phòng Khách hàng cá nhân, bộ phận Thẩm định, phòng 

Kế toán và Dịch vụ khách hàng, phòng Hỗ trợ và hành chính tổng hợp và 



38 

 

 

phòng giao dịch Tân Lợi được tổ chức theo mô hình kết hợp trực tuyến và 

chức năng. Mối quan hệ trực tuyến được thiết lập trên cơ sở sự chỉ đạo trực 

tiếp của Ban giám đốc với các phòng, bộ phận. Giữa các phòng, bộ phận có 

sự phối hợp với nhau trong quá trình thực hiện các quy trình nghiệp vụ hình 

thành nên mối quan hệ chức năng. Mỗi phòng, bộ phận được xác định rõ chức 

năng nhiệm vụ và nêu rõ các mối quan hệ, phối hợp giữa các phòng, bộ phận. 

 

Hình 1.1  Mô  ì   tổ   ứ   ủ  MB Đắ   ắ  

Năng lực kinh doanh của ngân hàng được thể hiện thông qua các yếu tố 

như nguồn nhân lực; nguồn vốn; tài sản, vật chất kỹ thuật, công nghệ; thương 

hiệu và hệ thống chi nhánh. Để phát triển các ngân hàng phải thường xuyên xây 

dựng và hoàn thiện các yếu tố trên, đảm bảo đáp ứng nhu cầu ngày càng lớn của 

khách hàng, mang lại hiệu quả và sự tiện lợi cho khách hàng. Để thấy rõ hơn 

năng lực kinh doanh của Ngân hàng ta phân tích các yếu tố cụ thể như sau: 

  Về nguồn nhân lực: Đến 31/12/2014, số lượng nhân sự tại Chi nhánh 

có 52 người, đủ định biên theo kế hoạch 2014. MB Đắk Lắk có 13 cán bộ 

quản lý chiếm tỷ trọng 25 % trong tổng số CBNV tại chi nhánh, có 39 nhân 

viên chiếm tỷ trọng 75%  

Số lượng cán bộ nhân viên kinh doanh còn thiếu (Tỷ trọng Chuyên viên 

quan hệ khách hàng chiếm 32,7%/tổng nhân sự, chưa đảm bảo mức 40% tỷ lệ 
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nhân sự). Phòng khách hàng doanh nghiệp có 8 nhân viên, phòng khách hàng 

cá nhân có 6 nhân viên và phòng giao dịch Tân Lợi có 3 nhân viên nhưng 

phải phụ trách địa bàn rộng lớn có hơn 400.000 hộ dân, hơn 5.000 doanh 

nghiệp vừa và nhỏ. Tính trung bình một chuyên viên quan hệ khách hàng cá 

nhân có hơn 6.000 hộ dân và một chuyên viên quan hệ khách hàng doanh 

nghiệp có hơn 800 doanh nghiệp. Số lượng cán bộ tín dụng ít, đa số còn trẻ, 

kinh nghiệm làm việc còn ít bên cạnh đó lại phải kiêm nhiệm nhiều việc như 

xét cấp tín dụng, quản lý tín dụng, định giá tài sản, theo dõi sử dụng vốn, đôn 

đốc thu nợ… nên đối với các dự án phức tạp, các khoản vay lớn thường gặp 

nhiều khó khăn, hiệu quả công việc chưa cao.  

Đối với phòng kế toán và Dịch vụ khách hàng: Gồm có 11 người, trong 

đó có 3 cán bộ quản lý. Phải phụ trách các công việc kế toán, kho quỹ và dịch 

vụ khách hàng. Do khối lượng công việc nhiều, hầu hết cán bộ nhân viên là 

nữ giới nên tính năng động hạn chế dẫn đến hoạt động dịch vụ của Ngân hàng 

còn yếu, chưa đủ đáp ứng nhu cầu  dịch vụ của khách hàng. 

Về nguồn vốn: Nguồn vốn là yếu tố quan trọng có tính quyết định đến 

quy mô hoạt động của ngân hàng. Vốn hoạt động của Ngân hàng từ 03 nguồn 

là vốn huy động từ các tổ chức, cá nhân và vốn điều chuyển từ hội sở, trong đó 

nguồn vốn huy động tại địa phương là quan trọng nhất. Tuy nhiên do các 

nguyên nhân như công tác tiếp thị khách hàng còn hạn chế, các sản phẩm tiền 

gửi chưa đa dạng, khâu thanh toán chưa thuận lợi, niềm tin đối với khách hàng 

chưa cao dẫn đến số lượng vốn huy động còn ít. Trong những năm gần đây lãi 

suất liên tục thay đổi, điều này đã gây nhiều khó khăn đối với Ngân hàng.   

Về tài sản vật chất và công nghệ: Trụ sở chính của chi nhánh hiện đang 

thuê tại 37 Hai Bà Trưng, TP Buôn Ma Thuột và một phòng giao dịch thuê tại 

387 Phan Chu Trinh, TP Buôn Ma Thuột; hệ thống trang thiết bị, máy móc 

phục vụ được trang bị tương đối đầy đủ, đảm bảo cho các hoạt động của ngân 
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hàng diễn ra liên tục. Tính đến đầu năm 2014 ngân hàng đã đầu tư xây dựng 

được 06 máy ATM tuy nhiên số lượng ít và công tác tiếp thị còn hạn chế nên 

số lượng khách hàng sử dụng chưa nhiều. 

d. Khái quát hoạt động kinh doanh của Ngân hàng TMCP Quân Đội 

CN Đắk Lắk từ 2012-2014 

 Tình hình huy động vốn tại MB Đắk Lắk từ 2012-2014 được thể hiện 

qua bảng :   

Bả   2.1   ì    ì       độ   vố  tạ  MB Đắ   ắ  2012-2014 

Đơn vị tính: Triệu đồng. 

CHỈ  I   
Năm 

2012 

Năm 

2013 

Năm 

2014 

C     lệ   

2013/2012 2014/2013 

+/- % +/- % 

Tổng vốn huy động 391,409 304,551 382,688 (86,858) -

22 

78,137 26 

Phân theo thành phần kinh tế 

Tiền gửi dân cư 117,770 171,708 191,734 53,938 46 20,026 12 

Tiền gửi các tổ 

chức kinh tế 

273,639 132,843 190,954 (140,796) -

51 

58,111 44 

Phân theo thời gian 

Tiền gửi không kỳ 

hạn và Tiền gửi 

dưới 12 tháng 

239,561 172,349 196,221 (67,212) -

28 

23,872 14 

Tiền gửi từ 12 

tháng đến dưới 24 

tháng 

144,950 129,663 183,049 (15,287) -

11 

53,386 41 

Tiền gửi từ 24 

tháng 

6,898 2,539 3,418 (4,359) -

63 

879 35 

Phân theo loại tiền 

Nội tệ 388,227 300,228 377,621 (87,999) -

23 

77,393 26 

Ngoại tệ 3,182 4,323 5,067 1,141 36 744 17 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 
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Qua bảng số liệu trên, ta thấy: 

 Tổng nguồn vốn huy động được của MB Đắk Lắk biến động qua các 

năm: Cụ thể năm 2013, chi nhánh huy động được 304,551 triệu đồng, con số 

này giảm 22% tương ứng 86,858 triệu đồng so với năm 2012. Đến năm 2014 

huy động vốn tại chi nhánh tăng lên mức 382,688  triệu đồng tăng so với năm 

2013 là 78,137 triệu đồng, tăng 26% so với năm 2013. 

 Phân theo thành phần kinh tế. Chi nhánh đã làm tốt công tác huy động 

tiền gửi của khu vực dân cư, cụ thể: năm 2013 là 171,708 triệu đồng tăng 

53,938 triệu đồng so với năm 2012 tương ứng 46%. Năm 2014 là 191,734 

triệu đồng tăng so với năm 2013 là 20,111 triệu đồng, mức tăng tương ứng là 

12%. Trái ngược với huy động dân cư thì huy động tại các tổ chức kinh tế chi 

nhánh làm chưa tốt, năm 2013 huy động các tổ chức kinh tế 132,843 triệu 

đồng giảm so với năm 2012 là 140,796 triệu đồng tương ứng với 51%. Năm 

2014 có sự tăng trưởng so với 2013, huy động  đạt 190,954 triệu đồng tăng 

58,111 triệu đồng tăng 44%. 

 Phân theo thời gian: Tiền gửi  ở tất cả các kỳ hạn năm 2013 đều giảm 

so với năm 2012, nguyên nhân năm 2013 lãi suất tiền gửi liên tục biến động 

khiến tình hình huy động khó khăn. Năm 2014 có sự tăng trưởng trở lại, cụ 

thể tiền gửi không kỳ hạn và tiền gửi dưới 12 tháng tăng 23,872 triệu đồng so 

với năm 2013 tương ứng mức tăng 14%, tiền gửi từ 12 tháng đến dưới 24 

tháng tăng 53,386 tỷ đồng tăng 41%. Tiền gửi trên 24 tháng tăng 879 triệu 

đồng, tương ứng tăng 35%. 

 Phân theo loại tiền tệ: Tiền gửi nội tệ chiếm tỷ trọng cao hơn so với 

đồng ngoại tệ trong tổng số tiền gửi của chi nhánh. Tiền gửi ngoại tệ tăng 

chậm qua các năm. Năm 2013 tăng 1,141 triệu đồng so với năm 2012. Năm 

2014 huy động ngoại tệ là 5,067 triệu đồng tăng 744 triệu tương ứng 17% so 

với năm 2013. 
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 Từ phân tích trên cho thấy, khoản tiền gửi của tổ chức kinh tế biến 

động nhiều, là nguyên nhân thay đổi số liệu huy động của toàn chi nhánh. 

Tiền gửi bằng ngoại tệ còn khiêm tốn, chưa chiếm tỷ trọng lớn trong tổng huy 

động và chưa tương xứng với tiềm năng và vị thế sẵn có của chi nhánh. 

 Tình hình cho vay tại MB Đắk Lắk từ 2012-2014 được thể hiện qua 

bảng: 

Bả   2.2   ì    ì       v   tạ  MB Đắ   ắ  2012-2014 

Đơn vị tính: Triệu đồng 

Chỉ tiêu 

2012 2013 2014 

So Sánh 

2013/ 

2012 

2014/ 

2013 

Doanh 

số 

Tỷ 

trọng 

Doanh 

số 

Tỷ 

trọng 

Doanh 

số 

Tỷ 

trọng 
+/- +/- 

Tổng dư 

nợ 

               

508,046  100 678,621 100 877,563 100 

  

170,575  

  

198,942  

1. Theo thời gian 

Ngắn 

hạn 

               

452,719  89.11 612,930 90.32 719,778 82.02 

  

160,211  

  

106,847  

Trung 

hạn 

                 

27,892  5.49 29,452 4.34 63,623 7.25 

      

1,560  

    

34,171  

Dài hạn 

                 

27,434  5.4 36,238 5.34 94,163 10.73 

      

8,804  

    

57,924  

2. Theo thành phần kinh tế 

DNNN 

                 

15,038  2.96 16,966 2.5 26,766 3.05 

      

1,927       9,800  

DNTN 

                   

7,519  1.48 3,665 0.54 21,588 2.46 

    

(3,855) 

    

17,924  

Cty Cổ 

phần và 

Cty 

TNHH 

               

448,909  88.36 609,809 89.86 776,952 88.54 

  

160,900  

  

167,144  

Cá nhân, 

Hộ cá 

thể, 

HTX 

                 

36,630  7.21 48,182 7.1 52,257 5.95 

    

11,552       4,075  

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 
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Năm 2012, dư nợ của MB Đắk Lắk là 508,046 triệu đồng. Năm 2013 

dư nợ tăng 10,575 triệu đồng so với năm 2012 tương ứng với tỷ lệ tăng 34%,  

đạt mức 678,621 tỷ đồng. MB Đắk Lắk duy trì được sự tăng trưởng này vào 

năm 2014. Dư nợ năm 2014 tăng so với 2013, tăng 198,942 triệu đồng, với 

tổng dư nợ 877,563 triệu đồng. Có thể thấy, dư nợ ngắn hạn luôn chiếm tỷ 

trọng cao trong tổng dư nợ. Năm 2012, dư nợ ngắn hạn chiếm 89.11 % tổng 

dư nợ. Năm 2013, dư nợ ngắn hạn chiếm 90.32 % tổng dư nợ, năm 2014 tỷ lệ 

này tuy giảm nhưng cũng đạt mức 82.02 %. Dư nợ cho vay trung  hạn và dư 

nợ cho vay dài hạn chiếm tỷ trọng thấp, ít có sự biến chuyển qua các năm, 

nằm khá ổn định ở mức trên 5% tổng dư nợ. 

Nếu phân chia dư nợ MB Đắk Lắk theo thành phần kinh tế, cũng dễ 

dàng nhận thấy MB Đắk Lắk cho vay các công ty cổ phần và công ty trách 

nhiệm hữu hạn là chủ yếu. Dư nợ cho vay đối với loại hình này luôn chiếm 

đến hơn 77% tổng dư nợ. Trong khi đó, cho vay cá nhân tuy được chú ý phát 

triển hơn trong năm 2014, nhưng cũng chỉ chiếm đến hơn 5% tổng dư nợ vay 

đạt mức 52,257 triệu đồng. 

Kết quả hoạt động kinh doanh tại MB Đắk Lắk từ 2012-2014 được thể 

hiện qua bảng : 
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Bả   2.3   ết q ả   ạt độ              tạ  MB Đắ   ắ  2012-2014 

Đơn vị tính: Triệu đồng 

CHỈ TIÊU 2012 2013 2014 

so sánh 

2013/2012 2014/2013 

+/- +/- 

THU NHẬP 65,279 83,451 101,104 18,172 17,653 

Thu từ hoạt động tín dụng 63,269 81,041 99,635 17,772 18,594 
Thu nhập từ hoạt động dịch 
vụ 571 946 861 375 -85 

Thu từ kinh doanh ngoại tệ 448 623 84 175 -539 

Thu nhập khác 991 841 524 -150 -317 

CHI PHÍ 60,322 78,266 92,757 17,944 14,491 
Chi phí hoạt động huy động 
vốn 45,337 59,376 67,726 14,039 8,350 

Chi phí hoạt động dịch vụ 58 78 92 20 14 

Chi hoạt động kinh doanh 
ngoại hối 363 387 28 24 -359 
Chi nộp thuế và các khoản lệ 
phí 1,670 1,675 2,611 5 936 

Chi cho nhân viên 5,696 6,234 7,722 538 1,488 
Chi hoạt động quản lý công 
vụ 3,289 4,268 4,723 979 455 

Chi về tài sản 1,406 2,146 3,051 740 905 

Chi dự phòng và BHTG 2,500 4,100 6,800 1,600 2,700 

Chi phí khác 3 2 4 -1 2 

Thu nhập trước thuế 4,957 5,185 8,347 228 3,162 

Thuế thu nhập doanh nghiệp 1,239 1,296 1,836 57 540 

Thu nhập sau thuế 3,718 3,889 6,511 171 2,622 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Thu từ hoạt động tín dụng chiếm tỷ trọng trên 95% trong tổng thu nhập 

của chi nhánh. Thu nhập liên tục tăng qua các năm năm 2013 tăng 18,172 
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triệu đồng so với năm 2012, đạt mức 83,451 triệu đồng. Năm 2014 tăng so 

với năm 2013 là 17,653 triệu đồng, tổng thu nhập đạt 101,104 triệu đồng. 

Chiếm tỷ trọng lớn nhất trong tổng chi phí là chi về hoạt động huy 

động vốn. Mục chi này qua các năm luôn chiếm trên 75% trong tổng chi phí. 

Năm 2013 chi về hoạt động huy động vốn tăng so với năm 2012 là 14,039 

triệu đồng và năm 2014 tăng 8,350 triệu đồng. Tương ứng mức tăng của chi 

về hoạt động huy động vốn thì tổng chi phí tăng lên tương ứng năm 2013 tổng 

chi phi là 78,266 triệu đồng tăng so với năm 2012 là 17,944 triệu đồng,và 

năm 2014 tổng chi phí là 92,757 triệu đồng tăng so với năm 2013 là 14,491 

triệu đồng. 

Thu nhập sau thuế của chi nhánh biến động qua các năm, năm 2012 thu 

nhập sau thuế của chi nhánh là 3,718 triệu đồng, đến năm 2013 là 3,889 triệu 

tăng 171 triệu so với năm 2012. Năm 2013 tăng nhẹ so với năm 2012 nguyên 

nhân, trong năm 2013 chi nhánh chi dự phòng và BHTG tăng 1,600 triệu 

đồng. Đến năm 2014 thu nhập sau thuế của chi nhánh đã tăng mạnh so với 

năm 2013 là 2,622 triệu đồng đạt mức 6,511 triệu đồng. 

Nhìn chung kết quả kinh doanh của chi nhánh qua các năm là khá tốt, 

để tăng thêm lợi nhuận chi nhánh cần tăng về thu dịch vụ và tăng thu về hoạt 

động tín dụng đồng thời có biện pháp giảm các khoản chi: Chi về dự phòng, 

chi về hoạt động quản lý công vụ. 

e. Phân tích những điểm mạnh, điểm yếu, của Ngân hàng TMCP 

Quân đội – Chi nhánh Đắk Lắk 

Qua giới thiệu sơ bộ tình hình hoạt động kinh doanh của MB Đắk Lắk 

như trên, chúng ta thấy chi nhánh có nhưng thế mạnh trong kinh doanh:  

Là chi nhánh của Ngân hàng TMCP Quân đội, với thương hiệu đã được 

đông đảo khách hàng biết đến và được chọn là một trong những thương hiệu 

mạnh nhất Việt Nam, có mạng lưới chi nhánh rộng khắp cả nước, có số lượng 
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khách hàng đông. Điều đó thuận lợi cho việc huy động vốn và mở rộng kinh 

doanh.  

Tại địa Đắk Lắk, MB là ngân hàng có có thời gian hoạt động khá lâu 

nên sự hiểu biết về đặc điểm kinh tế xã hội của địa phương tốt hơn các tổ 

chức tín dụng khác, là ngân hàng có doanh số cho vay và dư nợ lớn trên địa 

bản tỉnh. 

