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Em xin chân thành cảm ơn! 

 

 

 
 

 

 

 



 
 

.v 
 

LỜI MỞ ĐẦU 

1. Lí do chọn đề tài 

Việt Nam đang được đánh giá là quốc gia có mật độ dân số cao, hiện nay dân số 

nước ta đạt khoảng 97 triệu người, mật độ dân số là 290 người/km2 , dân số của nước ta 

phần đông là dân số trẻ, năng động, và thu nhập không ngừng được cải thiện. Tương ứng 

với đó là tỉ lệ dân số ở đô thị tăng lên nhanh chóng, dân số gia tặng tại đô thị sẽ tạo sức ép 

lớn về nhà ở. 

Để có một ngôi nhà riêng mua bằng vốn tích góp của mình hiện là một giấc mơ khá 

xa vời đối với các gia đình công nhân viên chức, đặc biệt là các cặp vợ chồng trẻ. Với nhu 

cầu ngày một nhiều, khiến cho thị trường nhiều lúc bị lũng đoạn, giá bị đẩy lên cao. Do đó, 

nhà ở cho người dân tại các đô thị hiện nay đang là một bài toán rất nan giải. Nắm bắt được 

nhu cầu về nhà ở của người dân, trong thời gian gần đây các  NHTM liên tục mở rộng hoạt 

động cho vay mua nhà đất đối với những khách hàng có nhu cầu vay để mua, và xây dựng 

nhà ở. Đây là giải pháp tối ưu nhất giúp người dân có thể mua, xây dựng được nhà ở cho 

bản thân và gia đình mình. Hoạt động cho vay mua nhà đất không những có ý nghĩa to lớn 

đối với các NHTM mà còn có ý nghĩa lớn đối với xã hội, góp phần kích thích sự tăng trưởng 

của nền kinh tế nói chung. Chính vì vậy, việc mở rộng hoạt động cho vay mua nhà đất là 

điều hết sức cần thiết đối với NHTM. 

Trong quá trình thực tập tại Ngân Hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng 

Diệu, hoạt động cho vay mua nhà đất đã thu hút sự quan tâm và chú ý của em, cùng với sự 

nóng hổi của thị trường nhà đất trong thời gian gần đây nên em đã quyết định chọn đề tài: 

“ Giải pháp mở rộng cho vay mua nhà đất tại Ngân Hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam 

– PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2023-2025” để làm đề tài cho bài khóa luận tốt nghiệp của 

mình. 

2. Mục tiêu nghiên cứu 

Hệ thống hóa một số vấn đề cơ bản liên quan đến hoạt động cho vay mua nhà đất 

của Ngân hàng thương mại. 

Phân tích và đánh giá thực trạng cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng TMCP Hàng 

Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 
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Để đề xuất một số giải pháp mở rộng hoạt động cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng 

TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu. 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu 

Đối tượng nghiên cứu: Hoạt động cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng TMCP Hàng 

Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu. 

Phạm vi nghiên cứu: các hoạt động có liên quan đến cho vay mua nhà đất tại Ngân 

hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022. 

4. Phương pháp nghiên cứu 

Phương pháp thu thập số liệu. 

Phương pháp phân tích và tổng hợp. 

5. Kết cấu khóa luận 

Ngoài phần mở đầu, kết luận và tài liệu tham khảo, khóa luận gồm có 3 chương: 

Chương 1: Tổng quan về hoạt động cho vay mua nhà đất của ngân hàng thương mại. 

Chương 2: Thực trạng hoạt động cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng TMCP Hàng 

Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu. 

Chương 3: Giải pháp mở rộng hoạt động cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng TMCP 

Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu. 
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CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ HOẠT ĐỘNG MUA NHÀ CỦA NGÂN HÀNG 

THƯƠNG MẠI 

1.1 NGHIỆP VỤ CHO VAY CỦA NGÂN HÀNG THƯƠNG MẠI 

1.1.1 Khái niệm về cho vay của NHTM 

Theo Thông tư số 39/2016/TT-NHNN: “Cho vay là hình thức tính dụng, theo đó 

Ngân hàng giao hoặc cam kết giao cho khách hàng một số tiền để sử dụng vào mục đích 

xác định trong một khoản thời gian nhất định theo thỏa thuận với nguyên tắc có hoàn trả cả 

gốc và lãi”. 

