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Trong các loại hình dịch vụ tài chính nhúng (embedded finance) trên thị trường do các công ty 

công nghệ tài chính (fintech) và cả các ngán hàng đang triển khai, xuất hiện một xu hướng mới: 
Dịch vụ ngân hàng được cung cấp bởi các doanh nghiệp ngoài ngành còn các ngân hàng đứng phía 
sau xử lý như một dịch vụ. Các công ty ngoài ngành đang dẩn vượt qua khuôn khổ ngán hàng số để 
đưa dịch vụ ngán hàng vào sản phẩm và hệ sinh thái của họ. Bài viết đưa ra cơ hội và thách thức của 

các ngân hàng trước xu thế tài chính mới và một số gợi ý để phát triển ngân hàng trong tương lai.

Tài chính nhúng là gì?

Fintech được xem là một công cụ hỗ 
trợ tài chính mà các định chế tài chính 
hợp tác với đơn vị sản xuất kinh doanh 
để bán lại các sản phẩm tài chính của 
họ (như cho vay trả góp, thanh toán). 
Dù vậy, thực tế cho thấy, sự hợp tác 
này không phải lúc nào cũng mang 
lại trải nghiệm khởi đẩu liền mạch cho 
người dùng, chủ yếu là do vấn đề từ 
những quy trình cũ của các ngân hàng 
đối tác. Thay vì bán lại sản phẩm tài 
chính từ các đối tác khác, loại hình cho 
phép tất cả các công ty phi tài chính 
tích hợp dịch vụ tài chính sáng tạo vào 
danh mục dịch vụ của họ đang trở nẽn 
ngày càng phổ biến, đó là loại hình tài 
chính nhúng.

Tài chính nhúng là mô hình tích hợp 
tạo ra cơ hội phát sinh doanh thu mới 
với chi phí cận biên thấp cho các thương 
hiệu vốn đã có cơ sở khách hàng lớn, 
đông thời mang lại trải nghiêm khách 
hàng mới, giúp họ gắn bó hơn với 
thương hiệu và thúc đẩy mua hàng.

Tài chính nhúng đê cập đến việc các 
công ty khởi nghiệp (startup) phi tài 
chính tạo được giá trị mới bằng cách 

đưa ra những sản phẩm tài chính trên 
nển tảng hiện tại của họ. Đây là những 
startup đang nắm bất xu hướng mà các 
công ty tintech xây dựng về các dịch vụ 
tài chính. Tài chính nhúng có thể xem là 
việc kết hợp dữ liệu, quy trình và dòng 
vốn để tạo nên sản phẩm mới hữu ích 
và giá trị cho xã hội.

Hiểu đơn giản, tài chính nhúng sẽ 
giúp doanh nghiệp quản lý, kinh doanh 
sản phẩm tài chính vào các sản phẩm, 
dịch vụ riêng trước đó để tạo thành 
hệ tích hợp hoàn chỉnh. Sản phẩm tài 
chính có thể tích hợp rất đa dạng, từ 
thanh toán, thẻ ghi nợ, thẻ tín dụng, 
bảo hiểm, hay thậm chí là các sản 
phẩm đấu tư bấn cho khách hàng. Từ 
đó giúp gia tăng trải nghiêm, tiện ích 
cho khách hàng.

Xu thê phát triển dịch vụ tài chính 
nhúng

Hiện nay, các dịch vụ tài chính đang 
trở thành sự cạnh tranh của nhiều loại 
hình công ty công nghệ như:

- Các nhà cung cấp POS, công ty 
thương mại điện tử và phân mêm cung 
cấp các dịch vụ xử lý thanh toán tích 
hợp và cho vay trên các nền tảng 

thương mại điện tử như Lightspeed, 
Shopify, Toast, Mindbody;

- Các công ty cung cấp dịch vụ cung 
cấp nhiều dịch vụ tài chính khác nhau 
(thẻ ghi nợ, thanh toán tức thời, ví điện 
tử) cho cả người dùng và lái xe như 
Uber, Grab;

- Các công ty fintech tập trung vào 
người tiêu dùng đang mở rộng tính 
năng (vay trả góp, thẻ ghi nợ và giải 
ngân vay trực tiếp) như Square, Klarna, 
Revolut;

- Các công ty công nghệ tiêu dùng 
lớn cung cấp ví điện tử, dịch vụ thanh 
toán ngang hàng, cho vay, thẻ tín dụng 
và thẻ ghi nợ cho người dùng cuối như 
Apple, Google, Facebook, Amazon;

- Các công ty viễn thông cung cấp 
các sản phẩm ngân hàng số, ví điện tử 
và thẻ thanh toán như Orange Money, 
T-Mobile Money, Viettel Pay...

