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LỜI CẢM ƠN 

Kính thưa Ban giám hiệu và Quý thầy cô Khoa Kinh tế - Phân hiệu Đại học Đà 

Nẵng tại Kon Tum, cùng toàn thể Ban lãnh đạo và các nhân viên tại Ngân hàng Nông 

nghiệp và Phát triển Nông thôn Việt Nam - Chi nhánh Quang Trung 

Qua 4 năm học tập tại Phân hiệu Đại học Đà Nẵng tại Kon Tum, em đã tích lũy cho 

mình những kiến thức vô cùng quý giá. Em xin chân thành cảm ơn Qúy thầy cô Khoa 

kinh tế  đã truyền đạt cho em những kiến thức làm nền tảng để em có thể áp dụng vào 

thức tiễn công việc sau này. 

Khoảng thời gian thực tập 3 tháng tại NHNO&PTNT - Chi nhánh Quang Trung đã 

kết thúc. Trước hết, em xin chân thành cảm ơn tới các anh chị nhân viên ở NHN&PTNT 

- Chi nhánh Quang Trung đã ủng hô, giúp đỡ và cung cấp nhiều tài liệu thực tiễn minh 

họa, đóng góp một số ý kiến, tài liệu dữ liệu hỗ trợ tôi rất nhiều để hoàn thành báo cáo tốt 

nghiệp này cũng như đã nhiệt tình dìu dắt, truyền đạt kiến thức và kinh nghiệm giúp em 

tìm hiểu và làm quen được với môi trường làm việc chuyên nghiệp và thực tiễn. 

Đặc biệt em xin chân thành cảm ơn cô Nguyễn Thị Phương Thảo là người trực tiếp 

hướng dẫn và giúp đỡ em hoàn thành tốt bài báo cáo tốt nghiệp. 

Với vốn kiến thức còn hạn chế, sai sót là điều kiện khó tránh khỏi, kính mong sự 

đóng góp và xây dựng của Quý thầy cô và Quý ngân hàng để bài Báo cáo được hoàn 

thiện hơn. 

Với lòng kính trọng và biết ơn sâu sắc, em xin gởi đến Qúy thầy cô và Qúy Ngân 

hàng lời chúc sức khỏe, hạnh phúc và thành công. 

Em xin chân thành cảm ơn! 
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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Lý do chọn đề tài 

Là bộ phận quan trọng của nhóm khách hàng mục tiêu, nhóm khách hàng cá nhân 

luôn được sự quan tâm đặc biệt của các ngân hàng thương mại. Đây là lý do các nhà quản 

trị ngân hàng, các nhà quản lý và các nhà nghiên cứu quan tâm, tìm kiếm giải pháp phát 

triển dịch vụ cho nhóm khách hàng đầy tiềm năng này. Số lượng loại hình dịch vụ, quy 

mô dịch vụ khách hàng cá nhân ngày càng tăng trưởng, chất lượng dịch vụ khách hàng cá 

nhân luôn được cải thiện.  

Nằm trong xu thế chung đó, dịch vụ khách hàng cá nhân của Ngân hàng Nông 

Nghiệp và Phát Triển Nông Thôn  liên tục phát triển cả về quy mô, đối tượng phạm vi 

cũng như chất lượng dịch vụ. Trong các dịch vụ khách hàng cá nhân, cho vay luôn chiếm 

tỷ trọng đáng kể. Tuy nhiên, cho vay khách hàng cá nhân của ngân hàng còn nhiều bất 

cập. Quy mô tỷ trọng cho vay khách hàng cá nhân vẫn còn nhỏ hơn so với tiềm năng và 

kỳ vọng của lãnh đạo ngân hàng, chất lượng và hiệu quả cho vay còn nhiều bật cập. Làm 

thế nào để phát triển hơn nữa hoạt động cho vay khách hàng cá nhân đang là nỗi trăn trở 

của lãnh đạo ngân hàng. 

Với những lý do trên em đã chọn đề tài: “Giải pháp nâng cao hoạt động cho vay 

khách hàng cá nhân tại Ngân Hàng Nông Nghiệp Phát Triển Nông Thôn - Chi Nhánh 

Quang Trung Kon Tum ”. 

2. Mục đích nghiên cứu 

- Phân tích thực trạng cơ sở lý luận kinh doanh mà cụ thể là hoạt động cho vay cá 

nhân tại ngân hàng Nông Nghiệp Phát Triển Nông Thôn - Chi Nhánh Quang Trung Kon 

Tum từ đó đánh giá những kết quả đạt được cũng như những hạn chế còn tồn tại trong 

hoạt động cho vay cá nhân. 

- Đề xuất những giải pháp nhằm phát triển cho vay cá nhân tại ngân hàng Nông 

Nghiệp Phát Triển Nông Thôn - Chi Nhánh Quang Trung Kon Tum . 

3. Đối tƣợng và phạm vi nghiên cứu 

- Đối tượng nghiên cứu: Cho vay cá nhân tại ngân hàng ngân hàng Nông Nghiệp 

Phát Triển Nông Thôn - Chi Nhánh Quang Trung Kon Tum 

- Phạm vi nghiên cứu: Cho vay cá nhân tại ngân hàng Nông Nghiệp Phát Triển 

Nông Thôn - Chi Nhánh Quang Trung Kon Tum  từ năm 2018 đến năm 2020 . 

4. Phƣơng pháp nghiên cứu 

Bài báo cáo thực tập tốt nghiệp sử dụng phương pháp thống kê dùng để thu thập số 

liệu, phương pháp phân tích thống kê, phân tích kinh tế, phương pháp so sánh để biết 

được sự tăng giảm tương đối của các chỉ tiêu qua từng năm. Ngoài ra, còn sử dụng một 

số phương pháp khác. 

5. Kết cấu của chuyên đề 

Ngoài lời mở đầu, kết luận, mục lục và tài liệu tham khảo thì chuyên đề tốt nghiệp 

được kết cấu gồm 3 chương như sau:  
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Chương 1: Lý luận cơ bản về cho vay cá nhân của ngân hàng  

Chương 2: Thực trạng cho vay cá nhân tại ngân hàng Nông Nghiệp Phát Triển 

Nông Thôn - Chi Nhánh Quang Trung Kon Tum  

Chương 3: Một số giải pháp hạn chế rủi ro cho vay cá nhân tại ngân hàng Nông 

Nghiệp Phát Triển Nông Thôn - Chi Nhánh Quang Trung Kon Tum  
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CHƢƠNG 1 

LÝ LUẬN CƠ BẢN VỀ HOẠT ĐỘNG CHO VAY CÁ NHÂN  

TRONG NGÂN HÀNG 

1.1. KHÁI NIỆM CHO VAY CÁ NHÂN 

Cho vay cá nhân là hình thức cho vay mà trong đó NH đóng vai trò là người chuyển 

nhượng quyền sử dụng vốn của mình cho KHCN hoặc hộ gia đình sử dụng trong một 

thời gian nhất định với mục đích phục vụ đời sống hoặc phục vụ sản xuất kinh doanh 

dưới hình thức hộ kinh doanh cá thể, với nguyên tắc hoàn trả cả gốc và lãi. 

Cho vay cá nhân góp phần lưu thông các nguồn vốn trong xã hội, điều chuyển vốn 

từ nơi thừa đến nơi thiếu, từ nơi hiệu quả thấp đến nơi hiệu quả cao để đáp ứng nhu cầu 

vốn cho kinh doanh hoặc tiêu dùng của cá nhân và hộ gia đình. 

Cho vay cá nhân đã phát triển từ lâu trên thế giới, nhưng là một khái niệm khá mới 

đối với Việt Nam. Tuy nhiên, cho vay cá nhân đã nhanh chóng thu hút được nhiều khách 

hàng và có tiềm năng rất lớn để phát triển. Điểm thuận lợi là quy mô thị trường lớn với 

dân số đông, đa số trong đó có độ tuổi trẻ, thu nhập không ngừng được cải thiện, phong 

cách sống hiện đại và nhu cầu mua sắm cao. Hiện nay, xu hướng tiêu dùng trước và trả 

tiền sau có xu hướng ngày càng tăng do đáp ứng được nhu cầu chi tiêu của cuộc sống. 

Chính vì thế, các sản phẩm cho vay cá nhân của ngân hàng được khách hàng rất quan 

tâm. Đây là cơ sở để các ngân hàng đẩy mạnh mảng kinh doanh này. 

1.2. ĐẶC ĐIỂM CỦA HOẠT ĐỘNG CHO VAY CÁ NHÂN 

a. Về thời hạn cấp cho vay cá nhân 

Thời hạn cho vay là khoảng thời gian được tính từ khi người vay rút khoản tiền vay 

đầu tiền đến khi trả hết nợ. Thời hạn cho vay được xác định dựa trên mục đích vay vốn, 

hình thức cấp tín dụng, khả năng cho vay cũng như khả năng trả nợ của người vay vốn 

mà các khoản vay của KHCN có thời hạn ngắn hạn, trung hạn và dài hạn. 

b. Về đối tượng cấp cho vay cá nhân 

Đối tượng cấp cho vay là các cá nhân và hộ gia đình có nhu cầu vay vốn sử dụng 

cho những mục đích sinh hoạt tiêu dùng hay phục vụ hoạt động sản xuất kinh doanh của 

cá nhân hay hộ gia đình đó. Khác với doanh nghiệp và các tổ chức kinh tế, số lượng 

khách hàng cá nhân đông do đối tượng của loại hình cho vay này là mọi cá nhân trong xã 

hội từ những người có thu nhập cao đến những người có thu nhập trung bình và thấp. 

Nhu cầu cho vay của KHCN khá phong phú và đa dạng vì khi chất lượng cuộc sống và 

trình độ dân trí được nâng cao người dân càng có nhu cầu vay để cải thiện và nâng cao 

mức sống. Tuy nhiên, thông thường nhu cầu vay vốn của mỗi KHCN là không thường 

xuyên và chịu ảnh hưởng lớn bởi điều kiện kinh tế, văn hóa – xã hội. 

  c. Về quy mô cho vay cá nhân 

Các khoản vay của KHCN thường có hai mục đích là: vay để bổ sung vốn kinh 

doanh và để tiêu dùng. Số tiền cho vay hai mục đích này đều bị giới hạn bởi những điều 

kiện từ ngân hàng đó là: tính hợp lý của nhu cầu vốn, khả năng trả nợ và giá trị của tài 

sản đảm bảo nên quy mô thường nhỏ hơn các khoản vay của doanh nghiệp. Tuy nhiên, số 
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lượng các khoản vay KHCN ở các NH thường lớn. Đối với các NH hoạt động theo định 

hướng là ngân hàng bán lẻ, số lượng các khoản vay KHCN là rất lớn và do đó tổng quy 

mô các khoản vay KHCN thường chiếm tỷ trọng lớn trong tổng dư nợ của ngân hàng. 

d. Chi phí cho vay 

Do đặc điểm của KHCN là số lượng nhiều và phân tán rộng nên để duy trì và phát 

triển cho vay cá nhân sẽ tốn kém nhiều chi phí cho các công tác: 

- Mở rộng hệ thống mạng lưới, quảng cáo, tiếp thị tạo thuận lợi trong việc tiếp cận 

đối tượng KHCN ở từng địa bàn, khu vực. 

- Phát triển nhân sự đầy đủ nhằm phục vụ khách hàng nhanh chóng, chính xác từ 

khâu tiếp nhận hồ sơ, thẩm định đến quyết định cho vay, giải ngân và thu nợ. 

- Các chi phí liên quan như: chi phí quản lý, điện, nước, điện thoại, công tác phí hỗ 

trợ CBTD… 

e. Lãi suất cho vay 

Lãi suất của các khoản vay KHCN thường cao hơn các khoản vay khác của NH. 

Nguyên nhân là do chi phí cho vay đối với KHCN tương đối lớn và các khoản vay này có 

mức độ rủi ro cao. Ở Việt Nam, lãi suất cho vay đối với KHCN thường cao hơn lãi suất 

cho vay đối với doanh nghiệp từ 1,2 – 1,5 lần. 

f. Rủi ro tín dụng 

 Rủi ro do thông tin bất cân xứng 

Khi thẩm định cho vay thì thông tin về bản thân khách hàng là một trong những yếu 

tố quan trọng để ngân hàng đưa đến quyết định cho vay, bên cạnh tính hợp pháp và hợp 

lý của nhu cầu vốn, khả năng trả nợ và tài sản đảm bảo. Đối với KHCN, việc đánh giá 

nhân thân, nguồn trả nợ, mục đích sử dụng vốn vay thường khó đầy đủ và rõ ràng dẫn 

đến rủi ro thông tin bất cân xứng, khiến cho việc thẩm định khách hàng thiếu chính xác. 

Nguồn trả nợ chủ yếu của KHCN là từ thu nhập ổn định ở thời điểm hiện tại. Do đó, nếu 

người vay gặp vấn đề về sức khỏe, mất việc làm hay gặp các biến cố bất ngờ ảnh hưởng 

đến thu nhập thì sẽ không trả được nợ vay cho ngân hàng. 

 Rủi ro tác nghiệp 

Đặc điểm của cho vay cá nhân là quy mô mỗi khoản vay nhỏ nhưng số lượng khoản 

lớn, vì vậy để có thể đáp ứng tối đa nhu cầu khách hàng nhằm nâng cao hiệu quả công 

việc đòi hỏi sự phục vụ nhanh chóng của CBTD. Do đó, trong quá trình thẩm định hồ sơ 

cho vay CBTD thường hay chủ quan, thậm chí lợi dụng sự lỏng lẻo của công tác quản lý 

và sơ hở của các quy định để lừa đảo chiếm đoạt tài sản của khách hàng hoặc thông đồng 

với khách hàng gây ra những tổn thất cho ngân hàng. 

Rủi ro này còn tăng lên đối với cho vay tín chấp, do ngân hàng cấp cho vay trên cơ 

sở thẩm định uy tín của khách hàng tốt hay xấu mà không có biện pháp đảm bảo bằng tài 

sản. Trong trường hợp đó, nếu khách hàng thực sự không có khả năng trả nợ vay hoặc có 

khả năng trả nợ nhưng họ không sẵn lòng trả nợ thì  việc quản lý thông tin về sự thay đổi 

nơi cư trú, công việc của khách hàng là một điều không hề dễ dàng sẽ gây khó khăn cho 

ngân hàng trong việc xử lý khoản vay để thu hồi nợ. 
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g. Về nguyên tắc và điều kiện cấp cho vay cá nhân 

 Nguyên tắc cấp cho vay cá nhân 

- Nguyên tắc hoàn trả: khoản cho vay phải được thanh toán đầy đủ nguyên gốc sau 

khi sử dụng để ngân hàng bảo toàn được vốn ở mức tối thiểu nhất để có thể duy trì hoạt 

động. 

- Nguyên tắc thời hạn: khoản cho vay phải được hoàn trả đúng vào thời điểm đã 

được hai bên xác định cụ thể và được ghi trong thỏa thuận vay vốn giữa khách hàng và 

ngân hàng.  

- Nguyên tắc trả lãi: ngoài việc thanh toán đầy đủ và đúng hạn khoản gốc, khách 

hàng phải có trách nhiệm thanh toán khoản lãi tính bằng tỉ lệ phần trăm trên số tiền vay, 

được coi là giá mua quyền sử dụng vốn. 

- Nguyên tắc tài sản đảm bảo: để bảo vệ nguồn vốn của ngân hàng khi khách hàng 

vi phạm các điều kiện vay vốn hoặc khi chủ nhân của các tài sản thế chấp không còn khả 

năng thanh toán cho ngân hàng. 

- Nguyên tắc sử dụng vốn vay đúng mục đích: tất cả các khoản cho vay phải được 

sử dụng đúng mục đích vay thể hiện trong hồ sơ vay vốn. 

 Điều kiện cấp cho vay cá nhân 

Các khách hàng muốn vay vốn ngân hàng phải có các điều kiện sau đây: 

- Có năng lực pháp luật dân sự, năng lực hành vi dân sự và chịu trách nhiệm dân sự 

theo quy định của pháp luật. 

- Có khả năng tài chính đảm bảo trả được nợ trong thời hạn cam kết. 

- Có mục đích sử dụng vốn vay hợp pháp. 

- Có dự án đầu tư, phương án sản xuất kinh doanh, dịch vụ khả thi, phương án đầu 

tư, phục vụ đời sống khả thi kèm theo phương án trả nợ khả thi và phù hợp với quy định 

của pháp luật. 

- Thực hiện đầy đủ các quy định về bảo đảm tiền vay theo quy định của Chính phủ, 

Thống đốc ngân hàng Nhà nước. 

1.3. VAI TRÒ CỦA CHO VAY CÁ NHÂN 

a. Đối với bản thân Ngân hàng  

 Góp phần nâng cao thƣơng hiệu cho ngân hàng 

Đối tượng KHCN rất rộng nên việc phát triển cho vay cá nhân sẽ giúp hình ảnh của 

ngân hàng được phổ biến rộng khắp. Thông qua cho vay cá nhân ngoài việc cấp cho vay 

cho khách hàng còn giúp ngân hàng thuận lợi trong việc bán chéo các sản phẩm, dịch vụ 

ngân hàng bán lẻ như: tiền gửi tiết kiệm, chuyển lương qua tài khoản, giao dịch thanh 

toán, dịch vụ ngân hàng điện tử, phát hành – thanh toán thẻ... Khả năng cung cấp gói sản 

phẩm dịch vụ tài chính cá nhân đồng bộ thỏa mãn tối đa nhu cầu khách hàng sẽ tạo được 

nét khác biệt cho ngân hàng trong cạnh tranh với đối thủ, tăng khả năng cạnh tranh giành 

thị phần trên thị trường tài chính, do đó góp phần nâng cao thương hiệu cho ngân hàng. 
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 Góp phần nâng cao lợi nhuận và phân tán rủi ro cho ngân hàng 

Các khoản vay cá nhân tuy có quy mô nhỏ nhưng số lượng lại khá lớn. Đồng thời, 

lãi suất áp dụng đối với khách hàng cá nhân thường cao hơn so với khách hàng doanh 

nghiệp nên các khoản vay cá nhân đóng góp một phần lợi nhuận không nhỏ trong tổng 

lợi nhuận của ngân hàng. 

Nếu một ngân hàng chỉ tập trung cho vay đối với khách hàng là doanh nghiệp có 

nhu cầu vốn lớn, vì lý do nào đó mà hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp gặp khó 

khăn gây ảnh hưởng đến khả năng trả nợ sẽ ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động kinh doanh 

của ngân hàng. Các ngân hàng phát triển cho vay cá nhân như một sự phân tán rủi ro vì 

với số lượng khách hàng cá nhân đông, số tiền vay ít thì khi có một khách hàng hoặc một 

số ít khách hàng gặp rủi ro dẫn đến không có khả năng trả nợ thì ít gây ảnh hưởng đến 

đến tình hình hoạt động kinh doanh của ngân hàng. 

b. Đối với khách hàng 

Cuộc sống con người luôn tồn tại những nhu cầu về vật chất và tinh thần, những 

nhu cầu đó ngày càng đa dạng và cao hơn bắt đầu từ những hàng hóa thiết yếu rồi đến 

những hàng hóa xa xỉ hơn cùng với sự phát triển của nền kinh tế. Nhưng việc thỏa mãn 

những nhu cầu đó lại phụ thộc vào khả năng thanh toán hiện tại. 

Ở một chừng mực nào đó, cho vay cá nhân giúp cho khách hàng linh hoạt hơn trong 

việc giải quyết vấn đề thỏa mãn nhu cầu của bản thân. Thay vì phải tích lũy đủ vốn ở 

hiện tại để thực hiện kế hoạch của bản thân, người tiêu dùng sẽ khéo léo phối hợp giữa 

thỏa mãn nhu cầu ở hiện tại với khả năng thanh toán ở hiện tại và tương lai. Nghĩa là họ 

sẽ tiêu dùng trước bằng cách lựa chọn phương án vay vốn ngân hàng rồi tích lũy và hoàn 

trả sau cho ngân hàng. 