Có số lượng cán bộ nhân viên trẻ, nhiệt huyết với công việc, trình độ 

chuyên môn ngày càng cao, tổ chức bộ máy ngày càng hoàn thiện, dần đáp 

ứng nhu cầu mở rộng kinh doanh. 

Thiết bị máy móc, công nghệ phục vụ cho hoạt động kinh doanh của 

Ngân hàng đã được trang bị khá đầy đủ, hiện nay toàn hệ thống MB đang đẩy 

mạnh quá trình hiện đại hoá, trong tương lai, hiệu quả kinh doanh sẽ được 

nâng cao.  

 Bên cạnh những thế mạnh phân tích trên, do những điều kiện nhất định 

trong hoạt động kinh doanh chi nhánh còn có những trở ngại sau đây: 

Đội ngũ cán bộ nhận viên tuy đông nhưng vẫn còn thiếu nhân viên 

QHKH, đa số còn trẻ kinh nghiệm làm việc chưa nhiều, số lượng cán bộ làm 

việc lâu năm ít và đa số chỉ có trình độ trung cấp nên thường gặp nhiều khó 

khăn đối với khối lượng công việc nhiều, tính phức tạp cao. 

  Nguồn vốn huy động tại chỗ  còn thiếu, chưa đủ đáp ứng nhu cầu vay 

vốn của các thành phần kinh tế trong huyện, phải dùng vốn điều chuyển từ 

Hội sở. 

Các loại máy móc, thiết bị đã hao mòn nhiều, công suất hoạt động thấp. 

Các quy trình nghiệp vụ chưa hoàn thiện, cơ chế cho vay còn chưa phù hợp 

với nhiều đối tượng khách hàng, chất lượng công tác thẩm định chưa cao, 

hoạt động dịch vụ còn nhiều hạn chế.  
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Chưa có sự phối hợp chặt chẽ với các cơ quan quản lý, các tổ chức 

đoàn thể trong việc cho vay vốn đối với khách hàng là cá nhân, hộ kinh doanh 

cá thể, sự hiểu biết của cán bộ tín dụng về khách hàng còn hạn chế, việc kiểm 

tra giám sát sử dụng vốn chưa hiệu quả. Vì vậy, để đẩy mạnh sự phát triển 

Ngân hàng phải sớm tìm ra những giải pháp khắc phục những khó khăn và 

khai thác tốt những điều kiện thuận lợi. Trong điều kiện đất nước hội nhập 

ngày càng sâu rộng vào nền kinh tế thế giới đang tạo ra những thời cơ thuận 

lợi về nguồn vốn, nhu cầu thị trường đối với các hàng hoá, dịch vụ ngân hàng 

ngày càng lớn, cơ hội tiếp cận khoa học, công nghệ hiện đại thì cũng đặt ngân 

hàng trước những thách thức lớn như sự cạnh tranh của các tổ chức tín dụng 

khác, tính phức tạp trong quá trình thực hiện quy trình nghiệp vụ và những 

điều kiện tiêu chuẩn quốc tế.  

2.2.  HỰC   ẠNG H Ạ  Đ NG CH       INH    NH CÀ  H  

 ẠI MB Đ   L K 

        Để thuận lợi cho quá trình nghiên cứu thực trạng trước hết chúng ta xem 

xét quy trình cho vay kinh doanh cà phê tại MB Đắk Lắk. 

        2.2.1.  Quy trình cho vay kinh doanh cà phê tại MB Đắk Lắk   

 Quy trình cho vay vốn kinh doanh cà phê tại Ngân hàng được thực hiện 

theo các bước sau: 

Bước 1: Tiếp thị và hướng dẫn thủ tục 

- NVQHKH thực hiện các thủ tục sau: 

+ Tìm kiếm, tiếp thị, tiếp nhận nhu cầu khách hàng. 

+ Hướng dẫn các điều kiện, thủ tục, hồ sơ vay vốn cho khách hàng. 

+ Tiếp nhận và kiểm tra tính đầy đủ của hồ sơ vay vốn. 

+ Từ chối cho vay (nêu rõ lý do) hoặc yêu cầu khách hàng bổ sung hồ sơ 

vay vốn. 

Bước 2: Thẩm định, xét duyệt khoản vay 



48 

 

 

- NVQHKH thực hiện: 

+ Thẩm định khách hàng, TSBĐ, Chấm điểm tín dụng, lập tờ trình tín 

dụng. 

+ Chuyển hồ sơ vay vốn lên các cấp có thẩm quyền xét duyệt khoản vay.  

- NVQHKH thực hiện: 

+ Định giá TSBĐ hoặc phối hợp AMC/bên thứ ba có uy tín định giá 

TSBĐ. 

+ Kiểm tra hồ sơ vay vốn, hỗ trợ chấm điểm tín dụng hoặc chấm điểm 

tín dụng theo quy định của MB. 

Trưởng phòng ĐVCV/Giám đốc ĐVCV/Ban Tổng giám đốc/Chủ tịch 

hội đồng quản trị thực hiện kiểm soát các điều kiện vay vốn và phê duyệt 

khoản vay theo hạn mức phán quyết. 

Bước 3: Hoàn thiện hồ sơ, thủ tục vay vốn 

NVQHKH thực hiện: 

- Lập thông báo gửi khách hàng về việc chấp thuận/ từ chối cho vay, các 

điều kiện cần bổ sung trong trường hợp chấp thuận cho vay. 

- Soạn thảo các Hợp đồng, văn bản theo mẫu của Ngân hàng phù hợp với 

nội dung đã được phê duyệt. 

- Thực hiện và hoàn tất thủ tục đảm bảo tiền vay theo trình tự sau: 

+ Soạn thảo Hợp đồng bảo đảm, Đơn đăng ký giao dịch bảo đảm (nếu 

có) và chuyển khách hàng ký. 

+ Chuyển các hợp đồng, văn bản cần thiết cho các cấp có thẩm quyền 

kiểm soát và ký các văn bản. 

+ Hoàn tất thủ tục phong tỏa TSBĐ, đăng ký giao dịch bảo đảm tại cơ 

quan có thẩm quyền. 

- Lưu hồ sơ tín dụng và bàn giao hồ sơ TSBĐ cho KTTV thực hiện nhập 

kho TSBĐ. 



49 

 

 

Kế toán tiền vay thực hiện: 

- Lập hạn mức tín dụng (nếu có) cho KH trên hệ thống T24. 

- Hạch toán TSBĐ theo nội dung phiếu nhập kho và nhập kho hồ sơ gốc 

TSBĐ. 

Phụ trách hỗ trợ hoặc Trưởng phòng ĐVCV (trường hợp không tách 

riêng bộ phận hỗ trợ) thực hiện: 

- Kiểm soát nội dung các hợp đồng, văn bản và ký nháy vào cuối các 

trang tài liệu.  

- Kiểm soát việc lập hạn mức tín dụng (nếu có) cho khách hàng. 

Trưởng phòng ĐVCV/Giám đốc ĐVCV: Ký các hợp đồng, văn bản liên 

quan đến khoản vay theo đúng thẩm quyền. 

Kho quỹ thực hiện quản lý hồ sơ gốc TSBĐ theo quy định. 

Bước 4: Giải ngân 

NVHTQHKH thực hiện: 

- Kiểm tra các điều kiện giải ngân của khách hàng theo Tờ trình đã được 

phê duyệt và yêu cầu khách hàng bổ sung (nếu có). 

- Lập khế ước nhận nợ khi nhận được giấy đề nghị giải ngân của khách hàng. 

- Trả lại cho khách hàng các văn bản liên quan đến khoản vay như Hợp 

đồng tín dụng, Hợp đồng cầm cố/thế chấp, khế ước nhận nợ, lịch trả nợ. 

Phụ trách hỗ trợ hoặc Trưởng phòng ĐVCV: Kiểm soát hồ sơ giải ngân 

và hồ sơ khách hàng cam kết bổ sung sau giải ngân. 

Kế toán tiền vay kiểm tra các chứng từ giải ngân, giải ngân khoản vay và 

lưu hồ sơ theo quy định. 

Bước 5: Giám sát khoản vay 

NVQHKH thực hiện: 

- Kiểm tra định kỳ/đột xuất tình hình tài chính, tình trạng TSBĐ và tình 

hình sử dụng vốn vay của khách hàng. 
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- Định kỳ xếp hạng tín dụng theo quy định của MB. 

NVHTQHKH thực hiện: 

- Thông báo nợ đến hạn, quá hạn cho khách hàng.  

- Thực hiện cơ cấu lại thời hạn trả nợ, chuyển nợ quá hạn và xử lý nợ 

quá hạn theo quy định của MB. 

- Hỗ trợ chấm điểm tín dụng khách hàng định kỳ 

Kế toán tiền vay thực hiện: 

- Hạch toán cơ cấu nợ (nếu có), thu nợ trước hạn theo đề nghị của KH. 

- Định kỳ thu gốc, lãi, phí khoản vay theo quy định. 

Bước 6: Tất toán, thanh lý hợp đồng 

Kế toán tiền vay thực hiện 

- Thu tất toán khoản vay 

- Hạch toán xuất TSBĐ 

Kho quỹ xuất hồ sơ gốc TSBĐ 

NVHTQHKH thực hiện: 

- Thông báo giải chấp TSBĐ và xóa đăng ký giao dịch bảo đảm. 

- Làm thủ tục thanh lý hợp đồng tín dụng và hoàn trả hồ sơ TSBĐ cho 

khách hàng. 

- Lưu trữ hồ sơ khách hàng theo quy định. 

        2.2.2. Thực trạng các loại hình cho vay kinh doanh cà phê đ ợc cung 

ứng tại MB Đắk Lắk 2012-2014 

Trong thực tế cho vay của MB hiện nay các loại hình cho vay kinh 

doanh cà phê được cung ứng thường bao gồm ba loại sau: 

- Cho vay kho cà phê. 

- Cho vay kinh doanh cà phê dựa trên hàng tồn kho và khoản phải thu. 

- Cho vay cá nhân và hộ gia đình kinh doanh cà phê. 

 Trong đó, riêng cho vay kho cà phê thực chất là cho vay dựa trên tài 
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sản bảo đảm là cà phê gửi tại kho bên thứ ba. 

          a. Cho vay kho cà phê 

Cho vay kho cà phê: Khách hàng là các doanh nghiệp, cá nhân hoặc hộ 

gia đình có nhu cầu vay vốn tại Ngân hàng TMCP Quân đội dựa trên tài sản 

bảo đảm là thế chấp cà phê nguyên liệu, cà phê thành phẩm gửi tại kho của 

bên cho thuê kho. 

- Điều kiện về khách hàng doanh nghiệp phải đáp ứng các điều kiện sau: 

+ Có đầy đủ tư cách pháp nhân theo quy định của pháp luật. 

+ Không có nợ nhóm 3, 4, 5 tại các tổ chức tín dụng tại thời điểm đề 

nghị vay vốn. 

+ Có khả năng tài chính đảm bảo trả nợ trong thời hạn cam kết. 

- Điều kiện về khách hàng Cá nhân, hộ gia đình phải đáp ứng các điều 

kiện sau: 

+ Có đủ năng lực pháp luật dân sự và năng lực hành vi dân sự;  

+ Cá nhân/hộ gia đình có hộ khẩu thường trú hoặc có trụ sở kinh 

doanh/địa điểm kinh doanh tại Tỉnh/Thành phố nơi MB có trụ sở; 

+ Có khả năng tài chính đảm bảo trả nợ trong thời hạn cam kết;  

+ Không có nợ nhóm 3, 4, 5 tại các tổ chức tín dụng tại thời điểm đề 

nghị vay vốn.  

- Mục đích tài trợ: Đáp ứng các nhu cầu vốn hợp lý của khách hàng 

(khách hàng cam kết không sử dụng vốn vay vào các mục đích trái quy định 

của pháp luật tại thời điểm giải ngân). 

- Tỷ lệ tài trợ Tỷ lệ tài trợ tối đa/Tổng giá trị hàng hóa thế chấp của 

khách hàng theo quy định của MB trong từng thời kỳ (trên cơ sở đề xuất của 

Khối QTRR và đã có sự thống nhất của các khối kinh doanh). 

- Thời hạn Thời hạn cho vay tùy thuộc vào từng khách hàng theo đề 

xuất của ĐVKD, tối đa 12 tháng kể từ thời điểm giải ngân.  
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- Biện pháp bảo đảm Thế chấp hàng hóa gửi tại kho của Bên cho thuê kho 

(Hàng hóa trong kho là TSBĐ được mua bảo hiểm mọi rủi ro và quyền thụ 

hưởng bảo hiểm thuộc về MB). Lưu ý: ĐVKD có trách nhiệm kiểm tra thực tế 

kho định kỳ  2 lần/1 tháng để đảm bảo quản lý được hàng hóa thực tế trong kho. 

- Định giá TSBĐ: ĐVKD định giá TSBĐ hàng ngày trên căn cứ giá do 

phòng KDHH thông báo. Lưu ý: ĐVKD chỉ lập Biên bản định giá lần đầu khi 

khách hàng có nhu cầu giải ngân và tại những thời điểm khách hàng bổ sung 

hàng hóa hoặc xuất bán một phần. Việc định giá hàng ngày ĐVKD chỉ thực 

hiện nhập vào bảng theo dõi để quản lý tỷ lệ tài trợ khoản vay của từng khách 

hàng theo quy định. 

b. Cho vay dựa trên khoản phải thu và hàng tồn kho 

Cho vay dựa trên khoản phải thu và hàng tồn kho là loại hình cho vay 

kinh doanh cà phê dựa trên các tài sản ngắn hạn của doanh nghiệp được dự 

tính sẽ chuyển thành tiền mặt trong tương lai. Tài sản ngắn hạn của doanh 

nghiệp (khoản phải thu, nguyên vật liệu và thành phẩm tồn kho) vừa là tài sản 

bảo đảm vừa là nguồn trả nợ cho khoản vay. Khi doanh nghiệp thu hồi được 

các khoản phải thu hoặc bán được hàng tồn kho, doanh nghiệp sẽ dùng một 

phần tiền thu được để trả nợ tiền vay. Khoản phải thu là những tài sản ngắn 

hạn thể hiện quyền đòi nợ của doanh nghiệp, bao gồm: Phải thu khách hàng, 

phải thu nội bộ, thế chấp, ký cược, ký quỹ, phải thu khác, tạm ứng và trả 

trước. Hàng tồn kho là các loại vật tư, hàng hóa mà doanh nghiệp dự trữ để 

xuất bán, bao gồm: Nguyên vật liệu tồn kho, công cụ dụng cụ, sản phẩm dở 

dang, thành phẩm, hàng hóa, hàng mua đang đi đường, hàng gửi bán nhưng 

chưa xác định tiêu thụ. 

- Hồ sơ thẩm định:  

+ Hồ sơ pháp lý: GCN Đăng ký kinh doanh & GCN Đăng ký mã số 

thuế/GCN Đăng ký doanh nghiệp/GCN Đầu tư/QĐ thành lập doanh nghiệp; 
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Điều lệ doanh nghiệp; Quyết định bổ nhiệm GĐ/KTT/người đại diện theo 

pháp luật (kèm theo bản copy CMND/hộ chiếu); Biên bản cuộc họp 

HĐTV/HĐQT/ HĐCĐ/chủ sở hữu.. ) về việc quan hệ tín dụng với MB. 

+ Hồ sơ tình hình tài chính, tình hình hoạt động sản xuất kinh doanh: 

Các báo cáo tài chính; Kế hoạch sản xuất kinh doanh năm hiện tại; Báo cáo 

nhanh tình hình tài chính đến thời điểm gần nhất; Bảng cân đối phát sinh chi 

tiết một số tài khoản đến thời điểm gần nhất: Các khoản phải thu, phải trả 

khách hàng, nguyên vật liệu, thành phẩm  tồn kho. 

+ Hồ sơ tài sản bảo đảm: Là các giấy tờ pháp lý chứng minh quyền sở 

hữu của doanh nghiệp đối với khoản phải thu và hàng tồn kho: hợp đồng kinh 

tế/ mua bán, biên bản giao nhận hàng hóa, hóa đơn, chứng từ thanh toán, 

phiếu nhập kho… 

+ Hồ sơ phương án vay vốn. 

- Số tiền cho vay: Số tiền cho vay tối đa bằng 80% khoản phải thu hoặc 

hàng tồn kho. 

- Thời hạn cho vay: Căn cứ vào dòng tiền được xác định là nguồn trả 

nợ từ phương án kinh doanh hoặc thời gian chuyển đổi các khoản phải thu 

thành tiền mặt hoặc nguồn tiền dự tính thu được từ hoạt động bán hàng của 

khách hàng nhưng không quá 12 tháng, tùy thuộc vào thời điểm dòng tiền nào 

có đến trước. 

c. Cho vay cá nhân và hộ gia đình kinh doanh cà phê 

Cho vay cá nhân và hộ gia đình kinh doanh cà phê: Khách hàng là cá 

nhân/một hộ gia đình người có hoạt động kinh doanh ổn định tại một địa 

điểm, sử dụng không quá mười lao động, không có con dấu và chịu trách 

nhiệm bằng toàn bộ tài sản của mình đối với hoạt động sản xuất kinh doanh. 

- Điều kiện với khách hàng: 

+ Có đủ năng lực pháp luật dân sự và năng lực hành vi dân sự;  
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+ Có hộ khẩu thường trú/KT3 tại nơi MB có trụ sở. 

+ Có giấy phép ĐKKD còn hiệu lực. 

+ Có đủ điều kiện theo quy định của pháp luật đối với ngành kinh 

doanh cà phê; tuân thủ và thực hiện các quy định của nhà nước về phòng 

cháy, chữa cháy. 

+ Có hoạt động kinh doanh ổn định, liên tục từ 12 tháng trở lên. 

Trường hợp khách hàng chưa có hoạt động sản xuất kinh doanh trước đó thì 

phải thỏa mãn ít nhất một trong hai điều kiện sau: Có nguồn thu ổn định, 

thường xuyên, độc lập với nguồn thu dự kiến phát sinh từ hoạt động kinh 

doanh hoặc có kinh nghiệm tối thiểu 24 tháng trong lĩnh vực cà phê. 