Đó là những ví dụ của tài chính 
nhúng - một xu thế đang ngày càng 
rõ nét trên toàn thế giới. Tiềm năng để 
các công ty công nghệ lớn, công ty 
fintech và các công ty khác nhúng sản 
phẩm tài chính số vào dịch vụ riêng 
của họ là rất lớn.
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Có thể thấy, tài chính nhúng là sân 
chơi mở rộng và sáng tạo hơn của 
fintech truyền thống. “Fintech sẽ có sự 
chuyển tiếp từ fintech thuấn túy (thanh 
toán/cho vay ngang hàng) sang tài 
chính nhúng. Trước đây, các startup 
tập trung vào thanh toán/cho vay trong 
ngành tài chính, nhưng bây giờ vì thị 
trường đã dần trưởng thành, nên có 
nhiều startup bắt đầu phát triển mảng 
tài chính nhúng cho nhiều lĩnh vực hơn. 
Loại tintech này sẽ xâm nhập và tạo ra 
nhiều đột phá cho những lĩnh vực mới 
như: Bất động sản, y tế, bán lẻ, giao 
thông, nông nghiệp.

“Ngân hàng như một dịch vụ” là gì?

Các ngân hàng lớn trên thế giới như 
Goldman Sachs của Mỹ, BBVA (Banco 
Bilbao Vizcaya Argentaria) của Tây Ban 
Nha cùng một loạt các doanh nghiệp 
tiên phong khác đã triển khai sáng kiến 
“Ngân hàng như một dịch vụ” (Banking 
as a service - BaaS) và tạo ra mối đe 
dọa thực sự với các ngân hàng và tổ 
chức tài chính khác. Tuy nhiên, cánh 
cửa vẫn đang mở cho những doanh 
nghiệp nhanh chân theo sau, sẵn sàng 
nấm bắt cơ hội thay đổi mô hình kinh 
doanh.

Hãy tưởng tượng một thế giới trong 
đó Amazon, Uber, DoorDash, Instacart, 
Facebook, Google hay bất kỳ công ty 
số hóa nào cung cấp các dịch vụ ngân 
hàng nhúng trong sản phẩm của riêng 
họ và ngân hàng của bạn là ngươi 
hỗ trợ điều đố. Rất ít người dùng biết 
rằng, ngân hàng của bạn đứng đằng 
sau những sản phẩm tiết kiệm, cho 
vay hay thanh toán được nhúng trong 
ứng dụng thuận tiện mà họ dùng hàng 
ngày. Thương hiệu ngân hàng thì ẩn, 
nhưng bảng tổng kết tài sản của ngân 
hàng thì mỏ rộng nhanh chóng. Để đạt 
được sự tăng trưởng về quy mô, ngân 
hàng phải lùi lại phía sau và cung cấp 
hỗ trợ liền mạch qua giao diện lập trình 

ứng dụng (API) các tính năng bảo hiểm 
tiên gửi, tuân thủ chính sách, quản lý 
rủi ro và nhiều thứ khác. Kịch bản đó 
mô tả thế giổi “BaaS” năng động và 
liên tục tiến hóa. Trong thế giới đó, khả 
năng lớn nhất là hàng chục ngân hàng 
cộng đổng đóng vai trò ngân hàng đối 
tác, đứng sau những “ngân hàng kiểu 
mới” phát triển rất nhanh. Những “ngân 
hàng kiểu mới" thường không phải là 
ngân hàng truyền thống, mà chúng 
phải dựa vào các tổ chức tài chính 
được cấp phép để truy cập hệ thống 
tài khoản tiên gửi được bảo hiểm và hệ 
thống thanh toán. Đôi khi, họ hợp tác 
trực tiếp, nhưng trong một số trường 
hợp họ lại kết hợp thông qua các nhà 
cung cấp API thứ ba ở Mỹ như Galileo1, 
Synapse2 và Marqeta3.

