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MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề án 

Trong bối cảnh hiện đại, khi nhu cầu tài chính của 

người dân và nhà đầu tư ngày càng tăng để đáp ứng tốc độ 

phát triển kinh tế, nhu cầu gửi tiền vào ngân hàng cũng 

tăng theo. Để thích ứng với xu thế này, các ngân hàng đã 

triển khai hàng loạt chính sách tín dụng linh hoạt. Tuy 

nhiên, để hoạt động tín dụng diễn ra hiệu quả, các ngân 

hàng cần chuẩn bị nguồn vốn ổn định từ hoạt động huy 

động tiền gửi – đây là yếu tố then chốt giúp đảm bảo đầu 

ra an toàn cho các khoản vay. 

Mặt khác, người dân hiện nay xem việc gửi tiết kiệm 

là một kênh đầu tư an toàn nhằm tạo thu nhập thụ động. 

Tuy nhiên, với sự phát triển mạnh mẽ của các lĩnh vực 

như bất động sản, xuất nhập khẩu, thương mại điện tử,... 

có khả năng sinh lời cao hơn, ngân hàng đang phải đối 

mặt với thách thức lớn hơn trong công tác huy động vốn 

so với trước đây. Hơn nữa, sự hiện diện ngày càng đông 

đảo của các ngân hàng trong và ngoài nước đã làm gia 

tăng cạnh tranh trong việc thu hút người gửi tiền. Nhiều 

ngân hàng đã lựa chọn phương án tăng lãi suất tiết kiệm 

để thu hút khách hàng. Tuy nhiên, đối với những ngân 

hàng duy trì lãi suất cho vay ở mức thấp như 

Vietcombank, việc tăng mạnh lãi suất huy động là điều 

khó thực hiện. 
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Hoạt động huy động và sử dụng tiền gửi phải được 

triển khai đồng bộ và hài hòa, bởi sự cân đối giữa hai yếu 

tố này sẽ quyết định đến khả năng sinh lợi tối đa của ngân 

hàng. Do đó, các NHTM luôn chú trọng xây dựng và triển 

khai các chiến lược huy động vốn phù hợp với điều kiện 

thực tế của mình, đặc biệt là tập trung vào phân khúc 

khách hàng cá nhân (KHCN). Hiện nay, huy động tiền gửi 

từ KHCN ngày càng đóng vai trò quan trọng trong việc 

thúc đẩy tiết kiệm, hạn chế chi tiêu không cần thiết, tạo 

việc làm, khuyến khích sản xuất kinh doanh và góp phần 

tiết giảm chi phí lưu thông tiền mặt trong xã hội. Với các 

ngân hàng thương mại, nguồn tiền từ KHCN không chỉ 

giúp gia tăng vốn mà còn tạo nền tảng vững chắc cho các 

hoạt động kinh doanh trong tương lai. 

Trong bối cảnh nền kinh tế hiện đại không ngừng 

phát triển, nhu cầu về vốn của cả khách hàng và nhà đầu 

tư ngày càng gia tăng mạnh mẽ. Điều này kéo theo sự gia 

tăng tương ứng trong nhu cầu gửi tiền tại các tổ chức tín 

dụng để đảm bảo dòng vốn phục vụ hoạt động kinh doanh 

và đầu tư. Nhằm đáp ứng xu thế đó, các ngân hàng thương 

mại đã không ngừng đưa ra những chính sách tín dụng 

linh hoạt và phù hợp. Tuy nhiên, để thực hiện tốt hoạt 

động tín dụng, các ngân hàng cần có một nền tảng vốn 

vững chắc, trong đó nguồn tiền gửi đóng vai trò cốt lõi. 
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Với người dân, gửi tiền vào ngân hàng vẫn là một 

trong những kênh đầu tư an toàn và tạo ra thu nhập thụ 

động. Tuy nhiên, trong thời kỳ công nghiệp hóa, hiện đại 

hóa với sự phát triển mạnh mẽ của nhiều ngành nghề có 

khả năng sinh lời cao như bất động sản, xuất nhập khẩu, 

thương mại điện tử,... thì việc lựa chọn kênh đầu tư của 

người dân cũng trở nên đa dạng hơn. Điều này đã và đang 

đặt ra không ít thách thức cho các ngân hàng trong công 

tác huy động vốn. 