1.1.2 Đặc điểm cơ bản hoạt động cho vay mua nhà đất tại NHTM 

1.1.2.1  Về đối tượng cho vay: 

Cho vay mua nhà đất thuộc hoạt động cho vay để mua BĐS nên đối tượng cho vay 

có thể là người tiêu dùng, người kinh doanh hay các doanh nghiệp kinh doanh nhà. Đối 

tượng cho vay mua nhà đất là những cá nhân có đủ năng lực pháp lý và thuộc diện pháp 

luật cho phép. Có rất nhiều tiêu chí để phân loại đối tượng cho vay, tuy nhiên trong bài 

khóa luận này em phân loại ra các đối tượng cho vay như sau: 

Phân theo loại thu nhập:  

Các đối tượng có thu nhập thấp: là những người có hoàn cảnh khó khăn, rất muốn 

cải thiện đời sống của mình nhưng bị hạn chế do thu nhập không đủ để thỏa mãn nhu cầu. 

Do đó, Ngân hàng cũng cần có những hoạt động và chính sách phù hợp để thu hút nguồn 

khách hàng này, vì trong thời kì kinh tế đang như hiện nay thì đây chính là nguồn khách 

hàng tiềm năng. Mặt khác, hiện nay Nhà nước ta đang có rất nhiều chính sách lớn để đẩy 

mạnh việc tạo điều kiện mua nhà cho những người có thu nhập thấp bằng cách xây các khu 

nhà dành cho những người có thu nhập thấp để họ yên tâm trong công việc cũng như trong 

cuộc sống. Nếu các NHTM có thể liên kết được với các công ty xây dựng để tài trợ đối với 

những đối tượng khách hàng trên thì lượng khách hàng không hề nhỏ. 

Các đối tượng có thu nhập trung bình: khi thu nhập tăng thì nhu cầu cải thiện cuộc 

sống của người tiêu dùng cũng tăng theo. Đối với những phân khúc người dân có thu nhập 

trung bình thì cho vay mua nhà đất là thị trường mục tiêu bởi nhu cầu của họ lớn, đồng thời 

thu nhập của họ cao hơn nhóm trên. 
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Các đối tượng có thu nhập cao: họ vay khi mà tiền vốn tích lũy của mình làm tăng 

thanh toán và coi đó như một khoản linh hoạt để chi tiêu khi mà vốn tích lũy của mình đã 

đầu tư trung và dài hạn với mức lãi suất cao hơn nhiều so với mức lãi suất phải chi ra từ 

hoạt động cho vay này. Những ngôi nhà mà họ quan tâm là những căn hộ chung cư cao cấp, 

nhà biệt thự, nhà riêng biệt… Hiện nay, thì loại hình này ngày càng phát triển. 

Phân theo tình trạng công tác hay lao động: 

Nhu cầu mua nhà của cá nhân phụ thuộc vào tính chất công việc, nghề nghiệp hoặc 

nơi công tác. Xét theo đặc điểm phân loại trên ta có các nhóm khách hàng sau: 

 Những khách hàng làm công ăn lương 

 Những khách hàng có công việc kinh doanh riêng 

 Những người trong giới nghệ thuật 

 Những người lao động tự do 

Theo cách phân loại trên thì trên thực tế khách hàng thuộc nhóm 1 thì có thu nhập 

ổn định hơn 3 nhóm còn lại. Và còn tùy vào từng hoàn cảnh cụ thể mà nhu cầu của mỗi 

nhóm khách hàng là khác nhau 

1.1.2.2  Về khoản vay: 

Khác với hầu hết các khoản vay tiêu dùng, quy mô của khoản vay mua nhà thường 

lớn hơn nhiều. Điều đó là do căn nhà thường có giá trị lớn. Vì thế, trong vay tiêu dùng thì 

cho vay mua nhà đất góp phần đáng kể vào tỉ trọng tín dụng nói chung do số lượng món 

vay nhiều và quy mô món vay không nhỏ. 

Cho vay mua nhà đất thường có kì hạn rất dài ( có thể từ 10 năm đến 30 năm) trong 

danh mục cho vay của Ngân hàng. Nhìn chung, với khoản thời gian như dài như trên thì 

loại hình cho vay này cũng có rủi ro rất lớn, vì trong thời hạn cho vay nền kinh tế luôn luôn 

thay đổi, không những thế những vấn đề khách quan như sức khỏe khách hàng vay cũng có 

thể ảnh hưởng tới khoản nợ của họ 

1.1.2.3  Về lãi suất cho vay: 

Vì cho vay mua nhà đất là hoạt động cho vay có thời hạn trả nợ tương đối dài, vì vậy 

Ngân hàng có thể áp dụng lãi suất cố định hoặc lãi suất thả nổi. Đây chính là điểm khác 

biệt của hoạt động cho vay mua nhà đất với các hoạt động cho vay tiêu dùng khác, vì các 

hoạt động cho vay tiêu dùng khác chỉ áp dụng với mức lãi suất cố định. Ngân hàng và khách 
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hàng ký hợp đồng tín dụng có thể quy định mức lãi suất cơ sở cộng với một mức lãi suất 

cố định. 