Tuy nhiên, theo báo cáo về BaaS 
của 11:FS - Công ty tintech hàng đâu 
tại Anh năm 2020 thì các "ngân hàng 
kiểu mới" chỉ là một phần của một xu 
thế rộng lổn. Chúng ta có thể thấy rõ 
điểu đó qua ví dụ của Marcus, bộ phận 
ngân hàng bán lẻ của Goldman Sachs, 
họ không chỉ phát hành Apple Card mà 
còn hợp tác vôi Amazon vào giữa năm 
2020 để trở thành công ty cho vay số 
hóa tích hợp hoàn toàn vào nền tảng 
cho vay của nhà bán lẻ khổng lổ này. 
Dushyant “D” Shahrawat, Giám đốc 
Tư vấn và chiến lược về ngân hàng và 
tintech của Rosenblatt Securities4 nhận 
xét rằng, điều đó cho thấy Goldman 
Sachs đang tăng tốc để trở thành một 
nền tảng BaaS lớn hơn, làm dịch vụ 
hậu trường cho những công ty phi tài 
chính đang bắt đâu cung cấp dịch vụ 
tài chính trực tiếp cho khách hàng.

Hay như Open Platform của BBVA, 
nền tảng cho phép bất kỳ đối tác nào 
tận dụng các giải pháp ngân hàng và 
thanh toán dựa trên API để cung cấp 
các sản phẩm ngân hàng của BBVA 
trực tiếp cho khách hàng thông qua 

kênh riêng của họ. Abhishek Gupta, 
CEO của Open Platform, viết trong một 
bài đăng trên blog rằng “Các công ty 
thuộc nhiều ngành công nghiệp khác 
nhau - vượt ra ngoài khuôn khổ ngân 
hàng số đơn thuần và tài chính cá nhân 
đã bắt đắu đưa các dịch vụ ngân hàng 
vào trong những sản phẩm và hệ sinh 
thái của họ. Thực tế là, sáng tạo trong 
fintech liên quan tới bất kỳ công việc 
kinh doanh nào làm việc với tiền trong 
một phân nào đó của hoạt động”, ông 
tuyên bố, BBVA coi mỗi công ty như 
một công ty fintech. Tầm nhìn đó phản 
ánh khái niệm cốt lõi mà Brett King mô 
tả trong cuốn sách năm 2018: Bank 
4.0 - Banking Everywhere, Never at a 
Bank (Ngân hàng 4.0 - Dịch vụ ngân 
hàng ở mọi nơi, nhưng không bao giờ 
tại một ngân hàng).

Tài chính nhúng, trong cách đặt 
vấn đê đối lập với việc bán lại dịch vụ 
tài chính, rất hấp dẫn với các thương 
hiệu và kinh doanh số hóa vì nó tạo 
ra những cơ hội doanh thu mới với chi 
phí biên rất thấp (do thương hiệu đã 
có sẫn cơ sở khách hàng). Nó cho 
phép đem lại những trải nghiêm khách 
hàng mới, làm tăng lòng trung thành 
và khiến khách hàng tiếp tục sử dụng 
thêm hàng hóa, dịch vụ, nhờ đó giúp 
doanh nghiệp kiếm thêm lợi ích từ mối 
quan hệ sẫn có.

11 :FS đã định nghĩa BaaS như sau: 
“BaaS là việc cung cấp toàn bộ các 
quy trình giao dịch ngân hàng (cho 
vay, thanh toán hay tài khoản tiền gửi) 
như một dịch vụ qua cơ sở hạ tầng an 
toàn và được quản lý bởi một ngân 
hàng đã có giấy phép với các nên tảng 
hiện đại điều khiển bằng API. BaaS cho 
phép các dịch vụ được đưa tới khách 
hàng qua hệ sinh thái gổm cấc nhà 
cung cấp chuyên nghiệp thay vì một tổ 
chức đơn nhất”.