- Điều kiện tài sản đảm bảo:  

+ Bất động sản: có giấy tờ pháp lý đầy đủ, ký được hợp đồng thế chấp 

có xác nhận của cơ quan công chứng và thực hiện đăng ký giao dịch bảo đảm 

theo đúng qui định của pháp luật và của MB. 

+ Phương tiện vận tải; Giấy tờ có giá do MB phát hành 

- Số tiền cho vay: Tối thiểu là 50 triệu đồng, tối đa được xác định đồng 

thời qua giá trị TSBĐ, cụ thể như sau:  

+ Bất động sản: 70%. 

+ Phương tiện vận tải: 80%. 

+ Giấy tờ có giá: 95%. 

2.2.3. Mục tiêu cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk năm 2014 

Theo kế hoạch hội sở giao cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk 

trong năm 2014 là 546 tỷ đồng, tăng trưởng 26% so với năm 2013. Kế hoạch 

tăng trưởng khách hàng 10% đạt 270 khách hàng.  Tăng dư nợ nhằm mở rộng 

qui mô cho vay, khẳng định được khả năng sẵn sàng đáp ứng nhu cầu vốn của 

khách hàng cũng như chiếm lĩnh thị phần của MB Đắk Lắk, mục tiêu thị phần 

cho vay chiếm 12% (tăng 2% so với năm 2013) 
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Bên cạnh việc tăng qui mô, chi nhánh xác định kiểm soát rủi ro cũng là 

nhiệm vụ trọng tâm của chi nhánh.  Vì vậy mục tiêu tỷ lệ nợ xấu kiểm soát ở 

mức dưới 1.5%.  

Các tiêu chí nâng cao chất lượng dịch vụ và gia tăng thu nhập cũng 

được chi nhánh xác định là mục tiêu quan trong năm 2014. 

2.2.4. Các hoạt động chi nhánh đã triển khai cho vay kinh doanh cà phê 

a. Hoạt động rà soát, đánh giá và xây dựng danh mục khách hàng 

Dựa trên quy mô hoạt động của khách hàng: Chi nhánh chia khách 

hàng thành 3 nhóm. Nhóm khách hàng lớn (CIB); Nhóm khách hàng vừa và 

nhỏ (Sme) và nhóm khách hàng cá nhân và hộ gia đình. 

Nhóm khách hàng lớn là các khách hàng có doanh thu từ 1000 tỷ/năm 

trở lên. Đối với nhóm này quy hoạch tài trợ ngành với hạn mức kiêm soát ở 

mức 500 tỷ/năm. Ưu tiên đối với doanh nghiệp xuất khẩu cà phê lớn nhất của 

tỉnh và khu vực Tây nguyên:  

Bả   2 4  Cá            ệp  ó       số x ất   ẩ  l   

Stt Khách hàng 
Thị trường xuất khẩu              

chủ lực 

Qúy 

1/2014 

(nghìn 

USD) 

1 Cty CP Tập Đoàn Intimex Đức, Bỉ, Tây Ban Nha 114,171  

2 Cty TNHH 2-9 Đắk Lắk Đức, Trung Quốc, Nhật Bản 64,590  

3 Cty CP Intimex Mỹ Phước Đức, Bỉ, Nhật Bản  52,912  

4 Cty Cổ Phần XNK Đắk Lắk  Đức, Mỹ, Tây Ban Nha 41,996  

5 Cty CP đầu tư Intimex BMT Tây Ba Nha, Hy Lạp, Mỹ 38,766  

6 Cty CP Intimex Đắk Nông Đức, Bỉ, Mỹ 30,935  

7 Cty TNHH Tín Nghĩa Đức, Mỹ, Nga 17,354  

8 Cty CP đầu tư Intimex Nha Trang Đức, Mỹ, Tây Ban Nha 8,946  

Nguồn: Sở công thương Đắk Lắk 
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 Nhóm khách hàng vừa và nhỏ (Sme) là khách hàng có doanh thu từ 20 

tỷ đến dưới 1000 tỷ/ năm. Đối với nhóm này quy hoạch tài trợ ngành với hạn 

mức kiểm soát ở mức 250 tỷ/năm. Tập trung các khách hàng uy tín và có kinh 

nghiệm hoạt động lâu trên địa bàn tỉnh, gồm các công ty: Công ty TNHH Hà 

Bình, Công ty TNHH Cường Phát, Công Ty THHH MTV Thảo Nguyên, 

Công Ty TNHH Phúc Sương 

 Nhóm khách hàng cá nhân và hộ gia đình. Đối với nhóm này quy 

hoạch tài trợ ngành với hạn mức kiêm soát ở mức 100 tỷ/năm. Tập trung vào 

nhóm nhóm khách hàng có uy tín, địa điểm thu mua tại các vùng nguyên liệu 

sản lượng cao như huyện Krông Buk, huyện CưM Gar, huyện Cưkuin, Huyện 

Krông A Na. 

b. Hoạt động phát triển khách hàng 

Chi nhánh đã theo dõi sát sao hoạt động sản xuất kinh doanh của khách 

hàng để từ đó đánh giá tính khả thi của từng phương án vay vốn của khách 

hàng, xây dựng danh mục khách hàng mục tiêu trên cơ sở lựa chọn những 

khách hàng có khả năng kinh doanh tốt để tăng trưởng tín dụng. Đồng thời chi 

nhánh theo dõi nắm bắt thông tin về lãi suất giữa các ngân hàng trên địa bàn, 

trình hội sở MB chính sách lãi suất tốt phù hợp với đặc điểm vùng miền để 

đáp ứng nhu cầu của khách hàng, tăng năng lực của chi nhánh để cạnh tranh 

với các chi nhánh ngân hàng khác trên địa bàn. 

  Xác định công tác tăng trưởng tín dụng được đặt lên hàng đầu đặc biệt 

là hoạt động cho vay kinh doanh cà phê. Đầu năm chi nhánh phát động thi 

đua, giao chỉ tiêu tăng trưởng dư nợ cho các cán bộ nhân viên để hoàn thành 

chỉ tiêu hội sở đề ra. Hàng tháng, hàng quý tổ chức đánh giá tiến độ hoàn 

thành công việc đã giao.  

  Phát triển khách hàng trên danh mục khách hàng cũ thường xuyên lên 

hệ với khách hàng, nắm bắt nhu cầu vốn và tư vấn cho khách hàng nhưng ưu 
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đãi về lãi suất, về các chương trình ưu đãi của khách hàng được hưởng. Trên 

cơ sở khách hàng cũ, phát triển khách hàng mới qua bạn hàng, đối tác của 

khách hàng cũ. Tổ chức hội thảo để giới thiệu về định hướng tài trợ ngành cà 

phê của MB.  

  Bên cạnh việc phát triển khách hàng cũ và khách hàng mới, chi nhánh 

cũng thống kê lại danh sách khách hàng đã từng quan hệ tín dụng với MB 

nhưng hiện tại đã ngừng giao dịch. Tiếp cận lại từng khách hàng tìm hiểu  

nguyên nhân. Sau đó, phân loại các từng nhóm nguyên nhân. Nếu nguyên 

nhân do phía ngân hàng: Lãi suất cao, hồ sơ làm lâu, mạng lưới ít… Chi 

nhánh tìm ra hướng khắc phục. Nếu nguyên nhân từ phía khách hàng: Khách 

hàng kinh doanh thua lỗ thu hẹp sản xuất thì chi nhánh cam kết nếu quan hệ 

lại thì sẽ giãn nợ, thay đổi kỳ hạn trả nợ… 

  Các giải pháp nhằm phát triển khách hàng chi nhánh đã thực hiện tốt, dư nợ 

cho vay kinh doanh cà phê chiếm tỷ trọng cao trong tổng dư nợ của chi nhánh. 

B ể  đồ 2 1      ợ     v                 p   tr    tổ       ợ

 

0

100

200

300

400

500

600

700

800

900

2012 2013 2014

20 34 52 
97 112 

137 

320 

431 

587 41 

56 

37 

30 

45 

64 

Công nghiệp, chế biến, chế tạo Nông nghiệp, lâm nghiệp, thủy sản 

Kinh doanh cà phê Xây dựng 

Khác



58 

 

 

  Qua biểu đồ ta thấy dư nợ cho vay kinh doanh cà phê của chi nhánh 

đều tăng qua các năm. 

Năm 2012 dư nợ cho vay kinh doanh cà phê là 320 tỷ trong tổng số 508 

tỷ dư nợ, chiếm 63% tổng dư nợ. Năm 2013 doanh số cho vay kinh doanh cà 

phê đạt 431 tỷ trong tổng dư nợ chiếm 64% tổng dư nợ. Năm 2014 doanh số 

cho vay kinh doanh cà phê 587 tỷ, chiếm 67% tổng dư nợ. Tăng trưởng năm 

2013 so với năm 2012 là 34.7%, năm 2014 tăng trưởng 36.2% so với năm 

2013, tăng 41 tỷ đồng  so với kế hoạch giao là 546 tỷ hoàn thành 108% kế 

hoạch được giao. 

  Ngoài việc tăng được dư nợ chi nhánh cũng đã có được danh mục 

khách hàng tốt chia ra các nhóm: khách hàng cũ, khách hàng ngưng giao dịch 

và  khách hàng tiềm năng. Trên các danh mục này, chi nhánh đã xây dựng 

được chính sách phát  triển khách hàng cho từng nhóm. 

  Ngoài những mặt đạt được trong hoạt động phát triển khách hàng chi 

nhánh còn chưa tăng được số lượng điểm giao dịch tại các huyện đầu mối thu 

mua cà phê. Các khách hàng này thường chọn ngân hàng có chi nhánh gần địa 

điểm của mình. Vì vậy,  một lượng khách hàng tại các huyện chi nhánh chưa 

khai thác được. 

c. Hoạt động tăng cường năng lực cạnh tranh, chiếm thị phần 

  Chi nhánh thực hiện việc quảng cáo các sản phẩm cho vay qua các 

phương tiện thông tin đại chúng: Truyền hình, báo giấy, các trang web… 

Ngoài ra, chi nhánh còn quảng cáo thông qua băng rôn, tờ rơi, biểu mẫu tại 

quầy giao dịch, đồng thời thông qua các cán bộ tín dụng am hiểu về địa bàn 

tìm kiếm các khách hàng tiềm năng. 

  Chi nhánh triển khai chương trình “Văn hóa thực thi nhanh hướng tới 

khách hàng” do đó việc xử lý hồ sơ vay đã giữ chân được khách hàng truyền 

thống và phát triển khách hàng mới. Bên cạnh đó cũng đã cung cấp nhiều tiện 
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ích ngân hàng như chuyển tiền qua điện thoại, qua internet nhằm phục vụ tốt 

hơn, thuận tiện hơn cho khách hàng, qua đó nâng cao hình ảnh, uy tín của chi 

nhánh trên địa bàn tỉnh. 

  Các biện pháp trên đã mang lại hiệu quả rõ rệt, tổng thị phần cho vay 

kinh doanh cà phê qua các năm đều tăng qua các năm. Năm 2012 chiếm 7% 

thị phần, nhưng đến năm 2013, 2014 thị phần cho vay kinh doanh cà phê của 

MB Đắk Lắk tăng lần lượt là 10% và 12%. 

  Hoạt động tăng cường năng lực cạnh tranh, chiếm thị phần của chi 

nhánh có phát triển nhưng chưa tương xứng với tiềm năng của thị trường. Chi 

nhánh đã đi vào thành lập gần 6 năm nhưng thị phần vẫn chỉ dừng lại 12%.  

  Chi nhánh tập trung vào khách hàng lớn dư nợ tăng nhanh nhưng khi 

khách hàng tất toán làm tổng dư nợ giảm. Chi  nhánh cần đa dạng khách hàng 

để khi khách hàng tất toán không làm sụt giảm nhanh doanh số.  

       d. Hoạt động bảo đảm chất lượng dịch vụ cung ứng trong cho vay 

kinh doanh cà phê 

Nền kinh tế ngày càng phát triển, thu nhập của người dân ngày càng cao. 

Do đó bên cạnh nhu cầu về vật chất thì nhu cầu về dịch vụ ngày càng tăng lên 

và chiếm một vị trí quan trọng trong đời sống xã hội. Vì vậy việc nâng cao 

chất lượng dịch vụ là một vấn đề rất quan trọng đối với mỗi doanh nghiệp khi 

tham gia vào môi trường kinh doanh. Đây là yếu tố sống còn đối với mỗi 

doanh nghiệp, nó giúp cho các doanh nghiệp có thể chiến thắng trong cuộc 

cạnh tranh đầy khốc liệt hiện nay. Ngân hàng, cũng là một loại hình doanh 

nghiệp đặc biệt. Do đó, cũng phải coi trọng vai trò của chất lượng dịch vụ nói 

chung và chất lượng dịch vụ trong cho vay tiêu dùng nói riêng. Chất lượng 

dịch vụ cung ứng trong cho vay kinh doanh cà phê bao gồm các yếu tố sau: 

Giảm thiểu thời gian giao dịch của khách hàng; 

Đảm bảo sự tin cậy đối với khách hàng: Thực hiện các nghiệp vụ chính 
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xác, đúng thời gian cam kết; thực hiện đúng lời hứa; giúp đỡ và quan tâm 

khách hàng khi khách hàng gặp trở ngại; chú trọng vào việc không để tạo ra 

lỗi trong cả quá trình làm việc; 

Đào tạo nhân viên chuyên nghiệp: Lịch sự, niềm nở với khách hàng, có 

đủ kiến thức chuyên môn để trả lời các câu hỏi của khách hàng; 

Nâng cao cơ sở vật chất, trình độ khoa học công nghệ: Địa điểm thuận 

tiện, các trang thiết bị hỗ trợ hiện đại, trang phục của nhân viên ngân hàng 

gọn gàng, trang nhã. Các tài liệu liên quan đến sản phẩm, chẳng hạn như tờ 

rơi và các bài giới thiệu có được thiết kế đẹp, dễ đọc, dễ hiểu và hấp dẫn… 

   e. Hoạt động kiểm soát rủi ro  

  Chi nhánh thực hiện cho vay đúng theo quy trình tín dụng của ngân 

hàng nhà nước và của hội sở MB, đảm bảo tuân thủ qui trình theo hướng giảm 

thiểu rủi ro ở mức thấp nhất.  

  Thực hiện việc chấm điểm xếp hạng tín dụng theo hệ thống xếp hạng 

tín dụng nội bộ của MB để đánh giá rủi ro của từng khách hàng riêng lẻ. Từ 

đó tăng cường công tác quản trị rủi ro đối với khách hàng có xếp hạng tín 

dụng thấp. 

 Thường xuyên tham gia các buổi đào tạo theo khung chức danh do trung 

tâm đào tạo MB tổ chức, mời các giảng viên nội bộ và bên ngoài tổ chức các 

đợt tập huấn nghiệp vụ tại chi nhánh nhằm nâng cao kỹ năng, chuyên môn 

nghiệp vụ.  

  Mặc dù chi nhánh đã sát sao trong việc thẩm định, đánh giá khách hàng 

cũng như cố gắng thực hiện tốt các các hoạt động kiểm soát rủi ro. Tuy nhiên, 

thị trường biến động đã ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của khách hàng, 

tình hình tài chính khó khăn của khách hàng đã dẫn đến khả năng trả nợ của 

khách hàng suy giảm. Tỷ lệ nợ xấu cho vay khách hàng kinh doanh cà phê 

năm 2014 là 1.2%.  
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2.2.5.  ết q ả     v                 p   tạ  MB Đắ   ắ   

a. Về qui mô cho vay kinh doanh cà phê  

 Tốc độ tăng trưởng dư nợ 

Tổng dư nợ cho vay của MB Đắk Lắk đều tăng trưởng qua các năm, 

đặc biệt là cho vay kinh doanh cà phê. Để thấy rõ tốc độ tăng trưởng ta nghiên 

cứu bảng số liệu sau: 

Bả   2 5      ợ     v                 p   tr    tổ       ợ  

Đơn vị tính: Tỷ đồng. 

Chỉ tiêu 

2012 2013 2014 

Số 

tiền 
Tỷ lệ 

Số 

tiền 
Tỷ lệ 

Số 

tiền 
Tỷ lệ 

Tổng dư nợ  508 100% 678 100% 877 100% 

Dư nợ cho vay kinh 

doanh cà phê  320 63% 431 64% 587 67% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

 Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê tăng qua các năm, năm 2012 dư nợ 

cho vay khách hàng kinh doanh cà phê đạt  320 tỷ đồng chiếm 63% trong 

tổng dư nợ của chi nhánh; Năm 2013 là 431 tỷ đồng chiếm 64% tổng dư nợ, 

tăng 111 tỷ đồng, tương ứng mức tăng 35% so với năm 2012 và năm 2014 dư 

nợ cho vay cà phê đạt 587 tỷ đồng chiếm 67% tổng dư nợ của chi nhánh tăng 

156 tỷ đồng, tương ứng mức tăng 36% so với năm 2013.  

 Sự tăng trưởng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê trong 3 năm 2012, 

2013, 2014 là kết quả đáng mừng của MB Đắk Lắk. Chi nhánh cần duy trì sự 

tăng trưởng này ở mức ổn định, vững chắc hơn trong thời gian tới.  

 Tốc độ tăng trưởng số lượng khách hàng 

Số lượng khách hàng tăng trưởng qua các năm, cụ thể: Năm 2012 là 

183 khách hàng, năm 2013 là 245 khách hàng và đến năm 2013 là 276 khách 

hàng.   
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Bả   2.6: Số l ợ     á        v                 p   q    á   ăm 

Đơn vị tính: Khách hàng. 