Bên cạnh đó, sự cạnh tranh ngày càng gay gắt giữa 

hàng trăm ngân hàng trong và ngoài nước cũng khiến việc 

thu hút tiền gửi trở nên khó khăn hơn. Nhiều ngân hàng đã 

lựa chọn phương án tăng lãi suất tiết kiệm nhằm thu hút 

khách hàng. Tuy nhiên, đối với các ngân hàng có chính 

sách cho vay với lãi suất thấp như Vietcombank, việc duy 

trì mức lãi suất tiết kiệm cao là điều không dễ dàng. Trong 

bối cảnh đó, việc cân đối hợp lý giữa hoạt động huy động 

và sử dụng vốn là yếu tố then chốt giúp ngân hàng đảm 

bảo hiệu quả kinh doanh và tối ưu hóa lợi nhuận. 

Do vậy, các ngân hàng thương mại ngày càng chú 

trọng hơn trong việc xây dựng chiến lược huy động vốn, 

đặc biệt là đối với phân khúc khách hàng cá nhân. Hoạt 

động huy động tiền gửi từ khách hàng cá nhân không chỉ 

góp phần ổn định nguồn vốn mà còn giúp thúc đẩy tiết 

kiệm, hạn chế chi tiêu không cần thiết, tạo thêm việc làm, 
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khuyến khích sản xuất – kinh doanh và giảm thiểu chi phí 

lưu thông tiền mặt trong xã hội. Với các ngân hàng thương 

mại, tiền gửi từ khách hàng cá nhân không chỉ gia tăng 

quy mô vốn mà còn là nền tảng để triển khai các sản 

phẩm, dịch vụ tài chính khác. 

Xuất phát từ thực tiễn đã phân tích và khoảng trống 

nghiên cứu còn tồn tại, tôi quyết định lựa chọn đề tài: 

“Hoàn thiện hoạt động huy động tiền gửi khách hàng cá 

nhân tại Ngân hàng TMCP Ngoại thương Việt Nam - Chi 

nhánh Đà Nẵng” cho đề án cao học của mình. 

2. Mục tiêu nghiên cứu 

-  Mục tiêu tổng quát: 

Đề án tập trung phân tích thực trạng hoạt động huy 

động tiền gửi từ khách hàng cá nhân tại Ngân hàng TMCP 

Ngoại thương Việt Nam – Chi nhánh Đà Nẵng, qua đó rút 

ra những hạn chế còn tồn tại trong quá trình triển khai 

hoạt động này. Trên cơ sở đó, đề xuất một số khuyến nghị 

mang tính thực tiễn nhằm góp phần nâng cao hiệu quả và 

hoàn thiện công tác huy động tiền gửi từ khách hàng cá 

nhân tại chi nhánh. 

-  Mục tiêu cụ thể: 

Phân tích thực trạng hoạt động huy động tiền gửi 

dành cho KHCN tại Ngân hàng TMCP Ngoại thương Việt 

Nam- Chi nhánh Đà Nẵng. 
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Đề xuất một số khuyến nghị nhằm góp phần hoàn 

thiện hoạt động huy động tiền gửi khách hàng cá nhân tại 

Ngân hàng TMCP Ngoại thương Việt Nam - Chi nhánh 

Đà Nẵng.. 

3. Đối tượng nghiên cứu 

Tác giả tập trung làm rõ các cơ sở lý luận và 

những vấn đề cốt lõi liên quan đến hoạt động huy 

động tiền gửi trong thực tiễn tại Ngân hàng TMCP 

Ngoại thương Việt Nam – Chi nhánh Đà Nẵng. 

Những nội dung lý luận và vấn đề nền tảng sẽ được 

phân tích thông qua quy trình huy động vốn hiện hành 

mà ngân hàng đang áp dụng. Bên cạnh đó, tác giả 

cũng khai thác dữ liệu từ các báo cáo tài chính của 

ngân hàng trong giai đoạn nghiên cứu nhằm đưa ra cái 

nhìn toàn diện và có cơ sở thực tiễn. Đối tượng nghiên 

cứu bao gồm toàn bộ khách hàng cá nhân đã, đang và 

có tiềm năng sử dụng dịch vụ tại Vietcombank, qua 

đó làm cơ sở đánh giá hiệu quả và đề xuất giải pháp 

nâng cao hoạt động huy động tiền gửi trong thời gian 

tới. 