Chuyên gia tư vấn về fintech Chris 
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Skinner, người đặt ra thuật ngữ BaaS 
nói rằng, thuật ngữ này thường bị dùng 
sai. “Nó không phải là ngân hàng mở, 
nó không phải là API mà bao gôm cả 
hai thứ đó”. Skinner nói thêm rằng, 
BaaS có thể bao gồm API từ công ty 
dịch vụ tài chính stripe, TrueLayer (Mỹ) 
hay các công ty tintech khác nhưng để 
thực sự là BaaS, nó phải được hỗ trự 
bởi một ngân hàng cố giấy phép.

Solarisbank, một nhà cung cấp API, 
nhấn mạnh một trong những luận điểm 
của Skinner: “Trong các mô hình BaaS, 
các doanh nghiệp phi ngân hàng tích 
hợp hoàn toàn các dịch vụ ngân hàng 
vào sản phẩm của riêng họ. Trong 
khi đố, ở mô hình ngân hàng mở, các 
doanh nghiệp phi ngân hàng chỉ dùng 
dữ liệu của ngân hàng cho sản phẩm 
của họ. Những doanh nghiệp phi ngân 
hàng đó được gọi là nhà cung cấp dịch 
vụ thứ ba”.

Công ty phần mềm tài chính 
Moneythor lưu ý ràng, từ góc độ của 
tổ chức tài chính, BaaS “liên quan đến 
việc nắm bắt cách làm việc mô-đun 
hóa cao độ hdn, cho phép một hệ sinh 
thái của các công ty fintech và nhà 
cung cấp phần mềm kết nối với ngân 
hàng qua các API”.

Theo một cách nào đó, khái niệm 
BaaS có thể hiểu đdn giản là một sự mở 
rộng của các hoạt động đồng thương 
hiệu vẫn thường được sử dụng trong 
ngành Ngân hàng trong nhiều năm 
qua. Sự khác biệt căn bản giữa sản 
phẩm dịch vụ ngân hàng đông thương 
hiệu và BaaS là thời gian triển khai. 
Việc triển khai sản phẩm dịch vụ đồng 
thương hiệu với các quan hệ đối tác 
truyền thống của các tổ chức tài chính 
thường mất 6 đến 12 tháng, dựa trên 
các yêu câu để nghị mời thầu (RFP) 
chi tiết và tùy biến. Ngược lại, các nhà 
cung cấp dịch vụ BaaS đã giúp giảm 
thời gian (tính đến lúc thực hiện được

Hình 1: Các mô hình và sự tiến hóa của BaaS, 
tài chính nhúng trong thời đại số hóa
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Dịch vụ ngân hàng nhúng: từ nhãn trắng tói 
"ngân hàng như một dịch vụ"
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chít chè VỚI các ngan hàng như 
Bank of Amerce, Capita I One, c It iwà 
Barclays đế cung cấp những sán phím 
àichính nhân tráng

MÕt vàithuơqg heusốkýn nhất trẽn 
thế giới đang nhúng ác dch vu 
cài chính vào sán phấm cung cấp ch> 

khách hàng

gowcon <Catd (ocebook

Grob lyA Ubcr □

Hầu hết các thương hiệu sẽ 
nhúng đích vụ tài chinh qua 
BaaS, tìmchodchvu 
tài chínhoósãntainơi khách 
tè ne cằn

Q 0 0 <s>

Hình 2:
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Ba người chơi chính trong thị trường BaaS

Các thương hiệu

nhúng các dịch vụ tài chft)h 
trong sân phám cung táp cho 
khách hàng

Các nhà cung cấp .........
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cung cãp tính năng tải chính
mô-đun hóa cho các thương hiệu vRaiistMnk 0sobns8anl< Synapse 
đẽnhúng dịch vụ tài chính