Vai trò này có ý nghĩa to lớn trong việc mua sắm các hàng hóa thiết yếu có giá trị 

cao như: nhà cửa, xe hơi... hay chi tiêu cấp bách như: ốm đau, bệnh tật, ma chay, cưới 

hỏi... Trong những trường hợp này, thay vì bế tắc hoặc tìm đến những khoản vay nóng 

ngoài ngân hàng với lãi suất cao ngất ngưỡng, thì khách hàng có thể yên tâm vay từ ngân 

hàng với lãi suất và thời hạn vay hợp lý. 

  Ngoài ra, cho vay cá nhân còn là kênh để các ngân hàng thương mại tài trợ vốn 

cho hoạt động sản xuất kinh doanh của các hộ gia đình giúp họ có điều kiện để phát triển, 

mở rộng quy mô sản xuất và nâng cao khả năng cạnh tranh trong ngành. Với thủ tục cấp 

cho vay đơn giản hơn đối với khách hàng doanh nghiệp, cho vay cá nhân phù hợp với 

hình thức kinh doanh nhỏ lẻ, phù hợp với đặc tính và tập quán kinh doanh của đối tượng 

này. 

c. Đổi với nền kinh tế - xã hội 

 Góp phần tạo sự năng động cho các thành phần kinh tế 

 Cho vay cá nhân là kênh hỗ trợ vốn để cá nhân trang trải các chi phí phát sinh trong 

cuộc sống từ thỏa mãn nhu cầu thiết yếu cho đến nhu cầu xa xỉ với chi phí đắt đỏ, nhằm 

nâng cao chất lượng cuộc sống. Để có thể đáp ứng nhu cầu ngày càng tăng của khách 

hàng, buộc các thành phần kinh tế phải đẩy mạnh sản xuất, do đó tạo nhiều công ăn việc 
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làm, tạo ra những khác biệt tích cực giúp tăng khả năng cạnh tranh trước các đối thủ 

trong và ngoài nước trong thời kỳ hội nhập. 

 Góp phần tạo sự ổn định về mặt xã hội 

Cho vay cá nhân là một phần của cho vay nói chung, cho vay cá nhân cũng có vai 

trò tích cực đối với xã hội. Cho vay cá nhân góp phần khai thác triệt để các nguồn vốn 

nhàn rỗi trong xã hội rồi lưu thông các nguồn vốn này một cách trôi chảy và hiệu quả, từ 

nơi hiệu quả thấp đến nơi hiệu quả cao. 

 Cho vay cá nhân giúp kích cầu trong nền kinh tế, nâng cao hiệu quả sử dụng vốn, 

thúc đẩy sản xuất trong nước. Do đó, thu hút được nhiều lực lượng lao động tham gia xây 

dựng, sản xuất tạo công ăn việc làm, hướng đến các mục tiêu xã hội như xóa đói giảm 

nghèo, tăng thu nhập, giảm tệ nạn xã hội góp phần ổn định trật tự xã hội. 

1.4. QUY TRÌNH NGHIỆP VỤ CHO VAY CÁ NHÂN   

Quy trình cho vay là tổng hợp các quy tắc, quy định của ngân hàng trong việc cấp 

tín dụng. Đây là một quy trình bao gồm nhiều giai đoạn mang tính chất liên hoàn, theo 

một trật tự nhất định, đồng thời có quan hệ chặt chẽ và gắn bó với nhau. Nhìn chung, quy 

trình cho vay có thể chia thành 6 bước cơ bản sau 

Bƣớc 1: Lập hồ sơ tín dụng 

Đây là giai đoạn tạo nguồn thông tin khởi đầu cho giao dịch của khách hàng với 

ngân hàng, hình thành cơ sở pháp lý ban đầu cho quan hệ cho vay sau này. Xét về mặt 

thủ tục hành chính, đây là giai đoạn hình thành các giấy tờ, văn bản chứng tỏ khách hàng 

thực sự có nhu cầu về vốn tín dụng, cũng như chứng minh được tính hợp pháp về nhân 

thân khách hàng và tính tự nguyện xin cấp cho vay của khách hàng. Trong hồ sơ tín 

dụng, ngân hàng sẽ yêu cầu KHCN cung cấp các loại giấy tờ sau: 

- Giấy đề nghị vay vốn cá nhân: theo mẫu của ngân hàng. 

- Hồ sơ pháp lý: CMND, sổ hộ khẩu hoặc giấy chứng nhận tạm trú dài hạn, giấy 

chứng nhận đăng ký kết hôn hoặc xác nhận độc thân... của người vay. 

- Hồ sơ thuyết minh vay vốn: trình bày mục đích sử dụng vốn. 

- Hồ sơ chứng minh thu nhập: hợp đồng lao động, bảng lương, giấy đăng ký kinh 

doanh... 

- Hồ sơ tài sản đảm bảo. 

Nhìn chung đối với KHCN, hồ sơ cho vay đơn giản hơn rất nhiều so với khách hàng 

là doanh nghiệp. 

Bƣớc 2: Thẩm định tín dụng 

Đây là giai đoạn quan trọng nhất trong quy trình tín dụng. Trong bước này, ngân 

hàng sẽ phân tích khả năng hiện tại và tương lai của khách hàng về hiệu quả sử dụng vốn, 

cũng như khả năng hoàn trả vốn vay của khách hàng. Mặt khác, ngân hàng cũng kiểm tra 

tính chính xác các thông tin do khách hàng cung cấp, từ đó có nhận định đúng về thái độ 

của khách hàng. Việc thẩm định cho vay phải được xem xét trên cả 2 mặt: định tính và 

định lượng. Kỹ thuật thẩm định đối với KHCN thường dựa trên các phương pháp sau: 
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 Phƣơng pháp phân tích 5C:  

 Phương pháp này nghiên cứu 5 tiêu chí của người đi vay, bao gồm: tư cách 

(Character), năng lực (Capacity), vốn riêng (Capital), bảo đảm (Collateral), điều kiện 

(Conditions). Tất cả các tiêu chí này đều phải được đánh giá tốt, thì khoản vay mới được 

xem là khả thi. 

Character – Tư cách của khách hàng vay vốn: CBTD phải chắc chắn tin rằng người 

đi vay có mục đích cho vay rõ ràng và có thiện chí trả nợ khi đến hạn. Đánh giá tư cách 

của khách hàng là xem xét sự trung thực, ý thức trách nhiệm, ý thức chấp hành và từ đó 

kết luận về sự sẵn lòng trả nợ của khách hàng. Rõ ràng nhận xét tư cách của một người 

rất khó vì phụ thuộc vào cảm tính chủ quan của người nhận xét cũng như biểu hiện bên 

ngoài của người được nhận xét. Không có bất kỳ một lý thuyết nào, ngoài kinh nghiệm 

và sự tinh đời có thể giúp được việc này. 

Capacity – năng lực của khách hàng: CBTD đánh giá năng lực kiếm tiền của khách 

hàng để từ đó kết luận khách hàng có tạo ra được thu nhập dùng để trả được nợ hay 

không. Năng lực trả nợ của KHCN có thể xem xét thông qua nghề nghiệp, mức lương 

hay sự thành đạt của họ trong kinh doanh. 

Capital – Vốn riêng của khách hàng: CBTD xem xét xem khách hàng có tài sản lưu 

động nào có thể thanh lý nhanh chóng để trả nợ cho ngân hàng hay không. Chẳng hạn 

những tài sản như: tài sản tài chính, các khoản phải thu, hàng hóa tồn kho… có thể xem 

như là vốn mà khách hàng có thể thanh lý để trả nợ ngân hàng một cách nhanh chóng. 

Collateral – Tài sản đảm bảo nợ vay: CBTD xem xét xem khách hàng có tài sản 

đảm bảo hay không và khả năng thanh lý tài sản mà khách hàng dùng để thế chấp hoặc 

cầm cố khi vay tiền ngân hàng như thế nào. 

Conditions – Điều kiện trả nợ: CBTD cần biết được xu hướng hiện hành về công 

việc của người vay, cũng như điều kiện kinh tế và hoàn cảnh môi trường nằm ngoài sự 

kiểm nhưng có ảnh hưởng đến khả năng trả nợ của khách hàng. Chẳng hạn như đánh giá 

sự ổn định của nền kinh tế, ổn định nghề ngiệp của khách hàng, ổn định của chính sách 

thuế thu nhập cá nhân... là những yếu tố nằm ngoài sự kiểm soát nhưng có ảnh hưởng đến 

thu nhập của khách hàng. 

 Phƣơng pháp điểm số tín dụng: 

Đây là phương pháp được nhiều ngân hàng sử dụng để xử lý các đơn xin vay của 

KHCN. Yêu cầu cho vay của khách hàng được xử lý bằng hệ thống cho điểm tự động. 

Các yếu tố quan trọng liên quan đến khách hàng được sử dụng trong mô hình này bao 

gồm: hệ số tín dụng, tuổi đời, trạng thái tài sản, số người phụ thuộc, thời gian công tác... 

Nhờ mô hình này việc phân tích nhiều yếu tố của khách hàng được đơn giản hóa chỉ còn 

một yếu tố là điểm cho vay của khách hàng. Tuy nhiên, khi môi trường kinh tế - xã hội có 

những biến động lớn ảnh hưởng đến các yếu tố cho vay được xem xét trong hệ thống 

điểm số thì giả định đó không còn phù hợp nữa. Một mô hình điểm số không linh hoạt có 

thể đe dọa đến chương trình cho vay của ngân hàng, bỏ sót những khách hàng lành mạnh, 
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giảm lòng tin của cộng đồng vào dịch vụ của ngân hàng. Vì vậy, các ngân hàng phải 

thường xuyên tái xét, bổ sung, sửa đổi hệ thống điểm số. 

Các ngân hàng có thể kết hợp cả 2 phương pháp trên để thẩm định khách hàng cá 

nhân. 

Bƣớc 3: Quyết định tín dụng 

Sau khi thẩm định tín dụng, ngân hàng phải đưa ra quyết định cho vay chấp nhận 

hay từ chối cấp tín dụng. Đây là khâu đặc biệt quan trọng, ảnh hưởng đến cả khách hàng 

và uy tín của ngân hàng. Ngoài các thông tin được cung cấp trong tờ trình thẩm định mà 

CBTD đã thu thập được, người ra quyết định cho vay còn phải dựa vào các cơ sở sau: 

thông tin cập nhập từ thị trường, các cơ quan có liên quan, chính sách cho vay của ngân 

hàng, những quy định cho vay của Nhà nước, nguồn cho vay của ngân hàng… 

Nếu từ chối ngân hàng phải có văn bản thông báo và nêu lý do từ chối đến khách 

hàng. Nếu chấp nhận tín dụng, ngân hàng sẽ tiến hành ký hợp đồng cho vay cùng hợp 

đồng liên quan đến bảo đảm cho vay (nếu có). Hợp đồng cho vay bao gồm các nội dung 

chủ yếu sau: mục đích tín dụng, số tiền hoặc hạn mức tín dụng, lãi suất áp dụng, thời hạn 

cho vay, thời gian giải ngân, bảo đảm tiền vay, phương thúc trả nợ… 

Bƣớc 4: Giải ngân 

Sau khi ký hợp đồng tín dụng, ngân hàng sẽ tiến hành giải ngân trên cơ sở mức cho 

vay đã cam kết trên hợp đồng. Phương thức giải ngân phụ thuộc vào nội dung cam kết 

trong hợp đồng tín dụng. Ngân hàng có thể giải ngân một lần hoặc nhiều lần. Ngân hàng 

có thể giải ngân trực tiếp cho khách hàng bằng tiền mặt, có thể chuyển khoản hoặc trả 

thẳng cho đơn vị bán hàng cho khách hàng trên cơ sở các chứng từ cung cấp hàng hóa, 

dịch vụ của khách hàng. 

Bƣớc 5: Giám sát tín dụng 

Kiểm tra, giám sát khoản vay là quá trình thực hiện các bước công việc sau khi cho 

vay nhằm hướng dẫn, đôn đốc người vay sử dụng đúng mục đích, có hiệu quả số tiền 

vay, hoàn trả nợ gốc, nợ vay đúng hạn, đồng thời thực hiện các biện pháp thích hợp nếu 

người vay không thực hiện đầy đủ, đúng hạn nghĩa vụ theo cam kết. CBTD theo dõi việc 

thu nợ theo từng hợp đồng cho vay đã ký cho từng khoản vay, nếu thấy có vấn đề gì thì 

đưa ra các biện pháp xử lý để hạn chế rủi ro cho ngân hàng. 

Bƣớc 6: Thanh lý hợp đồng tín dụng 

Thời hạn hiệu lực của hợp đồng cho vay theo thỏa thuận đã ký kết khi bên vay trả 

xong nợ gốc và lãi thì hợp đồng cho vay hết hiệu lực. Ngân hàng tiến hành giải chấp tài 

sản và lưu hồ sơ tín dụng. Tuy nhiên, bên cạnh các khoản cho vay an toàn vẫn còn tồn tại 

các khoản cho vay mà đến thời điểm hoàn trả khách hàng vẫn không trả được nợ. Ngân 

hàng phải tìm ra nguyên nhân và đưa ra quyết định mới là nên gia hạn nợ hay bán tài sản 

đảm bảo để bù đắp rủi ro. 

Tóm lại, quy trình cho vay cần được xây dựng để phù hợp với các quy định của 

pháp luật, với đặc điểm riêng của từng ngân hàng và từng loại hình cho vay. Một quy 
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trình cho vay được xây dựng hợp lý sẽ giúp các NH hoạt động chuyên nghiệp, giảm thiểu 

rủi ro và nâng cao hiệu quả kinh doanh của ngân hàng. 

1.5. CÁC HÌNH THỨC CHO VAY CÁ NHÂN  

Hiện nay, cùng với xu thế phát triển và cạnh tranh các ngân hàng đều nghiên cứu 

đưa ra nhiều hình thức cho vay nhằm đáp ứng tốt nhất nhu cầu của khách hàng, từ đó đa 

dạng hóa danh mục đầu tư, thu hút khách hàng, tăng trưởng lợi nhuận, phân tán rủi ro và 

tăng khả năng cạnh tranh giành thị phần trên thị trường. Đối với KHCN, ngân hàng cũng 

cung cấp nhiều loại tín dụng, nhằm đáp ứng nhu cầu đa dạng của khách hàng. Về cơ bản, 

các tiêu chí để phân loại cho vay cá nhân cũng giống các tiêu chí để phân loại tín dụng. 

Có thể phân loại loại cho vay cá nhân theo một số tiêu chí sau: 

a. Căn cứ vào thời hạn tín dụng 

 Cho vay ngắn hạn 

Cho vay ngắn hạn là hình thức cho vay có thời hạn dưới 1 năm. Đối với cho vay cá 

nhân thì cho vay ngắn hạn là hình thức cho vay chủ yếu, mục đích thường phục vụ cho 

nhu cầu sinh hoạt, tiêu dùng cần thiết cho cá nhân và hộ gia đình. Rủi ro cho ngân hàng 

là khá nhỏ khi cho vay ngắn hạn vì trong khoảng thời gian ngắn ít có biến động xảy ra và 

nếu có ngân hàng cũng có thể dự tính được. 

 Cho vay trung hạn 

Cho vay trung hạn là hình thức cho vay có thời hạn từ 1 đến 5 năm. Mục đích của 

cho vay này là hỗ trợ nhu cầu mua, hoán đổi, xây dựng, sửa chữa nhà... hoặc mua sắm 

các hàng hóa có giá trị cao như: xe hơi, xe tải...hoặc tài trợ mua sắm tài sản cố định, cải 

tiến và đổi mới kỹ thuật, mở rộng quy mô sản xuất kinh doanh có thời gian thu hồi vốn 

nhanh. 

 Cho vay dài hạn 

Cho vay dài hạn là hình thức cho vay có thời hạn trên 5 năm. Mục đích của cho vay 

này là tài trợ vốn cho xây dựng cơ bản, cải tiến và mở rộng sản xuất có quy mô lớn... 

hoặc hỗ trợ tài chính cho con em đi du học, xuất khẩu lao động. 

b. Căn cứ vào đối tượng tín dụng 

 Cho vay vốn lƣu động  

     Cho vay vốn lưu động là loại vốn cho vay được sử dụng để hình thành vốn lưu 

động như cho vay để dự trữ hàng hoá, mua nguyên vật liệu cho sản xuất. Cho vay vốn 

lưu động thường được sử dụng để cho vay bù đắp mức vốn lưu động thiếu hụt tạm thời. 

Thời hạn cho vay là ngắn hạn. 

 Cho vay vốn cố định 

Cho vay vốn cố định là loại cho vay được sử dụng để hình thành tài sản cố định. 

Loại này được đầu tư để mua sắm tài sản cố định, cải tiến và đổi mới kỹ thuật, mở rộng 

quy mô sản xuất của những cá nhân hay hộ gia đình SXKD với quy mô nhỏ. Thời hạn 

cho vay là trung hạn và dài hạn. Đối với KHCN, loại cho vay này chiếm tỷ trọng thấp.  
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c. Căn cứ vào mục đích sử dụng vốn 

Các sản phẩm cho vay dành cho KHCN thường được phát triển và thiết kế tương tự 

như sản phẩm cho vay truyền thống nhưng có những nét đặc thù riêng của từng NH. Căn 

cứ vào mục đích sử dụng vốn của KHCN, có thể chia cho vay cá nhân thành các loại như 

sau: 

 Cho vay tiêu dùng 

Cho vay tiêu dùng là sản phẩm cho vay dành cho khách hàng cá nhân nhằm đáp 

ứng nhu cầu chi tiêu trong gia đình như: mua sắm vật dụng gia đình, mua xe, cưới hỏi, du 

lịch, chữa bệnh... nhằm nâng cao chất lượng cuộc sống. Khách hàng vay thường là những 

người có thu nhập không cao, nhưng ổn định chủ yếu là công nhân viên chức. Số lượng 

khách hàng vay thường rất đông. 

 Cho vay bất động sản 

Cho vay bất động sản là sản phẩm cho vay dành cho KHCN nhằm đáp ứng nhu cầu 

xây dựng, sửa chữa nhà ở của khách hàng. Ngoài ra, ngân hàng còn giới thiệu kèm theo 

sản phẩm này dịch vụ tư vấn lựa chọn nhà thiết kế, xây dựng chuyên nhiệp và uy tín cho 

khách hàng. Cho vay mua nhà, hoán đổi nhà, hợp thức hóa nhà đất và tài sản thế chấp 

trong trường hợp này là chính là căn nhà hoặc đất mà khách hàng mua. 

 Cho vay SXKD 

 Cho vay SXKD là sản phẩm cho vay dành cho khách hàng nhằm bổ sung vốn lưu 

động, mở rộng quy mô sản xuất kinh doanh của những cá nhân hay hộ gia đình sản xuất 

kinh doanh với quy mô nhỏ. Cho vay sản xuất kinh doanh để thanh toán tiền vật tư, 

nguyên liệu, hàng hóa và các chi phí cần thiết hoặc để thanh toán tiền mua sắm máy móc 

thiết bị, phương tiện vận chuyển, mở rộng hoặc nâng cấp cơ sở sản xuất kinh doanh. Số 

lượng khách hàng có nhu cầu vay là khá lớn, nhưng doanh số cho vay không cao lắm do 

trình độ và thời gian của khách hàng thường hạn chế nên nhiều khi khách hàng ngại tiếp 

xúc với ngân hàng. Muốn đẩy mạnh loại hình này ngân hàng cần có đội ngũ nhân viên 

cho vay năng động và linh hoạt, có thể đến tận nơi tiếp xúc với khách hàng, thay vì thụ 

động chờ khách hàng tìm đến ngân hàng. 