4. Phạm vi nghiên cứu 

 Về nội dung nghiên cứu: 

Đề án tập trung nghiên cứu các hoạt động huy 

động tiền gửi dành cho khách hàng cá nhân tại Ngân 

hàng thương mại cổ phần Ngoại thương Việt Nam- 
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Chi nhánh Đà Nẵng bao gồm cơ sở lý luận và tình 

hình thực tiễn tại ngân hàng. Từ đó, tìm ra những hạn 

chế và nguyên nhân rồi tìm hướng hoàn thiện hoạt 

động huy động tiền gửi khách hàng cá nhân tại Ngân 

hàng TMCP Ngoại thương Việt Nam - Chi nhánh Đà 

Nẵng. 

Về không gian: 

Địa bàn của đề án được xác định tại Ngân hàng 

TMCP Ngoại thương Việt Nam – Chi nhánh Đà 

Nẵng. Trong quá trình thực hiện, đề án sẽ tiến hành 

khảo sát với nội dung xoay quanh hoạt động huy động 

tiền gửi và các dịch vụ liên quan nhằm thu thập ý kiến 

đánh giá từ hai nhóm đối tượng: khách hàng cá nhân 

và cán bộ nhân viên đang công tác tại chi nhánh. 

Thông tin thu thập được sẽ đóng vai trò quan trọng 

trong việc phân tích, đánh giá thực trạng và đề xuất 

giải pháp hoàn thiện hoạt động huy động tiền gửi tại 

đơn vị nghiên cứu. 

Về thời gian: 

Đề án sử dụng số liệu hoạt động kinh doanh của 

Ngân hàng TMCP Ngoại thương Việt Nam – Chi 

nhánh Đà Nẵng trong giai đoạn từ năm 2022 đến hết 

năm 2024 làm cơ sở phân tích thực tiễn. Bên cạnh đó, 

tác giả tiến hành khảo sát trực tiếp khách hàng tại các 

điểm giao dịch của Vietcombank trong khoảng thời 
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gian từ tháng 5 đến tháng 6 năm 2024. Các dữ liệu thu 

thập được sẽ được thống kê, so sánh và tổng hợp 

nhằm phục vụ cho việc phân tích, đánh giá và xây 

dựng báo cáo nghiên cứu một cách khách quan và sát 

với thực tế. 

5. Phương pháp nghiên cứu 

- Xuyên suốt quá trình nghiên cứu, đề án tiến 

hành phân tích, đánh giá thực trạng và đề xuất một số 

giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động huy 

động tiền gửi tại Ngân hàng. Trên cơ sở tổng hợp giữa 

lý thuyết nền tảng và thực tiễn hoạt động, đề án áp 

dụng một số phương pháp nghiên cứu chủ yếu như: 

phương pháp phân tích – tổng hợp, phương pháp 

thống kê mô tả, phương pháp so sánh, và phương 

pháp khảo sát thông qua bảng hỏi dành cho khách 

hàng cá nhân và cán bộ ngân hàng. Việc kết hợp các 

phương pháp này nhằm đảm bảo tính khách quan, 

toàn diện và khoa học trong quá trình nghiên cứu và 

đề xuất giải pháp. 

6. Bố cục đề án 

Ngoài phần mở đầu, kết thúc và các tài liệu tham 

khảo, đề án bao gồm 3 chương chính như sau: 

Chương 1: Cơ sở lý thuyết về hoạt động huy 

động tiền gửi khách hàng cá nhân của Ngân hàng 

TMCP Ngoại thương Việt Nam - Chi nhánh Đà Nẵng. 
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Chương 2: Thực trạng hoạt động huy động tiền 

gửi khách hàng cá nhân tại ngân hàng TMCP Ngoại 

Thương Việt Nam- CN Đà Nẵng. 