Chỉ tiêu Năm 2012  Năm 2013 Năm2014 

1. Số lượng khách hàng vay kinh 

doanh cà phê 183 245 276 

2. Tốc độ tăng (giảm) %   33.9% 12.7% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Số lượng khách hàng tăng trưởng qua các năm tương ứng với dư nợ 

kinh doanh cà phê tăng lên. Tăng trưởng số lượng khách hàng là nhiệm vụ 

quan trọng của MB Đắk Lắk,  từ việc tăng trưởng này ngoài việc tăng dư nợ, 

chi nhánh sẽ tăng được doanh thu ngoài lãi từ việc bán chéo các sản phẩm, 

dịch vụ như: Dịch vụ ngân hàng điện tử, thu hộ, phát hành thẻ tín dụng, tiền 

gửi… Nhu cầu vay vốn của khách hàng không ngừng tăng lên việc chăm sóc 

khách hàng cũ và phát triển thêm khách hàng cần có những chiến lược đột 

phá, đáp ứng trong môi trường cạnh tranh hiện nay. 

 Dư nợ cho vay tính trên một cán bộ tín dụng 

Năm 2014 bình quân mỗi cán bộ tín dụng quản lý 65.2 tỷ dư nợ  trong 

khi đó năm 2013 là 53.9 tỷ đồng/CBTD và năm 2012  là 33.3 tỷ đồng/ CBTD.  

Bả   2.7  Bả   d   ợ     v   t    tr   một  á  bộ t    ụ   
 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 

Năm 

2012  

Năm 

2013 

Năm 

2014 

1. Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê Tỷ đồng 320 431 587 

2. Số CBTD cho vay kinh doanh cà phê Người 6 8 9 

3 .Dư nợ cho vay kinh doanh cà 

phê/CBTD Tỷ đồng 53.3 53.9 65.2 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Cùng với sự tăng lên của dư nợ là tăng lên của nhân sự làm công tác tín 

dụng.  

Nhân sự phụ trách cho vay tăng lên nhưng nhân sự có chất lượng cao, 

được đào tạo chính qui không nhiều, để đáp ứng nhu cầu về quản lý dư nợ chi 
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nhánh cần tập trung vào chất lượng nhân sự. Cần đưa các chuyên viên đi học 

các chi nhánh lớn hoặc học tại hội sở để nắm rõ các qui định và định hướng 

về cho vay kinh doanh cà phê, thường xuyên cập nhật thông tin thị trường 

nắm tốt xu hướng để tư vấn cho ban giám đốc nên tăng hay giảm dư nợ của 

đối tượng khách hàng nào cho phù hợp diễn biến thị  trường. 

 Tăng trưởng dư nợ bình quân khách hàng 

Bảng 2.8: D  nợ bình quân  khách hàng vay kinh doanh cà phê tại MB 

Đắk Lắk 2012-2014 

Chỉ tiêu 2012 2013 2014 

1.Số lượng khách hàng vay kinh doanh cà phê 

(khách hàng) 
183 245 276 

2.Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê (tỷ đồng) 320 431 587 

3. Dư nợ bình quân / khách hàng (tỷ đồng) 1.75 1.76 2.13 

4. Tăng trưởng dư nợ bình quân / khách hàng 

(%)  
6% 9% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Năm 2012, dư nợ bình quân / khách hàng là 1.75 tỷ đồng đến năm 2013 

dư nợ bình quân/khách hàng tăng 10 triệu đồng/khách hàng, đạt 1.76 triệu 

đồng, tương ưng tỷ lệ tăng 6% so với năm 2012. Năm 2014, dư nợ bình 

quân/khách hàng tăng trưởng mạnh so với năm 2013  với mức tăng 370 triệu 

đồng/khách hàng, tương ứng tỷ lệ tăng 9 %.  

Để đạt được thành quả này, MB Đắk Lắk đã khai thác tốt khách hàng 

tiềm năng, bên cạnh đó cũng không quên tăng dự nợ từ nhóm khách hàng cũ. 

Chi nhánh đã đa dạng hóa khách hàng, không quá tập trung dư nợ tại một 

khách hàng  

   b. Về phát triển thị phần  

 Thị phần cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk năm 2012 là 7%, 

năm 2013 là 10% và đến năm 2014 là 12% đứng thứ 4 trong các ngân hàng, 
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sau ngân hàng nông nghiệp chi nhánh Đắk Lắk, ngân hàng TMCP công 

thương chi nhánh tỉnh Đắk Lắk và ngân hàng TMCP Đầu tư chi nhánh Đắk 

Lắk.  

Bả   2.9: Cho v                 p    ủ   á   C   tạ  tỉ   Đắ  Lắ  

stt Ngân Hàng 

Năm 2012 Năm 2013 Năm 2014 

Tỷ 

đồng 

Thị 

phần 

(%) 

Tỷ 

đồng 

Thị 

phần 

(%) 

Tỷ 

đồng 

Thị 

phần 

(%) 

                                                                                                                            

1  

 Nông nghiệp và PTNT 

chi nhánh Đắk Lắk 

          

1,173  25% 

           

1,130  26% 

                     

1,238  26% 

                                                                                                                            

2  

 Công Thương chi nhánh 

Đắk Lắk 

             

485  10% 

              

681  16% 

                       

771  16% 

                                                                                                                            

3  

 Đầu tư chi nhánh Đắk 

Lắk 

             

432  9% 

              

445  10% 

                       

753  16% 

                                                                                                                            

4  

 Quân Đội chi nhánh Đắk 

Lắk 

             

320  7% 

              

431  10% 

                       

587  12% 

                                                                                                                            

5  

 Ngoại Thương chi nhánh 

Đắk Lắk 

             

691  15% 

              

507  12% 

                       

373  8% 

                                                                                                                            

6  

 Nông nghiệp và PTNT 

chi nhánh Buôn Hồ  

             

340  7% 

              

344  8% 

                       

320  7% 

                                                                                                                            

7  

 25 Ngân hàng khác có thị 

phần nhỏ  

          

1,272  27% 

              

750  17% 

                       

764  16% 

                                                                                                                            

8   Tổng cộng  

          

4,713  100% 

           

4,288  100% 

                     

4,806  100% 

  (Nguồn: NHNN tỉnh Đắk Lắk) 

 Thị phần cho vay kinh doanh cà phê tăng dần qua các năm  chứng tỏ 

chi nhánh đã chú trọng trong việc phát triển trị phần và chiếm lĩnh thị trường.  
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B ể  đồ 2 2    ị p ầ      v         p   tr    tổ       ợ tạ  Đắ  Lắ  

 

 Từ bảng số liệu và biểu đồ cơ cấu tỷ trọng cho vay kinh doanh cả phê 

của MB Đắk Lắk so với tổng thị phần cho thấy: Năm 2013 đạt 431 tỷ đồng 

tăng 111 tỷ đồng so với năm 2012 và chiếm 10% tổng thị phần cho vay. Năm 

2013 tổng thị phần giảm so với năm 2012 tuy nhiên MB Đắk Lắk đã tăng số 

tuyệt đối chứng tỏ chi nhánh đã chú trọng việc tăng dư nợ trong lĩnh vực kinh 

doanh cà phê, sự tăng trưởng này còn được thể hiện ở chỗ ổn định khi năm 

2014 dư nợ là 587 tỷ đồng tăng 156 tỷ đồng chiếm 12% tổng thị phần, tăng 

156 tỷ so với năm 2013.  

 Sự tăng trưởng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê  trong 3 năm 2012, 

2013, 2014 là kết quả đáng mừng của MB Đắk Lắk. Chi nhánh cần duy trì sự 

tăng trưởng này ở mức ổn định, vững chắc hơn trong thời gian tới. 

 c. Về cơ cấu cho vay 

Nhận thức được tầm quan trọng của việc xác định tỷ trọng cho vay giữa 

các ngành nghề MB Đắk Lắk đã tập trung tài trợ vào ngành nghề là thế mạnh 

của tỉnh. Kinh doanh cà phê là một trong những ngành nghề mang lại nguồn 

thu lớn cho tỉnh.Cụ thể được thể hiện trong các tiêu chí: 

 Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê theo phương thức 
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Bả   2 10: Cho vay kinh doanh cà phê cho vay kinh doanh cà phê theo 

p  ơ   t ứ  

                                                                                   Đơn vị tính: tỷ đồng 

Chỉ tiêu 

2012 2013 2014 

Số 

tiền 
Tỷ lệ 

Số 

tiền 
Tỷ lệ 

Số 

tiền 
Tỷ lệ 

Tổng dư nợ 320 100% 431 100% 587 100% 

- Cho vay từng lần 22 7% 65 15% 59 10% 

- Cho vay theo hạn mức 

tín dụng 298 93% 366 85% 528 90% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Dư nợ cho vay theo hạn mức luôn chiếm tỷ lệ cao hơn so với dư nợ cho 

vay từng lần. Năm 2012 là 298 tỷ đồng, chiếm 93%; Năm 2013 là 366 tỷ 

đồng, chiếm 85% và năm 2014 là 528 tỷ đồng trong tổng số 587 tỷ dư nợ cho 

vay kinh doanh cà phê, chiếm 90%.  

 Cơ cấu này hoàn toàn phù hợp với đặc thù của kinh doanh cà phê. Món 

vay có giá trị lớn, quay vòng vốn nhanh. Các khách hàng là tổ chức kinh tế 

đều là khách hàng uy tín, có doanh thu và qui mô hoạt động lớn, vì vậy khi 

khách hàng đạt các điều kiện theo qui định, MB cấp cho khách hàng một hạn 

mức để khách hàng có thể chủ động trong việc giao dịch thanh toán hàng hóa 

với đối tác. 

 Tuy thuận lợi như trên nhưng chi nhánh cần tăng số lượng vay theo 

món trong tổng số dư nợ. Vì vay theo món giúp cho chi nhánh quản lý 

phương án và tài sản bảo đảm của khách hàng chi tiết hơn, trong khi đó cho 

vay theo hạn mức khi khách hàng tất toán sẽ ảnh hưởng trực tiếp đến số liệu 

dư nợ của toàn chi nhánh, chi nhánh phải khai thác các khách hàng khác bù 

đắp số giảm. Bên cạnh đó, hầu hết các khách hàng thường không sử dụng hết 

hạn mức, điều này sẽ làm giảm hình ảnh của chi nhánh đối với hội sở trong 

các đợt rà soát hạn mức. 
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 Cơ cấu dư nợ cho vay kinh doanh cà phê theo thời gian 

Bảng 2.11: Cơ cấu d  nợ cho vay kinh doanh cà phê  theo th i gian tại 

MB Đắk Lắk 

 Đơn vị tính: Tỷ đồng 

 (Nguồn: MB Đắk Lắk) 

MB Đắk Lắk cho vay kinh doanh cà phê thường tập trung cho vay ngắn 

hạn, qua các năm tỷ trọng cho vay ngắn hạn luôn chiếm trên 90%. Điều này 

càng làm rõ đặc thù trong kinh doanh cà phê là thời gian ngắn, quay vòng vốn 

nhanh. Các món vay dài hạn chủ yếu tài trợ cho khách hàng đầu tư vào tài sản 

cố định, tuy nhiên doanh số không đáng kể so với vay ngắn hạn. Đối với nhu 

cầu vay phân theo kỳ hạn thì vay ngắn hạn tiềm ẩn rủi ro ít hơn cho vay dài 

hạn phù hợp với mục đích, yêu cầu của kinh doanh cà phê. 

 Tuy nhiên điều này cũng cho thấy khó khăn trong công tác quản lý dư 

nợ, chi nhánh phải tập trung quản lý nhiều hồ sơ, theo dõi nhiều hợp đồng 

xuất của khách hàng cũng như là theo dõi nguồn tiền về để thu nợ phù hợp 

với từng phương án, từng hợp đồng xuất hàng. 

 Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê  theo theo hình thức bảo đảm tại 

MB Đắk Lắk 

 

 

 

 

 

 

 

Chỉ tiêu 

2012 2013 2014 

Số 

tiền Tỷ lệ 

Số 

tiền Tỷ lệ 

Số 

tiền Tỷ lệ 

Tổng dư nợ 320 63% 431 100% 587 100% 

- Ngắn hạn 300 94% 396 92% 544 93% 

-Trung, dài hạn 20 6% 35 8% 43 7% 
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Bảng 2.12  Cơ  ấ      ợ cho vay kinh doanh cà phê  theo hình thức bảo 

đảm tại MB Đắk Lắk 

Đơn vị tính: Tỷ đồng 

Chỉ tiêu 

2012 2013 2014 

S.tiền Tỷ lệ S.tiền Tỷ lệ S.tiền Tỷ lệ 

Tổng dư nợ 320 100% 431 100% 587 100% 

- Cho vay bảo đảm bằng tài sản 304 95% 416 97% 569 97% 

- Cho vay bảo đảm không bằng tài sản 16 5% 15 3% 18 3% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Cho vay kinh doanh cà phê phân theo hình thức bảo đảm tại MB Đắk 

Lắk cho thấy chi nhánh tập trung vào cho vay bảo đảm bằng tài sản, qua các 

năm đều chiếm trên 95%. Kinh doanh cà phê rủi ro cao, phụ thuộc vào giá cả 

trong nước và quốc tế vì vậy cần phải có bảo đảm bằng tài sản cho khoản vay. 

Kiểm soát dư nợ cho vay bảo đảm không bằng tài sản ở mước dưới 5% so với 

tổng dư nợ kinh doanh cà phê là định hướng chung của MB Đắk Lắk và các tổ 

chức tín dụng trên địa bàn. 

Cho vay bảo đảm không bằng tài sản cũng là một trong những nguyên 

nhân dẫn đến nợ xấu của chi nhánh phát sinh.  

 Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê  theo đối tượng khách hàng tại MB 

Đắk Lắk. 

Bảng 2.13  Cơ  ấ      ợ     v                 p   t e  đố  t ợng 

khách hàng  tạ  MB Đă  Lắk 

Đơn vị tính: Tỷ đồng 

Chỉ tiêu 
2012 2013 2014 

Số tiền Tỷ lệ S.tiền Tỷ lệ S tiền Tỷ lệ 

Tổng dư nợ  
      

- Doanh nghiệp 224 70% 366 85% 481 82% 

- Cá nhân 96 43% 65 15% 106 18% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 
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Hầu hết tham gia vào quá trình kinh doanh cà phê đối tượng khách 

hàng là doanh nghiệp vì vậy trong cơ cấu dư nợ theo đối tượng khách hàng. 

Tỷ trọng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê của doanh nghiệp luôn chiếm tỷ 

trọng cao, qua các năm tỷ trọng này chiếm trên 70%. 

Cho vay doanh nghiệp có lợi thế là món vay lớn, có thể tăng được dư 

nợ nhanh. Tuy nhiên cũng có những khó khăn trong việc phát triển nhóm 

khách hàng doanh nghiệp:  

+ Khách hàng thường so sánh lãi suất với ngân hàng khác. 

           + Khi gặp khó khăn trong kinh doanh, một lô hàng thế chấp nhiều ngân 

hàng. 

+ Khi phát sinh nợ xấu thường là món lớn, không có khả năng hồi phục 

của doanh nghiệp. 

 Từ những khó khăn trên năm 2013 và 2014 MB Đắk Lắk cũng đã chú 

trọng phát triển nhóm khách hàng các nhân. Nhóm khách hàng này tuy món 

vay nhỏ lẻ nhưng có uy tín, có thâm niên tại các huyện đầu mối nguồn nguyên 

liệu. Khả năng phát sinh nợ xấu hầu như không có. 

d. Về chất lượng dịch vụ cho vay kinh doanh cà phê tại MB Đắk Lắk 

2012-2014 

 MB Đắk Lắk nói riêng và MB nói chung đã triển khai và thực hiện 

theo hệ thống đo lường thời gian giao dịch của khách hàng (SLA) để đưa ra 

chuẩn mực đánh giá thời gian xử lý và luân chuyển hồ sơ của khách hàng 

nhằm cung cấp dịch vụ cho khách hàng trong thời gian tốt nhất; thường xuyên 

đánh giá chất lượng, sử dụng các tiêu chuẩn đo như ISO, sàn giao dịch 

chuẩn… tạo nề nếp quản lý chất lượng trong hệ thống; tập trung hoàn thiện, 

hệ thống hóa các quy trình nghiệp vụ của Ngân hàng, kiểm soát rủi ro và tăng 

tốc độ xử lý giao dịch với khách hàng nội bộ và bên ngoài; định kỳ đánh giá 

chất lượng qua các chương trình khảo sát độc lập (khách hàng bí mật, khảo 
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sát của tư vấn); triển khai hệ thống kiểm soát nội bộ, kiểm soát tuân thủ trực 

tiếp tại chi nhánh… 

 Thực hiện theo kế hoạch đào tạo và phát triển chất lượng nguồn nhân 

lực  chung của HO: Năm 2013 toàn hệ thống tổ chức 501 khóa đào tạo, gồm 

289 khóa đào tạo về nghiệp vụ, 112 khóa đào tạo về kỹ năng. Năm 2014 tổ 

chức trên 615 khóa đào tạo với khoảng 24.000 lượt tham dự… Bên cạnh đó, 

MB Đắk Lắk nói riêng còn tổ chức các chương trình, khóa đào tạo thêm:  

Hàng tuần, các đơn vị kinh doanh chủ động có buổi trao đổi về các vướng 

mắc trong quá trình tác nghiệp như: Kỹ năng xử lý vấn đề, kỹ năng giao tiếp, 

kỹ năng gọi điện thoại… và thống nhất cách xử lý công việc; phân công thành 

lập các nhóm chuyên đề để lên một chương trình huấn luyện, trao đổi thống 

nhất cho các chuyên viên quan hệ khách hàng về các kỹ năng trong nhận diện 

rủi ro, cách thức kiểm tra sau đối với từng nhóm khách hàng… 

 Cơ sở hạ tầng được xây dựng khang trang, cơ sở vật chất, các trang 

thiết bị được đảm bảo tốt với thiết bị công nghệ ngân hàng tương đối hiện đại. 

 Nhìn chung, MB Đắk Lắk rất chú trọng hoạt động nâng cao chất lượng 

dịch vụ nói chung và chất lượng dịch vụ trong cho vay kinh doanh cà phê nói 

riêng. Các hoạt động nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ được thực hiện một 

cách nghiêm túc và đầy đủ, tạo thành nét văn hóa riêng của MB. 

 e. Về kiểm soát rủi ro 

 - Nợ xấu và tỷ lệ nợ xấu. 

