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TÓM TẮT:

Huy động vốn là một trong những hoạt động được các ngân hàng thương mại (NHTM) quan tâm, 
vì tạo ra nguồn vốn cần thiết phục vụ cho hoạt động kinh doanh, là cơ sở mở rộng hoạt động tín 
dụng, ảnh hưởng đến khả năng thanh toán của ngân hàng; đồng thời, cũng ảnh hưởng đến năng lực 
cạnh tranh, vị thế và uy tín của ngân hàng trên thị trường. Với ý nghĩa vai trò của nguồn vốn và cơ 
cấu nguồn vốn của một ngân hàng và liên hệ với thực tiễn tại Ngân hàng thương mại cổ phần Hàng 
hải Việt Nam, chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - Phòng Giao dịch Thủ Đức (MSB chi nhánh 
Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức), bài viết nghiên cứunhằm hoàn thiện hoạt động nhận tiền 
gửi của khách hàng cá nhân tại MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức).

Từ khóa: huy động nhận tiền gửi, khách hàng cá nhân, MSB chi nhánh Hồ Chí Minh - Phòng 
Giao dịch Thủ Đức.

1. Đặt vấn đề
1.1. Tilth cấp thiết của đề tài
Với mục tiêu chuyển biến mạnh mẽ trong thời đại 

mới, MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD 
Thủ Đức đã và đang chú trọng đẩy mạnh hoạt động 
nhận tiền gửi từ các cá nhân, doanh nghiệp, tổ chức 
để chủ động tăng nguồn vốn, cũng như tăng lợi 
nhuận của PGD. Trong quá trình đẩy mạnh hoạt 
động nhận tiền gửi của khách hàng tại chi nhánh có 
những thành công nhất định song còn nhiều hạn chế 
và bất cập như chế độ hậu mãi cho những khách 
hàng lớn còn yếu, chi phí đầu tư cho quảng cáo tuyên 
truyền còn ít, đội ngũ tư vấn và chăm sóc, tìm kiếm 
khách hàng chưa đáp ứng đủ cho nhu cầu của khách 
hàng. Cụ thể, năm 2019 và năm 2020, huy động tiền 

gửi tiết kiệm không đáp ứng nhu cầu vốn cho vay, chi 
nhánh phải "mua vốn" của hội sỡ, với tỷ lệ năm 2019 
là 3,58% và năm 2020 là 4,18%. Bên cạnh đó, thành 
phố Thủ Đức có hơn 33 chi nhánh/phòng giao dịch 
của các NHTM và tổ chức tín dụng. Trước sự cạnh 
tranh gay gắt, chi nhánh cũng gặp không ít khó khăn 
trong hoạt động huy động vốn nói chung và huy động 
tiền gửi tiết kiệm nói riêng.

1.2. Mục tiêu nghiên cứu
Phân tích đánh giá thực trạng huy động tiền gửi 

tại MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD 
Thủ Đức. Qua đó đề xuất các giải pháp nhằm nâng 
cao hiệu quả huy động tiền gửi tạo sự ổn định vốn 
kinh doanh nhằm mang lại hiệu quả kinh doanh cao 
hơn cho chi nhánh.
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1.3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu
Hoàn thiện hoạt động nhận tiền gửi của khách 

hàng cá nhân tại MSB chi nhánh Thành phố Hồ 
Chí Minh - PGD Thủ Đức; Chỉ nghiên cứu cho hoạt 
động huy động tiền gửi tiết kiệm đối với khách 
hàng cá nhân, không nghiên cứu cho các hoạt động 
tài chính khác như hoạt động tín dụng, hoạt động 
tài trợ,...

Thời gian nghiên cứu: từ tháng 9/2021 đến 
tháng 3/2022.