1.1.2.4  Về phương thức thanh toán: 

Ngân hàng có rất nhiều phương thức thanh toán cho khách hàng, vì thế khách hàng 

có thể chọn cho mình một phương pháp phù hợp nhất. Các hình thức khách hàng có thể 

chọn đó là: 

- Trả đều: Trong hợp đồng tín dụng được kí kết của Ngân hàng và khách hàng 

sẽ có cách tính toán phù hợp dựa vào thời gian và mức lãi suất, từ đó Ngân hàng sẽ đưa ra 

một khoản cố định để khách hàng trả đều vào hàng kì. Như vậy, khách hàng phải luôn luôn 

trả một khoản tiền từ đợt trả đầu tiên cho đến đợt trả cuối cùng. 

- Trả không đều: Trong hình thức này bao gồm nhiều hình thức khác nhau. 

Thực chất đó chỉ là thỏa thuận giữa Ngân hàng với khách hàng sao cho phù hợp với khả 

năng trả nợ của khách hàng. 

Hiện nay, các Ngân hàng đang áp dụng một trong các phương thức trả nợ: 

- Trả góp cho Ngân hàng số tiền cố định hàng tháng bao gồm cả gốc và lãi 

- Trả nợ gốc cố định hàng tháng cho Ngân hàng, lãi tính theo dư nợ giảm dần 

và trả cùng kì với gốc 

- Trả nợ gốc vào cuối thời hạn vay, lãi được tính trên dư nợ và được trả hàng 

tháng. 

1.1.3 Hình thức cho vay 

Hoạt động cho vay mua nhà đất của NHTM có 2 hình thức cho vay đó là: 

- Cho vay trực tiếp: là các khoản vay trong đó Ngân hàng trực tiếp tiếp xúc và 

cho khách hàng vay cũng như trực tiếp thu nợ từ người vay 

- Cho vay gián tiếp: là hình thức vay trong đó Ngân hàng mua các khoản nợ 

phát sinh do những công ty bán lẻ đã bán chịu hàng hóa hay dịch vụ cho người có nhu cầu 

mua nhà. Trong trường hợp này, công ty bán lẻ và Ngân hàng kí kết hợp đồng mua bán nợ, 

tiền bán chịu và các loại tài sản bán chịu. Sau đó, công ty nhà đất và khách hàng mua nhà 

kí kết hợp đồng bán chịu hàng hóa, thông thường người mua nhà phải trả trước một phần 

giá trị tài sản, công ty nhà đất sẽ giao tài sản cho người mua nhà và bán bộ chứng từ cho 
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Ngân hàng, Ngân hàng dựa trên bộ chứng từ đó sẽ thanh toán tiền cho công ty nhà đất, cuối 

cùng người mua nhà thanh toán định kì cho Ngân hàng. 

1.1.4 Những rủi ro trong hoạt động mua nhà. 

Rủi ro về đạo đức nhân viên: là khi nhân viên tín dụng không làm đúng quy trình 

cho vay đối với các mối quan hệ thân quen, từ đó thông tin của khách hàng không chính 

xác, dẫn đến các khoản nợ gốc và lãi của khách hàng không thể chi trả. Hoặc nhân viên làm 

giả hồ sơ khách hàng, chiếm dụng vốn của Ngân hàng. 

Rủi ro trong quá trình thẩm định hồ sơ khách hàng: Thông tin không chính xác từ 

nhân viên thu thập thông tin và từ khách hàng trong quá trình kê khai và thẩm định hồ sơ. 

Từ đó, Ngân hàng giải ngân cho vay không đúng người, hoặc sau khi vay khách hàng không 

có khả năng để trả nợ. 

Rủi ro về tài sản và trả nợ: Hiện nay, hầu như các Ngân hàng có dịch vụ cho vay 

mua nhà đất hầu như đều cho khách hàng thế chấp chính căn hộ đó, việc cho khách hàng 

mua căn hộ vay vốn và được thế chấp bằng chính căn hộ đó thì Ngân hàng phải chịu hai 

loại rủi ro. Thứ nhất là rủi ro về tài sản. Không ai đảm bảo được chủ đầu tư triển khai dự 

án và hoàn tất đúng tiến độ. Thứ hai là về rủi ro trả nợ. Nếu khách hàng vay không trả được 

nợ, Ngân hàng chỉ còn một cách là nắm chủ đầu tư, vì tài sản thế chấp của khách hàng chính 

là căn hộ, trong khi nó chưa hình thành.  