Nợ xấu kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk năm 2012 là 2.5 tỷ đồng, 

năm 2013 là 3.2 tỷ đồng chiếm 0.7% tổng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê 

và năm 2014 là 6.8 tỷ đồng tăng so với năm 2013 là 3.6 tỷ đồng chiếm 1.2% 

tổng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê của chi nhánh. Nợ xấu qua các năm có 

tăng tuy nhiên so với mức tăng của dư nợ cho vay kinh doanh cà phê thì tỷ lệ 

nợ xấu tăng qua các năm tăng không đồng đều. Năm 2014 tăng đột biến báo 

động về chất lượng tín dụng cho vay kinh doanh cà phê tại MB Đắk Lắk cần 
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được chú ý về cả qui trình, cách thức triển khai và các biện pháp phòng ngừa 

rủi ro. Tuy nhiên mức tăng này vẫn nằm trong tầm kiểm soát chưa vượt mức 

của hội sở qui định. 

Bả   2.14   Nợ xấ  cho vay kinh doanh cà phê 

  Đơn vị tính: tỷ đồng 

Chỉ tiêu 
Năm 

2012  

Năm 

2013 

Năm 

2014 

1. Nợ xấu cho vay kinh doanh cà phê 2.5 3.2 6.8 

2. Tăng (giảm) tuyệt đối   0.7 3.6 

3. Tỷ lệ nợ xấu trên dư nợ cho vay kinh 

doanh cà phê 0.8% 0.7% 1.2% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Nợ xấu từ cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk chủ yếu là từ 

những khách hàng có tiềm lực tài chính yếu, kinh doanh không hiệu quả dẫn 

đến suy giảm khả năng trả nợ. Một lý do khách quan khác là do nền kinh tế 

chưa phục hồi dẫn đến các chi phí lãi vay, phí, lệ phí hải quan, thuế suất còn 

cao dẫn đến khả năng thanh toán giảm sút từ đó phát sinh nợ xấu.  

Cho vay kinh doanh cà phê giá trị hàng hóa cao, khi một khách hàng 

được cấp hạn mức tín dụng lớn nhưng khi phát sinh nợ xấu sẽ anh hưởng đến 

toàn bộ số trích dự phòng và thu nhập của chi nhánh vì vậy cần đánh giá 

khách hàng và cơ cấu cho vay giữa các ngành phù hợp. 

- Thực trạng biến đổi kết cấu nhóm nợ 

Bả   2 15   Bả   b ế  đổ   ết  ấ    óm  ợ     v                 p   

Đơn vị tính: tỷ đồng 

Nhóm 

 ợ 

2012 2013 2014 

 ố t ề   ỷ lệ S.t ề   ỷ lệ S .t ề   ỷ lệ 

1 317 99.22% 427.8 99.26% 580 98.84% 

2 2 0.63% 0.3 0.07% 1.8 0.31% 

3 0.5 0.16% 0.5 0.12% 0.5 0.09% 

4   0.00% 0.4 0.09% 1.0 0.17% 

5   0.00% 2.0 0.46% 3.5 0.60% 

 ổ   320 100.00% 431 100.00% 587 100.00% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 
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Trong 3 năm chi nhánh đều có nợ từ nhóm 3 trở lên. Năm 2013 và năm 

2014 nợ nhóm 5 của chi nhánh lần lượt là 2 tỷ và 3.5 tỷ đồng. Tuy nhiên so 

với tổng dư nợ kinh doanh cà phê, nợ xấu nàu không chiếm tỷ trọng lớn vẫn 

nằm trong giới hạn cho phép của hội sở.  

Tỷ lệ nợ xấu không lớn nhưng chi nhánh vẫn cần phải chú ý kiểm soát 

không để tăng lên trong các năm tiếp theo vì nợ xấu tăng cao ảnh hưởng trực 

tiếp đến thu nhập của chi nhánh. Đối với các khoản nợ xấu phát sinh chi 

nhánh trích lập dự phòng theo qui định. 

- Tỷ lệ trích lập DPRR 

Số tiền trích lập dự phòng rủi ro cho vay kinh doanh cà phê năm 2012 , 

2013 và 2014 lần lượt là 2.1 tỷ đồng; 2.8 tỷ đồng và 5.3 tỷ đồng. Tỷ lệ trích 

lập dự phòng rủi ro qua các năm tương ứng là 0.7 %; 0.6%; 0.9% trên tổng dư 

nợ cho vay kinh doanh cà phê tại chi nhánh.  

Bả   2.16   Bả   tr    lập  ự p         v                 p   

Đơn vị tính: tỷ đồng 

Chỉ tiêu 
Năm 

2012  

Năm 

2013 

Năm 

2014 

1. Dư nợ cho vay kinh doanh cà phê 320 431 587 

2. Số trích lập dự phòng rủi ro 2.1 2.8 5.3 

3. Tăng (giảm) tuyệt đối   0.7 2.5 

4. Tỷ lệ trích lập dự phòng rủi ro trên dư nợ cho 

vay kinh doanh cà phê 0.7% 0.6% 0.9% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Số tiền trích lập tăng qua các năm nhưng tỷ lệ trích lập hầu như không 

tăng, nguyên nhân việc trích lập phần lớn là trích lập dự phòng chung theo 

quy định. Các món nợ xấu đều có tài sản đảm bảo nên khả năng tổn thất ít xảy 

ra với các món vay. 
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f..Về thu nhập từ cho vay doanh nghiệp 

 Thu lãi từ cho vay khách hàng kinh doanh cà phê phát triển qua các 

năm, cụ thể: Năm 2012 là 51.2 tỷ đồng; Năm 2013 là 64.6 tỷ đồng tăng 26.3% 

so với năm 2012 và năm 2014 là 76.3 tỷ đồng tăng 18% so với năm 2013  

Bả   2.17:  Bả   t   lã  cho vay kinh doanh cà phê 

Đơn vị tính: tỷ đồng 

Chỉ tiêu 
Năm 

2012  

Năm 

2013 

Năm 

2014 

1. Thu lãi cho vay kinh doanh cà phê 51.2 64.65 76.31 

2. Tốc độ tăng trưởng thu lãi cho vay kinh 

doanh cà phê (%)   26.3% 18.0% 

(Nguồn: MB Đắk Lắk) 

Tốc độ tăng trưởng dư nợ tăng nhanh, tuy nhiên tốc độ tăng thu lãi vay 

tăng không tương ứng nguyên nhân là lãi suất vay giảm dần từ năm 2012 đến 

2014.  

Trong các năm thu nhập từ cho vay kinh doanh cà phê luôn chiếm tỷ 

trọng lớn trong tổng thu nhập của chi nhánh, điều này khảng định vai trò to 

lớn trong việc phát triển cho vay kinh doanh cà phê. Chi nhánh cần duy trì 

mức tăng này qua các năm, bên cạnh đó cũng cần tăng cho vay các lĩnh vực 

ngành nghề khác nhằm mục đích đa dạng thu nhập từ danh mục dịch vụ mà 

ngân hàng đang cung cấp. 

2.3. Đ NH GI  CH NG CH       INH    NH CÀ  H   ẠI MB 

Đ K L K 

          2.3.1. Những kết quả 

Cùng với đường lối đổi mới của Đảng và Nhà nước về việc phát triển 

sản xuất kinh doanh cà phê trong cơ chế thị trường, hội nhập, mở cửa nền 

kinh tế. Thời gian vừa qua, Ngân hàng TMCP Quân đội – Chi nhánh Đắk Lắk 

đã thực hiện việc cho vay và nâng cao hiệu quả tín dụng đối với các khách 

hàng kinh doanh cà phê và đã đạt được những kết quả đáng kể. 



74 

 

 

 Thứ nhất, trong bối cảnh tình hình kinh tế trong nước cũng như thế giới 

có nhiều biến động, mới chỉ đang dần khôi phục lại sự phát triển, với các biện 

pháp và chính sách phù hợp với điều kiện cụ thể, chi nhánh đã đạt được 

những thành công nhất định trong hoạt động của mình nói chung và hoạt động 

cho vay kinh doanh cà phê nói riêng . 

Thứ hai, quy mô cho vay có xu hướng tăng qua các năm 2012-2014. Cụ 

thể dư nợ cho vay kinh doanh cà phê trên tổng dư nợ tăng qua các năm cho 

thấy chi nhánh đã kịp thời đáp ứng nhu cầu vốn vay cho khách hàng kinh 

doanh cà phê, tạo điều kiện giúp khách hàng kinh doanh cà phê hoạt động ổn 

định và hiệu quả hơn trong việc mở rộng quy mô hoạt động, đầu tư, góp phần 

vào sự phát triển kinh tế xã hội của địa phương. Điều này cho thấy những nỗ 

lực không ngừng của chi nhánh trong việc mở rộng cho vay đối với đối tượng 

này, góp phần đa dạng hóa cơ cấu khách hàng, giảm rủi ro trong danh mục tín 

dụng của ngân hàng. Số lượng khách hàng là cũng tăng đều qua các năm, cho 

thấy chi nhánh đã phần nào có những chính sách kinh doanh hợp lý hơn, linh 

hoạt hơn giúp ngân hàng giữ chân được những khách hàng truyền thống đồng 

thời cũng thu hút được một lượng khách hàng mới nhất định.  

 Thứ ba, thị phần cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk luôn tăng 

qua các năm. Chứng tỏ MB Đắk Lắk đã khẳng định uy tín cũng như thế mạnh 

về hoạt động cho vay kinh doanh cà phê của chi nhánh. Trong các năm qua, 

MB Đắk Lắk đã tuân thủ nghiêm túc, chặt chẽ các qui định về hoạt động tín 

dụng của NHNN Việt Nam và qui trình của hội sở MB và các qui định nội bộ 

của chi nhánh, do đó một mặt đảm bảo được việc mở rộng cho vay kinh 

doanh cà phê hàng năm theo kế hoạch. Đã tập trung vốn vào cho vay nhằm 

phát triển khách hàng kinh doanh cà phê theo đúng cơ cấu ngành nghề đã định 

hướng, thúc đẩy phát triển kinh doanh cà phê trên địa bàn tỉnh và góp phần 

thực hiện tốt chỉ thị 06/2001/CT-NHNN của ngân hàng nhà nước về việc cho 
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vay kinh doanh cà phê. Đã tiếp cận cho vay đối với những khách hàng kinh 

doanh cà phê nằm ngoài địa bàn tỉnh Đắk Lắk nhằm mở rộng thị phần cho 

vay cũng như quảng bá thương hiệu của MB. 

 Thứ tư, chi nhánh đã định hướng cơ cấu cho vay phù hợp với đặc thù 

kinh doanh cà phê. Cơ cấu cho vay hợp lý đã tối đa hóa lợi nhuận của chi 

nhánh bên cạnh đó cũng đem lại sự hài lòng cho khách hàng trong quá trình 

kinh doanh, khách hàng có khả năng thanh khoản tốt với đối tác. 

Thứ năm, có sự sàng lọc khách hàng để trình hội sở phê duyệt các 

chính sách cho từng khách hàng, từng nhóm khách hàng phù hợp. Đánh giá 

khách hàng để nhận định được những khách hàng nào làm ăn hiệu quả tiếp 

tục tăng hạn mức tín dụng và ưu đãi về các dịch vụ kèm theo. Chi nhánh đã 

chú trọng trình hội sở các chính sách ưu đãi lãi suất, về điều kiện vay vốn và 

các phương thức cho vay, đa dạng hóa sản phẩm cung ứng và đáp ứng tốt hơn 

nhu cầu của thị trường kinh doanh cà phê.  

Thứ sáu, nợ xấu của chi nhánh luôn được kiểm soát ở mức dưới mức 

1%. Chi nhánh đã tiến hành trích lập dự phòng theo qui định 

Thứ bảy, thu nhập từ hoạt động cho vay kinh doanh cà phê chiếm trên 

60% tổng thu nhập của MB Đắk Lắk. Do đó góp phần tăng lợi nhuận đem lại 

hiệu quả kinh doanh cao cho chi nhanh. 

Thứ tám, chi nhánh không ngừng nâng cao chất lượng công nghệ ngân 

hàng, số lượng CBTD tăng lên qua các năm nhằm mở rộng quy mô hoạt động 

do đó mà chất lượng hoạt động tín dụng được nâng lên và phục vụ khách 

hàng ngày càng tốt hơn. 

Như vậy với những kết quả đạt được, cho thấy sự cố gắng phấn đấu của 

chi nhánh trong việc mở rộng và nâng cao chất lượng tín dụng của ngân hàng. 

Những chuyển biến đó tạo điều kiện cho các khách hàng kinh doanh cà phê 
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tiếp cận dễ dàng hơn kênh dẫn vốn quan trọng, đáp ứng được phần nào nhu 

cầu vốn của các khách hàng này. 

2.3.2. Hạn chế 

 Mặc dù chi nhánh đã đạt được những thành tựu đáng kể trong hoạt 

động cho vay kinh doanh cà phê nhưng trong quá trình hoạt động vẫn bộc lộ 

những hạn chế: 

Thứ nhất, dư nợ tăng trưởng qua các năm tuy nhiên thị phần cho vay 

kinh doanh cà phê của chi nhánh chưa chiếm tỷ trọng lớn. Đây là mặt chưa tốt 

trong hoạt động mở rộng chiếm lĩnh thị trường, khách hàng có dư nợ lớn vẫn 

tập trung tại các ngân hàng thương mại nhà nước. 

Thứ hai, chi nhánh chưa khai thác triệt để các khách hàng đã được cấp 

hạn mức. Vẫn còn tình trạng khách hàng được đánh giá tốt đã cấp hạn mức 

lớn tuy nhiên chỉ sử dụng một phần của hạn mức. Điều này gây lãng phí 

nguồn lực khi tiếp cận, đánh giá và duy trì hạn mức đã cấp cho khách hàng. 

Thứ ba, trong cơ cấu vay, chi nhánh chưa đẩy mạnh cho vay đối tượng 

là cá nhân và hộ kinh doanh cá thể. Nhóm khách hàng này món vay nhỏ 

nhưng năng lực trả nợ tốt. Khi khách hàng này tất toán dư nợ cũng không ảnh 

hưởng lớn đến doanh số dư nợ như nhóm khách hàng là doanh nghiệp. 

Thứ tư, tỷ lệ nợ xấu tăng qua các năm, một phần lý do khách quan do 

tình hình kinh tế chung trên địa bàn nhưng cũng một phần lý do chủ quan là 

khả năng nhận định rủi ro và chất lượng trong cho vay của chi nhánh chưa 

được chú trọng triệt để. Tỷ lệ trích lập dự phòng rủi ro cho các nhóm nợ xấu 

đã đã ảnh hưởng trực tiếp đến lợi nhuận của chi nhánh. 

Thứ năm, thu nhập của chi nhánh chủ yếu tập trung trong cho vay kinh 

doanh cà phê, chi nhánh chưa mở rộng cơ cấu thu nhập từ cho vay trong các 

lĩnh vực khác và chưa khai thác tốt thu nhập từ mảng kinh doanh khác như: 

Kinh doanh ngoại tệ, thu từ dịch vụ chuyển tiền trong nước, kiều hối… 
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 Thứ sáu, nhân sự phụ trách tín dụng tăng lên nhưng khả năng phân tích 

ngành, phân tích thị trường chưa cao. Chất lượng kiểm soát rủi ro chưa cao. 

2.3.3. Nguyên nhân hạn chế 

Mạng lưới kinh doanh của chi nhánh còn ít, hiện tại chi nhánh chỉ có một 

trụ sở và một phòng giao dịch. Chưa mở phòng giao dịch tại các huyện.  

Công tác quảng bá chỉ tập trung vào các phương tiện thông tin đại 

chúng. Cần thực hiện nhiều các buổi hội thảo, hội nghị chăm sóc khách hàng. 

Chính sách lãi suất chưa thật sự cạnh tranh so với khối Ngân hàng 

thương mại nhà nước và ngân hàng có vốn đầu tư nước ngoài do đó giữ lại 

khách hàng tốt và phát triển các khách hàng tiềm tăng cũng gặp khó khăn. 

Việc một cán bộ tín dụng đảm nhận nhiều công việc từ tìm kiếm khách hàng, 

thẩm định, đến giải ngân, xử lý nợ… Khiến cho chất lượng tín dụng và xử lý 

công việc chưa thật sự hiệu quả. 

Kinh phí dành cho chăm sóc khách hàng hàng năm còn hạn chế. Trong 

khi đó các ngân hàng khác dành nguồn kinh phí rất lớn để chăm sóc nhóm 

khách hàng kinh doanh cà phê này. 

Còn tồn tại nhiều bất cập trong quy trình cho vay, thủ tục rườm rà, nặng 

về hành chính; các món vay nhỏ lẻ chưa linh hoạt mà vẫn áp dụng như các 

món vay lớn dẫn đến chi nhánh phải từ chối nhiều khoản vay gây ảnh hưởng 

đến thu nhập trong hoạt động của ngân hàng. 

Chính sách lãi suất tuy có nhiều ưu đãi tuy nhiên chưa áp dụng linh 

hoạt, chưa có mức lãi suất ưu đãi riêng áp dụng cho các khách hàng truyền 

thống lâu năm, uy tín để giữ chân các khách hàng này và nâng cao hơn chiến 

lược phát triển khách hàng của ngân hàng. 

Vùng nguyên liệu trồng và thu mua cà phê của khách hàng thường phân 

tán trên địa bàn rộng lớn, có vị trí xa so với trụ sở của MB. Do đó, quá trình 
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thẩm định, đánh giá, quản lý và kiểm tra phương án vay vốn còn gặp nhiều 

khó khăn và tốn kém. 

Cán bộ làm công tác cho vay kinh doanh cà phê tại MB Đắk Lắk  phần 

lớn là trẻ hoặc mới ra trường, thiếu kinh nghiệm trong việc kiểm tra, kiểm 

soát sau: Tại thời điểm đi kiểm tra khách hàng cố tình ngụy tạo kho hàng giả 

(bên ngoài hàng thật, bên trong là hàng giả) hoặc khách hàng đưa hàng để thế 

chấp tại TCTD để vay vốn nhưng thực chất số hàng này đã được một TCTD 

tài trợ và nhận đảm bảo trước đó. 