 Cho vay nông nghiệp  

Cho vay nông nghiệp là cho vay sản xuất kinh doanh nhưng tập trung vào các hộ 

sản xuất nông nghiệp như trồng trọt, chăn nuôi và nuôi trồng thủy sản. Cho vay nông 

nghiệp ngoài việc đáp ứng nhu cầu vốn cho bà con nông dân còn có ý nghĩa đặc biệt quan 

trọng là góp phần thay đổi tập quán làm ăn, chuyển từ sản xuất nhỏ phục vụ thị trường 

địa phương sang sản xuất quy mô lớn hơn, hướng đến thị trường xuất khẩu rộng lớn. Có 

như  vậy mới nâng cao được chất lượng cuộc sống của người dân. 

 Cho vay hỗ trợ du học 

Cho vay hỗ trợ du học được thiết kế và cung cấp cho khách hàng có nhu cầu hỗ trợ 

tài chính cho con em mình đi du học. Số tiền cho vay theo nhu cầu và trên cơ sở giá trị tài 

sản thế chấp do ngân hàng định giá. Ngoài ra, ngân hàng còn hỗ trợ cùng với sản phẩm 
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này các dịch vụ hỗ trợ đi du học như: giới thiệu công ty tư vấn du học, xác nhận năng lực 

tài chính để dự phỏng vấn xin visa, xin giấy chuyển ngoại tệ ra nước ngoài… 

d. Căn cứ vào phương thức tín dụng 

 Cho vay trực tiếp 

 Cho vay trực tiếp là hình thức ngân hàng cấp vốn trực tiếp cho khách hàng có nhu 

cầu vay vốn, đồng thời khách hàng hoàn trả nợ vay trực tiếp cho ngân hàng. Ưu điểm của 

hình thức cho vay này là rất linh hoạt vì có sự đàm phán trực tiếp giữa ngân hàng và 

khách hàng, quyết định cho vay hay không hoàn toàn do ngân hàng quyết định và như 

vậy quyền lợi của cả hai phía ngân hàng và khách hàng đều được thỏa mãn trên cơ sở 

thỏa thuận trực tiếp của cả hai bên. Hơn nữa, khi khách hàng quan hệ trực tiếp với ngân 

hàng, có nhiều khả năng họ sẽ sử dụng các dịch vụ khác của ngân  hàng như: dịch vụ 

chuyển tiền, cung cấp các kế hoạch hưu trí, bán các dịch vụ bảo hiểm, thực hiện trao đổi 

ngoại tệ… và như vậy quyền lợi của cả hai phía ngân hàng và khách hàng đều được thỏa 

mãn trên cơ sở thỏa thuận trực tiếp của cả hai bên. 

 Cho vay gián tiếp  

 Cho vay gián tiếp là hình thức ngân hàng cấp cho vay qua một trung gian ủy thác. 

Đối với các KHCN, trung gian ủy thác có thể là nhà bán lẻ hàng hóa, dịch vụ. Theo hình 

thức này ngân hàng sẽ ký kết hợp đồng với chính nhà cung cấp, thực ra là mua những 

khoản nợ, để trên cơ sở đó nhà cung cấp sẽ  bán chịu hàng hoá cho người tiêu dùng. Hợp 

đồng ký kết giữa ngân hàng và nhà cung cấp được quy định rõ điều kiện bán chịu như: 

đối tượng khách hàng được bán chịu, loại hàng được bán chịu, số tiền được bán chịu... 

Thông qua những điều kiện đó mà nhà cung cấp sẽ thoả thuận với khách hàng của mình 

về việc bán chịu hàng hoá.   

e. Căn cứ vào hình thức bảo đảm 

 Cho vay có bảo đảm 

Cho vay có bảo đảm là cho vay bảo đảm bằng thế chấp, cầm cố tài sản của khách 

hàng vay hoặc có bảo lãnh của bên thứ ba. Hình thức cho vay này áp dụng với những 

khách hàng khi vay vốn phải có tài sản bảo đảm hoặc phải có bảo lãnh. Tài sản bảo đảm 

hoặc bảo lãnh của người thứ ba là căn cứ  pháp lý để ngân hàng có thêm nguồn thu dự 

phòng khi nguồn thu chính của khách hàng bị thiếu hụt, tạo áp lực buộc khách hàng phải 

trả nợ, giảm thiểu rủi  ro cho ngân hàng. Hầu hết các khoản cho vay cấp cho cá nhân là 

cho vay có bảo đảm.   

 Cho vay không có bảo đảm 

Cho vay không có bảo đảm là cho vay không có tài sản thế chấp, cầm cố hoặc 

không có bảo lãnh của bên thứ ba. Hình thức này chủ yếu được áp dụng đối với các 

khách hàng có việc làm và thu nhập ổn định, thu nhập ngoài việc trang trải các chi tiêu 

thường xuyên còn có tích luỹ để trả nợ vay (công  chức,  viên chức trong biên chế Nhà 

nước, nhân viên có hợp đồng lao động dài hạn...) Hình thức vay tín chấp phù hợp với 

những món vay có giá trị không lớn, thời hạn vay thường là ngắn hạn. 
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1.6. CÁC TIÊU CHÍ ĐÁNH GIÁ HIỆU QUÁ CHO VAY KHÁCH HÀNG CÁ 

NHÂN 

a. Doanh số cho và doanh số thu nợ khách hàng cá nhân 

Doanh số cho vay là tổng số tiền đã cho khách hàng vay trong kỳ, doanh số cho vay 

phản ánh kết quả về việc mở rộng, tăng trưởng mức độ cho vay của ngân hàng.  

Doanh số thu nợ là chỉ tiêu phản ánh số tiền ngân hàng thu về từ các khoản cho vay, 

bao gồm cả những khoản cho vay của những năm trước. Đây là vấn đề rất quan trọng đối 

với các NHTM vì nó đảm bảo nguồn vốn cho hoạt động tái đầu tư sinh lời của ngân 

hàng. Nếu đồng vốn mà ngân hàng chuyển giao quyền sử dụng cho khách hàng có thể thu 

hồi theo đúng hạn đã thỏa thuận trên hợp đồng cho vay thì mới đảm bảo cho sự duy trì và 

phát triển của ngân hàng. Việc thu hồi nợ có tốt hay không là nhờ vào sự tính toán của 

ngân hàng và chính sách giảm thiểu rủi ro có thể xảy ra, từ đó việc thu hồi nợ mới đúng 

hạn và nhanh chóng. Doanh số này còn phản ánh khả năng đánh giá khách hàng của 

CBTD, đồng thời phản ánh hiệu quả hoạt động của ngân hàng.  

b. Dư nợ cho vay khách hàng cá nhân 

Là số tiền ngân hàng giải ngân cho khách hàng  cá nhân nhưng chưa đến hạn thu 

hồi. Chỉ tiêu này cho biết hạn tính hình cho vay, thu nợ đạt hiệu quả như thế nào và số nợ 

của khách hàng cá nhân mà khách hàng còn phải thu là bao nhiêu. 

c. Tỷ lệ nợ xấu 

Nợ xấu: Là các khoản nợ quá hạn trên 90 ngày và bị nghi ngờ về khả năng trả nợ 

lẫn khả năng thu hồi vốn của chủ nợ do con nợ làm ăn thua lỗ liên tục, tuyên bố phá sản 

hoặc đã tẩu tán tài sản, mất khả năng thanh toán... Nợ xấu sẽ phản ánh một cách rõ xnét 

chất lượng cho vay của ngân hàng, căn cứ vào thời gian quá hạn và khả năng trả nợ của 

khách hàng để phân loại nợ xấu thành 3 nhóm: nhóm 3 (dưới chuẩn), nhóm 4 (nghi ngờ) 

và nhóm 5 (có khả năng mất vốn). 

Các chỉ tiêu phản ánh nợ xấu bao gồm: 

Tỷ lệ nợ xấu = 
Nợ xấu 

Tổng dư nợ 

Theo Ngân hàng Nhà nước Việt Nam, tỷ lệ này ở mức dưới 3% là có thể chấp nhận 

được. 

Tỷ trọng nợ xấu theo nhóm nợ = 
Dư nợ xấu nhóm (3,4,5) 

Tổng dư nợ xấu 

 

Tỷ lệ nợ xấu trên vốn chủ sở hữu = 
Nợ xấu 

Vốn chủ sở hữu 

d. Thu nhập từ hoạt động cho vay khách hàng cá nhân 

 

 

 

 

Tỷ trọng thu nhập từ hoạt động 

cho vay cá nhân = 

Lãi từ hoạt động cho vay cá nhân 

Tổng thu nhập cá nhân 
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Không thể nói một khoản cho vay có chất lượng cao khi nó không đem lại một 

khoản thu nhập cho ngân hàng. Nguồn thu từ hoạt động cho vay cá nhân là một trong 

những nguồn thu chủ yếu để ngân hàng tồn tại và phát triển. Lợi nhuận do cho vay đem 

lại chứng tỏ các khoản vay không những thu hồi được gốc mà còn có lãi, đảm bảo được 

độ an toàn của nguồn vốn cho vay. Ta thấy rằng, nếu ngân hàng thương mại chỉ chú trọng 

vào việc giảm và duy trì một tỷ lệ nợ xấu thấp mà không tăng thu nhập từ hoạt động cho 

vay thì tỷ lệ nợ xấu thấp cũng không có ý nghĩa. Chất lượng cho vay được nâng cao chỉ 

thực sự có ý nghĩa khi nó góp phần nâng cao khả năng sinh lời của ngân hàng. 

1.7. CÁC NHÂN TỐ ẢNH HƢỞNG ĐẾN CHO VAY CÁ NHÂN CỦA NGÂN 

HÀNG  

1.7.1. Các nhân tố khách quan 

 Các nhân tố thuộc về phía khách hàng  

 Trong hoạt động của ngân hàng, khách hàng có ảnh hưởng rất lớn đến sự tồn tại và 

phát triển của ngân hàng, nhất là trong hoạt động tín dụng. Để đảm bảo khoản cho vay 

được sử dụng có hiệu quả, góp phần vào sự tăng trưởng và phát triển của kinh tế - xã hội 

thì khách hàng có vai trò hết sức quan trọng. Một khách hàng có tư cách đạo đức tốt, có 

tình hình tài chính vững vàng, có thu nhập khá sẽ sẵn sàng hoàn trả đầy đủ các khoản vay 

của ngân hàng khi đến hạn. 

- Thu nhập của khách hàng: Thu nhập của người vay chính là nguồn trả nợ chủ yếu 

của cho vay cá nhân. Như vậy, khả năng tài chính của khách hàng là một sự đảm bảo cho 

ngân hàng khi cung cấp tín dụng, nó đảm bảo cho ngân hàng sự an toàn, tránh rủi ro, đảm 

bảo khả năng thu hồi gốc và lãi khi đến hạn.  

- Đạo đức khách hàng: Đạo đức của người đi vay chính là thiện chí trả nợ của người 

vay. Yếu tố đạo đức quyết định khả năng hoàn trả nợ gốc và lãi vay đúng hạn cho ngân 

hàng và cách thức sử dụng vốn vay. Đạo đức khách hàng còn thể hiện ở việc cung cấp 

cho ngân hàng những thông tin cá nhân đầy đủ và chính xác. Do đó, đạo đức người vay 

chính là yếu tố quan trọng quyết định đến chất lượng hoạt động cho vay và ngân hàng 

cần nâng cao công tác kiểm tra, giám sát khách hàng nhằm hạn chế rủi ro cho ngân hàng. 

- Tài sản đảm bảo của khách hàng: Tài sản đảm bảo chính là nguồn trả nợ thứ hai 

sau nguồn trả nợ thứ nhất là thu nhập của người vay trong cho vay cá nhân. Do vậy, tài 

sản có sự đảm bảo pháp lý làm tăng tính an toàn cho các khoản vay. Ngân hàng có thể 

giảm thiểu rủi ro cho mình khi người vay không trả được nợ bằng cách phát mại tài sản 

đảm bảo của người vay. Vì thế, trong cho hoạt động cho vay cá nhân ngân hàng phải hết 

sức chú ý đến tài sản đảm bảo.  

 Sự phát triển kinh tế - xã hội 

Nền kinh tế là một hệ thống bao gồm nhiều hoạt động có liên quan mật thiết với 

nhau. Vì vậy, với bất kỳ sự biến động nào của nền kinh tế cũng gây ra những biến động 

trong nhiều lĩnh vực, trong đó có hoạt động kinh doanh của ngân hàng nói chung và hoạt 

động cho vay cá nhân nói riêng. Khi nền kinh tế ở thời kỳ hưng thịnh, tốc độ tăng trưởng 

cao và ổn định, người dân yên tâm về mức thu nhập của họ trong tương lai vì thế nhu cầu 
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tiêu dùng sẽ tăng lên nên các NH có cơ hội phát triển mảng cho vay cá nhân. Ngược lại, 

khi nên kinh tế rơi vào tình trạng suy thoái và bất ổn định thì phần lớn người dân chỉ 

mong muốn đảm bảo được cuộc sống ở mức bình thường mà không nghĩ đến việc đi vay 

để thỏa mãn nhu cầu cao hơn hoặc không có khả năng chi trả nợ vay. 

Đặc trưng của môi trường xã hội gồm các yếu tố: tình hình trật tự xã hội, thói quen, 

tâm lý, trình độ học vấn hoặc bản sắc dân tộc được thể hiện tiêu biểu qua những nét tính 

cách của người dân như: tính cần cù, trung thực, ham lao động, thích tằn tiện và các yếu 

tố về nơi ở, nơi làm việc... cũng ảnh hưởng đến thói quen tiêu dùng của người dân. 

Thông thường nơi nào tập trung nhiều người có địa vị trong xã hội, có trình độ và thu 

nhập cao thì chắc chắn nhu cầu tiêu dùng ở nơi đó lớn, nhu cầu vay vốn cao nên có khả 

năng mở rộng cho vay cá nhân. Còn nơi nào phần lớn tập trung nhiều lao động phổ thông 

thì họ chỉ mong muốn được cuộc sống bình thường, không nghĩ đến việc đi vay để mua 

sắm hàng hóa, nâng cao chất lượng cuộc sống. 

 Chính sách và chƣơng trình kinh tế của Nhà nƣớc 

 Khi Nhà nước có chủ trương kích cầu, đưa ra các biện pháp để khuyến khích đầu tư 

trong nước, thu hút đầu tư nước ngoài như: nới lỏng tốc độ tăng trưởng tín dụng, giảm 

thuế cho các công ty mới thành lập, tạo công ăn việc làm cho người lao động... sẽ thúc 

đẩy tăng trưởng kinh tế, thất nghiệp giảm từ đó tăng mức sống của người dân, từ đó kích 

thích người dân chi tiêu và làm cho hoạt động cho vay cá nhân ở các NH phát triển. 

Mặt khác, chính sách áp dụng lãi suất cho vay ưu đãi đối với hộ nông dân, hộ 

nghèo, các chương trình xóa đói giảm nghèo nhằm thực hiện công bằng xã hội, tạo sự 

phát triển cân đối giữa khu vực thành thị và nông thôn cũng có ảnh hưởng đến cầu tiêu 

dùng của người dân trong hiện tại và tương lai, từ đó tác động đến định hướng phát triển 

cho vay cá nhân của hệ thống ngân hàng nói chung. 

 Môi trƣờng pháp luật 

 Môi trường pháp luật bao gồm hệ thống văn bản pháp lý của Nhà nước là một nhân 

tố ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động cho vay cá nhân của các NH. Nếu những văn bản 

pháp luật này không rõ ràng, không đầy đủ sẽ tạo ra những khe hở pháp luật gây rắc rối 

và tổn hại đến lợi ích cho các bên tham gia quan hệ tín dụng. Ngược lại, sự đồng bộ và 

chặt chẽ của pháp luật sẽ góp phần tạo môi trường cạnh tranh lành mạnh, tạo tính trật tự 

và ổn định của thị trường để hoạt động cho vay cá nhân nói riêng và hoạt động kinh 

doanh của các NH nói chung được diễn ra thông suốt và hiệu quả. Một hệ thống pháp lý 

ổn định và thống nhất tạo điều kiện thuận lợi cho các NH xây dựng đường lối phát triển 

đi vào quỹ đạo, ngăn chặn kịp thời các rủi ro, tiêu cực xảy ra góp phần nâng cao hiệu quả 

tín dụng, đồng thời ngân hàng Nhà nước cũng có thể kiểm soát và ổn định tiền tệ quốc 

gia. 

 Đối thủ cạnh tranh 

 Trong lĩnh vực ngân hàng thì sự cạnh tranh về lãi suất, sản phẩm, chính sách tín 

dụng... của các NH khác sẽ ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động cho vay của một ngân 

hàng. Sự cạnh tranh giữa các NH là một cuộc đua mà trong đó chính yếu tố năng lực nội 
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tại của bản thân mỗi ngân hàng là nền tảng khẳng định vị thế của mình, mỗi ngân hàng 

cần tạo được sự khác biệt vượt trội trong chính sách, sản phẩm, dịch vụ, khách hàng mục 

tiêu so với các đối thủ khác. Chính sự khác biệt vượt trội này đã góp phần tích cực trong 

công cuộc phát triển cho vay cá nhân của mỗi ngân hàng. 

1.7.2. Các nhân tố chủ quan 

 Chính sách cho vay của ngân hàng 

 Đây là nhân tố ảnh hưởng trực tiếp đến quy mô của hoạt động cho vay nói chung 

và của cho vay cá nhân nói riêng. Bởi chính sách cho vay chính là đường lối, chủ trương 

đảm bảo cho hoạt động cho vay đi vào quỹ đạo, liên quan đến việc mở rộng hay thu hẹp 

tín dụng, nó có ý nghĩa quyết định sự thành công hay thất bại của một ngân hàng. Một 

chính sách cho vay đúng đắn sẽ thu hút được nhiều khách hàng, đảm bảo khả năng sinh 

lời của hoạt động tín dụng. Một chính sách cho vay đúng đắn là phải linh hoạt, phù hợp 

với sự thay đổi của môi trường kinh tế - xã hội cũng như mục tiêu của ngân hàng. Tùy 

theo từng thời kỳ mà ngân hàng sẽ điều chỉnh quy mô cho vay sao cho phù hợp với 

đường lối phát triển của Nhà nước, cũng như đảm bảo sự kết hợp hài hòa giữa quyền lợi 

của người gửi tiền, người vay tiền và của chính bản thân ngân hàng. Đối với các NH, 

chính sách cho vay đúng đắn phải đảm bảo khả năng sinh lời của hoạt động tín dụng, trên 

cơ sở phân tán rủi ro, tuân thủ pháp luật và đường lối chính sách của Nhà nước. 

 Định hƣớng phát triển của ngân hàng 

Đây là điều kiện tiên quyết để phát triển cho vay cá nhân. Nếu trong kế hoạch phát 

triển của mình các ngân hàng không quan tâm đến lĩnh vực này thì các KHCN có nhu cầu 

vay vốn sẽ không có nhiều lựa chọn để thỏa mãn nhu cầu. Ngược lại, nếu ngân hàng 

muốn phát triển cho vay cá nhân thì họ sẽ đưa ra những chiến lược cụ thể để thu hút 

những khách hàng có nhu cầu đến với mình. Khi cung – cầu có điều kiện thuận lợi để gặp 

nhau, cũng có nghĩa là các NH sẽ có nhiều cơ hội để phát triển cho vay cá nhân. Cho vay 

cá nhân là một phần quan trọng của hoạt động ngân hàng bán lẻ, vì vậy định hướng chiến 

lược hoạt động của ngân hàng là chỉ tập trung bán buôn, chỉ tập trung bán lẻ hay phát 

triển bán buôn đi đôi với bán lẻ sẽ quyết định khả năng phát triển cho vay cá nhân của 

ngân hàng đó. 

 Năng lực tài chính của ngân hàng 

Đây là một trong những yếu tố được các lãnh đạo ngân hàng xem xét trước khi đưa 

ra quyết định đường lối phát triển của ngân hàng mình. Năng lực tài chính của ngân hàng 

được xác định dựa trên một số yếu tố như: số lượng vốn chủ sở hữu, nguồn vốn huy động 

được, tỷ lệ nợ quá hạn trên tổng dư nợ, số lượng tài sản thanh khoản. Khi các ngân hàng 

có sức mạnh tài chính thì có thể đầu tư vào các danh mục mà mình quan tâm, vì vậy cho 

vay cá nhân cũng có cơ hội được chú trọng phát triển. 