Rủi ro về lãi suất: vì lãi suất trong thị trường luôn luôn biến đổi còn lãi suất Ngân 

hàng cho khách hàng vay mua nhà là một mức lãi suất cố định. Chính vì vậy, hiện nay các 

Ngân hàng đã ứng phó với rủi ro này bằng cách là áp dụng cả lãi suất thả nổi và lãi suất cố 

định tùy thuộc vào thỏa thuận với khách hàng. 

1.2  Hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân tại Ngân hàng 

Thương Mại 

1.2.1 Khái niệm cho vay mua nhà đất đối với KHCN 

Cho vay mua nhà đất là việc Ngân hàng thương mại giao cho khách hàng sử dụng 

một số tiền của Ngân hàng vào mục đích mua nhà đất để ở với cam kết trả tiền gốc và lãi 

đúng thời hạn cho Ngân hàng. Cho vay mua nhà đất thường có thời hạn dài và hoàn nợ theo 

phương thức trả góp bằng thu nhập của khách hàng. Việc đánh giá giá trị tài sản mà khách 

hàng dùng đảm bảo khoản vay có vai trò vô cùng quan trọng đối với Ngân hàng. Nếu như 
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trong cho vay tiêu dùng thông thường thì thu nhập tương lai của người đi vay là yếu tố quan 

trọng để Ngân hàng quyết định có cho vay hay không, thì trong cho vay mua nhà đất giá và 

tình hình biến động giá của tài sản đảm bảo là yếu tố mà Ngân hàng rất quan tâm. Bởi vì 

khoản tín dụng được dùng để đảm bảo cho loại tài sản này có giá trị lớn nên sự biến động 

theo hướng không có lợi của nó sẽ dẫn tới những thiệt hại rất lớn cho Ngân hàng.  

Tóm lại, CVMNĐ là một hình thức cho vay được thực hiện trên cơ sở hợp đồng tín 

dụng giữa Ngân hàng và khách hàng, trong đó khách hàng sử dụng tiền vay để mua nhà 

đất, và có trách nhiệm phải hoàn trả đầy đủ vốn gốc và lãi theo quy định trong hợp đồng tín 

dụng. 

1.2.2 Đặc điểm cho vay mua nhà đất đối với KHCN 

 Ngoài những đặc trưng chung của cho vay Ngân hàng: là quan hệ vay mượn có thời 

hạn và có hoàn trả vốn gốc và lãi đúng thời hạn. CVMNĐ có những đặc điểm riêng như 

sau: 

 Khách hàng vay là cá nhân và hộ gia đình. Thu nhập và nhu cầu tiêu dùng có mối 

quan hệ thuận chiều với nhau nên những người có thu nhập cao thường có xu hướng tiêu 

dùng nhiều hơn những người có thu nhập thấp và ngược lại. 

 Nguồn trả nợ: Nguồn trả nợ thường được lấy từ lương và thu nhập khác của khách 

hàng. Việc sử dụng vốn vay của Ngân hàng sẽ tạo cho người vay một tâm lý tích lũy, làm 

tăng động lực cũng như hiệu quả làm việc của khách hàng. 

 Quy mô khoản vay: hầu hết các khoản vay mua nhà đất đều có giá trị lớn. Vì vậy, 

khi khách hàng có nhu cầu thì họ đều đã có một khoản tích lũy từ trước vì Ngân hàng không 

bao giờ cho vay 100% nhu cầu vốn, bên cạnh đó khách hàng cần có nguồn thu nhập thường 

xuyên và ổn định. 

1.2.3 Phân loại cho vay mua nhà đất đối với KHCN 

1.2.3.1  Căn cứ vào thời hạn vay vốn 

Cho vay ngắn hạn là các khoản vay có thời hạn cho vay đến 12 tháng; 

Cho vay trung hạn là các khoản vay có thời hạn cho vay từ trên 12 tháng đến 60 

tháng; 

Cho vay dài hạn là các khoản vay có thời hạn cho vay từ trên 60 tháng trở lên. 