Nền kinh tế phục hồi chậm, lãi suất, thuế vẫn còn cao khiến khách hàng 

còn gặp nhiều khó khăn, hàng tồn kho nhiều, giá phụ thuộc vào thị trường thế 

giới, giá cả giao động mạnh, khách hàng không chốn bán dẫn đến vòng quay 

vốn lâu dẫn đến khả năng trả nợ của khách hàng suy giảm. 

Các doanh nghiệp lớn khi được cấp không dùng hết hạn mức do thiết 

lập mối quan hệ với nhiều ngân hàng.  

Các doanh nghiệp nhỏ đa phần là chuyển lên từ hộ kinh doanh cá thể, 

các doanh nghiệp này khi quyết định trong kinh doanh thường là một người 

chủ doanh nghiệp. Các bộ phận tham mưu khác tiếng nói hầu như không 

quyết định. Nên khi chủ doanh nghiệp phân tích và quyết định mua vào hoặc 

bán hàng ra sai dẫn đến thua lỗ trong kinh doanh. Suy giảm khả năng thanh 

toán các khoản nợ đến hạn, phát sinh nợ xấu. 

Khi doanh nghiệp gặp khó khăn, doanh nghiệp cố tình che dấu tình 

hình tài chính. Không cùng ngân hàng xây dựng lại phương án và cơ cấu lại 

thời gian trả nợ hoặc hình thức thu nợ. Có trường hợp xuất bán hàng không 

thông báo với ngân hàng thậm chí một lô hàng lập nhiều hồ sơ để thế chấp 

nhiều ngân hàng, tráo hàng hóa trong kho. Khi xuất hiện nợ xấu nhiều ngân 

hàng cùng tham gia xử lý một lô hàng. 
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KẾT LU N CHƯ NG 2 

 

Chương 2 đã giới thiệu khái quát về Ngân hàng TMCP Quân Đội CN 

Đắk Lắk và đi vào đã đánh giá được thực trạng cho vay kinh doanh cà phê tại 

MB Đắk Lắk trong giai đoạn năm 2012-2014 dựa trên nền tảng những cơ sở 

lý luận đã đưa từ chương 1. Thực trạng cho vay kinh doanh cà phê của chi 

nhánh đã thể hiện qua bốn nội dung chính bao gồm: Thực trạng cung ứng sản 

phẩm, mục tiêu cho vay kinh doanh cà phê năm 2014, các hoạt động đã triển 

khai, và kết quả. Tác giả chỉ ra được các mục tiêu của MB là: Tăng trưởng 

quy mô, phát triển thị phần, nâng cao chất lượng, kiểm soát rủi ro và gia tăng 

thu nhập. Trong đó Chi nhánh Đắk Lắk tập trung vào 2 mục tiêu là tăng 

trưởng quy mô và nâng cao chất lượng. Luận văn đã đưa ra những đánh giá 

chung về hoạt động cho vay kinh doanh cà phê tại Chi nhánh, những kết quả 

đạt được, tồn tại và nguyên nhân để làm cơ sở cho việc đề ra những giải pháp 

nhằm phát triển cho vay kinh doanh cà phê tại MB Đắk Lắk trong chương 3. 
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CHƯ NG 3  

GI I  H   H ÀN  HI N H Ạ  Đ NG CH       INH 

   NH CÀ  H   ẠI MB Đ K L K 

3.1. C   Ở ĐỀ XUẤT 

Qua phân tích thực trạng cho vay kinh doanh cà phê mục tiêu hướng 

đến là tìm ra giải pháp hoàn thiện hoạt động cho vay kinh doanh cà phê, muốn 

vậy chúng ta cần có những cơ sở để đề xuất, đó chính là: 

- Những vấn đề đặt ra trong những hạn chế cho vay kinh doanh cà phê. 

- Triển vọng và định hướng phát triển kinh doanh cà phê của tỉnh Đắk Lắk. 

- Triển vọng và định hướng cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk 

Lắk đến năm 2020 

3.1.1.  Những vấ  đề đặt ra trong những hạn chế cho vay kinh 

doanh cà phê 

- Thị phần nhỏ chưa tương xứng với tiềm năng sẵn có. 

- Hạn mức cấp cho khách hàng chưa khai thác hết. 

- Chưa chú trọng phát triển khách đối tượng khách hàng cá nhân và hộ 

kinh doanh cá thể. 

- Nợ xấu tăng qua các năm. 

- Thu nhập từ cho vay kinh doanh cà phê vẫn là chủ yếu trong tổng thu 

nhập, chưa đa dạng được danh mục. 

- Nhân sự còn thiếu kinh nghiệm. 

3 1 2   r ể  v    v  đị         p át tr ể                p    ủ  

tỉ   Đắ   ắ  

a. Triển vọng phát triển của cà phê Đắk Lắk 

Cà phê là loại mặt hàng triển vọng có thể đem lại cho Việt Nam nói 

chung và Đắk Lắk nói riêng nguồn thu rất lớn nếu như ta có chiến lược cũng 

như kế hoạch đúng đắn để phát triển ngành này. 
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Đến nay cà phê Đắk Lắk có những đặc điểm nổi trội hơn các vùng khác 

về độ hương thơm và thể chất của nước uống. Chất lượng cà phê Đắk Lắk nổi 

tiếng không chỉ đối với thị trường trong nước mà còn trên khắp thế giới. Cà 

phê Đắk Lắk đã tạo được một lợi thế cạnh tranh bằng cách xây dựng được 

một thương hiệu mạnh cà phê Buôn Ma Thuột. Các công tác tiếp thị, giới 

thiệu sản phẩm cà phê thông qua các hội chợ, triển lãm thương mại trong 

nước và quốc tế ngày càng thu hút được sự quan tâm của người tiêu dùng, 

làm cho khách hàng biết đến nhiều hơn về sản phẩm cà phê Đắk Lắk. Nhờ 

vậy, thị trường xuất khẩu cà phê của Đắk Lắk ngày càng được mở rộng, các 

doanh nghiệp thương mại đã ký kết nhiều hợp đồng mua bán cà phê với người 

nước ngoài. Đây là một tiền đề quan trọng giúp cho cà phê Đắk Lắk từng 

bước thâm nhập vào các thị trường quốc tế đầy tiềm năng. 

Hiện nay trên địa bàn tỉnh Đắk Lắk có trường đại học Tây Nguyên, 

Viện khoa học Nông-Lâm nghiệp Tây Nguyên, Trung tâm Khuyến Nông…là 

những đơn vị dẫn đầu trong việc đưa tiến bộ khoa học kỹ thuật áp dụng vào 

sản xuất. Với lợi thế đó, hầu hết đồng bào các dân tộc ở các xã trên địa bàn 13 

huyện, thành phố của tỉnh đã được sử dụng các giống cà phê Robusta mới, 

chống chịu tốt với điều kiện bất lợi của thời tiết và cho năng suất cao. Thực 

hiện công tác khuyến nông, những đơn vị này còn thường xuyên cử các cán 

bộ kỹ thuật giỏi, có kinh nghiệm chỉ đạo sản xuất xuống tận nơi hướng dẫn bà 

con dân tộc thiểu số kỹ thuật trồng và thâm canh cây cà phê, cải tạo vườn cà 

phê kém hiệu quả thành vườn năng suất cao. Liên tục nhiều năm năng suất 

tăng rõ rệt từ 600 đến 700 kg/ha nay đạt năng suất trung bình 3,6 tấn/ha, cá 

biệt có nơi sản lượng đạt 4 - 4,5 tấn nhân/ha. Nhờ những nỗ lực áp dụng các 

thành tựu của khoa học kỹ thuật vào sản xuất, chất lượng cây cà phê Đắk Lắk 

ngày một nâng cao, đạt được tiêu chuẩn xuất khẩu cà phê thế giới. 
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Trong những năm vừa qua, ngành cà phê Đắk Lắk có nhiều khởi sắc 

với sản lượng cũng như chất lượng ngày càng tăng lên đáng kể và khẳng định 

hơn nữa về triển vọng về xuất khẩu của tỉnh Đắk Lắk trong những năm tới là 

rất lớn. Thị trường xuất khẩu của tỉnh tiếp tục được mở rộng và củng cố về 

chiều sâu tính đến nay cà phê Đắk Lắk đã xuất khẩu vào 60 nước trên thế 

giới, hầu hết các thị trường truyền thống của tỉnh Đắk Lắk đều có số lượng 

tăng so với niên vụ trước như: Mỹ,  Đức, Ý, Tây Ban Nha, Thụy Sỹ, Nhật 

Bản, Pháp, Anh, Ba Lan… Trong đó Đức và Mỹ là hai thị trường lớn nhất.  

Hơn nữa, Ủy ban nhân dân tỉnh Đắk Lắk còn áp dụng nhiều biện pháp 

khuyến khích phát triển cà phê trong kinh tế hộ gia đình, tư nhân kết hợp với 

đầu tư hỗ trợ của nhà nước qua chương trình định canh, định cư, phủ xanh đất 

trống đồi trọc làm cho sản lượng cây cà phê tăng lên đáng kể.  

Đặc biệt Đắk Lắk cũng là tỉnh đầu tiên xây dựng sàn giao dịch cà phê. 

Sàn giao dịch cà phê Buôn Ma Thuột sẽ là đầu mối để mọi đối tượng giao 

dịch, từ người nông dân trồng cà phê đến doanh nghiệp, nhà khoa học, đều có 

thể đến nghiên cứu thị trường, ký kết hợp đồng kinh doanh. Ngoài ra, sàn cà 

phê Buôn Ma Thuột còn là trung tâm giao dịch cà phê Việt Nam thông qua 

sàn giao dịch hiện đại tập trung và phi tập trung.  

Như vậy, với những điều kiện thuận lợi cùng với sự quan tâm ngày 

càng cao của chính phủ, Ủy ban nhân dân tỉnh, cùng với triển vọng về cầu 

trong những năm tới đây thì sản xuất và xuất khẩu cà phê của tỉnh Đắk Lắk sẽ 

còn nhiều cơ hội để phát triển. 

b. Định hướng phát triển kinh doanh cà phê của tỉnh Đắk Lắk đến 

năm 2020 

Thực hiện 3 liên kết. Một là liên kết chặt chẽ giữa các doanh nghiệp 

kinh doanh xuất khẩu cà phê và người sản xuất với để đảm bảo nguồn cung 

nguyên liệu phục vụ cho chế biến, xuất khẩu. Hai là liên kết giữa các doanh 
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nghiệp kinh doanh xuất khẩu cà phê với nhau, tránh tình trạng tranh mua 

tranh bán, thông tin về giá cả thị trường với nhau, xây dựng kế hoạch bán 

hàng phù hợp, điều tiết thị trường, không để nhà nhập khẩu thao túng. Ba là 

liên kết giữa doanh nghiệp với Hiệp hội cà phê Việt Nam và các Bộ ngành 

liên quan của tỉnh và Trung ương để có những nhận định chính xác và chính 

sách xuất khẩu phù hợp. 

Nâng cao năng lực nguồn nhân lực của các doanh nghiệp xuất khẩu cà 

phê nhân về kĩ thuật nghiệp vụ ngoại thương, khả năng phân tích, dự báo thị 

trường trong nước và quốc tế để nắm bất được tình hình cung- cầu, giá cả từ 

đó đưa ra kế hoạch xuất khẩu hợp lí trong từng giai đoạn để đạt hiệu quả cao 

nhất, đồng thời tránh bị tác động, ảnh hưởng của các nhà đầu cơ cà phê trên 

thị trường giao dịch. 

Tiếp tục duy trì các mối quan hệ thương mại đã có với các doanh 

nghiệp nước ngoài, đồng thời tăng cường các hoạt động xúc tiến thương mại 

nhằm quảng bá rộng rãi sản phẩm cà phê nhân của tỉnh để thu hút những đối 

tác mới, mở rộng thị trường xuất khẩu. 

Giảm dần các khâu trung gian trong xuất khẩu cà phê, tăng cường xuất 

khẩu trực tiếp tới các nhà rang xay cà phê của các doanh nghiệp nước ngoài 

để giảm chi phí trung gian, tăng giá trị xuất khẩu, đồng thời giảm thiểu áp lực 

biến động.  

Tăng cường hoạt động mua bán cà phê bằng hợp đồng tương lai qua 

những nhà môi giới tin cậy để phòng chống rủi ro từ những biến động phức 

tạp của thị trường và bảo hiểm cho hoạt động kinh doanh cà phê thật. Các 

doanh nghiệp tiến hành mua bán thông qua sàn giao dịch cà phê Buôn Ma 

Thuột để đảm bảo có được giá cả tốt hơn và tránh tình trạng bị thương nhân 

nước ngoài ép giá. 
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Các doanh nghiệp tăng xuất khẩu cà phê chất lượng cao, cà phê loại 1. 

Đặc biệt, đẩy mạnh sản xuất, chế biến, xuất khẩu sản phẩm cà phê hữu cơ, cà 

phê có chứng nhận/ kiểm tra để đáp ứng nhu cầu ngày càng tăng của các mặt 

hàng này trên thị trường nước ngoài. 

3 1 3 Đị      ng cho vay kinh doanh cà phê củ  MB Đắk Lắ  đến 

 ăm 2020 

a. Những cơ hội 

Do có những đặc thù về môi trường kinh doanh, đối tượng khách hàng 

nên Ngân hàng nhận được nhiều chính sách ưu tiên của Nhà nước như việc 

tiếp cận khách hàng là Quân đội, mục tiêu là ngân hàng số 1 về phục vụ khách 

hàn Quân đội, được Chính phủ xử lý những thiệt hại xảy ra trên diện rộng, 

được ưu tiên trong việc tiếp cận các dự án an ninh quốc phòng biên giới … 

Nền kinh tế xã hội trong tỉnh phát triển nhanh chóng, trình độ sản xuất hàng 

hoá, thâm canh cây cà phê của người dân ngày càng nâng cao, ngành công 

nghiệp chế biến và xuất khẩu cà phê những năm gần đây phát triển nhanh 

chóng, năng lực hạch toán, quản lý sản xuất, khả năng nắm bắt thị trường của 

người dân ngày càng nâng cao, do đó hoạt động cho vay kinh doanh cà phê 

trong tương lai sẽ có nhiều thuận lợi. 

 Quá trình hội nhập quốc tế tạo điều kiện thuận lợi để mở rộng thị 

trường, thúc đẩy xuất khẩu đặc biệt là nhận thức về vay vốn ngân hàng và ý 

thức trả nợ của người dân đã có nhiều tiến bộ, nhu cầu vay vốn và các dịch vụ 

ngân hàng ngày càng lớn. Do đó hoạt động kinh doanh của Ngân hàng trong 

tương lai sẽ có nhiều thuận lợi; Cơ hội tiếp cận và chuyển giao cộng nghệ 

mới, học tập trình độ quản lý hiện đại, thu hút nguồn vốn từ các tổ chức trong 

nước và ngoài nước.  

b. Thách thức 
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Sự cạnh tranh của các tổ chức tín dụng khác có công nghệ hiện đại, 

nguồn vốn lớn, có nhiều ưu thế trong việc cho vay các khoản lớn, đang là 

nguyên nhân làm cho Ngân hàng mất đi những khách hàng lớn.  

Nhu cầu vay vốn của các khách hàng ngày càng nhiều, đặc biệt là các 

khoản vay với số lượng lớn, số lượng CBTD còn thiếu, năng lực làm việc còn 

hạn chế.  

Cà phê phụ thuộc nhiều vào điều kiện tự nhiên nên tính rủi ro cao, sản 

xuất cà phê có tính thời vụ nên gây khó khăn cho Ngân hàng trong việc kiểm 

tra sử dụng vốn và quản lý nguồn thu của khách hàng để thu nợ.  

c. Định hướng chung 

- Tuân thủ nghiêm túc chính sách, quy định của MB và chỉ đạo chung 

của Ngân hàng nhà nước Đắk Lắk. 

- Đảm bảo hiệu quả kinh doanh của Chi nhánh, tiếp tục đà tăng trưởng 

lợi nhuận. 

- Quán triệt quan điểm chỉ đạo chung về Định hướng kinh doanh 2015 

toàn hệ thống: “Tái cơ cấu, phát triển bền vững”. Theo đó: 

+ Chủ động cơ cấu lại nguồn huy động và sử dụng vốn, đảm bảo cơ cấu 

tài sản hợp lý…. Chuyển dịch theo hướng tích cực, tiệm cận với chuẩn quốc 

tế. 

+ Chi nhánh giữ tốc độ phát triển hợp lý, phù hợp với điều kiện thị 

trường. 

+ Tiếp tục tập trung công tác xử lý nợ xấu đã phát sinh và cơ cấu Khách 

hàng, tìm giải pháp tháo gỡ đối với các Khách hàng có khả năng/dấu hiệu 

phát sinh nợ xấu. 

+ Phát triển trên cơ sở tận dụng, phát huy tối đa các thế mạnh đặc thù 

của nền kinh tế địa phương. 

+ Hoạt động quản trị điều hành chuyên nghiệp, kiểm soát được các hoạt 
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động kinh doanh, đảm bảo thông tin minh bạch, an toàn, hiệu quả, chế độ 

thông tin báo cáo đảm bảo chất lượng tạo cơ sở các chỉ đạo được thông suốt 

kịp thời. 

+ Tỷ lệ tăng trưởng các năm không thấp hơn so với các chỉ tiêu bình 

quân của các chi nhánh tại khu vực miền Trung - Tây Nguyên. 

+ Tiếp tục kiện toàn công tác Nhân sự, đặc biệt cơ cấu đội ngũ chuyên 

vên QHKH, hợp lý đảm bảo đánh giá đúng năng lực trên cơ sở có sự cạnh 

tranh tạo điều kiện phát triển. 

d. Định hướng cho vay kinh doanh cà phê  

- Năm 2015 tăng trưởng cho vay khách hàng kinh doanh cà phê khoảng 

9% so với năm 2014, đạt mức dư nợ 639 tỷ đồng. Nợ nhóm 2 chiếm 2%, nợ 

nhóm 3 đến nhóm 5 kiểm soát ở mức dưới 1%. Thị phần cho vay kinh doanh 

cà phê đạt 18%. Phấn đấu 90% khách hàng đều nhận được các chương trình 

chăm sóc khách hàng. 