2. Cơ sở lý thuyết
2.1. Lý thuyết về huy động tiền gửi
2.1.1. Khái niệm về huy động tiền gửi tiết kiệm
Theo Phan Thị Thu Hà (2009), huy động vốn là 

hoạt động tạo nguồn vốn cho NHTM, đóng vai trò 
quan trọng, ảnh hưởng tới chất lượng hoạt động của 
ngân hàng và nguồn tiền gửi của khách hàng là 
nguồn vốn quan trọng, chiếm tỷ trọng lớn trong 
tồng nguồn vốn của NHTM. Dựa vào khoản 13 
Điều 4 Luật các Tổ chức tín dụng năm 2010, có thể 
khái quát: Huy động tiền gửi tiết kiệm tại NHTM là 
hoạt động nhận tiền của cá nhân dưới hình thức tiền 
gửi tiết kiệm theo nguyên tắc có hoàn trả đầy đủ 
tiền gốc, lãi cho người gửi tiền theo thỏa thuận.

2.1.2. Tống quan một số nghiên cứu có liên quan
Hoàng Nguyên Ngọc (2011) thực hiện Luận án: 

"Các giải pháp huy động chủ yếu để nâng cao sức 
cạnh tranh trong lĩnh vực ngân hàng". Luận án này 
đã phân tích được các giải pháp để huy động vốn có 
hiệu quả, từ đó xây dựng chính sách huy động 
nguồn vôn đúng với cơ chế chính sách của Nhà 
nước, phù hợp diễn biến thị trường, nhu cầu khách 
hàng và định hướng chiến lược kinh doanh;

Trương Đông Lộc (2012) thực hiện: “Nghiên 
cứu hành vi gửi tiết kiệm của người dân ở tỉnh Kiên

Giang”. Nội dung bài nghiên cứu tìm hiểu hành vi 
gửi tiền của người dân tại tỉnh Kiên Giaing. số liệu 
được sử dụng trong nghiên cứu được thu thập bằng 
phương pháp chọn mẫu phân tầng kết hợp với 
thuận tiện.

Trịnh Thế Cường (2015) thực hiện nghiên cứu: 
"Giải pháp nâng cao hoạt động huy động vốn của 
Agribank”. Nghiên cứu đã nhấn mạnh huy động 
vốn và quản lý huy động vốn của các NHTM gồm 
các hoạt động: (1) Hoạch định chiến lược huy động 
vốn; (2) Ban hành các chính sách huy động vốn; (3) 
Tổ chức thực hiện công tác huy động vốn; (4) Kiểm 
tra, giám sát huy động vốn. Trên cơ sở xác định rõ 
những nội dung quản lý huy động vốn, nghiên cứu 
đã đề xuất các tiêu chí đo lường huy động vốn và 
quản lý huy động vốn, làm căn cứ lý thuyết cho 
những phân tích, đánh giá thực trạng.

3. Thực trạng hoạt động hiệu quả huy động 
tiền gửi tiết kiệm tại MSB chi nhánh Thành phố 
Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức

3.1. Các chỉ tiêu định lượng (Bảng 1)
Tổng nguồn vốn kinh doanh của chi nhánh tăng 

liên tục qua các năm: Năm 2018 tăng 13,42% so 
với năm 2017; năm 2019 tăng 26,95% so với năm 
2018; năm 2020 tăng 6,96% so với năm 2019. Năm 
2020, tốc độ tăng trưởng cao so với các năm trước là 
do các kênh đầu tư khác như bất động sản, kinh 
doanh vàng, chứng khoán không còn hấp dẫn như 
trước đây, hơn nữa lãi suất ngân hàng ổn định trong 
thời gian tương đối dài nên gửi tiền vào ngân hàng 
là kênh đầu tư an toàn nhát được người dân lựa 
chọn. Tính bình quân từ năm 2018 đến năm 2020, 
tổng nguồn vốn tăng 16,96% mỗi năm. (Bảng 2)

Mức tăng trưởng nguồn vốn huy động tiền gửi 
tiết kiệm giai đoạn 2018 - 2020 có mức tăng trưởng

Bảng 1. Tổng nguồn vốn MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức giai đoạn 2018 - 2020
Đơn vị tính: Tỷ đồng

Chỉ tiêu
Năm 2018 Năm 2019 Năm 2020

Sốtiển Tỷ trọng (%) Sốtiẽn Ty trọng (%) Sốtiển Ty trọng (%)