 Chất lƣợng đội ngũ cán bộ ngân hàng 

Con người là yếu tố quyết định sự thành bại trong hoạt động của ngân hàng. Khi 

kinh tế càng phát triển thì các mối quan hệ kinh tế càng phức tạp, cạnh tranh ngày càng 

gay gắt, đòi hỏi đội ngũ nhân viên phải có trình độ cao. 
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Một CBTD có chuyên môn nghiệp vụ cao, khả năng giao tiếp tốt, trình độ ngoại 

ngữ, vi tính thành thạo, nhiệt tình trong công việc, có đạo đức nghề nghiệp sẽ tạo được ấn 

tượng đẹp về ngân hàng bởi CBTD chính là hình ảnh của ngân hàng. Khi khách hàng 

cảm thấy yên tâm về trình độ nghiệp vụ, hài lòng với phong cách giao tiếp, cách làm việc 

chuyên nghiệp của CBTD thì chắc chắn họ sẽ còn tìm đến với ngân hàng. 

 Trình độ khoa học công nghệ và khả năng quản lý của ngân hàng 

Đây cũng là một nhân tố quan trọng ảnh hưởng đến sự phát triển cho vay cá nhân 

tại các NH. Nếu một ngân hàng được trang bị các công nghệ hiện đại đồng thời có sự 

quản lý hoạt động chặt chẽ thì họ có thể tăng tiện ích cho khách hàng nhờ bán chéo các 

sản phẩm, dịch vụ. Mặt khác, áp dụng khoa học công nghệ hiện đại các ngân hàng có thể 

phục vụ tốt nhất nhu cầu của khách hàng về các nghiệp vụ cũng như các dịch vụ hỗ trợ, 

tạo được lòng tin, sự tín nhiệm của khách hàng đối với ngân hàng và từ đó thu hút được 

nhiều khách hàng đến giao dịch với ngân hàng. Đặc biệt với sự phát triển công nghệ 

thông tin như vũ bảo hiện nay, các trang thiết bị tin học đã giúp ngân hàng xử lý thông tin 

một cách nhanh chóng, kịp thời, chính xác. Trên cơ sở đó, đưa ra những quyết định cho 

vay đúng đắn, không bỏ lỡ thời cơ kinh doanh giúp cho quá trình quản lý tiền vay và 

thanh toán được thuận tiện, nhanh chóng, chính xác. 
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CHƢƠNG 2. 

 THỰC TRẠNG CHO VAY CÁ NHÂN  

TẠI NGÂN HÀNG NÔNG NGHIỆP PHÁT TRIỂN NÔNG THÔN 

 - CHI NHÁNH QUANG TRUNG KON TUM  

2.1. KHÁI QUÁT VỀ NGÂN HÀNG NÔNG NGHIỆP PHÁT TRIỂN NÔNG 

THÔN - CHI NHÁNH QUANG TRUNG KON TUM  

2.1.1. Quá trình hình thành và phát triển  

Là một Chi nhánh loại II trực thuộc hệ thống NHNN & PTNT Việt Nam, NHNN & 

PTNT chi nhánh Quang Trung trực thuộc NHNN & PTNT tỉnh Kon Tum, được thành lập 

và đi vào hoạt động ngày 19/05/1998 theo quyết định số 340/QĐ – NHNN0 – 02. 

NHNN & PTNT chi nhánh Quang Trung cùng với chức năng làm dịch vụ các sản 

phẩm, kinh doanh tiền tệ, tín dụng trên mặt trận nông nghiệp, nông thôn và các ngành 

kinh tế khác trong thành phố Kon Tum, đã và đang giữ vai trò chủ đạo trên thị trường tài 

chính, tín dụng ở thành phố Kon Tum. 

Từ một chi nhánh có rất nhiều khó khăn từ khi mới thành lập như: Thiếu vốn, chi 

phí kinh doanh cao, cơ sở vật chất, công nghệ lạc hậu… Nhưng nhờ kiên trì khắc phục 

khó khăn, quyết tâm đổi mới cùng với sự giúp đỡ của các cấp ủy đảng, chính quyền địa 

phương, sự quan tâm của NHNN & PTNT tỉnh Kon Tum, NHNN & PTNT chi nhánh 

Quang Trung không những khẳng định được mình mà còn vươn lên trong cơ chế thị 

trường, thực sự là một chi nhánh làm ăn có hiệu quả, uy tín của chi nhánh ngày càng 

được nâng cao và trở thành người bạn không thể thiếu của người dân. 

2.1.2. Sơ đồ tổ chức 

Từ sơ đồ trên có thể nhận xét, bộ máy quản lý của Ngân hàng được tổ chức theo 

kiểu trực tuyến – chức năng. Các bộ phận trực tuyến hoạt động theo cơ chế thực hiện 

mệnh lệnh của cấp trên. Các bộ phận chức năng tham mưu cho các cấp quản trị (Giám 

đốc, Phó giám đốc). Đây là kiểu tổ chức quản lý phổ biến hiện nay. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Quan hệ chức năng 

   Quan hệ trực tuyến 

Sơ đồ 2.1: Cơ cấu tổ chức của NHNN & PTNT chi nhánh Quang Trung Kon Tum 

   

GIÁM ĐỐC 

PHÒNG KẾ TOÁN – 

NGÂN QUỸ 

PHÒNG KẾ HOẠCH – 

KINH DOANH 

PHÓ GIÁM ĐỐC 
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   * Chức năng và nhiệm vụ tổng quát của các phòng ban 

Ban giám đốc: gồm 1 giám đốc và 1 phó giám đốc. Giám đốc là người lãnh đạo cao 

nhất chịu mọi trách nhiệm chung. Phó giám đốc được giám đốc ủy quyền quyết định và 

điều hành giải quyết một phần công việc hoặc toàn bộ hoạt động của Ngân hàng trong 

thời gian giám đốc đi vắng. Phó giám đốc cũng chịu trách nhiệm cao nhất trong phạm vi 

quyết định của mình. 

Phòng kế toán – ngân quỹ: Phòng kế toán – ngân quỹ có con dấu riêng dùng trong 

hoạt động nghiệp vụ theo quy định của NHNN. 

Là phòng nghiệp vụ thực hiện giao dịch trực tiếp với khách hàng, tổ chức hạch toán 

kế toán theo quy định của Nhà nước và của NHNN & PTNT VN. 

Trực tiếp hạch toán, xử lý các nghiệp vụ phát sinh liên quan đến hạch toán kế toán, 

thống kê, hạch toán nghiệp vụ tín dụng, nghiệp vụ kinh doanh khác theo quy định của 

NHNN, NHNN & PTNT VN. 

Tổ chức kiểm đếm, thu chi tiền mặt và các dịch vụ ngân quỹ. 

Chấp hành chế độ báo cáo, thống kê, lưu trữ hồ sơ và cung cấp các số liệu thông tin, 

truyền dữ liệu theo quy định. 

Phòng kế hoạch – kinh doanh: Nghiên cứu xây dựng chiến lược khách hàng tín 

dụng, phân loại khách hàng và đề xuất các chính sách ưu đãi đối với từng loại khách 

hàng. Phân tích kinh tế theo ngành, nghề kinh tế kỹ thuật, danh mục khách hàng lựa chọn 

biện pháp cho vay an toàn và đạt hiệu quả cao. Thẩm định và đề xuất cho vay các dự án 

tín dụng, thẩm định các dự án, hoàn thiện hồ sơ trình giám đốc phê duyệt cho vay. Thực 

hiện giải ngân, báo nợ đến hạn, thu nợ đối với khách hàng. Thường xuyên phân loại nợ, 

phân tích nợ quá hạn, tìm nguyên nhân và đề xuất hướng khắc phục. 

2.1.3. Sản phẩm dịch vụ chính 

- Vay tiêu dùng: là khoản vay đáp ứng nhu cầu chi tiêu của cá nhân,hộ gia đình như: 

xây dựng sữa chữa nhà, mua sắm vật dụng gia đình, mua xe cơ giới, chữa bệnh… 

- Vay sản xuất kinh doanh: là khoản vay phục vụ mục đích bổ sung vốn SXKD, đầu 

tư của cá nhân h ộ gia đình gồm bổ sung vốn lưu động, mua sắm máy móc thiết bị, đầu tư 

cơ sở vật chất cho hoạt động SXKD đầu tư chứng khoán, kinh doanh vàng. 

Đối với cả hai hình thức vay trên thời hạn cho vay có thể là ngắn hạn (dưới 12 

tháng), trung hạn (thời hạn vay từ 12 đến 60 tháng) và dài hạn (thời hạn cho vay từ 60 

tháng trở lên) 

- Vay mua bất động sản 

2.1.4. Kết quả kinh doanh 

Lợi nhuận là chỉ tiêu tổng hợp đánh giá hiệu quả hoạt động kinh doanh của ngân 

hàng. Do đó, các ngân hàng luôn quan tâm đến vấn đề làm thế nào để có thể đạt được tối 

đa hóa lợi nhuận và tối thiểu hóa rủi ro trong kế hoạch kinh doanh của mình. Và đây 

cũng là mục tiêu chính hàng đầu của Agribank – chi nhánh Quang Trung Kon Tum trong 

suốt quá trình hoạt động kinh doanh của mình. Để thấy rõ hơn kết quả hoạt động kinh 

doanh của ngân hàng trong thời gian qua, ta xem xét bảng số liệu và biểu đồ sau đây: 
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Bảng 2.1: Kết quả kinh doanh của chi nhánh giai đoạn 2018 - 2020 

 Đơn vị tính: triệu đồng 

Chỉ tiêu Năm 2018 Năm 2019 Năm 2020  

1. Tổng doanh thu 89.523 103.566 122.442 

- Thu từ lãi 88.488 101.859 119.729 

- Thu ngoài lãi 1.035 1.707 2.713 

2. Tổng chi phí 80.066 92.853 109.874 

- Chi trả lãi 69.598 80.492 92.493 

- Chi phí ngoài lãi 11.468 12.361 17.381 

3. Lợi nhuận trƣớc thuế 9.457 10.713 12.568 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ) 

 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ) 

Biểu đồ 2.1: Kết quả kinh doanh của chi nhánh giai đoạn 2018 - 2020 

 Doanh thu  

Nhìn chung, doanh thu của Agribank chi nhánh Quang Trung Kon Tum liên tục 

tăng qua các năm. Cụ thể, năm 2018 đạt 89.523 triệu đồng. Trong đó nguồn thu từ lãi 

chiếm tỷ trọng cao nhất trong tổng doanh thu. Năm 2018, nguồn thu từ lãi là 88.488 triệu 

đồng và chiếm 98,84% trong tổng doanh thu. Ngoài nguồn thu từ lãi thì nguồn thu ngoài 

lãi năm 2018 là 1.035 triệu đồng, khá nhỏ bé so với thu từ lãi và chiếm 1,16% trong tổng 

doanh thu. 

Tổng doanh thu năm 2019 đạt 103.566 triệu đồng, tăng 14.043 triệu đồng tương 

đương 15,69% so với năm 2018. Trong đó nguồn thu từ lãi là 101.859 triệu đồng tăng 
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13.371 triệu đồng tương đương 15,11% so với năm 2018. Nguồn thu ngoài lãi là 1.707 

triệu đồng và so với năm 2018 tăng 672 triệu đồng tương đương với 64,93%. 

Tổng doanh thu năm 2020 đạt 122.442 triệu đồng, tăng 18.876 triệu đồng tương 

đương 18,23% so với năm 2019. Nguồn thu từ lãi là 119.729 triệu đồng chiếm 97,78% 

trong tổng doanh thu và so với năm 2019 tăng 17.870 triệu đồng tương đương 17,54%. 

Tỷ trọng của nguồn thu ngoài lãi mà chủ yếu từ cung cấp dịch vụ cũng bắt đầu tăng dần 

qua các năm. Năm 2020 , con số này là 2.713 triệu đồng chiếm 2,22% trong tổng doanh 

thu và tăng so với năm 2019 là 1.006 triệu đồng, tương đương với 58,93%. 

Để đạt được doanh thu tăng dần qua các năm là do chi nhánh đã mở rộng được 

nhiều dịch vụ thanh toán, chuyển tiền nhanh chóng và chính xác, khuyến mãi cho khách 

hàng khi sử dụng dịch vụ của Ngân hàng. Hoạt động cho vay vẫn là hoạt động mang lại 

thu nhập chủ yếu cho ngân hàng. Nguyên nhân là do chi nhánh cũng đã chú trọng đến 

hoạt động tín dụng, chính sách ưu đãi cho khách hàng về mặt lãi suất, có nhiều sản phẩm 

cho vay mới hấp dẫn, thu hút khách hàng đặc biệt là cho vay đầu tư sản xuất và cho vay 

tiêu dùng, tạo được lòng tin của khách hàng khi đến với Ngân Hàng. Ngoài ra, thu từ lãi 

tiền gửi và hoạt động khác cũng có mức tăng và ngày càng chiếm được những tỷ trọng 

lớn hơn. Một cơ cấu thu nhập như thế thì những tiềm ẩn rủi ro từ cho vay là khá lớn 

chính vì vậy ngân hàng cần chú trọng phát triển các sản phẩm dịch vụ dựa trên nền tảng 

công nghệ thông tin hiện đại nhằm tăng từ tỷ trọng thu từ dịch vụ. 

 Chi phí 

Có được những khoản thu nhập cao như vậy thì chi phí bỏ ra cũng không phải là 

thấp nhưng vì Ngân hàng đã tìm ra được biện pháp giảm thiểu các khoản chi phí nên lợi 

nhuận Ngân hàng mới ngày càng được nâng cao. Trong các khoản chi thì chi trả lãi tiền 

gửi chiếm tỷ trọng cao nhất. Điều này là hoàn toàn hợp lý vì trong các kênh huy động 

vốn của Ngân hàng thì bao giờ tiền gửi từ khách hàng cũng chiếm tỷ trọng lớn nhất. 

Trong năm 2018 tổng chi phí là 80.066 triệu đồng trong đó trả lãi tiền gửi là 69.598 triệu 

đồng chiếm 86,93% trong tổng chi phí, chi phí ngoài lãi là 1.035 triệu đồng và chiếm 

13,07% trong tổng chi phí. Đến năm 2019 tổng chi phí là 92.853 triệu đồng tăng 12.787 

triệu đồng tương đương 15,97% so với năm 2018. Trong đó chi trả lãi là 80.492 triệu 

đồng tăng 10.894 triệu đồng tương đương 15,65% so với năm 2018. Chi phí ngoài lãi là 

12.361 triệu đồng so với năm 2018 tăng 893 triệu đồng tương đương với 7,79%. Năm 

2020  tổng chi phí là 109.874 triệu đồng tăng 17.021 triệu đồng tương đương 18,33% so 

với năm 2019. Trong đó: Chi trả lãi tiền gửi là 92.493 triệu đồng chiếm 84,18% trong 

tổng chi phí và tăng 12.001 triệu đồng tương đương 14,91% so với năm 2019. Chi phí 

ngoài ngoài lãi là 17.381 triệu đồng tăng so với năm 2019 là 5.020 triệu đồng tương 

đương 40,61%. 

Sự gia tăng này đáng mừng vì nó chứng tỏ ngân hàng đang huy động vốn ngày càng 

hiệu quả hơn. Để đạt được kết quả trên, chi nhánh đã thực hiện tuyên truyền, quảng bá 

mạnh mẽ các hình thức huy động vốn, nhất là các thể thức tiết kiệm được khách hàng ưa 

chuộng như tiết kiệm bậc thang, tiết kiệm bốc thăm trúng thưởng và có chính sách 
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khuyến mãi, ưu đãi thỏa đáng đối với khách hàng gửi tiền. Ngoài ra, để mở rộng thị 

trường và đưa các sản phẩm dịch vụ mới đến với khách hàng ngân hàng cũng đầu tư 

khoản chi phí khá lớn cho hoạt động quảng cáo, chương trình khuyến mãi, đầu tư thêm 

các thiết bị hiện đại. Bên cạnh đó, nhờ hiện đại hóa ngành ngân hàng, tăng tốc độ xử lý 

công việc, tự động hóa nhiều khâu nghiệp vụ nên tiết kiệm được chi phí lao động và tiết 

kiệm được nhiều chi phí khác.     

 Lợi nhuận 

Hoạt động kinh doanh của ngân hàng ngày càng có hiệu quả. Với kết quả doanh 

thu, chi phí như trên lợi nhuận qua các năm của chi nhánh đã tăng đều và tăng khá tốt. 

Năm 2018, tổng lợi nhuận của chi nhánh đạt 9.457 triệu đồng. Năm 2019 đạt 10.713 triệu 

đồng, tăng 1.256 triệu đồng tương đương 13,28% so với năm 2018. Đến năm 2020  tổng 

lợi nhuận của chi nhánh đạt được là 12.568 triệu đồng tăng 1.855 triệu đồng tương đương 

17,32% so với năm 2019.  

Để đạt được kết quả kinh doanh này cùng với việc chú trọng quản trị chi phí, thì 

trong thời gian qua chi nhánh đã đẩy mạnh công tác mở rộng đối tượng khách hàng, thực 

hiện những chương trình quảng cáo tiếp thị nhằm duy trì và thu hút khách hàng. Thêm 

vào đó, trong 3 năm qua, chi nhánh đã không ngừng củng cố, mở rộng và nâng cao chất 

lượng phục vụ, đa dạng hóa các loại hình dịch vụ như: thanh toán trong nước, thanh toán 

quốc tế, bảo lãnh, dịch vụ ngân quỹ… làm cho thu nhập từ các hoạt động cho vay và phi 

cho vay ngày càng tăng. 

Qua phân tích, cho thấy kết quả kinh doanh của Agribank chi nhánh Quang Trung 

Kon Tum là tương đối tốt, thu nhập và lợi nhuận liên tục tăng qua các năm. Tất cả các 

khoản mục đều tăng nhưng do mức tăng của tổng doanh thu nhanh hơn so với mức tăng 

của chi phí nên lợi nhuận của ngân hàng cũng tăng lên. Bên cạnh đó việc giảm thiểu chi 

phí, tiết kiệm một cách hiệu quả cũng là một yếu tố quan trọng giúp cho lợi nhuận của 

Ngân hàng tăng trưởng. Đây là kết quả đáng khích lệ của toàn bộ Ban lãnh đạo cũng như 

toàn bộ nhân viên của chi nhánh trong hoàn cảnh khó khăn chung của ngành Ngân hàng 

trong những năm qua. Tuy nhiên, để nâng cao khả năng cạnh tranh, ngân hàng cần chú 

trọng hơn nữa cơ cấu thu nhập để đảm bảo tốc độ tăng trưởng nhanh và bền vững. Theo 

đó, ngân hàng cần mở rộng thêm các dịch vụ tiện ích, cung cấp nhiều sản phẩm dịch vụ 

đáp ứng nhu cầu đa dạng của khách hàng, tăng dần tỷ trọng thu từ dịch vụ trong cơ cấu 

thu nhập. 

2.2. THỰC TRẠNG CHO VAY KHÁCH HÀNG CÁ NHÂN TẠI NGÂN HÀNG 

NÔNG NGHIỆP VÀ PHÁT TRIỂN NÔNG THÔN – CHI NHÁNH QUANG 

TRUNG 

2.2.1. Quy trình cho vay khách hàng cá nhân tại ngân hàng Nông nghiệp và Phát 

triển nông thôn – chi nhánh Quang Trung Kon Tum 

Quy trình cấp tín dụng cá nhân tại Chi nhánh được thực hiện qua các bước sau: 

Bƣớc 1: Tiếp xúc và hƣớng dẫn khách hàng lập hồ sơ vay vốn  
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Việc tiếp xúc và hướng dẫn khách hàng lập hồ sơ vay vốn tại Chi nhánh được thực 

hiện bởi nhân viên tư vấn tài chính cá nhân. Các nhân viên tư vấn tài chính cá nhân có 

niệm vụ tìm kiếm khách hàng, phát hiện nhu cầu, tư vấn các sản phẩm tín dụng cá nhân 

phù hợp với khách hàng và hướng dẫn khách hàng lập hồ sơ vay vốn. Danh mục hồ sơ 

vay vốn bao gồm: 

- Tài liệu pháp lý: Giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh, CMND, Hộ khẩu thường 

trú, Giấy đăng ký kết hôn hoặc xác nhân độc thân. 