Các đơn vị có giấy phép
các ngân hàng hợp tác VỚI nhà 
cung cấp và cho phép truy cặp tởí 
các sán phám và hệ thõng tài chinh

giao dịch đâu tiên) xuống còn vài giờ 
với các thủ tục và công nghệ linh hoạt. 
Theo báo cáo của 11 :FS, các thương 
hiệu số như Uber, Amazon, DoorDash, 
Apple... mong đợi sử dụng những API 
thông minh, thời gian thực thay vì phải 
trải qua các vòng đàm phán kéo dài với 
những tài liệu RFP phức tạp. (Hình 1)

Báo cáo của 11 :FS mô tả ba người

Ngu ôn: 11:FS

(xumpivs / /

amazon ^//Grab ựt 

riíMptỴr Uber Q

CM0mj>Cv«

CnQMrrvw

chdi chính trong hệ sinh thái BaaS như 
Hình 2.

Ba vai trò này không phải là cố định, 
một số ngân hàng cũng hoạt động như 
nhà cung cấp một số tính năng nhất 
định và một số công ty vừa đóng vai trồ 
của một thương hiệu “một ngân hàng 
số cho các công ty khởi nghiệp”, vừa 
đóng vai trò của một nhà cung cấp API.
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Embedded Finance
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Hình 3 minh họa một số trong những tổ 
hợp quan hệ cố thể có.

Sự phát triển của BaaS đã khiến tài 
chính nhúng trở thành một xu hướng 
tất yếu, nhưng xét vể mô hình kinh 
doanh, nó chỉ là mô hình kinh doanh 
khởi đầu trong quá trình tiến hóa của

to ¥*Vi>g

• Hat ai*d Phy tech
• Own f y* Party dementi
• progrwnmiblc
• Osta & Al centric

hist rni/tuGlty txtluíívc, but 
with different characterittia

nền kinh tế nén tảng. Khi phát triển 
cao hơn, các doanh nghiệp có thể 
hình thành nên các nền tảng hay hệ 
sinh thái, trong đó các tổ chức khác 
nhau kết hợp để cung cấp những dịch 
vụ đa dạng cho người dùng với độ 
phức tạp ngày càng cao.

Những kiểu mô hình kinh doanh mới 
trong Hình 4 đều tận dụng kinh tế nền 
tảng, do đó phù hợp cao độ với xu thế 
phát triển kinh tế số hiện nay. Cách tiếp 
cận dựa trên nên tảng tận dụng sự sáng 
tạo và nguồn lực của các bên thứ ba để 
tạo ra giá trị lớn hơn cho khách hàng 
và thị trường thay vì chỉ cung cấp cho 
khách hàng sản phẩm của một doanh 
nghiệp đơn lẻ. Trong thực hành, điêu 
đó có nghĩa là tận dụng công nghệ số 
tiên tiến và các cách khác nhau để nám 
bắt giá trị. Mô hình kinh doanh dựa trên 
nền tảng đang chiếm Ưu thế trong thế 
giới số siêu kết nối. Bảy trong mười 
công ty giá trị nhất trên thế giới, năm 
trong tám tổ chức tài chính hàng đầu 
và 70% các công ty khởi nghiệp kỳ lân 
được dẫn dắt bởi kinh tế nền tảng. Họ 
tập trung vào việc tận dụng và thu lợi 
từ “vốn trí tuệ” (đóng gói trong phân 
mềm) và “vốn quan hệ” (kết nối giữa 
nhiêu bên) - những thứ có chi phí biên 
gân như bằng không, thay vì những tài 
sản như “vốn con người” (nhân lực) 
và “vốn tài chính” (tiền). Trong khi 
những khái niệm và nguyên tắc đó là 
bản năng thứ hai của các công ty công 
nghệ, chúng khá mới mẻ và xa lạ với 
phần lớn lãnh đạo của các ngân hàng 
và công ty tài chính (cũng như hâu hết 
các lĩnh vực truyền thống khác). Vì thế, 
chúng không được áp dụng một cách 
toàn diện và hiệu quả, với quy mô lớn 
trong ngành tài chính. Nhưng vẫn có 
những ngoại lệ đáng chú ý như PingAn, 
tập đoàn nắm bắt cách nghĩ nên tảng 
vài năm trước đây. Nhờ đó, họ đã tăng 
trưởng nhanh chóng, đến nay đã có giá 
trị lớn hơn như Citigroup, HSBC và đã 
thu phục toàn bộ cạnh tranh nội địa. 
(Hình 5)