Tổng nguồn vốn 883 100 1.121 100 1.199 100

Mức tăng trưởng (%) 13,42 26,95 6,96

Vốn huy động tại đìa phương 857 97 1.098 98 1.169 97,5

Khác 26 3 23 2 30 2,5

Nguồn: Báo cáo tổng kết của MSB chi nhánh Thành phô'Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức, 2018 - 2020
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-
Bảng 2. Tốc độ tăng trưỏng nguồn vốn huy động tiền gửi tiết kiệm giai đoạn 2018 - 2020

Chỉ tiêu

Năm Tăng trưởng (%)

2018 2019 2020 Năm 
2019/ 
2018

Năm 
2020/ 
2019

Bình 
quân 
2018 
-2020

Sốdự 
(tỷ đổng)

Ty trọng 
(%)

Sốdư 
(tỷ đổng)

Tỷ trọng 
(%)

Sốdư 
(tỷ đổng)

Tỷ trọng 
(%)

Nguổn vốn huy động 883 100 1.121 100 1.199 100 26,95 6,96 16,96

Tiển gửi tiết kiệm dân c 484 54,8 702 62,62 998 83,24 45,04 42,17 43,61

+ Tiền gùi từ các tổ chức 399 45,2 419 37,38 201 16,76 5,01 -52,03 -23,5

Nguồn: Báo cáo tổng kết của MSB chi nhánh Thành phô'Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức năm 2020

nguồn vốn lớn qua các năm nhằm cung cấp các 
khoản tín dụng cho khách hàng khi nền kinh tế gặp 
khó khăn. Đây là một chính sách đúng đắn trong 
giai đoạn nền kinh tế đang hồi phục. Giá trị này đều 
lớn hơn 0, phản ánh huy động tiền gửi tiết kiệm có 
hiệu quả, vì đáp ứng nhu cầu cho vay, không phải 
"mua vốn" của hội sở với giá cao hơn.

3.2. Cơ câu nguồn vốn huy động tiền gửi
Nguồn vốn huy động phân theo kỳ hạn: Tiền gửi 

không kỳ hạn đạt 277 tỷ đồng, chiếm 23,10% tổng 
nguồn vốn huy động trong năm 2018 và tốc độ tăng 
trưởng bình quân trong giai đoạn từ năm 2015 đến 
năm 2017 đạt khoảng 14,52%/năm; Tiền gửi có kỳ 
hạn từ 12 tháng đến < 24 tháng đạt 822 tỷ đồng, 
chiếm 68,56% tổng nguồn vốn huy động trong năm 
2018 và tốc độ tăng trưởng bình quân trong giai 
đoạn từ năm 2016 đến năm 2018 đạt khoảng

56,22%/năm. (Bảng 3)
3.3. Độ đa dạng các hình thức huy động tiền gửi 

tiết kiệm (Bảng 4)
Kênh huy động tiền gửi tiết kiệm dân cư tăng 

nhanh thông qua việc áp dụng nhiều hình thức huy 
động tiền gửi tiết kiệm phong phú và có nhiều mức 
lãi suất cho từng dịch vụ tiền gửi tiết kiệm. Trong 
đó, sản phẩm tiết kiệm có kỳ hạn trả lãi hàng tháng 
chiếm tỷ trọng lớn nhất với trên 52,10%, đạt 460 tỷ 
đồng năm 2018 và 475 tỷ đồng năm 2019 và đạt 
490 tỷ đồng năm 2020.

3.4. Số dư huy động tiền gửi tiết kiệm (Bảng 5)
Kết quả cho thấy sô' dư huy động tiền gửi tiết 

kiệm tăng dần qua các năm từ 484 tỷ đồng năm 
2018 lên 998 tỷ đồng năm 2020. Điều đó cho thấy 
quy mô tiền gửi tiết kiệm của MSB chi nhánh 
Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức tăng dần

Bảng 3. Tình hình huy động vốn tiền gửi tiết kiệm của MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh 
- PGD Thủ Đức phân theo kỳ hạn

Chỉ tiêu

I

Năm lãng trưởng (%)