Chương 3: Hoàn thiện hoạt động huy động tiền 

gửi khách hàng cá nhân tại Ngân hàng TMCP Ngoại 

thương Việt Nam - Chi nhánh Đà Nẵng. 
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CHƯƠNG 1: CƠ SỞ LÝ THUYẾT VỀ HOẠT ĐỘNG 

HUY ĐỘNG TIỀN GỬI KHÁCH HÀNG CÁ NHÂN 

CỦA NGÂN HÀNG THƯƠNG MẠI 

1.1. Tổng quan về huy động tiền gửi khách hàng cá 

nhân của Ngân hàng thương mại 

Tiền gửi ngân hàng là khoản tiền của cá nhân hoặc tổ 

chức gửi vào ngân hàng để bảo quản, sinh lời hoặc phục 

vụ thanh toán. Đây là nguồn vốn chủ yếu để ngân hàng sử 

dụng cho vay và đầu tư. Huy động tiền gửi là việc ngân 

hàng nhận tiền từ khách hàng dưới nhiều hình thức như 

tiền gửi có kỳ hạn, không kỳ hạn, tiết kiệm, chứng chỉ tiền 

gửi… với cam kết hoàn trả đầy đủ cả gốc và lãi. Đối với 

khách hàng cá nhân, tiền gửi có kỳ hạn thường được lựa 

chọn để hưởng lãi suất cao hơn so với tiền gửi thanh toán 

và phân loại tiền gửi ngân hàng. 

1.2. Nội dung các hoạt động triển khai huy động tiền 

gửi của khách hàng cá nhân của Ngân hàng thương 

mại 

1.2.1. Điều tra, nghiên cứu thị trường 

1.2.2. Nghiên cứu cung ứng sản phẩm 

Trong bối cảnh chuyển đổi số mạnh mẽ và nhu cầu 

khách hàng thay đổi liên tục, các ngân hàng Việt Nam đẩy 

mạnh nghiên cứu thị trường để phát triển sản phẩm tài 

chính phù hợp và cá nhân hóa dịch vụ. Quá trình này bao 

gồm phân tích dữ liệu, khảo sát, kết hợp công nghệ như 
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AI, big data để hiểu hành vi người dùng. Bên cạnh đó, lãi 

suất vẫn là yếu tố khách hàng quan tâm hàng đầu khi gửi 

tiền. Nhiều ngân hàng đã tăng lãi suất hoặc áp dụng lãi 

suất bậc thang để thu hút khách hàng. Tuy nhiên, việc 

chạy theo "cuộc đua lãi suất" tiềm ẩn rủi ro tài chính nếu 

không quản lý vốn hiệu quả. Do đó, ngân hàng cần xây 

dựng chiến lược huy động bền vững, kết hợp ưu đãi, dịch 

vụ cá nhân hóa và chăm sóc khách hàng ưu tiên. 

1.2.3. Quảng bá và phân phối sản phẩm 

Quảng bá và phân phối hiệu quả giúp ngân hàng 

không chỉ gia tăng số lượng người dùng, mà còn củng 

cố lòng tin, sự gắn bó và mở rộng thị phần trên thị 

trường tài chính – ngân hàng Việt Nam. 

1.2.4. Triển khai chính sách thu hút  

Xây dựng chính sách là một phần quan trọng nhưng 

để hướng khách hàng theo những chính sách của mình là 

cả một nghệ thuật. Do vậy, bên cạnh những chính sách mà 

ngân hàng tạo ra có thể đáp ứng một cách tương đối với 

nhu cầu khách hàng. 

1.2.5. Chính sách quảng cáo 

Chính sách quảng cáo hiệu quả còn đi kèm với đo 

lường hiệu suất thông qua các chỉ số như tỷ lệ nhấp chuột, 

số lượt tiếp cận, chi phí/khách hàng, từ đó điều chỉnh ngân 

sách và thông điệp phù hợp theo từng giai đoạn. 
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1.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động huy động 

tiền gửi khách hàng cá nhân tại Ngân hàng thương mại 

1.3.1.Nhân tố bên trong 

1.3.2. Nhân tố bên ngoài 
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CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG HUY 