1.2.3.2  Căn cứ vào nguồn gốc trả nợ 



 
 

.6 
 

Cho vay mua nhà đất có nguồn trả nợ từ lương: Đây là nguồn thu nhập ổn định của 

khách hàng từ lương hàng tháng mà công ty, doanh nghiệp khách hàng đang làm việc chi 

trả. Và hàng tháng sẽ được trích một phần dùng để thanh toán khoản nợ mà khách hàng nợ 

Ngân hàng. 

Cho vay mua nhà có nguồn trả nợ từ hoạt động kinh doanh: Đây là nguồn thu nhập 

của khách hàng từ việc kinh doanh hộ gia đình và kinh doanh khác của khách hàng. Thường 

thì nguồn thu này cần được chứng minh rõ ràng qua các hóa đơn bán hàng, báo cáo tài chính 

của khách hàng hay các khoản thuế phải nộp của khách hàng. Nguồn thu này có thể không 

ổn định qua các thời gian và không phải là nguồn thu nhập chính của khách hàng. 

1.2.3.3  Căn cứ vào tài sản đảm bảo 

Cho vay có đảm bảo bằng tài sản: 

Thế chấp bằng chính nhà đất dự định mua (đảm bảo tiền vay hình thành bằng TS từ 

vốn vay): Đây là hình thức cho vay mà trong đó tài sản dùng để thế chấp chính là nhà đất 

khách hàng chuẩn bị mua. Hầu hết các Ngân hàng đều áp dụng hình thức này khi khách 

hàng tìm đến Ngân hàng và có nhu cầu vay. Việc lấy chính nhà đất khách hàng mua làm tài 

sản dùng để thế chấp giúp Ngân hàng giảm thiểu rủi ro vì nếu khách hàng không đủ khả 

năng trả nợ Ngân hàng sẽ được chuyển nhượng toàn bộ quyền sở hữu nhà đất mà khách 

hàng dùng để thế chấp như đã thống nhất trong hợp đồng từ trước. Có 2 trường hợp xảy ra 

khi thế chấp bằng chính căn nhà dự định mua: 

Trường hợp mua chung cư: Khách hàng có thể thế chấp bằng hợp đồng mua bán căn 

hộ tại Ngân hàng có liên kết hoặc hợp tác với dự án. 

Trường hợp mua nhà đất: Tài sản mà khách hàng thế chấp phải có giấy chứng nhận 

quyền sử dụng đất. Khi đó, Ngân hàng sẽ tiến hành làm cam kết 3 bên (người mua, người 

bán, Ngân hàng) về việc thanh toán tiền mua nhà và thanh toán tiền nợ vay nhằm đảm bảo 

số tiền vay được sử dụng đúng mục đích, đồng thời giảm thiểu rủi ro cho khoản vay. 

Thế chấp bằng nhà đất khác thuộc quyền sở hữu của khách hàng hoặc của người thân 

trong gia đình: là khoản thế chấp dùng nhà đất khác mà khách hàng đã có trước đó hoặc tài 

sản của vợ/ chồng, bố/ mẹ, anh/ chị/ em trong gia đình thế chấp cho Ngân hàng. Việc thế 

chấp này được áp dụng ít hơn thế chấp bằng chính TS đảm bảo hình thành từ vốn vay. 

1.2.4 Vai trò cho vay mua nhà đất 
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1.2.4.1  Đối với KHCN 

Hoạt động cho vay muan Nhà hiện nay đang dần trở nên gần gũi hơn với các khách 

hàng khi tìm đến với Ngân hàng. Đối tượng tập trung hướng đến ở đây là những đôi vợ 

chồng trẻ ngày càng có xu hướng ở riêng khi lập gia đình hoặc những khách hàng muốn 

đổi nhà lớn hơn so với nhà ở hiện tại. Vấn đề an cư lập nghiệp hiện nay đang được đưa lên 

hàng đầu. Song với mức lương hàng tháng ở mức trung bình, nhu cầu tiêu dùng ngày càng 

cao, dẫn đến thực trạng khó có thể tích góp và mua được căn nhà như mong muốn. Chính 

vì nắm được nhu cầu đấy của khách hàng, Ngân hàng đã nâng cao đẩy mạnh hoạt động cho 

vay mua nhà đất nhằm đưa ra cho khách hàng giải pháp tối ưu để có thể mua được nhà 

trong thời gian sớm nhất. Nhờ vào đó, khách hàng có thể yên tâm làm việc để cải thiện đời 

sống với ngôi nhà ước mơ. 