- Thực hiện nghiêm túc các quy định, chính sách điều hành của Ngân 

hàng nhà nước và Hội sở. 

- Tăng tỷ trọng dư nợ cho vay kinh doanh cà phê trong tổng dư nợ của 

chi nhánh. 

- Hoàn thiện chính sách khách hàng, chính sách lãi suất và phí áp dụng 

cho các đối tượng khách hàng. 

- Tiếp tục duy trì các mối quan hệ tín dụng với khách hàng truyền thống. 

Bên cạnh đó, ngân hàng cũng không ngừng phát triển thêm các khối khách 

hàng mới. 

- Đảm bảo chất lượng các khoản vay luôn ở mức cao và hoàn thiện các 

sản phẩm cho vay kinh doanh cà phê, giúp khách hàng có thể được hưởng đầy 

đủ lợi ích từ các sản phẩm - dịch vụ ngân hàng. 

- Đa dạng hóa các sản phẩm trong loại hình này, nhất là các sản phẩm 
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cho vay có độ rủi ro thấp như cho vay thế chấp kho cà phê hoặc cho vay hàng 

tồn kho và khoản phải thu… 

-  Thực hiện nghiên cứu, phân loại thị trường và khách hàng để tìm hiểu 

nhu cầu của khách hàng tạo dữ liệu thông tin nhằm đưa ra các sản phẩm cho 

vay kinh doanh cà phê phù hợp với định hướng của Hội sở MB. Đề ra các 

chính sách cũng như các vấn đề cần lưu ý khi cho vay đáp ứng nhu cầu ngày 

càng đa dạng của khách hàng. 

- Tiếp tục triển khai các Chương trình cho vay kinh doanh cà phê theo 

các chương trình lớn của HO tại Chi nhánh. 

- Tiếp tục xây dựng và đề xuất các chương trình/cơ chế cho vay phù hợp 

với địa bàn trình HO phê duyệt. 

- Khai thác sâu và mở rộng khai thác đối với các khách hàng tiềm năng 

trên địa bàn. 

- Hoàn thiện xây dựng cơ chế khen thưởng hợp lý đối với các cá nhân có 

nỗ lực và thành tích cao trong công tác cho vay tiêu dùng, khai thác tối đa khả 

năng của toàn bộ đội ngũ CBNV Chi nhánh 

- Nâng cao công tác truyền thông, quảng bá thương hiệu, tiếp thị loại 

hình cho vay kinh doanh cà phê. 

-  Xây dựng kế hoạch, nội dung giám sát khách hàng. 

3.2. CÁC GI I PHÁP CỤ THỂ TRONG CHO VAY KINH DOANH CÀ 

PHÊ TẠI MB Đ K L K  

3.2.1. Củng cố các biện pháp phát triển khách hàng trong cho vay 

kinh doanh cà phê 

a. Xây dựng hệ thống tiêu chí, đánh giá phân loại khách hàng 

 MB Đắk Lắk cần chú trọng hơn nữa công tác đánh giá khách hàng để 

có chính sách chăm sóc phù hợp. Theo đó, cần xây dựng hệ thống tiêu chí, 

phân loại khách hàng để tăng cường các giải pháp, ưu tiên cho nhóm khách 
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hàng có quy mô lớn, uy tín trên thương trường, đảm bảo tăng trưởng ổn định 

với nhóm khách hàng này. 

 Hệ thống tiêu chí để phân loại khách hàng nên chia thành các phân 

khúc: Khách hàng thân thiết, khách hàng thông thường và khách hàng tiềm 

năng. Căn cứ vào dư nợ cho vay và nhóm nợ của khách hàng cũng như uy tín 

trả nợ, thời gian quan hệ tín dụng để xếp vào nhóm khách hàng thân thiết hay 

khách hàng thông thường. Việc phân khúc khách hàng sẽ được đánh giá từng  

quý tùy theo tình trạng thực tế của khách hàng. Đối tượng khách hàng thuộc 

nhóm phân khúc nào sẽ được hưởng chính sách ưu đãi của phân khúc đó. 

Thực hiện rà soát và đánh giá danh mục khách hàng, đi thực tế kho 

hàng để kiểm tra hàng hóa, nhận diện các rủi ro tiềm ẩn đối với từng khách 

hàng để phân loại khách hàng và có các biện pháp ứng phó kịp thời. Chương 

trình hành động cụ thể từng nhóm khách hàng như sau:  

 Nhóm 1: Khách hàng hoạt động kinh doanh và trả nợ bình thường : 

- Rà soát danh mục khách hàng, đi thực tế kho hàng đề kiểm tra hàng hóa, 

nhận diện rủi ro tiềm ẩn cụ thể đối với từng khách hàng để kịp thời có biện 

pháp ứng phó. 

- Quán triệt thực hiện  nghiêm  túc quy trình quản lý, giám sát khoản vay 

chặt chẽ. 

- Thiết kế lại quy trình tài trợ chi tiết đối với từng khách hàng. 

 Nhóm 2: Khách hàng cần chú ý, kiểm soát và giảm dư  nợ 

- Rà soát, đánh giá lại khách hàng để định hướng tiếp tục hay không tiếp tục 

quan hệ với khách hàng. 

- Đàm phán với khách hàng bổ sung TSĐB, sử dụng bảo vệ của MBAMC 

hoặc cá đơn vị bảo vệ đủ năng lực, kinh nghiệm để quản lý hàng hóa. 

Có lộ trình giảm dư nợ thông qua việc giảm hạn mức cho khách hàng 

 Nhóm 3: Khách hàng khởi kiện và xử lý 
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- Làm việc với khách hàng, thu giữ tối đa hàng hóa và tài sản đảm bảo các 

tài sản khác của khách hàng, xác lập quyền sở hữu của MB và quản lý cẩn 

thận trong quá trình xác định phương án xử lý. 

- Rà soát, chuẩn hóa hồ sơ tín dụng của khách hàng đảm bảo phục vụ sẵn 

sàng cho công tác khởi kiện. 

- Phối hợp với hội sở và cục điều tra hình sự-Bộ quốc phòng trong công tác 

xử lý nợ đối với khách hàng. 

b. Chính sách chăm sóc, đánh giá khách hàng 

Công tác chăm sóc khách hàng là một trong những yếu tố quan trọng 

trong chiến lược phát triển khách hàng của các Ngân hàng thương mại. Một 

ngân hàng có chính sách chăm sóc khách hàng hợp lý sẽ mang lại sự trung 

thành của khách hàng, giúp ngân hàng nâng cao hình ảnh và tăng cường khả 

năng cạnh tranh với các đối thủ hoạt động trên địa bàn; làm tăng năng suất và 

doanh thu, thị phần và lợi nhuận trong hoạt động kinh doanh… Vì vậy, MB 

Đắk Lắk cần tích cực hơn nữa trong công tác chăm sóc khách hàng qua các 

giải pháp như: 

Áp dụng các mức lãi suất ưu đãi đối với từng phân khúc khách hàng, 

linh hoạt trong các trường hợp đặc biệt, để giữ chân  khách hàng cũ và phát 

triển khách hàng mới. Vì vậy MB Đắk Lắk phải thường xuyên cập nhật thông 

tin về lãi suất của các ngân hàng khác trên địa bàn để quyết định các mức lãi 

suất cạnh tranh đảm bảo cân đối giá vốn nội bộ MB và xu hướng thị trường. 

 Xây dựng chính sách chăm sóc khách hàng hợp lý: Tặng hoa trong các 

ngày thành lập của doanh nghiệp, ngày lễ lớn, và ngày thành lập ngành của 

doanh nghiệp. Đối với cán bộ quản lý của doanh nghiệp tặng quà, hoa sinh 

nhật. Thiết kế các chuyến du lịch với các cán bộ chủ chốt của doanh nghiệp. 

Bên cạnh quà tặng, chi nhánh cũng cần tổ chức các chương trình giao lưu với 
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khách hàng như: Thi văn nghệ, thể thao, với khách hàng. Xây dựng mối quan 

hệ bền vững, cam kết sử dụng hết hạn mức đã được cấp.  

 Lập tổ tư vấn ngành với khách hàng  có dư nợ lớn, cung cấp các thông 

tin cập nhật về thị trường cà phê, định hướng của chính phủ, của ngân hàng 

Nhà nước và của MB để khách hàng có sự lựa chọn quyết định đầu tư mang 

lại hiệu quả cao.  

Bộ phận chăm sóc khách hàng cần phải được đào tạo để có tác phong 

và kỹ năng chuyên nghiệp, vừa phục vụ việc nghiên cứu và xây dựng chính 

sách khách hàng vừa chú trọng vào việc thu hút và mở rộng khách hàng cho 

chi nhánh. 

   Đẩ  mạ     ạt độ   tr  ề  t ô   v  q ả   bá t  ơ     ệ   

Nâng cao hình ảnh và thương hiệu ngân hàng thông qua các hoạt động 

tuyên truyền, quảng cáo, tổ chức sự kiện, tham gia các hoạt động  xã hội. Qua 

các hoạt động đó sẽ tạo niềm tin cho khách hàng. Vì đối tượng phục vụ của 

chi nhánh chủ yếu doanh nghiệp nên công tác marketing, tuyên truyền đóng 

vai trò quan trọng, các doanh nghiệp có điều kiện tiếp cận thông tin nhiều 

hơn, đặc biệt là trong thời kỳ thông tin luôn được cập nhật như hiện nay. Vì 

vậy công tác truyền thông cần được thực hiện một cách khoa học, cần phải 

quy mô lớn, phải có tính sáng tạo và đem lại hiệu quả. 

+ Thông qua các phương tiện thông tin đại chúng phổ biến như báo 

giấy, báo điện tử, email  hoặc qua thư gửi trực tiếp đến từng doanh nghiệp… 

để tăng cường truyền tải các thông tin cơ bản về các dịch vụ của chi nhánh, 

đặc biệt là cách thức sử dụng và lợi ích mang lại khi sử dụng các sản phẩm 

dịch vụ của ngân hàng. 

+ Phân khúc thị trường để phân loại và xác định cơ cấu thị trường và 

khách hàng mục tiêu, từ đó đem những sản phẩm thích hợp với mục tiêu đến 

từng đối tượng khách hàng. 
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+ Xây dựng cẩm nang dịch vụ giới thiệu về chi nhánh ngân hàng, đi 

kèm là các sản phẩm dịch vụ của ngân hàng. Đồng thời in các tờ rơi thể hiện 

ngắn gọn, dễ hiểu các thông tin cần thiết về sản phẩm ngân hàng để khách 

hàng nắm bắt được rõ hơn các dịch vụ mà mình đang sử dụng và có thế chủ 

động tìm đến ngân hàng khi có nhu cầu.  

+ Tiếp tục phát huy công tác tổ chức hội nghị, hội thảo và các chương 

trình tri ân khách hàng định kỳ hàng năm, qua đó lắng nghe và tiếp thu những 

ý kiến đóng góp hợp lý của khách hàng để hoàn thiện và cải cách hơn nữa quy 

trình cũng như thủ tục cho vay. 

+ Tham gia, tài trợ các hoạt động thể dục thể thao, phong trào đoàn 

thể… qua đó quảng bá hình ảnh và thương hiệu của ngân hàng ngày một rộng 

khắp hơn. 

3.2.2. Hoàn thiện  á  b  c thực hiện trong qui trình cho vay kinh 

doanh cà phê 

 Quy trình cho vay kinh doanh cà phê của MB Đắk Lắk được hội sở MB 

xây dựng, tuy nhiên một số các bước cần thực hiện trong quy trình cần hoàn 

thiện là:  

 Yêu cầu khách hàng cung cấp bản gốc hợp đồng đầu vào, đầu ra, hóa 

đơn điều này sẽ tránh được việc một hợp đồng đầu ra được sử dụng làm căn 

cứ cho nhiều phương án giải ngân khác nhau nếu MB không kiểm soát từng 

hồ sơ giải ngân. 

 Không tài trợ ứng trước trong khi  phương án kinh doanh của khách 

hàng là chỉ thanh toán khi hàng đã vào kho… Việc này tạo điều kiện dẫn tới 

những rủi ro đạo đức từ khách hàng. 

Kiên quyết yêu cầu khách hàng thực hiện đúng cam kết chuyển doanh 

thu, số lượng/giá trị hàng duy trì trong kho. Nghiêm túc thực hiện kiểm soát 

sau, thường xuyên đi thực tế kho hàng. Phát hiện báo cáo khống về giá trị 
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hàng hóa, không quản lý trên số liệu, nắm được giá trị thực chất trong kho 

hàng. 

Hàng hóa để tại kho của khách hàng phải tách biệt với hàng hóa của 

các TCTD khác để xác định hàng hóa, xác lập quyền sở hữu, bảo vệ quyền lợi 

của MB. 

3.2.3   ă      ng kiểm soát rủi ro và kiểm tra kiểm toán nội bộ. 

a. Tăng cường các biện pháp kiểm soát rủi ro 

Trước hết nâng cao chất lượng thẩm định khi cấp tín dụng, chú trọng 

các điều kiện vay vốn, tư cách pháp lý, tính hiệu quả của phương án, tài sản 

đảm bảo có đáp ứng quy định hiện hành… Bên cạnh đó, tập trung cho vay các 

khách hàng hoạt động ổn định. 

Phát hiện việc làm hồ sơ vay vốn, thế chấp hàng giả, hàng không thuộc 

sở hữu của chính khách hàng hoặc cùng một hàng hóa thế chấp tại nhiều 

TCTD khác nhau. 

Hiểu rõ đặc thù kinh doanh của khách hàng để thiết kế phương án phù 

hợp: Một số trường hợp cho phép khách hàng tài trợ ứng trước trong khi thực 

tế phương án kinh doanh của khách hàng là chỉ thanh toán khi hàng đã vào 

kho… Việc này tạo diều kiện dẫn tới những rủi ro đạo đức từ khách hàng. 

b. Tăng cường kiểm tra, giám sát khách hàng vay vốn 

Cần tăng cường công tác kiểm tra sử dụng vốn vay để tránh tình trạng 

sử dụng vốn sai mục đích dẫn đến mất khả năng thanh toán. Các biện pháp 

kiểm tra sử dụng vốn theo hình thức thường xuyên, đột xuất tại kho hàng thế 

chấp của khách hàng nhằm đảm bảo khách hàng không sử dụng vốn ngắn hạn 

để đầu tư dài hạn. Bên cạnh đó, việc kiểm tra đánh giá tài sản thế chấp cũng 

cần được thực hiện thường xuyên. Trong quá trình kiểm tra, nếu tài sản thế 

chấp có sự giảm sút về giá trị, không đủ điều kiện đảm bảo cho món vay thì 

phải thông báo đến khách hàng bổ sung tài sản đảm bảo. 
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Khi xuất hàng phải báo với MB để cùng giám sát để tránh trường hợp 

nguồn tiền của hợp đồng của lô hàng này trả nợ cho hợp đồng của lô hàng 

khác. 

Sử dụng bảo vệ của MB để quản lý hàng hóa nhằm nhằm ngăn chặn 

tình trạng cấu kết với bên thứ ba (bên bảo vệ/ bên cho thuê kho) để tẩu tán 

hàng hóa tài sản đảm bảo thế chấp tại TCTD. 

Kiểm tra tình hình sử dụng vốn vay đúng mục đích: Không để khách 

hàng dùng vốn vay để đầu tư ngoài ngành như bất động sản, các loại cây công 

nghiệp khác hoặc kinh doanh mặt hàng không thuộc đối tượng mà MB đã phê 

duyệt tài trợ… có thể dẫn tới thua lỗ, ảnh hưởng nghiêm trọng đế khả năng trả 

nợ. 

c. Thực hiện việc phân loại nợ, xử lý các khoản nợ đến hạn 

Để phản ánh đúng tình vay nợ và chất lượng tín dụng nhằm có biện 

pháp xử lý kịp thời thì MB Đắk Lắk phải tuân thủ đúng những qui định trong 

phân loại nợ và trích lập dự phòng rủi ro. Chủ động phân loại nợ theo tính 

chất và khả năng thu hồi của khoản vay, có nguy cơ gây ra rủi ro tiềm ẩn cho 

ngân hàng. 

Các trường hợp cơ cấu lại nợ cần có phương án cụ thể từ khách hàng. 

Cam kết thanh toán theo đúng lộ trình cơ cấu. Bên cạnh đó, xuất theo dõi 

ngoại bảng các món đã được trích lập dự phòng 100%. 

Chi nhánh cần chủ động trong việc xử lý nợ quá hạn, cần phải thông 

báo sớm cho khách hàng các khoản nợ chưa đến hạn nhưng có nguy cơ thành 

nợ xấu. Đối với trường hợp nợ xấu mới phát sinh cần tìm hiểu nguyên nhân, 

nếu là do khó khăn tạm thời thì cân nhắc xem xét các biện pháp giãn nợ nhằm 

hỗ trợ cho khách hàng trong giai đoạn khó khăn. Đối với các khoản nợ đã quá 

hạn phải theo dõi chặt chẽ nguồn thu của khách hàng đồng thời kiên quyết 

trong việc xử lý nợ để có thể thu hồi các khoản nợ quá hạn. 
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Phối hợp chặt chẽ với MBAMC để xử lý tài sản đảm bảo của khách 

hàng phát sinh nợ xấu. Thành lập tổ xử lý nợ xấu tại chi nhánh để làm đầu 

mối tác nghiệp giữa chi nhánh với hội sở và các cơ quan chức năng trong quá 

trình xử lý nợ. 

3.2.4  N         ă   lự         mô , đạ  đức nghề nghiệp củ  đội 

  ũ      sự 

 Muốn cho hoạt động kinh doanh của ngân hàng ngày càng được mở 

rộng thì cần phải có đội ngũ nhân sự có chuyên môn cao, tâm huyết, tinh thần 

trách nhiệm cao và nhiệt tình trong công việc.  

Hiện nay số lượng nhân viên tuy đông nhưng nhân viên QHKH còn 

thiếu. Vì vậy cần tăng cường hơn nữa công tác nhân sự, qua việc tuyển dụng 

đảm bảo đáp ứng chuyên môn nghiệp vụ và phẩm chất đạo đức. 