ĐỘNG TIỀN GỬI TẠI NGÂN HÀNG TMCP NGOẠI 

THƯƠNG VIỆT NAM – CN ĐÀ NẴNG 

2.1. Giới thiệu khái quát về Ngân hàng TMCP Ngoại 

thương Việt Nam- Chi nhánh Đà Nẵng 

2.1.1. Sơ lược lịch sử hình thành Ngân hàng thương 

mại cổ phần Ngoại thương Việt Nam- Chi nhánh Đà 

Nẵng 

2.1.2. Cơ cấu tổ chức 

2.1.3. Kết quả hoạt động 

 

  

Giám đốc 

CN 

3 Phó giám 

đốc 

Phòng kế toán Phòng hành 

chính nhân sự 
Phòng quản lý nợ 

Phòng khách 

hàng doanh 

nghiệp 

Phòng dịch 

vụ khách 

hàng 

Phòng 

khách hàng 

bán lẻ 

5 Phòng 

giao dịch 

Phòng 

ngân 

quỹ 
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Bảng 2.1. Kết quả hoạt động kinh doanh của VCB Đà 

Nẵng (2022-2024) 

Đơn vị tính: tỷ đồng 

  2022 2023 2024 2023/2022 2024/2023 

        

Tăng 

/giảm 

+/- 

Tốc độ 

% 

Tăng/ 

giảm 

+/- 

Tốc độ 

% 

Dư nợ 

tín 

dụng  

9,775 11,467 13,877 1,692 17.31% 2,410 21.02% 

Huy 

động 

vốn  

10,567 12,567 14,895 2,000 18.93% 2,328 18.52% 

Lợi 

nhuận 

sau 

thuế  

467 564 724.23 97 20.77% 160 28.41% 

(Nguồn: Phòng Kế toán VCB Đà Nẵng) 

 

2.2. Thực trạng hoạt động huy động tiền gửi khách 

hàng cá nhân tại Ngân hàng TMCP Ngoại Thương 

Việt Nam Chi nhánh Đà Nẵng  

2.2.1. Bối cảnh kinh doanh 

2.2.1.1.  Bối cảnh bên ngoài  

a)  Bối cảnh kinh tế 

b)  Bối cảnh thị trường tiền gửi tại Đà Nẵng 

2.2.1.2. Bối cảnh bên trong 
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a)   Chiến lược kinh doanh 

b)   Cơ sở vật chất 

c)   Con người 

2.2.1.3.Mục tiêu hoạt động tiền gửi khách hàng cá nhân 

tại Vietcombank Đà Nẵng 

Trong hoàn cảnh kinh tế như đã nêu trên, 

Vietcombank Đà Nẵng đã đề ra một số mục tiêu như sau: 

- Tăng lượng vốn nhận 

- Cơ cấu vốn nhận hợp lý 

- Chi phí vốn rẻ 

- Quản lý rủi ro 

2.2.2. Công tác tổ chức huy động tiền gửi khách hàng cá 

nhân tại Vietcombank Đà Nẵng  

Bộ máy tổ chức và con người 
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Hình 2.2: Sơ đồ tổ chức huy động tiền gửi tại Vietcombank Đà 

Nẵng 

Mỗi bộ phận trong chi nhánh đều đảm nhận những 

chức năng, nhiệm vụ riêng biệt, góp phần vào hoạt động 

chung của toàn hệ thống. Tuy nhiên, trong quá trình thực 

Ban lãnh 

đạo 

Bộ phận  

hỗ trợ 

Bộ phận 

 trực 

tiếp 

Khách 

hàng 

Đưa ra các quyết định liên quan đến 

chiến lược, tổ chức thực hiện để duy trì 

và phát triển VCB Đà Nẵng 

Tiếp nhận yêu cầu của cấp cao, hỗ trợ 

các phòng ban giao dịch trực tiếp với 

khách hàng, giúp cho quá trình giao 

dịch được thuận tiện 

Thao tác giao dịch, giải quyết các thắc 

mắc và  

thực hiện bán sản phẩm. 