2018 2019 2020 Năm 
2019/ 
2018

Năm 
2020/ 
2019

Bình 
quân 
2018 
-2020

Sốdư 
(tỷ đổng)

Ty trọng 
(%)

Sốdư 
(tỷ dõng)

Ty trọng 
(%)

Sốdư 
(tỷ đổng)

Ty trọng 
(%)

-T'heo kỳ hạn 484 100 702 100 998 100 45,04 42,17 43,61

+ Không kỳ hạn 132 27,27 232 33,05 192 19,24 75,76 -17,24 29,26

+ Có kỳ hạn dưới 12 tháng 146 30,17 93 13,25 50 5,01 -36,30 -46,23 -41,27

+ Có kỳ hạn 12-<24 tháng 194 40,08 359 51,14 734 73,54 85,05 100,04 92,55

+ Có kỳ hạn > 24 tháng 12 2,48 18 2,55 22 2,21 50,00 22,22 36,11

Nguồn: Báo cáo tổng kết của MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức năm 2020
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Bảng 4. Các dịch vụ huy động tiền gửi tiết kiệm giai đoạn 2018 - 2020

Chỉ tiêu

2018 2019 2020

Sốdư 
(tỷ đổng)

Ty trọng 
(%)

Sốdư 
(tỳ đổng)

Ty trọng 
(%)

Sốdư 
(tỳ đổng)

Ty trọng 
(%)

-Nguồn vốn huy động 883 100 1.121 100 1.199 100

+ Tiết kiệm học đường 
[Lãi suất %/ năm] 22 [5,5] 2,49 52 [5,5] 4,64 62 [5,5] 5,17

+ Tiết kiệm tích lũy 
[Lãi suất %/ năm] 21 [5,8] 2,38 46 [5,8] 41,03 57 [5,8] 4,75

+ Tiết kiệm gửi góp hàng tháng (tỷ đồng) 
[Lãi suất %/ năm] 26 [5,9] 2.94 49 [5,9] 4,37 61 [5,9] 5,09

+ Tiết kiệm có kỳ hạn trả lãi sau toàn bộ (tỷ đổng) 
[Lãi suất %/ năm] 310 [6,5] 35,11 430 [6,5] 38,36 445 [6,5] 37,11

+ Tiền gửi tiết kiệm rút gốc linh hoạt (tỷ đồng) 
[Lãi suất %/ năm] 44 [6,2] 4,98 69 [6,2] 6,16 84 [6,2] 7,01

+ Tiết kiệm có kỳ hạn trả lãi hàng tháng (tỷ đổng) 
[Lãi suất %/ năm] 460 [6,5] 52,10 475 [6,5] 42,37 490 [6,5] 40,87

Nguồn: Báo cáo tổng kết của MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức năm 2020

Bảng 5. số dư huy động tiền gửi tiết kiệm

Chỉ tiêu
2018 2019 2020

Sốdư(tỷđổng) Ty trọng (%) Sốdư(tỷđổng) Tỷ trọng (%) Sốdư(tỷđồng) Ty trọng (%)

Tiền gửi tiết kiệm cá nhân 484 54,8 702 62,62 998 83,24

Nguồn: Báo cáo tổng kết của MSB chi nhánh Thành phố Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức, 2018 - 2020

qua các năm. Đây là dấu hiệu cho thấy nâng hạng 
đạt hiệu quả các trong hoạt động huy động vốn tiền 
gửi tiết kiệm.

3.5. Sô lượng khách hàng cá nhân gửi tiền
Tác giả nhận thấy số lượng khách hàng gửi tiền 

tiết kiệm tăng dần qua các năm, năm 2018 từ 4.822 
khách hàng tăng lên 7.865 khách hàng năm 2019, 
với tỷ lệ tăng trưởng trung bình giai đoạn 2018 - 
2020 là 22%/năm. (Bảng 6)

4. Một sô' giải pháp nâng cao hiệu quả hoạt 
động huy động tiền gửi tiết kiệm tại MSB chi 
nhánh Thành phô' Hồ Chí Minh - PGD Thủ Đức