Nhưng có phải những ví dụ như 
PingAn chỉ là một vài trường hợp cá 
biệt? “Tài chính nhúng” có triển vọng 
đến đâu? Trong báo cáo vế BaaS, 
11 :FS dự kiến đến năm 2030, quy mô 
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của thị trường tài chính nhúng là 3,6 
ngàn tỷ USD. Con số này dựa trên một 
phân tích của Bain Capital Ventures, 
vượt quá giá trị tại thời điểm 2020 của 
các công ty công nghệ lớn của Mỹ và 
gần bằng giá trị thị trường của 30 ngân 
hàng hàng đầu thế giới. Điêu đó không 
phải quá xa vời vì theo ước tính của 
Matthew Harris trong một bài báo trên 
Forbes, với tốc độ tăng trưởng hiện thời 
thì thị phần của các công ty tintech 
trong lĩnh vực thanh toán (ví dụ như 
Stripe, Square) sẽ tăng từ 8% lên 40% 
vào năm 2030. (Hình 6)

Từ định nghĩa về BaaS, phân tích sự 
khác biệt của nó với các hoạt động 
đồng thương hiệu trong quá khứ, các 
mô hình và sự tiến hóa của BaaS cho 
thấy, tài chính nhúng là xu thế phát 
triển tất yếu nhưng chỉ là mô hình khởi 
đầu trong quá trình tiến hóa của nền 
kinh tế nền tảng. So sánh doanh thu 
của các doanh nghiệp ứng dụng kinh 
tế nên tảng như PingAn, Visa, PayPal 
với các tổ chức tài chính truyền thống 
như Citigroup, HSBC cho thấy, mô hình 
mới giúp đem lại doanh thu tăng vọt chỉ 
trong vài năm.

Cú hội và thách thức cho các tổ 
chức tài chính

Theo ý kiến của các chuyên gia về 
cơ hội của các tổ chức tài chính truyền 
thống: Nhiều tổ chức đã và đang nắm 
bắt cơ hội tận dụng tài chính nhúng để 
mở rộng bảng tổng kết tài sản và dùng 
nó để đem lại quyền lực cạnh tranh. 
Tuy vẫn có những rủi ro, nhưng việc bỏ 
lỡ cơ hội này còn là rủi ro lớn hơn với 
các tổ chức tài chính. Simon Taylor, 
Giám đốc phát triển các lĩnh vực/sản 
phẩm mới của 11 :FS cho rằng, các tổ 
chức tài chính sẽ không chiếm được 
phân đáng kể trong “chiếc bánh” tài 
chính nhúng. Các tổ chức tài chính 
thông minh sẽ tìm ra cách để tạo điều 
kiện cho tài chính nhúng và nghĩ về

Hình 6: Dự báo quy mô của tài chính nhúng tới năm 2030

Nguồn: Bain Capital Ventures

bảng tổng kết tài sản của họ như siêu 
quyền lực. BBVA và Goldman là những 
ví dụ tốt về các tổ chức đang bắt đầu 
hành động theo hướng này.

Taylor cho rằng, BaaS là cơ hội để 
thu hút tiền gửi nhiều hơn và phân phối 
các khoản vay thông qua các công ty 
công nghệ với chi phí biên gân bàng 
không. Điều đó thay đổi đáng kể cuộc 
chơi và cho phép bất kỳ ngân hàng nào 
nắm bắt cơ hội. ông không khuyên các 
ngân hàng từ bỏ thương hiệu, nhưng 
cho rằng lĩnh vực ngân hàng bán lẻ đã 
thay đổi rất nhiều. Bằng cách nấm bắt 
sự thay đổi, các ngân hàng có thể tìm 
được chỗ đứng phù hợp cho thương 
hiệu và bảng cân đối của họ trong thị 
trường mới này.