1.2.4.2   Đối với các NHTM 

Cho vay là nghiệp vụ quan trọng nhất của NHTM, đóng góp lớn nhất vào thu nhập 

cho các ngân hàng. Thị trường cho vay mua nhà đất là phân đoạn thị trường khá mới, đánh 

giá là tiềm năng, khi mà các khu đô thị, các trung tâm mới được triển khai xây dựng, thu 

nhập cũng như nhu cầu của người dân ngày một càng tăng cao. Hơn nữa, cho vay mua nhà 

đất chiếm tỉ trọng lớn trong cho vay tiêu dùng với quy mô khá lớn và mức lãi suất là rất 

cao, là nguồn thu khổng lồ của Ngân hàng. Bên cạnh đó, hoạt động cho vay mua nhà đất 

còn giúp Ngân hàng đa dạng hóa danh mục sản phẩm, góp phần phân tán rủi ro, thu hút 

khách hàng nhiều hơn. Ngoài ra, hoạt động cho vay mua nhà đất ra đời đáp ứng được nhu 

cầu cấp thiết của người dân, khiến cho người dân tin tưởng vào Ngân hàng, tạo cho người 

dân thói quen tiếp cận các dịch vụ, tiện ích sản phẩm của Ngân hàng. Đồng thời Ngân hàng 

cũng phát triển được nhiều sản phẩm liên kết như cho vay mua ô tô, hay cho vay tín chấp 

sau khi đã vay mua nhà. Phát triển cho vay mua nhà đất giúp Ngân hàng mở rộng quan hệ 

với khách hàng, cũng làm tăng khả năng huy động vốn của Ngân hàng. 

1.2.4.3  Đối với nền kinh tế 

Mỗi gia đình là một tế bào của xã hội vì thế gia đình có ổn định thì xã hội mới có 

thể phát triển được. Bên cạnh đó, hoạt động cho vay mua nhà đất còn có ý nghĩa hết sức 

quan trọng đối với nền kinh tế nói chung và thị trường bất động sản nói riêng bởi sự tham 

gia vào các thị trường của các NHTM tạo được những đòn bẩy quan trọng và cần thiết để 
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thúc đẩy hoạt động kinh doanh bất động sản phát triển do nhu cầu về vốn là yếu tố rất quan 

trọng, thúc đẩy cung cầu thị trường nhà đất phát triển, thúc đây quá trình đô thị hóa đất 

nước. Như vậy nghiệp vụ CVMNĐ ra đời có ý nghĩa rất quan trọng đối với mỗi người dân 

Việt Nam, với các NHTM và nền kinh tế. 

1.2.5 Chỉ tiêu đánh giá sự mở rộng cho vay mua nhà đất tại NHTM 

1.2.5.1  Chỉ tiêu phản ánh doanh số cho vay mua nhà đất 

Doanh số cho vay mua nhà đất: là tổng tiền mà Ngân hàng cho vay mua nhà trong 

kì. Nó phản ánh một cách khái quát về hoạt động cho vay mua nhà đất của Ngân hàng trong 

một thời kì nhất định, thường tính theo năm tài chính 

1.2.5.2  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng doanh số cho vay mua nhà đất tuyệt đối 

 Giá trị tăng Tổng doanh số Tổng doanh số 

 trưởng doanh số    =  cho vay mua nhà đất      -  cho vay mua nhà đất  

 tuyệt đối         năm (t)         năm (t-1) 

Chỉ tiêu này cho biết doanh số cho vay mua nhà năm (t) tăng hoặc giảm so với năm 

(t-1) về giá trị tuyệt đối là bao nhiêu. Khi chỉ tiêu này tăng lên, tức là số tiền mà Ngân hàng 

cung cấp cho khách hàng cũng tăng lên, thỏa mãn tốt hơn nhu cầu của khách hàng, và nó 

cũng thể hiện hoạt động cho vay mua nhà đã được mở rộng. 

1.2.5.3  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng doanh số cho vay mua nhà đất tương đối 

𝐺𝑖á 𝑡𝑟ị 𝑡ă𝑛𝑔 𝑡𝑟ưở𝑛𝑔 𝑑𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑠ố 𝑡𝑢ơ𝑛𝑔 đố𝑖

=  
𝐺𝑖á 𝑡𝑟ị 𝑡ă𝑛𝑔 𝑡𝑟ưở𝑛𝑔 𝑑𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑠ố 𝑡𝑢𝑦ệ𝑡 đố𝑖

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑑𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑠ố 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡 𝑛ă𝑚 (𝑡 − 1)
∗ 100 

Chỉ tiêu này cho biết tốc độ tăng trưởng doanh số cho vay mua nhà đất năm (t) so 

với năm (t-1). Khi chỉ tiêu này tăng lên, nó thể hiện rằng doanh số cho vay mua nhà đất qua 

các năm của Ngân hàng đã tăng lên tương đối. 