- Tài liệu chứng minh tài chính và thu nhập: Báo cáo tài chính đối với các hộ 

SXKD, hợp đồng lao động, bảng lương… 

- Tài liệu tài sản đảm bảo: Giấy tờ chứng minh quyền sử dụng đất, nhà ở; Hợp đồng 

mua bán nhà; Giấy tờ sở hữu động sản… 

- Tài liệu sử dụng vốn vay: Đơn đề nghị vay vốn ngân hàng kiêm phương án trả nợ. 

Bƣớc 2: Thẩm định và lập tờ trình thẩm định khách hàng 

Sau khi khách hàng nộp hồ sơ vay vốn, CBTĐ tiến hành thẩm định khách hàng. 

Công tác thẩm định được chia thành hai mảng độ lập: phân tích và thẩm định tín dụng; 

thẩm định tài sản đảm bảo. Đây là giai đoạn quan trọng nhất trong quy trình tín dụng. 

Trong bước này, ngân hàng sẽ phân tích khả năng hiện tại và tương lai của khách hàng về 

hiệu quả sử dụng vốn, cũng như khả năng hoàn trả vốn vay của khách hàng. Mặt khác, 

ngân hàng cũng kiểm tra tính chính xác các thông tin do khách hàng cung cấp, từ đó có 

nhận định đúng về thái độ của khách hàng. 

Bƣớc 3: Quyết định tín dụng      

Ngoài các thông tin được cung cấp trong tờ trình thẩm định mà CBTD đã thu thập 

được, người ra quyết định tín dụng còn phải dựa vào các cơ sở sau: thông tin cập nhập từ 

thị trường, các cơ quan có liên quan, chính sách tín dụng của ngân hàng, những quy định 

tín dụng của Nhà nước, nguồn tín dụng của ngân hàng… Sau khi thẩm định tín dụng, 

ngân hàng phải đưa ra quyết định tín dụng chấp nhận hay từ chối cấp tín dụng. Nếu từ 

chối ngân hàng phải có văn bản thông báo và nêu lý do từ chối đến khách hàng. Nếu chấp 

nhận tín dụng, ngân hàng sẽ tiến hành ký hợp đồng tín dụng cùng hợp đồng liên quan đến 

bảo đảm tín dụng.  

Bƣớc 4: Giải ngân 

Sau khi các thủ tục liên quan đến đảm bảo tiền vay, ký kết hợp đồng tín dụng được 

hoàn thành, khách hàng vay vốn đáp ứng đầy đủ các điều kiện trước khi giải ngân. Tùy 

theo từng đặc điểm sản phẩm và phê duyệt của các cơ quan có thẩm quyền, Chi nhánhcó 

thể giải ngân một lần hoặc nhiều lần. Ngân hàng có thể giải ngân trực tiếp cho khách 

hàng bằng tiền mặt hoặc chuyển khoản. Công việc giải ngân được thực hiện như sau: 

nhân viên phục vụ khách hàng vay vốn tiến hành kiểm tra các điều kiện trước và khi giải 

ngân, lập lệnh giải ngân trình cấp có thẩm quyền phê duyệt. Sau khi được phê duyệt, lệnh 

giải ngân sẽ được chuyển đến nhân viên giao dịch để tiến hành giải ngân.  
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Bƣớc 5: Giám sát tín dụng 

Việc kiểm tra, giám sát khoản vay là công việc được thực hiện thường xuyên. Kiểm 

tra sau khi giải ngân bao gồm: kiểm tra việc sử dụng vay vốn của khách hàng để đảm bảo 

khách hàng sử dụng vay vốn đúng mục đích, kiểm tra khả năng trả nợ của khách hàng, 

kiểm tra tình trạng tài sản đảm bảo. Ngoài việc kiểm tra sau khi giải ngân, để đảm bảo 

cho khoản vay được hoàn trả đầy đủ và đúng thời hạn thì theo dõi việc trả nợ và đôn đốc 

thu hồi nợ cũng là một công tác quan trọng. CBTD theo dõi việc thu nợ theo từng hợp 

đồng tín dụng đã ký cho từng khoản vay, nếu thấy có vấn đề gì thì đưa ra các biện pháp 

xử lý để hạn chế rủi ro cho ngân hàng. 

Bƣớc 6: Thanh lý hợp đồng tín dụng 

Thời hạn hiệu lực của hợp đồng tín dụng theo thỏa thuận đã ký kết khi bên vay trả 

xong nợ gốc và lãi thì hợp đồng tín dụng hết hiệu lực. Ngân hàng tiến hành giải chấp tài 

sản và lưu hồ sơ tín dụng. Tuy nhiên, bên cạnh các khoản tín dụng an toàn vẫn còn tồn tại 

các khoản tín dụng mà đến thời điểm hoàn trả khách hàng vẫn không trả được nợ. Ngân 

hàng phải tìm ra nguyên nhân và đưa ra quyết định mới là nên gia hạn nợ hay bán tài sản 

đảm bảo để bù đắp rủi ro. 

2.2.2. Thực trạng cho vay khách hàng cá nhân tại ngân hàng Nông nghiệp phát 

triển nông thôn – chi nhánh Quang Trung Kon Tum 

a. Doanh số cho vay cá nhân 

Trong bối cảnh hiện nay, khi mức độ cạnh tranh giữa các NHTM trở nên gay gắt và 

diễn biến tình hình tài chính tiền tệ luôn có nhiều biến động. Ngân hàng đã không ngừng 

cải tiến các sản phẩm dịch vụ cũng như giải quyết các vấn đề về thủ tục để đáp ứng một 

cách tốt nhất nhu cầu của khách hàng nhưng vẫn đảm bảo tính an toàn cao nhất. Trên cơ 

sở nguồn vốn huy động được cùng với việc tận dụng lợi thế của ngân hàng về vốn, nhân 

lực, uy tín... Ngân hàng Agribank đã không ngừng mở rộng các hình thức cho vay theo 

xu hướng phát triển chung của nền kinh tế đồng thời có chiến lược tập trung phục vụ tốt 

nhất nhóm khách hàng của mình. Ngân hàng Agribank với phương châm hoạt động là: 

“Hợp tác cùng phát triển ” thì nhóm KHCN là nhóm khách hàng mục tiêu mà Agribank 

chú trọng phát triển. Cùng với sự phát triển của kinh tế xã hội, hoạt động cho vay cá nhân 

tại Agribank cũng thu được nhiều kết quả tích cực. 

Đối với bất kỳ một NHTM nào thì cho vay luôn được xem là một trong hai nghiệp 

vụ quan trọng nhất. Trong đó một lượng vốn đi vào bằng hình thức huy động vốn và đi ra 

khỏi Ngân hàng dưới hình thức một khoảng tín dụng, khoảng chênh lệch giữa chi phí đầu 

vào và thu nhập đem lại lợi nhuận cho Ngân hàng. Như vậy kết quả của hoạt động cho 

vay đóng góp một phần không nhỏ trong khoản lợi nhuận mà Ngân hàng thu được đồng 

thời quy mô và chất lượng của cho vay cũng thể hiện được tiềm năng và thế mạnh của 

Ngân hàng đó. 

Doanh số cho vay là tổng số tiền đã cho khách hàng vay trong kỳ, doanh số cho vay 

phản ánh kết quả về việc mở rộng, tăng trưởng mức độ cho vay của ngân hàng. Để có 

một cách nhìn cụ thể về hoạt động cho vay, ta xem xét doanh số cho vay qua bảng sau: 

file:///E:/MOI/BCTH%20QTKD+%20TCNH%20nam%20thu%203/FIE%20BC%20TT%202020-2021/BIDV%20QUY%20NHON/rui%20ro%20tin%20dung%20cá%20nhân/thien.doc%23_Toc65884755
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Bảng 2.2: Doanh số cho vay cá nhân của chi nhánh giai đoạn 2018 – 2020 

Đơn vị tính: triệu đồng 

 

Chỉ tiêu 

Năm 2018 Năm 2019 Năm 2020  
Chênh lệch 

2019/2018 

Chênh lệch 

2020/2019 

 Giá trị  
 Tỷ 

trọng 
 Giá trị  

 Tỷ 

trọng 
 Giá trị  

 Tỷ 

trọng 
 +/-  %  +/-  % 

1. Theo 

thời hạn 
198.770 100,0% 215.946 100,0% 246.010 100,0% 17.176 8,64% 30.064 

13,92% 

- Ngắn hạn 80.003 40,2% 109.295 50,6% 129.718 52,7% 29.292 36,61% 20.423 18,69% 

- Trung và 

dài hạn 
118.767 59,8% 106.651 49,4% 116.292 47,3% 

-

12.116 

-

10,20% 
9.641 

9,04% 

2. Theo 

mục đích 

vay 

198.770 100,0% 215.946 100,0% 246.010 100,0% 17.176 8,64% 30.064 

13,92% 

- Cho vay 

BĐS 
90.837 45,7% 87.310 40,4% 85.002 34,6% -3.527 -3,88% -2.308 

-2,64% 

- Cho vay 

tiêu dùng 
69.670 35,1% 90.038 41,7% 119.404 48,5% 20.368 29,23% 29.366 

32,62% 

- Cho vay 

SXKD 
38.263 19,2% 38.598 17,9% 41.604 16,9% 335 0,88% 3.006 

7,79% 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ- ngân quỹ) 

 Doanh số cho vay theo thời hạn 

Nhìn chung, doanh số cho vay cá nhân có sự chuyển dịch cơ cấu rõ nét từ cho vay 

trung và dài hạn sang cho vay ngắn hạn với thời gian hoàn vốn nhanh và ít rủi ro. Điều 

này phản ánh rõ hơn qua biểu đồ sau: 

 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ) 

Biểu đồ 2.2: Doanh số cho vay cá nhân theo thời hạn của chi nhánh 

giai đoạn 2018 - 2020  

Doanh số cho vay liên tục tăng qua các năm. Cụ thể, năm 2018 đạt 198.770 triệu 

đồng, trong đó cho vay trung và dài hạn chiếm tỷ trọng khá cao 59,8%, còn lại là cho vay 

ngắn hạn chiếm 40,2% tổng doanh số cho vay. Sang năm 2019, doanh số cho vay cá nhân 

tiếp tục tăng đạt 215.946 triệu đồng tăng lên 17.176 triệu đồng tương đương 8,64% so 
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với năm 2018. Trong đó, cho vay ngắn hạn 106.651 triệu đồng tăng 29.292 triệu đồng 

tương đương 36,61% so với năm 2018.  

Đến năm 2020 , doanh số cho vay cá nhân tăng mạnh đạt 246.010 triệu đồng tăng 

13,92% so với năm 2019. Nguyên nhân là do doanh số cho vay ngắn hạn tiếp tục tăng 

mạnh. Doanh số cho vay ngắn hạn đạt 129.718 triệu đồng tăng 20.423 triệu đồng tương 

ứng với 18,69% so với năm liền trước và chiếm tỷ trọng 52,7% trong tổng doanh số cho 

vay. 

Doanh số cho vay cá nhân luôn chiếm tỷ trọng khá cao khoảng 50% trong doanh số 

cho vay của ngân hàng. Trong hoạt động cho vay cá nhân thì cho vay theo thời hạn ngắn 

luôn được ngân hàng quan tâm hàng đầu, bên cạnh việc hỗ trợ vốn cho các thành phần 

kinh tế phát triển, đây còn là yếu tố quan trọng trong việc tạo ra lợi nhuận cho ngân hàng. 

Trong cơ cấu cho vay, cho vay ngắn hạn liên tục tăng về số lượng cũng như tỷ trọng cũng 

ngày càng được nâng cao vì cho vay ngắn hạn đảm bảo thu hồi vốn nhanh và rủi ro cũng 

ít hơn cho vay trung và dài hạn. Bên cạnh nhu cầu vay vốn ngắn hạn để sản xuất kinh 

doanh hoặc tiêu dùng thì khách hàng cũng có nhu cầu vay vốn trung và dài hạn. Đặc 

điểm của món vay này là số tiền vay tương đối lớn, thời gian trả nợ nhiều hơn một năm 

nên đòi hỏi khách hàng phải có thu nhập cao hoặc phải có phương án SXKD hiệu quả 

đảm bảo trả hết nợ cho ngân hàng khi món vay đáo hạn. Nguồn vốn huy động từ khách 

hàng cũng phần lớn là ngắn hạn và nhằm hạn chế rủi ro nên tỷ trọng của cho vay trung và 

dài hạn có xu hướng giảm dần qua các năm. Cụ thể, năm 2018 tỷ trọng cho vay trung và 

dài hạn là 59,8% thì đến năm 2020 tỷ trọng hạ xuống chỉ còn 47,3% trong tổng doanh số 

cho vay. Ngoài ra, do định hướng phát triển của ngân hàng là tập trung tăng trưởng dư nợ 

bằng cách cho vay có trọng điểm sau đó sẽ đẩy mạnh cho vay phân tán phù hợp với lợi 

thế của từng địa bàn. 

 Doanh số cho vay theo mục đích vay 

 

 

 

 

2020 

2019 

2018 

 

 

 

 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ) 

Biểu đồ 2.3: Cơ cấu doanh số cho vay cá nhân theo mục đích vay  

của chi nhánh giai đoạn 2018 - 2020  
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- Cho vay BĐS 

Doanh số cho vay BĐS đang trên đà giảm xuống qua các năm. Nguyên nhân là do 

trong những năm gần đây thị trường nhà đất rơi vào tình trạng “ đóng băng” ngân hàng 

bắt đầu hạn chế việc cho vay đối với các dự án mua BĐS, tốc độ cho vay đã giảm xuống. 

Cụ thể, năm 2018, doanh số cho vay mua BĐS đạt 90.837 triệu đồng. Năm 2019, con số 

này là 87.310 triệu đồng giảm 3.527 triệu đồng tương đương 3,88% so với năm 2018. 

Đến năm 2019, doanh số cho vay giảm 2.308 triệu đồng tương ứng với tỉ lệ 2,64% so với 

năm liền trước còn 85.002 triệu đồng. Khối lượng giao dịch về nhà đất trên thị trường 

ngày càng giảm sút. Đây là hậu quả của việc trong một thời gian dài đã buông lỏng quản 

lý thị trường BĐS, thả lỏng quản lý quy hoạch đầu tư phát triển các dự án hạ tầng khu 

dân cư làm cho nạn đầu cơ đất đai và nạn kích cầu ảo lan tràn. Những căn hộ chung cư 

cao cấp, những khu biệt thự liền kề, những mảnh đất từ gần đến xa khu trung tâm… từng 

tăng giá theo ngày bỗng chốc lâm vào tình trạng ế ẩm. Thị trường BĐS ở nước ta lúc này 

là một thị trường nhiều người bán, lác đát người mua, các đơn vị môi giới đóng cửa, 

nhiều doanh nghiệp kinh doanh BĐS đang trên bờ vực phá sản. 

- Cho vay tiêu dùng 

Cho vay tiêu dùng có xu hướng tăng nhanh cả về mặt số lượng và tỷ trọng trong 

doanh số cho vay. Năm 2018, doanh số cho vay tiêu dùng đạt 69.670 triệu đồng chiếm 

35% tổng doanh số cho vay. Năm 2019, con số này là 90.038 triệu đồng tăng 20.368 triệu 

đồng tương ứng với 29,23% so với năm 2018. Năm 2020 , doanh số cho vay tăng 32,62% 

so với năm 2019 đạt 119.404 triệu đồng.  

Cho vay tiêu dùng là loại hình cho vay phổ biến và rất phát triển trong những năm 

gần đây. Cùng với sự phát triển của nền kinh tế, thu nhập cũng như đời sống vật chất tinh 

thần của người dân ngày càng được nâng cao thì nhu cầu vay tiêu dùng là một nhu cầu 

không thể thiếu. Loại hình này trong những năm trước chỉ giới hạn ở một số đối tượng là 

cán bộ công nhân viên chức thì hiện nay đã được phổ biến rộng rãi từ cán bộ công nhân 

viên của doanh nghiệp lớn đến các doanh nghiệp vừa và nhỏ, các doanh nghiệp Nhà nước 

thậm chí là những hộ SXKD nhỏ lẻ. Mục đích của khoản vay tiêu dùng là xây dựng, sữa 

chửa nhà, mua thiết bị nội thất, mua xe, mua điện thoại, mua máy tính xách tay, máy tính 

bảng, cưới hỏi, du lịch, chữ bệnh... Đặc biệt mua xe ô tô trở thành nhu cầu thiết yếu đối 

với một bộ phận dân cư có thu nhập khá và ổn định. Ngành công nghệ lắp ráp ô tô tại 

Việt Nam trong những năm vừa qua đang có những bước chuyển tích cực, quá trình hội 

nhập WTO kéo theo xu hướng giảm các thuế nhập khẩu, thuế gia trị gia tăng đối với 

ngành công nghiệp lắp ráp ô tô đã và đang mở ra triển vọng giá xe ô tô có khả năng sẽ 

giảm xuống trong thời gian tới. Bên cạnh đó, kinh tế phát triển thì nhu cầu về sử dụng ô 

tô vận chuyển hàng hóa ngày càng tăng đấy chính là lý do làm cho thị trường xe tải tăng 

trưởng mạnh. Theo thông tin của các nhà sản xuất xe trong thời gian qua có nhiều loại xe 

được giảm giá khá mạnh. Ngoài việc giảm giá của các nhà sản xuất thì các đại lý cũng 

đưa ra nhiều chương trình khuyến mãi hấp dẫn nhằm thu hút khách hàng. Nhu cầu mua 

xe ô tô để sử dụng làm phương tiện kinh doanh, du lịch và đi lại ngày càng gia tăng đối 
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với một bộ phận dân cư có thu nhập khá và ổn định. Điều này đặt ra cho ngân hàng một 

cơ hội kinh doanh rất lớn. Ngoài ra, sản phẩm cho vay mua ô tô, xe tải với những đặc thù 

như: đơn giản hóa thủ tục cho vay, chuyên nghiệp hóa quy trình thực hiện... với mục đích 

nâng cao khả năng cạnh tranh trong thị trường cho vay theo loại hình này. Cho vay mua ô 

tô, xe tải là một thị trường đầy tiềm năng bởi cả ngân hàng, người tiêu dùng, đại lý xe 

đều có lợi. Ngân hàng đã nhanh chóng tạo mối quan hệ, ký kết hợp đồng liên kết với các 

đại lý của nhiều hãng xe để đáp ứng nhu cầu của khách hàng có thu nhập khá, ổn định và 

có khả năng trả nợ cao nhưng chưa đủ tài chính. Với lợi nhuận khá hấp dẫn ngân hàng 

đang mở rộng loại hình cho vay này. Với đặc điểm thời gian vay linh hoạt tùy theo thỏa 

thuận giữa ngân hàng với khách hàng giúp cho khách hàng có được phương tiện, vật 

dụng mình mong muốn khi tài chính có giới hạn.  

- Cho vay SXKD  

Cho vay SXKD ở tỉnh Kon Tum là một nhu cầu rất lớn, không chỉ riêng các doanh 

nghiệp mà các cá nhân cũng cần có vốn cho nhu cầu sản xuất kinh doanh của mình, nên 

doanh số cho vay ở lĩnh vực này cũng tăng nhanh qua mỗi năm. Năm 2018, doanh số cho 

vay SXKD đạt 38.263 triệu đồng chiếm 19,25% trong tổng doanh số cho vay cá nhân. 