Hiệu quả của việc nắm bắt mô hình 
BaaS tới từ nhiều hình thức khác nhau, 
tùy thuộc vào mô hình kinh doanh. Với 
các thương hiệu phi ngân hàng, lợi ích 

của việc tích hợp các dịch vụ ngân hàng 
vào nến tảng của họ bao gồm khả năng 
thu hút và giữ chân khách hàng nhờ trải 
nghiêm khách hàng tốt hơn, cũng như 
khả năng thu được nguồn doanh thu 
mới từ hoa hông và phí. về phía các 
ngân hàng, quan hệ đối tác chiến lược 
sẽ giúp tăng trưởng gấp bội số lượng 
khách hàng và tiền gửi. Các luông thu 
nhập cụ thể cho ngân hàng và các tổ 
chức tài chính có thể bao gồm phí giao 
dịch theo từng lần hay theo thuê bao. 
Ngoài tiềm năng tăng trưởng phí và tiền 
gửi, báo cáo của 11 :FS chỉ ra rằng, các 
tổ chức tài chính có thể nâng cao trải 
nghiệm khách hàng nhờ việc sử dụng 
lượng dữ liệu khách hàng lớn hơn nhiều 
của các công ty công nghệ lớn.

Nên bắt đẩu từ đâu để triển khai 
ngân hàng nhúng

Nguy cơ lớn đối với các ngân hàng và 
tổ chức tài chính là họ sẽ bị biến thành
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Hình 7: Một sô' mô hình tiến hóa theo hướng BaaS

Incumbents can avoid marginalisation as new markets emerge
BAAS STACK FINANCIAL DIGITAL BRANDS 

(enabled by BaaS Providers)
NON-FINANCIAL DIGITAL BRANDS 
(enabled by banks and fintechs)

NON-FIN, NON-DIGITAL BRANDS 
(enabled by banks and fintechs)

11FS Bonking 0*0 
ttock

I

Uber
Go gle

*

BBVA

BBVA

•rand

Urac Mwtoc*

UceewlwWar

4
BARCLAYS

TESCO
•rand

Players Brands 
(digital and non digital)

BaaS Providers 
(Flntechs and/or banks)

License holders 
(Regulated Banks)
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Nguồn: Báo cáo Banking as a Service của 11 :FS, tháng 7/2020

dịch vụ thông thường và giảm lợi nhuận 
biên trong thị trường kiểu mới này. Do 
các quy định vể ngân hàng mở và API 
mở, ngày càng có nhiều tính năng dịch 
vụ tài chính được cung cấp bởi các đối 
tác ngoài ngành. Báo cáo của 11:FS 
đã thể hiện xu hướng vê BaaS và đưa 
ra những ví dụ rõ ràng, hữu ích về cách 
thị trường tiến hóa. Hình 7 cho thấy, 
bên trái là nơi duy nhất các ngân hàng 
có được sự độc quyền nhờ việc nấm 
giữ giấy phép (kinh doanh ngân hàng) 
của họ. Các hộp màu xanh lục, đại diện 
cho “các chức năng ngân hàng’’, nay 
đã có thể được cung cấp bởi những 
công ty BaaS không có giấy phép kinh 
doanh ngân hàng.

Theo Taylor, thời điểm để trở thành 
người dẫn đầu BaaS đã trôi qua. Nhưng 
thị trường đang nổi lên này vẫn còn 
rất nhiêu cơ hội để các ngân hàng trở 
thành những người tiếp theo. Chuyên 
gia này khuyên các ngân hàng suy nghĩ 
về cơ hội tận dụng BaaS: “Điêu đầu tiên 
cân thiết là khả năng nhận biết sự yếu 
kém của bản thân. Những lãnh đạo sẫn 
lòng chấp nhận thách thức, những giả 
định đã có từ lâu trong ngành là những 