1.2.5.4  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng về tỉ trọng 

𝑇ỷ 𝑡𝑟ọ𝑛𝑔 =
𝐷𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑠ố 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑑𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑠ố ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦
∗ 100 

Chỉ tiêu này cho biết doanh số hoạt động cho vay mua nhà đất chiếm tỉ lệ bao nhiêu 

trong tổng doanh số cho vay của Ngân hàng. Khi tỉ trọng của hoạt động CVMNĐ tăng lên 

qua các năm, điều đó thể hiện rằng hoạt động CVMNĐ đã được mở rộng. 



 
 

.9 
 

Tóm lại, mở rộng doanh số CVMNĐ là kết quả của sự gia tăng về giá trị món vay 

và số lượng khoản vay. Đây là chỉ tiêu thể hiện rõ nhất tốc độ mở rộng của cho vay mua 

nhà đất, nguồn vốn Ngân hàng phục vụ trong hoạt động cho vay mua nhà đất càng lớn thì 

chứng tỏ nhu cầu vay của khách hàng càng đáp ứng được ngày càng tốt, đồng thời cũng 

cho thấy khả năng tăng lợi nhuận từ NH. 

1.2.6 Chỉ tiêu phản ánh về dư nợ cho vay mua nhà đất 

Dư nợ CVMNĐ: là số tiền mà khách hàng đang nợ NH tại một thời điểm. Chỉ tiêu 

này thường được sử dụng kết hợp với chỉ tiêu doanh số cho vay mua nhà đất nhằm phản 

ánh tình hình mở rộng cho vay mua nhà đất của NH. 

1.2.6.1  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng dư nợ tuyệt đối 

Giá trị tăng  Tổng dư nợ cho                   Tổng dư nợ cho               

trưởng dư nợ = vay mua nhà đất -       vay mua nhà đất 

tuyệt đối năm (t)        năm (t-1) 

Chỉ tiêu này cho biết tổng dư nợ năm (t) chênh lệch bao nhiêu so với năm (t-1) về 

giá trị tuyệt đối là bao nhiêu. Khi chỉ tiêu này tăng lên, tức là số tiền khách hàng đang nợ 

NH qua các năm đã tăng lên, điều đó chứng tỏ rằng hoạt động cho vay mua nhà đất đã được 

mở rộng. 

1.2.6.2  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng dư nợ tương đối 

𝐺𝑖á 𝑡𝑟ị 𝑡ă𝑛𝑔 𝑡𝑟ưở𝑛𝑔 𝑑ư 𝑛ợ 𝑡ươ𝑛𝑔 đố𝑖

=
𝐺𝑖á 𝑡𝑟ị 𝑡ă𝑛𝑔 𝑡𝑟ưở𝑛𝑔 𝑑ư 𝑛ợ 𝑡𝑢𝑦ệ𝑡 đố𝑖

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑑ư 𝑛ợ 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà 𝑛ă𝑚 (𝑡 − 1)
∗ 100 

Chỉ tiêu này cho biết tốc độ tăng trưởng dư nợ năm (t) so với năm (t-1). Khi chỉ tiêu 

này tăng lên, nó thể hiện rằng dư nợ qua các năm của NH đã tăng lên tương đối. 

1.2.6.3  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng về tỉ trọng 

𝑇ỷ 𝑡𝑟ọ𝑛𝑔 =
𝐷ư 𝑛ợ 𝑐ủ𝑎 ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑑ư 𝑛ợ 𝑐ủ𝑎 ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦
∗ 100 

Chỉ tiêu này cho biết dư nợ hoạt động CVMNĐ chiếm tỉ lệ bao nhiêu trong tổng dư 

nợ cho vay của NH. Khi tỉ trọng trong dư nợ của hoạt động CVMNĐ tăng lên qua các năm, 

chứng tỏ tỉ lệ của hoạt động CVMNĐ đã tăng lên và điều đó thể hiện rằng hoạt động 

CVMNĐ đã được mở rộng. 
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1.2.7 Chỉ tiêu phản ánh về chất lượng cho vay mua nhà đất 

1.2.7.1  Nợ xấu:  

Là chỉ tiêu phản ánh chất lượng của nghiệp vụ tín dụng của NH. Theo cách phân loại 

của NH là từ nhóm 3 trở đi, bao gồm: nợ dưới tiêu chuẩn, nợ nghi ngờ và nợ có khả năng 

mất vốn. 