Thực hiện giao dịch 
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hiện nhiệm vụ, không tránh khỏi những khó khăn và trở 

ngại phát sinh  

2.2.3.Thực trạng các hoạt động triển khai huy động tiền 

gửi khách hàng cá nhân tại Vietcombank Đà Nẵng  

a) Đa dạng sản phẩm cung ứng 

Trong cuộc chạy đua cạnh tranh về lãi suất, 

Vietcombank Đà Nẵng hoàn toàn thất bại so với các 

ngân hàng trên địa bàn kể cả khi đã áp dụng lãi suất 

bậc thang nên việc đưa ra các sản phẩm mới là hết sức 

cần thiết. Công tác huy động tiền gửi tại các chi nhánh 

Vietcombank Đà Nẵng đang được triển khai hiệu quả 

và bài bản, góp phần quan trọng vào nguồn vốn cho 

hoạt động ngân hàng. 

b) Các hoạt động quảng bá và phân phối sản phẩm 

Hiện nay, Vietcombank Đà Nẵng đang triển khai 

nhiều hoạt động quảng bá và phân phối sản phẩm tiền gửi 

nhằm mở rộng tiếp cận khách hàng và tăng thị phần. Các 

chương trình kết nối đã thu hút đông đảo khách hàng, đối 

tác và lãnh đạo địa phương, thể hiện cam kết phát triển 

bền vững và gắn bó cộng đồng. Bên cạnh đó, ngân hàng 

đẩy mạnh truyền thông ứng dụng ngân hàng số VCB 

Digibank, giúp khách hàng thực hiện giao dịch tiết kiệm 

trực tuyến linh hoạt và thuận tiện. 

Tuy nhiên, hoạt động truyền thông tại chi nhánh vẫn 

còn hạn chế, chủ yếu tập trung tại điểm giao dịch, thiếu sự 

lan tỏa trên các kênh truyền thông số. Việc thiếu chiến 

lược truyền thông đồng bộ đã khiến các sản phẩm mới 
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chưa được khách hàng biết đến rộng rãi, làm giảm hiệu 

quả tiếp cận và mở rộng khách hàng.  

c) Nâng cao chất lượng dịch vụ 

Vietcombank Đà Nẵng đã nâng cao chất lượng phục 

vụ qua đào tạo chuẩn mực và chương trình đánh giá “Nụ 

cười Vietcombank” cùng “Khách hàng bí mật”, với 98% 

cán bộ đạt điểm cao. Đến cuối 2024, tiền gửi tăng mạnh, 

đặc biệt tiền gửi không kỳ hạn, thể hiện sự tin tưởng của 

khách hàng. Việc phát triển dịch vụ tiết kiệm trực tuyến 

trên VCB Digibank giúp tăng số tài khoản gấp đôi, giảm 

tải giao dịch quầy. Các chương trình ưu đãi và chăm sóc 

khách hàng giúp chỉ số hài lòng đạt mức cao, khẳng định 

hiệu quả chiến lược của chi nhánh. 

2.3. Đánh giá kết quả 

2.3.1.Quy mô 

Bảng 2.2. Quy mô tiền gửi huy động chi nhánh Đà 

Nẵng năm 2022-2024 

(Đơn vị: Tỷ đồng) 

  
2022 2023 2024 Tăng trưởng 

2022-

2023 

2023-

2024 

Huy động 

tiền gửi (tỷ 

VND) 

10,744 12,983 14,855 43.30% 46.40% 

Số lượng 

khách hàng 

10262 12980 13827 26.48% 34.73% 

(Nguồn: Phòng Kế toán VCB Đà Nẵng) 
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2.3.2.Thị phần  

Hình 2.3: Thị phần huy động tiền gửi của các tổ chức 

tín dụng Tp Đà Nẵng 2023 

Nguồn: Ngân hàng nhà nước khu vực IX 

Năm 2023, Đà Nẵng phục hồi mạnh, Vietcombank 

dẫn đầu thị phần tiền gửi cá nhân với 19,2% nhờ chuyển 

đổi số. BIDV, VietinBank và Agribank cũng giữ vị trí lớn. 

Kinh tế địa phương tăng trưởng 7,51%, giúp các ngân 

hàng mở rộng hoạt động và thu hút vốn hiệu quả. 