ngươi có khả năng thành công nhất. 
Sau khi đã có được hiểu biết đúng đắn 
vể chiến lược, mục tiêu tiếp theo là xác 
định điểm mạnh của tổ chức, những 
đối tác sẵn có trên thị trương và những 
cơ hội bạn cố thể tận dụng”. Một ngân 
hàng đã đi qua quá trình đó là Coastal 
Community Bank ở Washington. Ngân 
hàng với tổng tài sản 1,1 tỷ USD này 
đã dành 5 năm cho kê' hoạch trở 
thành nhà cung cấp BaaS. Họ đã tạo 
ra một bộ phận mới và thuê khoảng 
25 nhân viên toàn thời gian. (Coastal 
Community thuộc nhóm ngân hàng thứ 
hai tham gia hợp tác với Google và lựa 
chọn này được xem là một phẩn của 
chương trình BaaS). Cũng giống như 
các tổ chức tài chính khác, Hội đổng 
quản trị Coastal đã phải đánh vật với 
các lựa chọn cho tương lai, bao gổm 
bán ngân hàng, duy trì trạng thái tư 
nhân hay cổ phần hóa. Họ đã quyết 
định theo đuổi chiến lược BaaS và cổ 
phẩn hóa để thu hút lượng vốn cân 
thiết. Eric Sprink, CEO của Coastal nói: 
“Hội đổng quản trị của chúng tôi đã đặt 
một lá cờ trên bản đổ và tâm nhìn của 
chúng tôi dựa trên một chiến lược từ 7 

đến 10 năm”, ông còn nói thêm: “Họ 
đã đúng. Thay đổi đang diễn ra, chỉ 
có điều nhanh hơn chúng tôi dự tính”. 
Có thể nói rằng, trong xu thế triển khai 
BaaS và dịch vụ ngân hàng nhúng, các 
ngân hàng cần nhớ tới một câu ngạn 
ngữ Trung Quốc: “Thời điểm tốt nhất 
để trông một cái cây là 20 năm trước. 
Thời điểm tốt thứ nhì là bây giờ”.

Phân tích của các tổ chức cho thấy, 
các chức năng ngân hàng đang dân 
có thể được cung cấp bởi các đơn vị 
không có giấy phép kinh doanh ngân 
hàng. Vì vậy, tuy cơ hội dẫn đâu thị 
trường đã trôi qua nhưng các ngân 
hàng vẫn nên nhanh chóng theo chân 
những tổ chức tiên phong để tận dụng 
BaaS và tài chính nhúng. Bước đầu tiên 
để thực hiện điều đó là nhận biết những 
yếu kém của bản thân và dám chấp 
nhận thách thức, từ đó xác định những 
điểm mạnh, những đối tác và những cơ 
hội có thể tận dụng.

Hiện nay, mô hình tài chính nhúng 
đang được nghiên cứu và triển khai 
trên khắp thế giới như ở Hoa Kỳ, Ấn 
Độ, Trung Quốc và cấc hệ sinh thái 
khác, ở Đông Nam Á, trong đó có Việt
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Nam, mô hình này cũng đang được chú trọng khi số hóa đang 
diễn ra trên các ngành công nghiệp truyền thống, sự công nghệ 
hóa cho phép các công ty startup xây dựng các dịch vụ tài 
chính trên nền tảng công nghệ hiện tại của họ. Khi các công tỵ 

khởi nghiệp tài chính nhúng tiếp tục phân hóa các quy trình tài 

Chính, hệ thống phân cấp của việc phân hóa sẽ được nhân rộng 

trong các hệ sinh thái trên toàn thê' giới.B

1 Công ty nén tàng ngân hàng cung cấp các sản phẩm tài chính.

2 Công ty fintech cung cấp nền tảng xử lý thanh toán.

3 Công ty nền tảng phát hành thẻ cung cấp hạ tầng, công cụ xây 
dựng và quản lý các chương trình thanh toán.

4 Công ty môi giới tài chính trên sàn chứng khoán New York cung 
cấp cả dịch vụ phân tích thị trường và đẩu tư công nghệ tài chính.
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ĐÁNH GIÁ MỘT sô THUẬT TOÁN...
Trong số bốn thuật toán học máy đã thực nghiệm thì Isolation forest có độ chính xác cao nhất (với RŨC = 90,2%). Tuy 

nhiên, tỷ lệ phát hiện gian lận này chưa phải là tỷ lệ tốt nhất, do vậy cần phải làm giàu dữ liệu huấn luyện và cố những cải tiến 
để đạt kết quả cao hơn nữa.B
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