4.1. Xây dựng chiến lược marketing
* Đa dạng hóa các loại sản phẩm và hĩnh thức 

huy động vốn
Đánh giá, phân loại sản phẩm và hình thức huy 

động vốn hiện có của MSB PGD Thủ Đức trên thị 
trường (số lượng, hiệu quả, vướng mắc trong quá 
trình triển khai sử dụng); những sản phẩm còn 
thiếu, tổ chức thực hiện điều tra ý kiến khách hàng, 
phân tích khả năng sinh lời (xác định doanh thu, 
hiệu quả, vòng đời sản phẩm), trên cơ sở đó đề xuất 
hạn chế hoặc loại bỏ những sản phẩm không hiệu 
quả, phát triển các sản phẩm và hình thức huy động 
vốn có khả năng sinh lời cao, châ't lượng, có tính 
thương hiệu

Cần phải triển khai thêm các hình thức và sản 
phẩm huy động vốn an toàn nhưng thuận tiện với 
chi phí thâ'p như tiết kiệm online, tiết kiệm tại nhà, 
tiết kiệm học đường, tiết kiệm gửi một nơi lĩnh 
nhiều nơi, tiền gửi có kỳ hạn quyền chọn, hoán đổi 
lãi suâ't,... tăng cường hình thức tiền gửi tiết kiệm
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Bảng 6. số lượng khách hàng gửi tiết kiệm tại Chi nhánh năm 2018 - 2020

Chỉ tiêu Năm 2018 Năm 2019 Năm 2020 %TTBQ2018-2020

Số lượng khách hàng tiển gửi (khách hàng) 4.822 5.611 7.865 22%

Nguồn: Báo cáo tổng kết của MSB chi nhánh Thành phố Hổ Chí Minh - PGD Thủ Đức, 2018 - 2020

có thưởng với nhiều giải thưởng hấp dẫn để thu hút 
khách hàng. Bên cạnh đó, cần thực hiện đánh giá, 
phân loại sản phẩm huy động vốn hiện có của 
MSB trên thị trường, phân tích những sản phẩm 
còn thiếu, còn yếu so với các NHTM khác, phân 
tích khả năng sinh lời để đề xuất hạn chế hoặc hủy 
bỏ sản phẩm không hiệu quả, phát triển các sản 
phẩm dịch vụ có chất lượng, có thương hiệu và khả 
năng sinh lời cao. Thực hiện nghiên cứu thị trường, 
phân đoạn khách hàng đưa ra các sản phẩm huy 
động vốn phù hợp với các đối tượng khách hàng 
gửi tiền, đặc điểm các vùng, miền, xây dựng chính 
sách ưu đãi về lãi suất, khuyến mãi phù hợp với 
từng phân đoạn khách hàng, đa dạng hóa và hoàn 
thiện hệ thống danh mục sản phẩm huy động vốn, 
gia tăng tiện ích cho sản phẩm huy động vốn, bán 
chéo sản phẩm,.... nhằm giữ vững khách hàng 
truyền thông và thu hút khách hàng mới, giữ vững 
và mở rộng thị phần.

- Sản phẩm huy động vốn tiền gửi có kỳ hạn 
ngắn:

+ Tiết kiệm xây dựng nhà ở, tiết kiệm "Làm 
quà" cho con cháu trong tương lai. Đây là hình thức 
tiết kiệm dành cho những người có thu nhập ổn 
định, có thể gửi góp hàng tháng, hàng quý,... Với 
loại tiền gửi này, ngân hàng có thể tạo điều kiện 
cho khách hàng rút vốn trước hạn, khách hàng có 
thể chuyển quyền sở hữu khi sô tiết kiệm chưa đến 
hạn thanh toán để bảo toàn lãi. sổ tiết kiệm này có 
được phép cầm cố, vay vốn hoặc bảo lãnh cho 
người thứ ba vay vốn tại bất kỳ chi nhánh nào thuộc 
MSB và các tổ chức tín dụng. Với hình thức huy 
động này, ngân hàng có thể đưa ra các hình thức 
khuyến mại, quay số trúng thưởng quy định ở từng 
mức gửi của khách hàng.