Năm 2019, con số này là 38.598 triệu đồng tăng 335 triệu đồng. Năm 2020 , doanh số 

cho vay SXKD tăng 3.006 triệu đồng tương ứng với 7,79% so với năm 2019 đạt 41.604 

triệu đồng chiếm 16,91% trong tổng doanh số cho vay cá nhân.  

  Ngân hàng đã tiến hành cuộc khảo sát điều tra về sự phát triển, tiềm năng và nhu 

cầu vay vốn của các hộ tham gia dự án nông nghiệp sạch. Phong trào này đang diễn ra ở 

nhiều huyện thị. Nắm bắt được nhu cầu vốn ngân hàng đã tập trung cho vay ở lĩnh vực 

này. Nguyên nhân của sự tăng trưởng đó bên cạnh nhu cầu vốn của khách hàng để mở 

rộng sản xuất kinh doanh, còn nhờ nỗ lực tăng cường quảng bá hình ảnh của ngân hàng 

nhằm giới thiệu các sản phẩm cho vay đến với khách hàng và tạo điều kiện để khách 

hàng tiếp cận với nguồn vốn của ngân hàng. Tuy nhiên, ngân hàng cần có sự chọn lọc chỉ 

cho vay đối với những khách hàng lớn, phương án SXKD hiệu quả và cũng cần thẩm 

định kỹ để hạn chế rủi ro.  

b. Doanh số thu nợ cho vay cá nhân 

Nhìn chung, doanh số thu nợ của ngân hàng đều tăng qua mỗi năm. Năm 2018, 

doanh số thu nợ đạt 174.700 triệu đồng. Đến năm 2019, con số này là 181.291 triệu đồng 

tăng 6.591 triệu đồng tương đương với tỷ lệ 3,77% so với năm 2018. Năm 2020 , doanh 

số thu nợ tăng 19.280 triệu đồng tương đương với 10,63% so với năm 2019 đạt 200.571 

triệu đồng. Bên cạnh hoạt động cho vay thì hoạt động thu hồi nợ cũng được Ngân hàng 

chú trọng. Đây là cơ sở để đảm bảo cho các hoạt động của chi nhánh diễn ra bình thường 

Để đạt được kết quả như vậy là nhờ vào sự nỗ lực của cán bộ công nhân viên đặc biệt là 

cán bộ cho vay đã cố gắng rất nhiều trong công tác thẩm định dự án, các phương án sản 

xuất kinh doanh của khách hàng một cách phù hợp cũng như các món vay nhỏ lẻ nhưng 

đảm bảo an toàn nhằm nâng cao doanh số cho vay và phân tán được khả năng rủi ro, khả 

năng thu hồi nợ nhanh. 
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 Để có một cách nhìn cụ thể về hoạt động cho vay, ta xem xét doanh số thu nợ qua 

bảng sau: 

Bảng 2.3: Doanh số thu nợ cá nhân của chi nhánh giai đoạn 2018 – 2020 

                                                                                                        Đơn vị tính: triệu đồng 

 

Chỉ 

tiêu 

Năm 2018 Năm 2019 Năm 2020  
Chênh lệch 

2019/2018 
Chênh lệch 2020/2019 

 Giá trị  
 Tỷ 

trọng 
 Giá trị  

 Tỷ 

trọng 
 Giá trị  

Tỷ 

trọng 

 Giá 

trị  

 Tỷ 

trọng 
 Giá trị   Tỷ trọng 

1. 

Theo 

thời 

hạn 

174.700 100,0% 181.291 100,0% 200.571 100,0% 6.591 3,77% 19.280 

10,63% 

- Ngắn 

hạn 
84.315 48,3% 87.755 48,4% 105.358 52,5% 3.440 4,08% 17.603 

    20,06% 

- 

Trung 

và dài 

hạn 

90.385 51,7% 93.536 51,6% 95.213 47,5% 3.151 3,49% 1.677 

    1,79% 

2. 

Theo 

mục 

đích 

vay 

174.700 100,0% 181.291 100,0% 200.571 100,0% 6.591 3,77% 19.280 

10,63% 

- Cho 

vay 

BĐS 

86.020 49,2% 83.298 45,9% 79.240 39,5% 
-

2.722 
-3,16% -4.058 

-4,87% 

- Cho 

vay 

tiêu 

dùng 

55.051 31,5% 62.588 34,5% 85.054 42,4% 7.537 13,69% 22.466 

35,90% 

- Cho 

vay 

SXKD 

33.629 19,2% 35.405 19,5% 36.277 18,1% 1.776 5,28% 872 

2,46% 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ)      

Tỷ trọng và giá trị cho vay  theo mục đích vay khách hàng cho thấy sự  phụ thuộc vào 

các chỉ đạo của Ngân hàng Nhà nước cụ thể theo hướng dẫn Chỉ thị 01 năm 2020 xiết chặt 

cho vay mua bất động sản, hỗ trợ về lãi suất vay ưu đãi lĩnh vực kinh doanh và tiêu dùng 

điều này tạo điều kiện khách hàng cá nhân mạnh dạn vay vốn hơn. 

Những năm qua bất chấp tình trạng ảnh hưởng của suy giảm kinh tế và tình hình 

dịch Covid19, với nhiều biện pháp hỗ trợ hợp lý đối với khách hàng thì dư nợ tín dụng cá 

nhân của Chi nhánh vẫn tăng trưởng cao. Cùng với chính sách của ngân hàng ưu tiên cho 

vay thời hạn ngắn, điều đó tác động làm gia tăng doanh số thu nợ qua các năm của Chi 

nhánh. Cả hai lĩnh vực tín dụng kinh doanh và tín dụng tiêu dùng đều có xu hướng tăng về 

giá trị đóng góp sự tăng trưởng của tổng doanh số thu nợ tín dụng cá nhân tăng liên tục qua 

các năm  
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 Doanh số thu nợ theo thời hạn tín dụng 

 Tình hình thu nợ theo thời hạn cho vay được thể hiện qua biểu đồ sau: 

  

                  2018           2019               2020 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ)  

Biểu đồ 2.4: Doanh số thu nợ cá nhân theo thời hạn cho vay của chi nhánh 

 giai đoạn 2018 - 2020  

Qua bảng doanh số và biểu đồ doanh số thu nợ, ta thấy doanh số thu nợ ngắn hạn 

trong 3 năm qua luôn chiếm tỷ trọng cao và tăng dần qua mỗi năm. Năm 2018, doanh số 

thu nợ ngắn hạn đạt 84.315 triệu đồng, chiếm 48,3% tổng doanh số thu nợ, còn lại là cho 

vay trung và dài hạn là 90.385 triệu đồng chiếm tỷ trọng khá cao khoảng 51,7% trong 

tổng doanh số thu nợ. Sang năm 2019, doanh số thu nợ ngắn hạn là 87.755 triệu đồng 

tăng lên 3.440 triệu đồng so với năm 2018, doanh số thu nợ trung và dài hạn là 93.536 

triệu đồng tăng 3,50% so với năm 2018. Đến năm 2020 , doanh số thu nợ ngắn hạn tăng 

mạnh đạt 105.358 triệu đồng tăng 17.603 triệu đồng so với năm 2019 và chiếm 53% 

trong tổng doanh số thu nợ. Doanh số thu nợ trung và dài hạn là 95.213 triệu đồng chiếm 

47% trong tổng doanh số thu nợ. Nguyên nhân tỷ trọng doanh số thu nợ ngắn hạn của 

ngân hàng có xu hướng tăng là do cho vay ngắn hạn đảm bảo thu hồi vốn nhanh và rủi ro 

cũng ít hơn cho vay trung và dài hạn. 

 Doanh số thu nợ theo mục đích vay 

Nhìn chung, doanh số thu nợ theo từng lĩnh vực cho vay cũng có những chuyển 

biến tích cực. Số vốn thu hồi chủ yếu là từ cho vay tiêu dùng. 

 Cơ cấu thu nợ theo mục đích vay được thể hiện qua biểu đồ sau: 

 

Biểu đồ 2.5: Doanh số thu nợ cá nhân theo mục đích cho vay của chi nhánh 

giai đoạn 2018 - 2020 
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- Cho vay BĐS 

  Đối với cho vay mua BĐS, ngân hàng hạn chế cho vay và tập trung thu nợ nhưng 

tình hình thu nợ vẫn không được khả quan. Nguyên nhân là do từ năm 2018 đến nay thị 

trường nhà đất rơi vào tình trạng biến động, nhiều người bán nhưng rất ít người mua. Cụ 

thể: năm 2018, doanh số thu nợ cho vay mua BĐS đạt 86.020 triệu đồng. Năm 2019, con 

số này là 83.298 triệu đồng giảm 2.722 triệu đồng tương đương 3,16% so với năm 2018. 

Đến năm 2019, doanh số thu nợ vẫn tiếp tục giảm 4.058 triệu đồng tương ứng với tỉ lệ 

4,87% so với năm liền trước còn 79.240 triệu đồng.  

- Cho vay tiêu dùng  

Cho vay tiêu dùng là một mảng cho vay khá phổ biến và được triển khai ở hầu hết 

các ngân hàng. Ngân hàng đã áp dụng nhiều chính sách ưu đãi dành cho khách hàng. 

Doanh số thu nợ tập trung chủ yếu vào lĩnh vực cho vay mua xe ô tô, xe tải. Doanh số thu 

nợ ở lĩnh vực này tăng nhanh và chiếm tỷ trọng ngày càng cao trong tổng doanh số thu 

nợ của ngân hàng. Do đối tượng của hình thức cho vay này là những cá nhân có nguồn 

thu nhập khá và ổn định, từ nguồn thu nhập này định kỳ hàng tháng họ sẽ trích một 

khoản tiền để trả nợ cho ngân hàng nên công tác thu hồi nợ dễ dàng và đúng hạn. Năm 

2018, doanh số thu nợ cho vay tiêu dùng là 55.051 triệu đồng chiếm tỷ trọng 35,51% 

trong tổng doanh số thu nợ. Đến năm 2019, doanh số thu nợ cho vay tiêu dùng là 62.588 

triệu đồng tăng 7.537 triệu đồng tương ứng với tỉ lệ 13,69% so với năm 2018. Sang năm 

2020 , doanh số thu nợ cho vay tiêu dùng tiếp tục tăng 22.466 triệu đồng so với năm 

2019 đạt 85.054 triệu đồng và chiếm 42,41% trong tổng doanh số thu nợ. 

- Cho vay SXKD 

Tình hình thu nợ cho vay SXKD có tốc độ tăng trưởng khá tốt. Cụ thể như sau: 

Năm 2018, doanh số thu nợ cho vay SXKD là 33.629 triệu đồng chiếm tỷ trọng 19,25% 

trong tổng doanh số thu nợ. Đến năm 2019, doanh số thu nợ cho vay SXKD là 35.405 

triệu đồng tăng 1.776 triệu đồng tương ứng với tỉ lệ 5,28% so với năm 2018. Sang năm 

2020 , doanh số thu nợ tiếp tục tăng 872 triệu đồng so với năm 2019 đạt 36.277 triệu 

đồng và chiếm 18,1% trong tổng doanh số thu nợ cá nhân. Kết quả này đạt được là nhờ 

vào khả năng phân tích, đánh giá, kiểm tra, thẩm định khách hàng của CBTD. Bên cạnh 

đó, thì CBTD cũng tích cực tăng cường công tác kiểm tra kiểm soát, phát hiện và ngặn 

chặn kịp thời những sai phạm, không để phát sinh những vụ việc trong cho vay dẫn đến 

mất vốn và ảnh hưởng đến uy tín của ngân hàng. Việc thu hồi một khoản nợ đúng với các 

điều kiện đã cam kết trong hợp đồng cho vay là một thắng lợi trong hoạt động cấp cho 

vay vì nhìn chung Ngân hàng đã cho vay đúng đối tượng, người vay đã sử dụng nguồn 

vốn đúng mục đích và có hiệu quả. 

c. Dư nợ cho vay khách hàng cá nhân 

Dư nợ là kết quả của quá trình tăng trưởng tín dụng, cho ta thấy quy mô về hoạt 

động cho vay của ngân hàng, phản ánh chính xác, đầy đủ lượng vốn đầu tư phát triển 

kinh tế mà ngân hàng thực hiện tại thời điểm xem xét. Dư nợ bao gồm: Nợ khi vay, nợ 

ban đầu, nợ cuối kỳ, nợ chưa đến hạn, nợ quá hạn, nợ được gia hạn điều chỉnh và nợ khó 
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đòi. Trong thời gian qua, Agribank  Quang Trung Kon Tum đã thực hiện tích cực mở 

rộng cho vay đối với đối tượng là KHCN. Với phương châm: “Tăng trưởng nhanh - Quản 

lý tốt - Hiệu quả cao”. Chi nhánh đã tập trung nguồn lực đầu tư vào công tác cho vay cá 

nhân – một thị trường đầy tiềm năng. Vì vậy, mà dư nợ cho vay cá nhân ngày càng tăng.     

Năm 2019-2020 là thời điểm tình trạng ảnh hưởng của suy giảm kinh tế và tình hình 

dịch Covid19, với nhiều biện pháp hỗ trợ hợp lý đối với khách hàng thì dư nợ cho vay cá 

nhân của Chi nhánh vẫn tăng trưởng cao. Cụ thể, năm 2018, dư nợ đạt 99.733 triệu đồng. 

Đến năm 2019, dư nợ đạt 134.388 triệu đồng tăng với tỷ lệ 34,75% so với năm 2018. 

Năm 2020 , dư nợ cho vay tăng 45.439 triệu đồng tương đương với 33,82% so với năm 

2019 đạt 179.827 triệu đồng. Dư nợ cho vay tăng lên trong giai đoạn 2018 – 2020  chứng 

tỏ Ngân hàng đang hoạt động kinh doanh tốt, có hiệu quả. Đạt được kết quả đó là nhờ 

chính sách chủ động điều tiết dư nợ linh hoạt, kịp thời thể hiện vai trò tiên phong trong 

việc thực hiện chính sách tiền tệ, góp phần bình ổn thị trường tiền tệ, ổn định kinh tế vĩ 

mô đồng thời phù hợp với diễn biến thị trường và tình hình nguồn vốn của hệ thống. Do 

nhu cầu vốn sản xuất kinh doanh của khách hàng ngày càng cao, nhưng tùy theo đặc 

điểm của từng thời kỳ kinh tế mà có tốc độ tăng khác nhau. Ngân hàng có nghĩa vụ đảm 

bảo việc cung ứng vốn luôn được sẵn sàng để đẩy mạnh việc lưu thông hàng hóa, thúc 

đẩy kinh tế phát triển, qua đó cũng góp phần tạo nguồn lợi nhuận cho ngân hàng. 

Bảng 2.4: Dƣ nợ cho vay cá nhân của chi nhánh giai đoạn 2018 – 2020  

Đơn vị tính: triệu đồng 

Chỉ tiêu 

Năm 2018 Năm 2019 Năm 2020  
Chênh lệch 

2019/2018 
Chênh lệch 2020/2019 

 Giá 

trị  

 Tỷ 

trọng 
 Giá trị  

 Tỷ 

trọng 
 Giá trị   Giá trị  

 Tỷ 

trọng 
 Giá trị   Tỷ trọng  Giá trị  

1. Theo 

thời hạn 
99.733 100,0% 134.388 100,0% 179.827 100,0% 34.655 34,75% 45.439 

33,81% 

- Ngắn 

hạn 
42.391 42,5% 63.931 47,6% 98.291 54,7% 21.540 50,81% 34.360 

53,75% 

- Trung và 

dài hạn 
57.342 57,5% 70.457 52,4% 81.536 45,3% 13.115 22,87% 11.079 

15,72% 

2. Theo 

mục đích 

vay 

99.733 100,0% 134.388 100,0% 179.287 99,7% 34.655 34,75% 44.899 

33,41% 

- Cho vay 

BĐS 
45.611 45,7% 49.623 36,9% 55.385 30,8% 4.012 8,80% 5.762 

11,61% 

- Cho vay 

tiêu dùng 
34.755 34,8% 62.205 46,3% 96.555 53,7% 27.450 78,98% 34.350 

55,22% 

- Cho vay 

SXKD 
19.367 19,4% 22.560 16,8% 27.887 15,5% 3.193 16,49% 5.327 

23,61% 

            (Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ)     
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   Dƣ nợ theo thời hạn tín dụng 

     Để thấy rõ hơn tình hình dư nợ theo thời hạn cho vay của ngân hàng trong thời 

gian qua, ta xem xét biểu đồ sau đây: 

 

(Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ) 

 Biểu đồ 2.6: Dƣ nợ cá nhân theo thời hạn cho vay  

của chi nhánh giai đoạn 2018 - 2020  

Do sự chuyển dịch trong cơ cấu cho vay nên dư nợ ngắn hạn cũng ngày càng tăng 

nhanh và chiếm tỷ lệ cao hơn so với dư nợ trung và dài hạn vì cho vay ngắn hạn thường 

có thời gian thu hồi vốn nhanh, đảm bảo nguồn vốn cho ngân hàng tái đầu tư, mở rộng 

hoạt động cho vay mà cũng ít gặp rủi ro hơn so với các khoản vay trung và dài hạn. Vì 

vậy, dư nợ ngắn hạn luôn ở mức cao và tăng trưởng qua mỗi năm.Biểu hiện: 

 Năm 2018, dư nợ ngắn hạn đạt 42.391 triệu đồng, chiếm 43% tổng dư nợ tín dụng, 

còn lại là cho vay trung và dài hạn là 57.342 triệu đồng chiếm tỷ trọng khá cao khoảng 

57%. Sang năm 2019, dư nợ ngắn hạn là 63.931 triệu đồng tăng lên 21.540 triệu đồng so 

với năm 2018, dư nợ trung và dài hạn là 70.457 triệu đồng tăng 22,87% so với năm 2018.    

Năm 2020 , dư nợ ngắn hạn tăng mạnh đạt 98.291 triệu đồng tăng 34.360 triệu đồng 

so với năm 2019 và chiếm 55% trong tổng dư nợ cho vay cá nhân và dư nợ trung và dài 

hạn là 81.536 triệu đồng chiếm 45% trong tổng dư nợ cá nhân. Nguyên nhân của sự tăng 

trưởng này là do ngân hàng thực hiện chủ trương của ngân hàng Nhà nước khuyến khích 

tăng trưởng dư nợ nhưng phải cơ cấu lại danh mục cho vay hợp lý và kiểm soát chặt chẽ 

chất lượng cho vay nên ngân hàng tập trung cho vay ngắn hạn, giảm tỷ trọng cho vay 

trung và dài hạn. Bên cạnh đó, thì ngân hàng cũng thấy được lợi thế của khoản cho vay 

ngắn hạn nên ngân hàng tập trung cho vay vào loại thời hạn này, giảm tỷ trọng cho vay 

trung và dài hạn, đẩy mạnh công tác thu hồi nợ hơn là mở rộng cho vay nên dẫn đến sự 

giảm xuống trong tổng dư nợ trung và dài hạn. 

 Dƣ nợ theo mục đích vay 

Để thấy rõ hơn cơ cấu dư nợ theo mục đích vay trong thời gian qua, ta xem xét biểu 

đồ sau đây: 
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     (Nguồn: Phòng kế toán- ngân quỹ) 

Biểu đồ 2.7: Cơ cấu dƣ nợ cá nhân theo mục đích vay của chi nhánh 

giai đoạn 2018 - 2020 

Cuộc sống ngày càng phát triển thì nhu cầu về vốn để sản xuất kinh doanh và đáp 

ứng các nhu cầu về tiêu dùng, du lịch, mua sắm ngày càng cao. Nếu như những năm 

trước tỷ trọng dư nợ đầu tư mua BĐS chiếm một tỷ lệ áp đảo so với những khoản dư nợ 

khác thì những năm gần đây cục diện đã hoàn toàn thay đổi. 