Nguồn: Ngân hàng nhà nước khu vực IX 

 

Hình 2.4: Thị phần huy động tiền gửi của các tổ chức 

tín dụng Tp Đà Nẵng 2024 

BIDV
17%

Vietcomban
k

19%

Vietinbank
16%

Agribank
15%

Khác 
33%

BIDV
18%

Vietcomban
k

22%
Vietinbank

17%

Agribank
15%

Khac
28%
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Năm 2024, Ngân hàng Nhà nước tiếp tục tái cơ cấu hệ 

thống bằng việc sáp nhập các ngân hàng yếu kém vào các 

ngân hàng lớn để đảm bảo an toàn tài chính. Kinh tế Đà 

Nẵng phục hồi tích cực tạo điều kiện thuận lợi cho các 

ngân hàng phát triển, trong đó Vietcombank giữ vị thế dẫn 

đầu nhờ chiến lược đa dạng sản phẩm và dịch vụ chất 

lượng. Các ngân hàng lớn khác cũng duy trì tăng trưởng, 

trong khi các ngân hàng nhỏ giảm thị phần. Sự phát triển 

kinh tế và đầu tư công giúp các ngân hàng lớn mở rộng 

nguồn vốn và củng cố vị thế trên thị trường địa phương. 

2.3.3. Cơ cấu  

a) Cơ cấu huy động tiền gửi theo kỳ hạn 

b) Cơ cấu huy động tiền gửi theo loại tiền 

2.3.4. Chất lượng dịch vụ 

Vietcombank Đà Nẵng đã tổ chức đào tạo và đánh 

giá phong cách phục vụ, nâng cao chất lượng dịch vụ theo 

chuẩn mực văn hóa của ngân hàng. Đến cuối 2024, tiền 

gửi và tài khoản tiết kiệm trực tuyến tăng mạnh, thể hiện 

sự tin tưởng của khách hàng. Các chương trình ưu đãi 

giúp duy trì sự hài lòng và củng cố mối quan hệ lâu dài 

với khách hàng. 

2.4. Đánh giá chung hoạt động huy động tiền gửi khách 

hàng cá nhân Ngân hàng Vietcombank – Chi nhánh đà 

nẵng  

2.4.1.Thành công  

Vietcombank Đà Nẵng đã đạt kết quả ấn tượng trong 

hoạt động kinh doanh với tổng huy động tiền gửi. Ngoài 

ra, ngân hàng tích cực tham gia các hoạt động xã hội, văn 
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hóa thể thao để tăng cường giao lưu và tạo sự gắn kết với 

khách hàng.  

Ngân hàng cũng chú trọng nâng cao chất lượng dịch 

vụ thông qua đào tạo nhân viên, ứng dụng công nghệ số 

và cải tiến cơ sở hạ tầng. Các chương trình tri ân, lắng 

nghe phản hồi và chăm sóc khách hàng cá nhân/doanh 

nghiệp giúp tăng sự hài lòng và trung thành. Những nỗ lực 

này đã củng cố vị thế của Vietcombank Đà Nẵng trong 

ngành và trong lòng khách hàng. 

2.4.2.Hạn chế và nguyên nhân  

Vietcombank Đà Nẵng tuy đạt nhiều kết quả tích cực 

trong huy động vốn, nhưng vẫn tồn tại một số hạn chế cần 

khắc phục. Tốc độ tăng trưởng tiền gửi chưa ổn định, cơ 

cấu vốn mất cân đối khi tiền gửi không kỳ hạn chiếm tỷ 

trọng lớn nhưng hiệu quả thấp. Nhiều khách hàng còn e 

ngại sử dụng sản phẩm tiết kiệm số, dẫn đến phụ thuộc 

vào giao dịch tại quầy. Bên cạnh đó, cán bộ ngân hàng 

chưa tư vấn đầy đủ, hiểu biết sản phẩm còn hạn chế, làm 

mất cơ hội thu hút khách hàng lớn, đặc biệt trong bối cảnh 

Đà Nẵng là trung tâm kinh tế – du lịch tiềm năng của miền 

Trung. 
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CHƯƠNG 3: GIẢI PHÁP NHẰM HOÀN THIỆN 