+ Tiết kiệm học đường
ở hình thức tiết kiệm này, ngân hàng có thể cho 

khách hàng rút vốn trước hạn. Khách hàng cũng 
được hưởng các chính sách như: có thể chuyển 
quyền sở hữu khi sổ tiết kiệm chưa đến hạn thanh 
toán để bảo toàn lãi, sổ tiết kiệm cũng có thể cầm 

cố để vay vốn tại ngân hàng. Vì đây là hình thức 
tiết kiệm học đường, đối tượng khách hàng là học 
sinh, sinh viên, do đó ngân hàng nên dùng hình thức 
này để xác nhận khả năng tài chính cho khách hàng 
hoặc thân nhân đi du lịch, học tập ở nước ngoài.

* Giải pháp về chương trình khuyến mãi
Thành lập Tổ chỉ đạo huy động vốn giai đoạn 

2021 - 2025, với nhiệm vụ xây dựng, chỉ đạo kịp 
thời các cơ chế, giải pháp liên quan đến phát triển 
nguồn vốn của MSB.

Xây dựng cơ chế khuyến khích nội bộ, phân 
vùng, địa bàn hoạt động để xây dựng cơ chế 
thưởng huy động vốn áp dụng đôi với Chi nhánh, 
Giám đốc Chi nhánh cho phù hợp; quy định về giao 
chỉ tiêu huy động vốn cho cán bộ nhân viên; phát 
động các đợt thi đua huy động vốn trong chi nhánh 
có đánh giá và khen thưởng kịp thời cho các cá 
nhân, tập thể đạt thành tích tốt; xây dựng chương 
trình quản lý, khai thác dữ liệu huy động vốn, quản 
lý khách hàng trên hệ thông IPCAS; xây dựng cơ 
chế phí, lãi suất theo hướng khuyến khích các đơn 
vị huy động thừa vốn,...

4.2. Nâng cao tính chủ động trong công tác huy 
động vốn tiền gửi để phát triển nguồn vốn

Điều này cũng góp phần làm tăng tính năng 
động của hoạt động ngân hàng, mang lại những ấn 
tượng tốt của khách hàng về hoạt động ngân hàng. 
Tuy nhiên, công tác huy động vốn muôn thành công 
cần có sự nỗ lực, sự hỗ trợ của nhiều bộ phận: Bộ 
phận giao dịch tại quầy cần phát huy tính chủ động 
trong quá trình giao dịch, luôn hoàn thành tốt các 
yêu cầu từ phía khách hàng và bên cạnh đó cần chủ 
động giới thiệu, tư vấn các sản phẩm dịch vụ cho 
khách hàng và sẵn sàng hỗ trợ khách hàng khi cần 
thiết. Đồng thời, cán bộ giao dịch viên cần phải am 
hiểu và thường xuyên được đào tạo về kỹ năng bán 
hàng và cung cấp sản phẩm dịch vụ.

4.3. Đẩy mạnh đầu tư tín dụng an toàn nhằm sử 
dụng có hiệu quả nguồn vốn huy động

Cần chú trọng việc tăng trưởng dư nợ phải đi 
đôi với nâng cao chát lượng tín dụng. Để giảm
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thiểu rủi ro, cần phải sử dụng nhiều biện thực hiện 
tốt công tác kiểm tra trước, trong và sau khi cho 
vay; sử dụng nhiều hình thức bảo đảm tiền vay; cơ 
câu dư nợ hợp lý,... Đồng thời thường xuyên triển 
khai phân tích tài chính, đánh giá và phân loại 
khách hàng để từ đó lựa chọn khách hàng đầu tư có 
hiệu quả.