- Cho vay BĐS  

Thị trường BĐS không ổn định, tình trạng biến động giá trong những năm gần đây làm 

cho ngân hàng hạn chế cho vay ở lĩnh vực này để hạn chế, giảm thiểu rủi ro. Cụ thể, năm 2018 

dư nợ BĐS là 45.611 triệu đồng chiếm tỷ trọng 46% trong tổng dư nợ tín dụng. Đến năm 2019, 

dư nợ BĐS là 49.623 triệu đồng tăng 4.012 triệu đồng tương ứng với tỉ lệ 8,8% so với năm 

2018. Sang năm 2020, dư nợ BĐS tiếp tục tăng 5.762 triệu đồng so với năm 2019 đạt 55.385 

triệu đồng và chiếm 31% trong tổng dư nợ cho vay cá nhân. Nguyên nhân do khối lượng giao 

dịch về nhà đất trên thị trường ngày càng giảm sút. Thị trường BĐS ở nước ta lúc này là một thị 

trường nhiều người bán, lác đác người mua nên khó có thể bán để thu hồi lại vốn. 

- Cho vay tiêu dùng  

Cho vay tiêu dùng là một mảng cho vay khá phổ biến và được triển khai ở hầu hết 

các ngân hàng. Ngân hàng đã áp dụng nhiều chính sách ưu đãi dành cho khách hàng. Dư 

nợ tập trung chủ yếu vào lĩnh vực cho vay mua xe ô tô, xe tải. Sự tăng nhanh của nhu cầu 

thị trường tạo ra một cơ hội rất lớn cho ngân hàng. Dư nợ cho vay ở lĩnh vực này tăng 

nhanh và chiếm tỷ trọng ngày càng cao trong tổng dư nợ của ngân hàng. Năm 2018 dư nợ 

cho vay tiêu dùng là 34.755 triệu đồng chiếm tỷ trọng 34,85% trong tổng dư nợ tín dụng. 

Đến năm 2019, dư nợ cho vay tiêu dùng là 62.205 triệu đồng tăng 27.450 triệu đồng 

tương ứng với tỉ lệ 78% so với năm 2018. Sang năm 2020 , dư nợ cho vay tiêu dùng tiếp 

tục tăng 34.350 triệu đồng so với năm 2019 đạt 96.555 triệu đồng và chiếm 54% trong 

tổng dư nợ cho vay cá nhân. 
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- Cho vay SXKD 

Dư nợ cho vay SXKD có xu hướng tăng qua các năm. Kết quả này đạt được là nhờ 

vào sự ra đời và phát triển của nhiều sản phẩm, loại hình dịch vụ khác nhau đáp ứng kịp 

thời nhu cầu vốn. Với những ưu điểm của các sản phẩm mới về lãi suất, thủ tục vay vốn 

nhanh chóng… đáp ứng được nhu cầu đa dạng của KHCN đã đẩy doanh số cho vay của 

lĩnh vực này tăng nhanh, kéo theo là sự tăng nhanh của dư nợ. Cụ thể như sau: Năm 2018 

dư nợ cho vay SXKD là 19.367 triệu đồng chiếm tỷ trọng 19,42% trong tổng dư nợ tín 

dụng. Đến năm 2019, dư nợ cho vay SXKD là 22.560 triệu đồng tăng 3.193 triệu đồng 

tương ứng với tỉ lệ 16,5% so với năm 2018. Sang năm 2020 , dư nợ cho vay SXKD tiếp 

tục tăng 5.327 triệu đồng so với năm 2019 đạt 27.887 triệu đồng và chiếm 16% trong 

tổng dư nợ cho vay cá nhân. 

d. Nợ quá hạn, nợ xấu 

Mỗi khoản cho vay cấp cho khách hàng luôn đòi hỏi phải được thu hồi nợ và lãi đúng 

hạn. Khi đó nghiệp vụ cấp cho vay mới được xem là hoàn tất và ngân hàng mới đạt được 

mục đích của mình là tạo ra lợi nhuận. Đây là cơ sở đảm bảo cho sự tồn tại và phái triển của 

ngân hàng. Tuy nhiên, trên thực tế có rất nhiều nguyên nhân dẫn đến việc khách hàng trả nợ 

không đúng hạn để lại các khoản nợ tồn đọng trong ngân hàng. Khi phát sinh nợ xấu cũng 

đồng nghĩa với việc các khoản vay của ngân hàng đã gặp rủi ro. Vì vậy, hạn chế đến mức 

thấp nhất các khoản nợ luôn là mối quan tâm hàng đầu của ngân hàng. được thể hiện như 

sau: 

     Qua biểu đồ 2.7 ta thấy tỉ lệ nợ quá hạn cá nhân chiếm một tỷ lệ rất thấp nhưng liên 

tục tăng qua các năm. Năm 2018, nợ quá hạn chiếm tỷ lệ rất thấp khoảng 0,7% trong tổng 

dư nợ. Sang năm 2019, con số này là 1,25%. Đến năm 202,  nợ quá hạn chiếm tỷ lệ 1,6% 

trong tổng dư nợ.  

 

(Nguồn:Phòng kế toán) 

Biểu đồ 2.8: Tỷ lệ nợ quá hạn cá nhân của chi nhánh giai đoạn 2018 - 2020  

Nguyên nhân phát sinh nợ xấu là do: 

- Trong quá trình thẩm định đầu tư cho vay vốn, một số CBTD chưa thực hiện đúng 

về quy trình cho vay do ngân hàng đề ra. Khi xảy ra nợ quá hạn thì CBTD thiếu kiên 

quyết trong việc đôn đốc thu hồi nợ. Đó là do kinh nghiệm và trình độ cán bộ cho vay 

còn bị hạn chế, do đó không có khả năng phân tích thẩm định dự án nên không đánh giá 
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được tính khả thi của dự án, không biết năng lực thực sự của khách hàng do đó khi họ 

kinh doanh thua lỗ không thể trả nợ là một tất yếu. 

- Khách hàng sử dụng vốn vay không đúng mục đích, hoặc sử dụng đúng nhưng 

hoạt động kinh doanh không mang lại hiệu quả. 

- Do tác động bất lợi của nền kinh tế - xã hội như: lãi suất, tỉ lệ lạm phát, hiện tượng 

BĐS đóng băng... Đặc biệt là cho vay SXKD chịu sự biến động về giá cả của nguồn 

nguyên liệu đầu vào, giảm giá bán sản phẩm đầu ra. 

Tóm lại, hoạt động cho vay cá nhân của ngân hàng là khá tốt. Nợ xấu chỉ chiếm một 

tỷ lệ thấp trong cơ cấu nợ của ngân hàng. Tỷ lệ tăng biến động qua mỗi năm không 

nhiều, nó thường phụ thuộc vào chu kỳ kinh tế và  hiệu quả của việc sử dụng đồng vốn 

vay của khách hàng. Khi một nền kinh tế ổn định, khách hàng sử dụng vốn vay đúng mục 

đích và hiệu quả thì khả năng trả nợ cho ngân hàng là rất cao. Ngân hàng cần tiếp tục 

phát huy lợi thế này, không vì lợi nhuận trước mắt mà lơ là trong công tác theo dõi, thẩm 

định cho vay, tiếp tục tăng cường công tác kiểm tra, giám sát các khoản nợ, hạn chế đến 

mức thấp nhất việc phát sinh thêm các khoản nợ xấu. Có như vậy thì công tác cho vay cá 

nhân mới ngày càng phát triển và mang lại hiệu quả bền vững. 

e. Thu nhập từ hoạt động tín dụng 

Không thể nói một khoản tín dụng có chất lượng cao khi nó không đem lại một 

khoản thu nhập cho ngân hàng. Nguồn thu từ hoạt động tín dụng là nguồn thu chủ yếu để 

ngân hàng tồn tại và phát triển, tỷ trọng thu nhập từ hoạt động tín dụng luôn chiếm trên 

90% trong tổng thu nhập của ngân hàng. Nếu ngân hàng chỉ chú trọng duy trì một tỷ lệ 

nợ xấu thấp mà không sinh lợi thì hoạt động tín dụng cũng không còn ý nghĩa. Do đó, để 

hoạt động tín dụng có chất lượng thì ngân hàng có kế hoạch cân đối giữa rủi ro và lợi 

nhuận. 

Tóm lại, qua các chỉ tiêu trên có thể kết luận rằng hoạt động tín dụng của ngân hàng 

trong những năm qua có xu hướng ngày càng hiệu quả. Mặc dù gặp phải chịu sự cạnh 

tranh gay gắt của các ngân hàng thương mại khác, nhưng vốn huy động của ngân hàng 

vẫn tăng liên tục qua các năm, quy mô tín dụng ngày càng được mở rộng, tỷ lệ xấu được 

duy trì ở mức thấp. Với kết quả trên sẽ làm nền tảng và định hướng cho hoạt động của 

ngân hàng trong thời gian tới ngày càng tốt hơn góp phần làm tăng uy tín ngân hàng. 

2.3. ĐÁNH GIÁ CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG CHO VAY KHÁCH HÀNG CÁ 

NHÂN TẠI AGRIBANK CHI NHÁNH QUANG TRUNG – KON TUM 

2.3.1. Kết quả đạt đƣợc 

- Dư nợ và doanh thu từ hoạt động cho vay cá nhân có sự tăng trưởng tốt qua các 

năm. Ngoài ra, nợ quá hạn và nợ xấu của khối KHCN luôn được Chi nhánh quản lý và 

kiểm soát chặt chẽ phù hợp với mục tiêu phấn đấu xuyên suốt là Ngân hàng bán lẻ hàng 

đầu Việt Nam, khách hàng cá nhân luôn được Agribank xem là nhóm khách hàng mục 

tiêu. Hiện nay khi thị trường đang diễn ra sự cạnh tranh gay gắt, không chỉ giữa các ngân 

hàng nội mà cả với các ngân hàng nước ngoài với tiềm lực vốn và khả năng quản trị tốt 

thì hướng đến mục tiêu KHCN được xem là hướng đi đúng đắn của Agribank . Dư nợ 
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cho vay cá nhân không ngừng tăng lên qua các năm, đóng góp tích cực trong cơ cấu cho 

vay của toàn hệ thống. Đến nay, số lượng khách hàng đến giao dịch với Agribank ngày 

càng tăng lên đây là một thành công lớn đối với toàn hệ thống ngân hàng. Điều này giúp 

cho hình ảnh của ngân hàng được quảng bá rộng rãi và khả năng cạnh tranh của Agribank 

cũng ngày càng nâng cao, góp phần mở rộng các hoạt động khác, tăng doanh thu dịch vụ 

cho ngân hàng. Doanh thu từ cho vay cá nhân cũng đóng góp một phần không nhỏ trong 

tổng doanh thu từ hoạt động tín dụng. Với lãi suất cho vay thường cao hơn so với cho 

vay đối với khách hàng doanh nghiệp, Agribank đã thu được khoản lợi nhuận không hề 

nhỏ trong mản kinh doanh này. 

- Chất lượng phục vụ tốt: Với phương châm “Tăng trưởng nhanh - Quản lý tốt - 

Hiệu quả cao”, Agribank đã tạo dựng được lòng tin đối với khách hàng, góp phần tăng uy 

tín của ngân hàng. Thái độ phục vụ khách hàng của nhân viên được đánh giá khá tốt, có 

nhiều tâm huyết nên khách hàng được tiếp cận và phục vụ các dịch vụ một cách tốt nhất. 

Đồng thời, để thiết lập được mối quan hệ bền chặt với khách hàng ngân hàng đã đưa ra 

những ưu đãi đặc biệt như: tặng quà vào dịp lễ, tết, sinh nhật. Ngoài ra, Chi nhánh còn 

mở thêm các chương trình hỗ trợ, ưu đãi hấp dẫn. Tiêu biểu như chương trình cho vay 

nông nghiệp ứng dụng công nghệ cao, lãi suất ưu đãi 4,5%/năm đối với cho vay sản xuất 

kinh doanh 

- Chất lượng cho vay tốt: Cho vay đối với KHCN được xem là có tính rủi ro cao. 

Trong công tác thẩm định tín dụng, quy trình cho vay của ngân hàng được thiết kế chặt 

chẽ, có sự phân chia nhiệm vụ rõ ràng giữa các bộ phận tư vấn tài chính, phân tích cho 

vay và chăm sóc khách hàng, giúp công việc được chuyên môn hóa và dễ dàng hơn cũng 

như việc xét duyệt cho vay phải thông qua ban cho vay chứ không phải một người nên sẽ 

đưa ra quyết định chính xác hơn. Nhờ vậy, trong thời gian qua, các tỉ lệ nợ quá hạn và nợ 

xấu của các khoản nợ vay cá nhân đều thấp hơn so với cho vay nói chung.  

- Sản phẩm đa dạng: Các loại hình sản phẩm khá đầy đủ, đáp ứng nhu cầu phong 

phú của khách hàng như: mua nhà, đất, mua ô tô, vay sản xuất kinh doanh, vay du học… 

Về cơ bản các sản phẩm trên đã cung cấp nhiều tiện ích cho khách hàng. Hiện nay, ngân 

hàng đã tiến hành liên kết với nhiều đơn vị kinh doanh bất động sản cũng như các doanh 

nghiệp bán xe, do vậy đây là một lợi thế khi giới thiệu sản phẩm cho khách hàng. Hợp tác 

này không chỉ để ngân hàng và doanh nghiệp bán chéo sản phẩm của nhau mà còn là cơ 

hội để ngân hàng kiểm soát chặt chẽ nguồn vốn cho vay. 

Trong thời gian qua, Agribank chi nhánh Quang Trung Kon Tum là một trong 

những chi nhánh triển khai hoạt động ngân hàng bán lẻ đạt hiệu quả cao. Với những nỗ 

lực của nhân viên ngân hàng, thương hiệu ngân hàng Nông nghiệp và Phát triển nông 

Thôn  ngày càng trở nên thân thiết với khách hàng bởi phong cách phục vụ chuyên 

nghiệp và những lợi ích của các sản phẩm, dịch vụ mà ngân hàng mang lại cho khách 

hàng. 
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2.3.2. Hạn chế và nguyên nhân hạn chế 

 Hạn chế 

Hoạt động cho vay cá nhân tại Agribank trong thời gian qua tuy đã có những 

chuyển biến tích cực, nhưng bên cạnh đó vẫn tồn tại một số hạn chế: 

- Cơ cấu vay chưa đồng đều: Các khoản vay chủ yếu dành cho mục đích mua nhà, 

đất chiếm khoảng 40% tổng dư nợ. Với mục đích mua bất động sản, đây là mảng cho vay 

tiềm ẩn nhiều rủi ro cho ngân hàng, vì thời hạn vay dài cũng như thị trường nhà đất ở 

nước ta liên tục biến động trong khoảng thời gian gần đây. Trong khi đó, các sản phẩm 

cho vay khác như vay du học có tiềm năng lớn để phát triển lại chưa thực sự được quan 

tâm. 

- Nhận định nợ xấu: Nợ xấu (nợ khó đòi) AgriBank là khoản nợ dưới tiêu chuẩn bị 

quá hạn hoặc nghi ngờ về khả năng thu hồi cả gốc lẫn lãi của người cho vay. Đến thời 

hạn thanh toán được cam kết trong hợp đồng nhưng bạn không trả hoặc trả chậm thì được 

gọi là nợ xấu ngân hàng. Nếu khách hàng không may bị rơi vào nhóm nợ xấu ngân hàng 

Agribank theo phân loại trên CIC thì sẽ gặp nhiều khó khăn khi vay vốn ở ngân hàng 

hoặc tổ chức tín dụng khác.  

- Lãi suất cho vay chưa linh hoạt: Agribank có quy định biểu lãi suất cho vay áp 

dụng đối với từng loại sản phẩm. Hiện nay, mức lãi suất dành cho KHCN đang ở mức 

khá cao khiến người dân có nhu cầu nhưng khó có khả năng tiếp cận được với nguồn vốn 

của ngân hàng. 

- Các sản phẩm dịch vụ chưa tạo ra được sự khác biệt hoàn toàn, nổi trội hơn so với 

các ngân hàng khác. Các sản phẩm mà Agribank cung cấp thì các ngân hàng khác cũng 

đều đã có, chưa tạo ra được một sản phẩm chủ đạo, mang tính đặc thù riêng. Chiến lược 

phát triển cho vay cá nhân của các NHTM có nhiều điểm tương đồng về sản phẩm, chính 

sách, quản trị điều hành… đây chính là điểm khó khó trong xây dựng chiến lược riêng 

của mỗi ngân hàng khi muốn tạo ra dựng cái riêng của mình trước mắt khách hàng. Việc 

triển khai phát triển các sản phẩm mới còn chậm trễ, không theo nhu cầu của khách hàng 

mà chỉ theo khả năng cung cấp. 

 Nguyên nhân 

- Chính sách cho vay của Agribank chưa thông thoáng. Trong hệ thống NHTM Việt 

Nam, Agribank luôn được đánh giá là ngân hàng có chính sách cho vay chặt chẽ thậm chí 

còn mang tính chất bảo thủ. Trong thời gian qua, với chính sách cho vay của mình 

Agribank Chi nhánh Quang Trung Kon Tum đã quản lý tốt được danh mục cho vay, hạn 

chế được nợ xấu, đảm bảo an toàn cho hoạt động cho vay. Tuy nhiên, đây cũng là điều 

làm cho ngân hàng mất đi nhiều cơ hội để phát triển và mở rộng cho vay đối với KHCN. 

- Việc đào tạo cán bộ công nhân viên trong công tác quản lý, quan hệ khách hàng 

tuy đã triển khai nhưng thực sự chưa có tính hệ thống, thiếu an bài, chưa bắt kịp nhu cầu 

phát triển. Lực lượng nhân sự làm việc tại bộ phận cho vay cá nhân còn mỏng, chưa 

hoạch định được số lượng nhân sự cần thiết cho phát triển cho vay cá nhân trong ngắn 
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hạn và dài hạn. Từ đó, việc tuyển dụng và đào tạo nhân sự riêng lẻ gây tốn kém chi phí 

cũng đồng thời không đáp ứng kịp nhu cầu phát triển, mở rộng cho vay cá nhân. 

- Chiến lược phát triển cho vay cá nhân của Agribank có nhiều điểm tương đồng về 

sản phẩm, chính sách, quản trị điều hành… với các NHTM khác. Điều này phản ánh mặt 

bằng phát triển chung của các NHTM tại Việt Nam. Song cũng là điểm khó trong xây 

dựng chiến lược riêng của mỗi ngân hàng khi muốn tạo dựng cái riêng của mình trước 

công chúng. 

- Công tác truyền thông ngân hàng còn chưa thực sự hiệu quả. Chính sách 

Marketing được thực hiện chung chung, chưa hướng đến từng đối tượng khách hàng cụ 

thể. Việc quảng bá hình ảnh của ngân hàng trên các phương tiện thông tin đại chúng còn 

hạn chế, chỉ dừng lại ở việc đưa ra những thủ tục và đặc điểm sản phẩm cho vay cá nhân 

của ngân hàng chứ chưa thực sự giúp khách hàng nhận biết được lợi ích của sản phẩm 

ngân hàng đem lại. Trong khi điều đó là rất cần thiết để gợi mở nhu cầu của khách hàng.  