HOẠT ĐỘNG HUY ĐỘNG TIỀN GỬI TẠI NH 

TMCP NGOẠI THƯƠNG VN- 

 CN ĐÀ NẴNG 

3.1. Căn cứ đề xuất giải pháp 

3.1.1. Những tồn đọng của Vietcombank chi nhánh Đà 

Nẵng trong thời gian qua 

3.1.2. Kế hoạch phát triển của Ngân hàng TMCP Ngoại 

thương Việt Nam trong thời gian sắp tới 

3.2. Đề xuất khuyến nghị nhằm hoàn thiện hoạt động 

huy động tiền gửi KHCN đối với Vietcombank Chi 

nhánh Đà Nẵng 

3.2.1. Hoàn thiện chiến lược huy động vốn 

a) Về quy mô và chất lượng hoạt động 

b) Về nghiên cứu và phân tích thị trường 

c) Về cụ thể hóa mục tiêu huy động vốn 

d) Về đa dạng hóa giải pháp thực hiện kế hoạch 

3.2.2. Nâng cao chất lượng đội ngũ cán bộ nhân viên 

của Chi nhánh Đà Nẵng 

3.2.3. Tăng cường chính sách Maketing 

3.2.4. Đa dạng hóa các tiện ích và tăng cường ứng dụng 

thanh toán không dùng tiền mặt để thu hút khách hàng 

gửi tiền 
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3.2.5. Xây dựng và triển  khai có  hiệu quả  chính sách 

phát triển  và chăm sóc khách hàng gửi tiền 

3.2.6. Tăng cường công tác quản lý, điều hành, kiểm tra 

giám sát nội bộ 
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KẾT LUẬN 

Sau quá trình nghiên cứu và phân tích các cơ sở 

lý luận về hoạt động của ngân hàng thương mại, có 

thể khẳng định rằng huy động tiền gửi là một trong 

những hoạt động cốt lõi, đóng vai trò quan trọng trong 

việc tạo lập nguồn vốn cho ngân hàng. Trong bối cảnh 

thị trường tài chính cạnh tranh ngày càng khốc liệt, 

Ngân hàng Thương mại Cổ phần Ngoại thương Việt 

Nam (Vietcombank) nói chung và Chi nhánh Đà 

Nẵng nói riêng đã đạt được một số thành tựu nhất 

định trong lĩnh vực này. 

Tuy nhiên, sự gia tăng nhanh chóng của các ngân 

hàng thương mại cổ phần với nhiều sản phẩm huy 

động hấp dẫn, cùng với sự thâm nhập của các ngân 

hàng nước ngoài đã tạo ra áp lực không nhỏ cho 

Vietcombank. Ngoài ra, xu hướng phát triển mạnh mẽ 

của công nghệ số trong lĩnh vực tài chính – ngân hàng 

cũng khiến hành vi của khách hàng thay đổi rõ rệt. 

Thay vì đến trực tiếp tại quầy, ngày càng nhiều khách 

hàng lựa chọn gửi tiết kiệm thông qua các kênh trực 

tuyến như hay ứng dụng ngân hàng số. Xu hướng 

"không dùng tiền mặt" này vừa mở ra cơ hội mới, vừa 

đặt ra thách thức trong việc đổi mới cách thức tiếp cận 

và chăm sóc khách hàng của các ngân hàng truyền 

thống. 

Từ thực trạng trên, tác giả đã đề xuất một số giải 

pháp cải tiến về sản phẩm, cơ cấu tổ chức và phương 

thức chăm sóc khách hàng – đặc biệt chú trọng đến 



24 

 

 

việc phát triển các dịch vụ số phù hợp với xu hướng 

giao dịch không dùng tiền mặt. Những đề xuất này kỳ 

vọng sẽ góp phần tháo gỡ các khó khăn hiện tại, đồng 

thời giúp Vietcombank Đà Nẵng tăng cường năng lực 

cạnh tranh, đáp ứng tốt hơn nhu cầu ngày càng đa 

dạng của khách hàng trong thời đại số. 

Do hạn chế về mặt thời gian và tư liệu nghiên 

cứu, đề án khó tránh khỏi những thiếu sót. Tác giả rất 

mong nhận được sự góp ý từ quý thầy cô và bạn đọc 

để hoàn thiện hơn nội dung nghiên cứu. 

 

 