+ Chi nhánh cần xây dựng quy chế tuyển dụng chặt chẽ và công khai, 

đồng thời tuyển dụng phải đi kèm với nhu cầu kinh doanh, năng suất lao động 

và quỹ lương của ngân hàng. Cán bộ tuyển dụng đầu vào phải đúng chuyên 

ngành đào tạo, có đầy đủ các kỹ năng cần thiết liên quan đến công việc 

chuyên môn cũng như các kỹ năng mềm khác. 

+ Đối với các cán bộ mới được tuyển dụng vào công tác, cần có sự theo 

dõi hướng dẫn sát sao công việc hướng cho họ cái nhìn tổng thể cũng như 

phương châm hoạt động của ngân hàng. 

+ Đối với các cán bộ làm việc lâu năm, có thành tích xuất sắc cần có kế 

hoạch bổ nhiệm, điều động công khai, công bằng và đúng quy định nhằm 

khích lệ tinh thần làm việc của các cán bộ. 

+ Có bản kế hoạch đăng ký thi đua từ đâu năm do các cán bộ tự đăng 

ký và chế độ khen thưởng vào cuối năm một cách công bằng đúng với năng 

lực và phẩm chất cán bộ. Nâng cao tinh thần dám nghĩ, dám làm và dám chịu 

trách nhiệm. 
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+ Hàng năm xây dựng chương trình kế hoạch đưa cán bộ tham gia các 

khóa đào tạo như: nâng cao nghiệp vụ phân tích tài chính, phân tích thị 

trường,… Khuyến khích và tạo điều kiên cho các cán bộ học lên cao học để 

nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ và tiếp thu những kiến thức mới để 

phục vụ hiệu quả trong công việc. 

+ Thường xuyên tổ chức các lớp tập huấn, triển khai các văn bản mới 

ban hành; tổ chức các cuộc thi cán bộ tín dụng giỏi…; các lớp tập huấn về kỹ 

năng giao tiếp của nhân viên. Bên cạnh đó, thường xuyên thay đổi tác phong, 

phong cách giao dịch hiện đại và chuyên nghiệp thực hiện công việc theo 

phương châm: Đoàn kết, kỷ luật, tận tâm, thực thi, tin cậy và hiệu quả. 

3.2.5. Các giải pháp hỗ trợ 

- Tăng cường công tác huy động vốn: để thực hiện hoạt động cho vay 

ngân hàng cần có kế hoạch về nguồn vốn, đây là cơ sở để phát triển hoạt động 

cho vay nói chung và cho vay hộ kinh doanh nói riêng. Để tăng nguồn vốn 

huy động đối với chi nhánh, cần có những giải pháp kịp thời và  cụ thể. 

+ Huy động vốn từ dân cư: tăng cường công tác tuyên truyền nhằm 

nâng cao nhận thức về các tiện ích của các loại tiền gửi và dịch vụ ngân hàng 

đến người dân và hộ gia đình, đặc biệt là các hộ dân ở các xã vùng sâu            

vùng xa.  

Ngoài các hình thức huy động truyền thống, chi nhánh nên đa dạng hóa 

các hình thức huy động để thu hút tiền gửi từ dân cư, như năm 2014 chi nhánh 

đã triển khai chương trình phát hành chứng chỉ tiền gửi ngắn hạn, chương 

trình huy động tiền gửi từ khách hàng là quân nhân như: Sản phẩm tiết kiệm 

quân nhân, tiết kiệm tích lũy thông minh, tiết kiệm nhân an… Chi nhánh nên 

tiếp tục phối hợp với hội sở và các chi nhánh trên địa bàn miền trung Tây 

Nguyên nghiên cứu và đưa ra những hình thức huy động vừa hấp dẫn, phù 

hợp với văn hóa vùng miền. 
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 + Huy động vốn từ các tổ chức kinh tế, xã hội trên địa bàn: ngoài các 

giải pháp tuyên truyền quảng cáo, đáp ứng các yêu cầu và tiện ích cho khách 

hàng, chi nhánh cũng tập trung vào việc xây dựng mối quan hệ với đối tác, 

tăng cường thăm và tặng quà nhân dịp các ngày lễ, tết hay các ngày kỷ niệm 

lớn của các tổ chức có số tiền gửi lớn và thường xuyên. 

- Công nghệ thông tin, máy móc thiết bị: Chi nhánh cần có kế hoạch cụ 

thể về việc nâng cấp, thay thế máy móc công nghệ để hoạt động có tính đồng 

bộ cao, dễ thực hiện và quản lý. 

+ Xây dựng hệ thống dự phòng để đảm bảo không xảy ra gián đoạn các 

giao dịch khi có sự cố đột ngột. 

+ Kiểm tra và bảo trì hệ thống định kỳ để bảo đảm sự hoạt động ổn 

định. 

+ Phối hợp với khối công nghệ thông tin tại hội sở nhằm tăng cường an 

ninh mạng máy tính qua việc đưa ra các quy định sử dụng máy cá nhân nối 

mạng, cài đặt chương trình có bản quyền về bảo vệ sự thâm nhập từ bên 

ngoài.  

+ Thiết kế phần mềm chuyên biệt, thuận tiện để quản lý hàng hóa thế 

chấp trong kho. Theo dõi số lượng cân khớp giữa hàng hóa thực tế trong kho 

và hàng hóa sổ sách theo dõi. 

- Giải pháp phát triển mạng lưới: Mạng lưới cho vay là một  trong 

những chiến lược phát triển của ngân hàng, mở rộng mạng lưới cho vay vừa 

giúp chi nhánh huy động được nhiều nguồn vốn từ các thành phần kinh tế vừa 

cung cấp các dịch vụ và tiện ích cho các khách hàng một cách nhanh chóng và 

thuận lợi. Tiềm năng cho vay đối với khách hàng kinh doanh cà phê tương đối 

lớn bởi khách hàng có nhu cầu vay vốn để bổ sung vốn lưu động trong kinh 

doanh. 
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Để mở rộng mạng lưới kinh doanh chi nhánh cần rà soát lại các huyện 

có năng suất và sản lượng cà phê cao. Để từ đó xây dựng kế hoạch mở rộng 

mạng lưới cho các năm. Hiện tại, chi nhánh chỉ có một trụ sở và một phòng 

giao dịch. Mạng lưới mỏng trong khi đó địa bàn tỉnh rất rộng cũng là khó 

khăn trong quá trình phát triển. Vì vậy, chi nhánh cần trình khối mạng lưới 

mở thêm phòng giao dịch. 

Ngoài việc xem xét mở thêm các điểm giao dịch, chi nhánh cũng 

nghiên cứu xây dựng mạng lưới cộng tác viên để hỗ trợ trong việc phát triển 

khách hàng là cá nhân và hộ kinh doanh cá thể. Đây là giải pháp trước mắt 

giúp chi nhánh giảm thiểu chi phí, nhân lực và tiết kiệm thời gian. Mạng lưới 

cộng tác viên sẽ hỗ trợ phần nào cho nhân viên chi nhánh thực hiện các công 

việc như: tuyên truyền, phát tờ rơi, thu hút khách hàng vay vốn, thu thập các 

thông tin về khách hàng, đôn đốc việc trả nợ của khách hàng… 

Các cộng tác viên sẽ ký hợp đồng dịch vụ với chi nhánh và được hưởng 

hoa hồng do chi nhánh chi trả hoặc hưởng hoa hồng theo tỷ lệ thu nhập mà họ 

mang lại tùy theo thỏa thuận giữa ngân hàng và cộng tác viên. 

3.3. CÁC KIẾN NGH  VỀ CHO VAY KINH DOANH CÀ PHÊ  

3.3.1. Kiến nghị đối v i Chính phủ 

 Hoàn thiện hành lang pháp lý & hệ thống cơ chế chính sách liên quan 

tới hoạt động ngân hàng: 

 Hoàn chỉnh hành lang pháp lý để giảm thiểu rủi ro cho hệ thống ngân 

hàng là điều cần thiết. Để xây dựng một hành lang pháp lý có hiệu quả, luật 

và các văn bản pháp lý phải mang tính đồng bộ (như luật ngân hàng Nhà nước 

và luật các tổ chức tín dụng, luật doanh nghiệp, luật phá sản doanh nghiệp, 

các quy định về hợp đồng, tài sản, đặc biệt là tài sản đảm bảo) có tính đến đặc 

thù của từng loại hình doanh nghiệp nhằm tạo một sân chơi bình đẳng, thông 

thoáng, khuyến khích cạnh tranh giữa các doanh nghiệp, xóa bỏ tình trạng 
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phân biệt đối xử giữa các doanh nghiệp thuộc các thành phần kinh tế về tín 

dụng, thuế, đất đai và các ưu đãi khác.  

 Bên cạnh đó, nhà nước cần hoàn thiện các văn bản pháp lý về ngân 

hàng và tín dụng, các văn bản quy phạm pháp luật tài chính, củng cố và phát 

triển các thị trường dịch vụ nhằm tạo dựng môi trường thuận lợi và thích ứng 

với xu hướng phát triển của nền kinh tế thị trường.  

 Ngoài ra, nâng cao vai trò của pháp luật về bảo vệ quyền chủ nợ của tổ 

chức tín dụng đối với nền kinh tế và doanh nghiệp. 

Trong nền kinh tế vận hành theo cơ chế thị trường, các quan hệ tài sản 

dựa trên quyền sở hữu, các quy định của pháp luật về bảo vệ quyền chủ nợ 

thường trao hai quyền cơ bản cho chủ nợ gồm:  

Cho phép chủ nợ có quyền phong toả tài sản của con nợ, bán các tài sản 

này và đầu tư số tiền này vào các hoạt động khác có hiệu quả hơn khi con nợ 

mất khả năng thanh toán và không thể phục hồi.  

Cho phép chủ nợ kiểm soát các hoạt động quản lý của con nợ trong 

trường hợp con nợ đang có nguy cơ bị mất khả năng thanh toán. Pháp luật về 

bảo vệ quyền chủ nợ nói chung và bảo vệ quyền chủ nợ của tổ chức tín dụng 

nói riêng có vai trò quan trọng hoặc thúc đẩy (trong trường hợp phù hợp với 

nhu cầu của thực tiễn) hoặc kìm hãm (trong trường hợp ngược lại) sự phát 

triển của nền kinh tế và hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.  

3.3.2.   ế     ị đố  v   N         N        

 Hoàn thiện các văn bản pháp lý trong lĩnh vực ngân hàng, nâng cao 

năng lực điều hành & giám sát hệ thống NHTM 

Để có thể nâng cao hiệu quả hoạt động của NHTM nói chung và Ngân 

hàng TMCP Quân đội nói riêng, NHNN cần thực hiện nhanh có hiệu quả 

chương trình cải tổ, cơ cấu lại ngành ngân hàng Việt Nam, tạo môi trường 

cạnh tranh thông thoáng cho hoạt động ngân hàng, giúp các hộ kinh doanh, 
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doanh nghiệp kinh doanh cà phê có cơ hội tiếp cận nguồn vốn vay một cách 

dễ dàng hơn.  

Bên cạnh đó, Ngân hàng Nhà Nước cần chỉ đạo NHTM đẩy mạnh công 

tác tuyên truyền, phổ biến đến các hộ kinh doanh, doanh nghiệp về cơ chế, 

chính sách tín dụng, lãi suất, để tránh tình trạng “cò” tín dụng nhằm có thể tập 

trung vốn cho những ngành sản xuất thương mại dịch vụ mà nhà nước đang 

khuyến khích phát triển.  

Trên cơ sở rà soát lại các văn bản hiện hành, NHNN cần tiếp tục hoàn 

thiện hệ thống văn bản pháp lý trong lĩnh vực tiền tệ và hoạt động ngân hàng 

phù hợp với yêu cầu thực tiễn và phát triển của hệ thống ngân hàng cho phù 

hợp với lộ trình hội nhập nền kinh tế Thế giới.  

Hướng dẫn thực hiện quy định về bảo đảm tiền vay & xử lý TSĐB 

 Hiện nay, các TCTD đã được quyền chủ động lựa chọn, quyết định việc 

cho vay không có đảm bảo bằng tài sản đối với các tổ chức và cá nhân phù 

hợp với quy định của NHNN, nhưng “tổ chức tín dụng xem xét, quyết định” 

và “tự chịu trách nhiệm”. Về nguyên tắc, người vay phải có trách nhiệm trả 

nợ đầy đủ và đúng hạn cho ngân hàng, nếu người vay lừa đảo, chiếm đoạt tài 

sản thì phải chịu trách nhiệm dân sự hoặc hình sự theo luật định. Nếu nợ vay 

có tài sản đảm bảo nợ liên quan đến vụ án hình sự thì ngân hàng không có 

quyền xử lý tài sản đảm bảo hợp pháp để thu nợ mà cơ quan pháp luật tiến 

hành kê biên tài sản, cho là tang vật trong vụ án, phải xử lý theo thủ tục tố 

tụng hình sự.  

 Để NHTM dễ dàng cho các khách hàng kinh doanh cà phê vay vốn và 

cho vay với tỷ lệ cao hơn thì NHNN cần có quy định bắt buộc doanh nghiệp 

phải bảo hiểm tài sản dùng làm đảm bảo nợ vay. Ngoài ra, khoản vay có tài 

sản đảm bảo này cũng cần phải được bảo hiểm rủi ro để giảm tổn thất cho 
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NHTM trong trường hợp tài sản bị kê biên, NHTM có hồ sơ hợp pháp nhưng 

không thể tiến hành xử lý nợ.  

3.3.3.   ế     ị v   N          MC       độ   

Nghiên cứu hoàn thiện các quy trình và cơ chế cho vay vốn đối với các 

hộ gia đình, doanh nghiệp kinh doanh cà phê, phối hợp với các bộ, ngành liên 

quan xây dựng chiến lược cho phát triển và cơ chế hỗ trợ đối với sản xuất 

kinh doanh cà phê. Đẩy nhanh quá trình hiện đại hoá trong toàn hệ thống, tiếp 

tục chú trọng phát triển mạng lưới chi nhánh đến tận xã thôn, nghiên cứu các 

giải pháp tăng cường số lượng và nâng cao chất lượng nguồn nhân lực, trang 

bị thêm máy móc thiết bị mới. Xây dựng và chuẩn hoá các mẫu văn bản áp 

dụng cho vay đối với khách hàng sản xuất kinh doanh cà phê. 

Thành lập các tổ phản ứng nhanh để đơn vị kinh doanh kịp thời báo cáo 

các trường hợp phát hiện khách hàng vi phạm cam kết với MB, hàng tồn kho 

có dấu hiệu suy giảm/mất hàng… 

Khối thẩm định thiết kế khoản vay phù hợp với đặc thù ngành đồng 

thời có các quy định quản lý cụ thể về điều kiện giải ngân, quản lý hàng hóa, 

phương thức kiểm soát sau giải ngân và quản lý nguồn trả nợ phù hợp đối với 

từng khách hàng để giảm thiểu rủi ro: 

+ Thiết kế quy trình tài trợ từ giải ngân/thu nợ/ quản lý hàng hóa cho 

từng khách hàng. 

+ Không tài trợ ứng trước, chỉ cho vay trên cơ sở hàng đã vào kho, có 

phiếu nhập kho và xác nhận giám định chất lượng/ bảo vệ hàng hóa. 

+ Yêu cầu thu nợ ngay khi tiền về và thực hiện giải ngân lại khi có 

phương án cụ thể, hiệu quả. 

+ MBAMC phối hợp với các đơn vị kinh doanh trong quá trình quản lý 

TSĐB là hàng hóa hình thành từ vốn vay:  Quy định các điều kiện cụ thể về 

đơn vị cho thuê kho/bảo vệ được MB lựa chọn để quản lý hàng hóa. 
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 Ế     N 
 

Cho vay là hoạt động quan trọng trong việc phát triển nền kinh tế vì nó 

góp phần thúc đẩy sản xuất phát triển, góp phần ổn định tiền tệ và giá cả, thúc 

đẩy chuyển dịch cơ cấu kinh tế, đồng thời góp phần tạo công ăn việc làm và 

ổn định đời sống kinh tế xã hội. Đối với lĩnh vực ngân hàng, cho vay là một 

hoạt động đem lại nguồn thu nhập chủ yếu và quyết định sự sống còn của MB 

nói chung và MB Đắk Lắk nói riêng. Việc hoàn thiện hoạt động cho vay kinh 

doanh cà phê  tại chi nhánh cho ta cái nhìn tổng quan về năng lực tài chính, 

thị phần, chiếm lĩnh thị trường…, cho ta thấy những thành công của chi nhánh 

qua một giai đoạn hoạt động nhất định, những mặt hạn chế, tìm và lý giải 

nguyên nhân của những hạn chế đó. Trên cơ sở lý luận và thực tiễn tại địa 

phương, tác giả đã tập trung nghiên cứu, giải quyết những vấn đề cơ bản sau: 

1. Hệ thống hóa những vấn đề lý luận trong cho vay của NHTM. 

2. Phân tích, đánh giá thực trạng hoạt động cho vay kinh doanh cà phê 

của Chi nhánh, đưa ra các yếu tố ảnh hướng đến việc phát triển kinh doanh và 

tìm ra nguyên nhân của những hạn chế, bất cập đó. Qua đó, luận văn cũng có 

những định hướng phát triển của điạ phương liên quan đến phát triển kinh 

doanh cà phê trong thời gian tới. 

3. Trên cơ sở nghiên cứu, phân tích và đánh giá thực trạng cho vay kinh 

doanh cà phê, luận văn đã đề ra những giải pháp hoàn thiện hoạt động cho 

vay kinh doanh cà phê tại chi nhánh. Đồng thời đưa ra những đề xuất kiến 

nghị đối với chính quyền và địa phương. 

Tuy nhiên do sự đa dạng và phong phú của lĩnh vực nghiên cứu, chắc 

chắn nội dung luận văn còn nhiều khiếm khuyết và hạn chế cần bổ sung. Tôi 

xin tiếp thu và cảm ơn những ý kiến đóng góp quý báu của Thầy, Cô và các 

đồng nghiệp để nội dung luận văn được hoàn chỉnh hơn. 
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