Ngoài các yếu tố chủ quan từ phía ngân hàng, còn có thể kể đến một số nguyên 

nhân khác từ phía khách hàng và từ phía môi trường kinh tế vĩ mô 

- Từ phía khách hàng: Thói quen tiêu dùng của người dân cũng là một yếu tố hạn 

chế sự phát triển của cho vay cá nhân. Ở nước ngoài, người dân thường có thói quen tiêu 

dùng trước, trả tiền sau. Vì thế, hoạt động cho vay cho cá nhân có nhiều tiềm năng để 

phát triển. Nhưng tại Việt Nam, người dân thường có tâm lý ngại đi vay ngân hàng, chờ 

tích lũy đủ tiền mới tiêu dùng hoặc vay mượn từ các mối quan hệ thân thiết như: gia 

đình, bạn bè… Điều này ảnh hưởng không nhỏ đến việc tăng trưởng cho vay cá nhân tại 

ngân hàng. Ngoài ra, khách hàng khó chứng minh thu nhập và khả năng trả nợ của bản 

thân. Đây là vấn đề khó khăn mà ngân hàng gặp phải khi cho KHCN vay. Đối với đối 

tượng vay là cán bộ công nhân viên chức hưởng lương thì việc xác định thu nhập là dễ 

dàng thông qua bảng lương. Nhưng ngân hàng còn xem xét thêm các khoản thu nhập 

khác của khách hàng ngoài lương. Tuy nhiên, khách hàng lại khó chứng minh được các 

khoản thu nhập đó của mình. Vì thế ngân hàng thường không dám mạo hiểm, nên ngân 

hàng thường yêu cầu khách hàng phải có tài sản đảm bảo. 

- Từ phía môi trường kinh tế vĩ mô: Nhìn chung nền kinh tế Việt Nam trong những 

năm qua có sự tăng trưởng đáng khích lệ, chất lượng cuộc sống của người dân ngày càng 

được nâng cao. Tuy nhiên, nền kinh tế vẫn còn tồn tại nhiều bất ổn đặc biệt là tỉ lệ lạm 

phát tăng cao, khiến lãi suất ngân hàng liên tục bị đẩy lên cao nên tăng trưởng cho vay cá 

nhân nói riêng và cho vay nói chung đều gặp nhiều khó khăn. Bên cạnh đó là tình trạng 

đầu cơ bất động sản vẫn diễn ra, nguồn vốn của ngân hàng đổ vào kênh đầu tư này là khá 

lớn, dẫn đến tình trạng mất cân đối trong cơ cấu dư nợ. Giá nhà, đất tại các thành phố lớn 

bị thổi phồng lên hơn rất nhiều so với thực tế, luôn có những cơn sốt ảo làm tăng nguy cơ 

rủi ro cho nguồn vốn đầu tư vào nó. Điều này chứng tỏ còn tồn tại nhiều hạn chế trong 

hoạt động điều hành kinh tế vĩ mô của Nhà nước. 

Những phân tích về thực trạng cho vay cá nhân tại ngân hàng Nông nghiệp và Phát 

triển nông Thôn  – chi nhánh  Quang Trung Kon Tum trong thời gian qua cho thấy những 
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kết quả đạt được và những hạn chế còn tồn tại trong hoạt động này. Qua đó, cũng khẳng 

định được vai trò và những đóng góp quan trọng của cho vay cá nhân đối với hoạt động 

cho vay nói riêng và với sự phát triển của ngân hàng nói chung. Để phát huy những kết 

quả đạt được và khắc phục những hạn chế còn tồn tại, Agribank cần có những giải pháp 

nhằm phát triển hoạt động này để hướng đến mục tiêu “Ngân hàng bán lẻ hàng đầu Việt 

Nam”. 

 

 

 

 



41 

CHƢƠNG 3. 

 GIẢI PHÁP PHÁT TRIỂN HOẠT ĐỘNG CHO VAY KHÁCH HÀNG CÁ 

NHÂN TẠI NGÂN HÀNG NÔNG NGHIỆP PHÁT TRIỂN NÔNG THÔN – CHI 

NHÁNH QUANG TRUNG KON TUM 

3.1. ĐỊNH HƢỚNG PHÁT TRIỂN CỦA CHI NHÁNH  

- Thận trọng trong mở rộng tín dụng, mở rộng tín dụng phải kết hợp với an toàn tín 

dụng. 

-  Phấn đấu giảm thấp tỷ lệ nợ quá hạn và đảm bảo luôn ở mức chấp nhận được 3% 

-  Tăng cường đào tạo, nâng cao trình độ chuyên môn của nhân viên tín dụng   

-  Đạt vị trí số một trong các phân khúc đã chọn : chú trọng phân khúc khách hàng 

cá nhân. 

  -  Xây dựng và nâng cao hoạt động dịch vụ Ngân hàng ưu tiên để tạo lợi thế kinh 

doanh nhóm khách hàng thu nhập cao 

  -  Về Quản trị rủi ro tín dụng : Nắm được mức độ rủi ro tín dụng của khách hàng 

từ đó xây dựng được mức giá phù hợp với mức độ rủi ro và hoàn thiện hệ thống cảnh báo 

sớm nợ quá hạn. 

 Định hƣớng phát triển cho vay  khách hàng cá nhân  

Phát triển hoạt động cho vay  khách hàng cá nhân là một hướng kinh doanh chiến 

lược của toàn hệ thống ngân hàng nói chung và chi nhánhKon Tumnói riêng. Để thực 

hiện được mục tiêu phát triển chiến lược trên thì chi nhánh đã có những định hướng cụ 

thể sau: 

- Tăng doanh số bán hàng đối với sản phẩm tín dụng cá nhân, dư nợ cho vay  khách 

hàng cá nhân đạt trung bình 700 tỷ, thu nhập từ hoạt động này là 70 tỷ, tỷ lệ nợ xấu nhỏ 

hơn 3% 

- Nâng cao hiệu quả làm việc của chuyên viên quan hệ khách hàng: chuyên viên 

quan hệ khách hàng phải trở thành đầu mối giao dịch của khách hàng với ngân hàng; tích 

cực tìm kiếm khách hàng mới; có sự phối hợp cùng với đội hỗ trợ sản phẩm; quản lý chặt 

tình hình hoạt động của khách hàng, đón trước được nhu cầu tiềm năng của khách hàng; 

khai thác tối đa các tiềm năng của khách hàng 

3.2. MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM NÂNG CAO HIỆU QUẢ CHO VAY KHÁCH 

HÀNG CÁ NHÂN TẠI NGÂN HÀNG AGRIBANK CHI NHÁNH QUANG 

TRUNG - KOM TUM 

3.2.1  Nâng cao chất lƣợng thẩm định và phân tích tín dụng  

 Rủi ro tín dụng bắt đầu từ những phân tích và thẩm định tín dụng không cẩn trọng 

và thiếu chính xác dẫn đến những quyết định cho vay sai lầm. Đây là bước cực kỳ quan 

trọng và đảm bảo hạn chế rủi ro tín dụng với hiệu quả cao nhất, ít tổn thất nhất. Quá trình 

thẩm định cần đáp ứng được yêu cầu về chất lượng phân tích và thời gian ra các quyết 

định, đảm bảo sự cẩn trọng hợp lý trên cơ sở phân tích lợi nhuận và rủi ro cũng như đáp 

ứng được các yêu cầu về chất  lượng phục vụ khách hàng. Giải quyết các đòi hỏi này cần 

thực hiện:  

file:///E:/MOI/BCTH%20QTKD+%20TCNH%20nam%20thu%203/FIE%20BC%20TT%202020-2021/BIDV%20QUY%20NHON/rui%20ro%20tin%20dung%20cá%20nhân/thien.doc%23_Toc65884762
file:///E:/MOI/BCTH%20QTKD+%20TCNH%20nam%20thu%203/FIE%20BC%20TT%202020-2021/BIDV%20QUY%20NHON/rui%20ro%20tin%20dung%20cá%20nhân/thien.doc%23_Toc65884763
file:///E:/MOI/BCTH%20QTKD+%20TCNH%20nam%20thu%203/FIE%20BC%20TT%202020-2021/BIDV%20QUY%20NHON/rui%20ro%20tin%20dung%20cá%20nhân/thien.doc%23_Toc65884763
file:///E:/MOI/BCTH%20QTKD+%20TCNH%20nam%20thu%203/FIE%20BC%20TT%202020-2021/BIDV%20QUY%20NHON/rui%20ro%20tin%20dung%20cá%20nhân/thien.doc%23_Toc65884764
file:///E:/MOI/BCTH%20QTKD+%20TCNH%20nam%20thu%203/FIE%20BC%20TT%202020-2021/BIDV%20QUY%20NHON/rui%20ro%20tin%20dung%20cá%20nhân/thien.doc%23_Toc65884764
file:///E:/Administrator/Downloads/mucluc-thuc-tap-nam-4%20(2).docx%23_Toc352938496
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- Thực hiện phân tích và thẩm định chính xác rủi ro tổng thể của khách hàng thông 

qua xác định giới hạn tín dụng theo định kỳ. Công việc này sẽ giúp cho ngân hàng có cái 

nhìn tổng thể về tình hình tài chính, chất lượng kinh doanh và đánh giá triển vọng phát 

triển của mỗi khách hàng  để nhận thấy những rủi ro định ra một giới hạn tín dụng hợp lý, 

nằm trong giới hạn chịu nợ của khách hàng đối với hệ thống Ngân hàng thương mại.  

- Trên cơ sở giới hạn tín dụng đã được phê duyệt, trong từng lần cấp tín dụng chủ 

yếu tập trung phân tích rủi ro của chính phương án vay đó để giảm bớt thời gian xử lý các 

giao dịch. Trong phân tích này, cần tập trung đến  mục đích vay của khách hàng… Đồng 

thời cần đưa ra những rủi ro dự kiến, khả năng kiểm soát của ngân hàng và biện pháp xử 

lý khi những tình huống xấu xảy ra.   

- Cần phối kết hợp chặt chẽ các điều kiện tín dụng trong hợp đồng tín dụng như lãi 

suất, tỷ lệ vốn tự có tham gia phương án, các tài sản bảo đảm, thu nhập hàng tháng …để 

đảm bảo lợi ích thu được phải tương xứng với mức độ rủi ro. 

3.2.2 Thực hiện tốt công tác quản lý, giám sát và kiểm soát chặt chẽ quá trình giải 

ngân và sau khi cho vay  

 Đối với từng khoản vay:   

Thực hiện giải ngân theo đúng các quyết định cấp tín dụng của cấp phê duyệt, đối 

chiếu giữa mục đích vay, yêu cầu giải ngân và cơ cấu các chi phí  trong nhu cầu vốn của 

khách hàng, đảm bảo việc sử dụng vốn vay có đầy đủ chứng từ chứng minh và hợp lệ.    

Để phòng ngừa những rủi ro khách hàng sử dụng vốn sai mục đích cần thực hiện 

kiểm soát chặt chẽ sau khi cho vay. Do mỗi khoản vay, mỗi khách hàng vay có sự khác 

biệt nhất định mà cần xây dựng và  lựa chọn một kế hoạch kiểm tra sử dụng vốn hợp lý, 

đảm bảo an toàn cho ngân hàng nhưng cũng tạo thuận lợi cho hoạt động kinh doanh của 

khách hàng và mối quan hệ giữa các bên. Nên sử dụng xếp hạng tín dụng khách hàng làm 

cơ sở cho việc xác định định kỳ hàng tháng, hàng quý hoặc nửa năm kiểm tra sử dụng 

vốn vay, trong đó những khách hàng có xếp hạng  tín dụng cao, có uy tín trong quan hệ 

tín dụng thì thời hạn kiểm tra sử dụng dài hơn, các khách hàng xếp hạng tín dụng càng  

thấp thì mật độ kiểm tra nhiều hơn. Đối với những khách hàng có nợ xấu, cần kiểm tra và 

phân loại nợ 1 lần/tháng để theo sát tình hình của khách hàng, có nhận định, phân tích và 

giải pháp đúng đắn nhằm hạn chế rủi ro.  

Trong kiểm tra sử dụng vốn, cần nghiêm túc thực hiện kiểm tra trên thực tế, có đánh 

giá về việc sử dụng vốn, về tài sản bảo đảm của khách hàng, kịp  thời phát hiện những rủi 

ro và có biện pháp xử lý, tránh tình trạng thực hiện kiểm tra mang tính đối phó, thực hiện 

trên giấy tờ.  

Cần có sự phân tích và đánh giá kịp thời những dấu hiệu của rủi ro như khách hàng 

có khó khăn trong việc trả nợ, sự thay đổi của môi trường kinh doanh, tình hình thị 

trường ảnh hưởng xấu đến phương án kinh doanh, có dấu hiệu vi phạm pháp luật…, dựa 

trên hệ thống các tín hiệu cảnh báo sớm về rủi ro tín dụng 
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Khi ngân hàng tiến hành cho vay, khoản vay cần phải được quản lý một cách chủ 

động để đảm bảo sẽ được hoàn trả. Theo dõi nợ là một trong những trách nhiệm quan 

trọng nhất của cán bộ tín dụng. 

Giám đốc chi nhánh, trưởng phòng kinh doanh cần theo dõi chặt chẽ hoạt động 

giám sát của cán bộ tín dụng. Sự hiện diện của bộ phận kiểm tra tín dụng độc lập cũng 

khuyến khích tính khách quan của cán bộ tín dụng trong quá trình giám sát. 

 Đối với danh mục cho vay  khách hàng cá nhân  

Bên cạnh việc giám sát riêng rẽ từng khoản vay, từng khách hàng vay, ngân hàng cũng 

cần định kỳ kiểm tra giám sát tổng thể thành phần và chất lượng của danh mục tín dụng. 

Trong quá trình giám sát cần đặc biệt chú ý: So sánh thành phần của danh mục với 

mục tiêu cần đạt được; xác định và tìm hiểu các xu hướng trong phạm vi danh mục về 

những vấn đề như: xếp hạng tín dụng của khách hàng, hiên tượng tham gia dự phòng, nợ 

khó đòi…; xem xét hiện tượng tập trung trong danh mục tín dụng. 

Tập trung tín dụng có thể được thể hiện dưới nhiều hình thức và có thể phát sinh khi 

có một số lớn các khoản tín dụng đều có những đặc điểm rủi ro tương tự như nhau. Mức 

độ tập trung cao sẽ khiến cho ngân hàng phải gánh chịu những biến động bất lợi trong 

lĩnh vực mà tín dụng được tập trung. 

Việc phát hiện những tín dụng tập trung như trên đây tùy thuộc vào việc cung cấp 

thông tin của trung tâm thông quản lý cho vay  khách hàng cá nhân tại hội sở. 

3.2.3.Các giải pháp về nhân sự  

 Con người là yếu tố trung tâm, vừa là nền tảng để phát hiện, đánh giá và hạn chế 

kịp thời những rủi ro tín dụng nhưng đồng thời cũng là nguyên nhân gây  ra tổn thất tín 

dụng từ những rủi ro xuất phát từ yếu tố đạo đức, năng lực yếu kém. Một quy trình cấp 

tín dụng có chặt chẽ đến mấy nhưng những con người vận hành quy trình đó bị hạn chế 

về năng lực hoặc không đáp ứng được các yêu cầu về đạo đức thì sự thiệt hại, tổn thất  tín 

dụng vẫn xảy ra,  thậm chí là rất nặng nề. Do đó các giải  pháp về nhân sự giữ một vai trò 

cốt  yếu trong xây dựng các biện pháp phòng ngừa rủi ro tín dụng. Một số nội dung trong 

giải pháp này là:  

- Lựa chọn những cán bộ có năng lực, có trình độ chuyên môn và đạo đức tốt để bố 

trí vào bộ phận tín dụng. Cần tiêu chuẩn hóa cán bộ hoạt động tín dụng theo các tiêu chí 

chuyên môn, đạo đức rõ ràng. Đồng  thời cần có kế hoạch tuyển dụng phù hợp, đáp ứng 

các yêu cầu về mở  rộng quy mô  kinh doanh  của chi nhánh trong  tương lai. 

 - Do tính chất của cho vay  khách hàng cá nhân là nhỏ và lẻ, số lượng khách hàng 

trung bình mỗi cán bộ phải đảm nhận là khá lớn nên cần bố trí đủ và phân công công việc 

hợp lý cho mỗi cán bộ, tránh tình trạng quá tải cho cán bộ để đảm bảo chất lượng công 

việc, giúp cho cán bộ có đủ thời gian nghiên cứu, thẩm định và kiểm tra giám sát các 

khoản vay một cách có hiệu quả.  

 - Như trên đã phân tích cán bộ tín dụng của chi nhánh hầu hết là trẻ chưa có nhiều 

kinh nghiệm hạn. Tuy nhiên họ lại là những người nhiệt tình, được đào tạo cơ bản tốt, 

khả năng tiếp thu nhanh, do vậy cần có biện pháp đào tạo thích hợp để họ nắm được và 
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áp dụng các biện pháp quản lý rủi ro cụ thể. Do đó cần tăng cường công tác đào tạo, tái 

đào đạo, thực hiện đào tạo định kỳ và thường xuyên để nâng cao trình độ kiến thức cũng 

như khả năng vận dụng những kinh nghiệm, kỹ thuật mới trong thẩm định tín dụng, quản 

trị rủi ro, nâng cao chất  lượng tín dụng..  

- Xây dựng chế độ đánh giá, khen thưởng và kỷ luật dựa trên chất lượng  tín dụng 

và hiệu quả công việc mà cán bộ đó thực hiện. Vệc làm đó giúp nâng cao tính chịu trách 

nhiệm trong các quyết định tín dụng của các cán bộ có liên quan.  

- Thực hiện luân chuyển cán bộ trong quản lý khách hàng để giảm  trừ những tiêu 

cực do những mối quan hệ được tạo lập quá dài, đồng thời giúp tạo điều kiện cho các cán 

bộ tiếp cận những khách hàng khác nhau sẽ có khả năng xử lý công việc được nhanh 

chóng.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                         



45 

KẾT LUẬN 

Đứng trước sự phát triển của nền kinh tế trong nước và trên thế giới thì vấn đề đặt 

lên hàng đầu đối với mọi ngân hàng là hiệu quả kinh tế. Tuy nhiên để đạt được hiệu quả 

kinh tế như mong muốn đòi hỏi các Ngân Hàng không ngừng nỗ lực hơn nữa, khắc phục 

những khó khăn và hạn chế của mình để vươn lên phát triển. Bằng chính sự nỗ lực của 

trong thời gian qua Ngân hàng Agribank chi nhánh Kon Tum đã vượt qua bao khó khăn 

về biến động của nền kinh tế thị trường, sự cạnh tranh gay gắt của các Ngân hàng thương 

mại khác trên cùng địa bàn phấn đấu tăng nguồn vốn, tăng trưởng tín dụng an toàn, đáp 

ứng được nhu cầu vốn để đầu tư và sản xuất của các thành phần kinh tế, đồng thời phục 

vụ ngày càng tốt hơn cho nhu cấu tiêu dùng của người dân góp phần nâng cao chất lượng 

cuộc sống của họ. 

Trong những năm qua, hoạt động tín dụng nói chung và hoạt động cho vay  khách 

hàng cá nhân nói riêng đã và đang đóng góp phần quan trọng vào quá trình tăng trưởng 

và phát triển của chi nhánh. Bên cạnh đó Ngân hàng  Agribank chi nhánh Kon Tum đã 

hạn chế được phần nào rủi ro tín dụng do thực hiện đúng quy trình tín dụng… từng bước 

mở rộng thêm đối tượng khách hàng mới thuộc mọi thành phần kinh tế trên cơ sở lựa 

chọn, sàng lọc kỹ khách hàng, đảm bảo nguyên tắc an toàn trong cho vay nhất là hoạt 

động tín dụng cá nhân. Có được thành quả như vậy là do có đội ngũ cán bộ nhiêt tình, 

sáng tạo và ham học hỏi trong công việc, đặc biệt có tinh thần đoàn kết, nhất trí trong tập 

thể cùng với sự thống nhất trong ban giám đốc chi nhánh . 

 Qua quá trình phân tích trên đã giúp em hiểu rõ hơn về hoạt động cho vay  khách 

hàng cá nhân của Ngân hàng nói chung và tầm quan trọng của việc quản lý, hạn chế rủi ro 

trong hoạt động tín dụng cá nhân. Vì vậy mà ngân hàng cần có những phương pháp và áp 

dụng những phương pháp phòng ngừa rủi ro sao cho thích hợp để quản trị rủi ro hợp lý 

nhằm đạt mục tiêu tối đa hoá lợi nhuận và giảm thiểu rủi ro tới mức thấp nhất. 
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