4.4. Cải tiến bộ phận chăm sóc khách hàng
Triển khai Dự án Quản lý quan hệ khách hàng 

(CRM) để tiếp cận và thực hiện việc chăm sóc 
khách hàng, cung cấp và quảng bá sản phẩm dịch 
vụ huy động kết hợp bán chéo các sản phẩm khác 
theo hướng một ngân hàng hiện đại. Xây dựng hệ 
thống Contact center (trung tâm hỗ trợ khách 
hàng), giúp khách hàng được tư vấn từ xa, đây cũng 
là công cụ để ngân hàng thu thập thông tin khách 
hàng, từ đó có thể nghiên cứu tâm lý khách hàng 
theo mỗi phân đoạn thị trường và phân khúc khách 
hàng, cuối cùng là chăm sóc khách hàng tốt nhất, 
như: giới thiệu các dịch vụ mới cho khách hàng, tư 
vấn các sản phẩm dịch vụ ngân hàng, các chương 
trình khuyến mãi của ngân hàng, gửi thư cám ơn, 
chúc mừng khách hàng,...

4.5. Quảng cáo xây dựng hình ảnh thương hiệu
- Nâng cao hiệu quả quảng bá thương hiệu 

thông quá các phương tiện thông tin đại chúng và 
hoạt động tài trợ các sự kiện văn hóa thể thao trong 
nước và quốc tế. Bên cạnh đó, cũng nên tăng cường 
thêm các hoạt động xã hội nhằm quảng bá rộng rãi 
hình ảnh, thương hiệu, sự ảnh hưởng của ngân hàng 
đôi với xã hội,... thông qua đó nâng cao uy tín 
thương hiệu của ngân hàng trong lòng khách hàng.

4.6. Đa dạng hóa và nâng cao chất lượng các 
hình thức huy động vốn tiền gửi đặc biệt là nguồn 
vốn trung - dài hạn

Với các khoản tiền gửi tiết kiệm có kỳ hạn 
ngắn, ngân hàng nên đưa ra lãi suất thấp nhưng 

trong thời kỳ khan hiếm vốn có thể huy động với 
mức lãi suất cao hơn, với tiền gửi có kỳ hạn dài 
huy động với lãi suất cao để khuyến khích khách 
hàng gửi tiền dài hạn. Trường hợp khách hàng cần 
tiền ngay chi nhánh cũng đảm bảo chi trả cho 
khách hàng nhưng nên áp dụng mức lãi suất 
không kỳ hạn cho khách hàng. Ngân hàng cũng 
tạo ra sự tiện lợi cho khách hàng bằng cách đa 
dạng hóa hình thức gửi tiền. Khách hàng có thể 
gửi tiền bằngitiền mặt, bằng chuyển khoản, bằng 
séc, ủy nhiệm tthu, ủy nhiệm chi nhưng khi công 
nghệ phát triển, ngân hàng nên áp dụng các hình 
thức gửi tiền bằng những giao dịch qua ATM, qua 
tiện ích: Mobile banking, Internet basking,... Từ 
khía cạnh đã đễ cập như trên có thể tham khảo 
thêm một số’ hình thức huy động vốn tiề® gửi mới 
để tăng tổng nguồn vốín tiền gửi, đặc biệt là tiền 
gửi trung và dài hạn, đống thời cải thiện được cơ 
cấu tăng một cách hợp lý.

5. Kết luận
Huy động vốn là nhân tố có tính quyết định 

trong hoạt động kinh doanh của NHTM, cũng như 
có vai trò quan trọng trong các hoạt động kinh 
doanh của khách hàng và nền kinh tế. Chính vì vậy, 
quản lý công tác huy động vốn ở các NHTM phải 
được đề cao. Đánh giá công tác huy động vôn có 
thể thông qua hàng loạt các chỉ tiêu khác nhau, cả 
các chỉ tiêu về huy động vốn và chỉ tiêu quản lý huy 
động vốn. Đối với các NHTM hoạt động trong khu 
vực nông thôn, phải có sự linh hoạt nhất định về 
công cụ huy động và lãi suất huy động, các thủ tục 
sổ sách có liên quan cần có sự đơn giản, phù hợp 
với trình độ dân trí của cư dân nông thôn. Bên cạnh 
đó, ngân hàng cần chú ý bồi dưỡng nhằm nâng cao 
chất lượng nguồn nhân lực, trong đó chú trọng bồi 
dưỡng năng lực chuyên môn, tư cách đạo đức và 
tính chuyên nghiệp ■
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