Theo quy định về phân loại nợ, trích lập và sử dụng dự phòng để xử lý rủi ro tín 

dụng trong hoạt động Ngân hàng của tổ chức tín dụng (Ban hành theo Quyết định số 493 

/2005/QĐ-NHNN ngày 22/4/2005 của Thống đốc Ngân hàng Nhà nước). Tổ chức tín dụng 

thực hiện phân loại nợ như sau: 

 Nhóm 1 (Nợ đủ tiêu chuẩn) bao gồm: Các khoản nợ trong hạn mà tổ chức tín dụng 

đánh giá là có đủ khả năng thu hồi đầy đủ cả gốc và lãi đúng thời hạn. 

 Nhóm 2 (Nợ cần chú ý) bao gồm: Các khoản nợ quá hạn dưới 90 ngày và các khoản 

nợ cơ cấu lại thời hạn trả nợ trong hạn theo thời hạn nợ đã cơ cấu lại. 

 Nhóm 3 (Nợ dưới tiêu chuẩn) bao gồm: Các khoản nợ quá hạn từ 90 đến 180 ngày, 

và là các khoản nợ cơ cấu lại thời hạn trả nợ quá hạn dưới 90 ngày theo thời hạn đã cơ cấu 

lại 

 Nhóm 4 (Nợ nghi ngờ) bao gồm: Các khoản nợ quá hạn từ 181 đến 360 ngày, và là 

các khoản nợ cơ cấu lại thời hạn trả nợ quá hạn từ 90 ngày đến 180 ngày theo thời hạn đã 

cơ cấu lại.  

 Nhóm 5 (Nợ có khả năng mất vốn) bao gồm: Là các khoản nợ quá hạn trên 360 ngày, 

các khoản nợ khoanh chờ Chính phủ xử lý và là các khoản nợ đã cơ cấu lại thời hạn trả nợ 

quá hạn trên 180 ngày theo thời hạn đã được cơ cấu lại 

1.2.7.2  Chỉ tiêu phản ánh sự tăng trưởng về tỉ trọng nợ xấu 

𝑇ỷ 𝑡𝑟ọ𝑛𝑔 =
𝑁ợ 𝑥ấ𝑢 𝑐ủ𝑎 ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑑ư 𝑛ợ 𝑐ủ𝑎 ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà
∗ 100 

Chỉ tiêu này cho biết nợ xấu của hoạt động CVMNĐ chiếm tỉ lệ bao nhiêu trong 

tổng dư nợ CVMNĐ của NH. Khi tỉ trọng nợ xấu của hoạt động CVMNĐ tăng lên qua các 

năm, điều đó chứng tỏ rằng lượng vốn của NH đang bị chiếm dụng, và khả năng mất vốn 

tăng. Nếu tỉ lệ này lớn thì điều đó cho thấy chất lượng vay của NH chưa thực sự hiệu quả. 

Chỉ tiêu này dưới 3% được coi là tốt. 
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1.2.7.3  Chỉ tiêu phản ánh về doanh số thu nợ cho vay mua nhà đất 

Doanh số thu nợ là tổng nợ gốc được hoàn trả trong một thời kì. Chỉ tiêu này đánh 

giá hiệu quả tín dụng trong việc thu nợ của Ngân hàng. Nó phản ánh trong 1 thời kỳ nào 

đó, với doanh số cho vay nhất định thì ngân hàng sẽ thu về được bao nhiêu đồng vốn. 

1.2.7.4  Chỉ tiêu phản ánh dư nợ của cho vay mua nhà đất 

Dư nợ CVMNĐ chính là số tiền cộng dồn qua các thời kì mà Ngân hàng hiện còn 

đang cho khách hàng vay tính đến một thời điểm nhất định. 

Dư nợ = Dư nợ đầu kì + Doanh số cho vay – Doanh số thu nợ 

1.2.7.5 Chỉ tiêu phản ánh nợ xấu của cho vay mua nhà đất 

Là chỉ tiêu phản ánh chất lượng của nghiệp vụ tín dụng của Ngân hàng. Theo cách 

phân loại của Ngân hàng là từ nhóm 3 trở đi bao gồm: nợ dưới tiêu chuẩn, nợ nghi ngờ nợ 

có khả năng mất vốn. 

1.2.7.6 Nợ quá hạn 

Khi các khoản cho vay mua nhà đất đã đến hạn thanh toán mà khách hàng chưa trả 

được nợ và NH không có quyết định cơ cấu lại thời hạn nợ thì khoản vay đó chuyển thanh 

nợ quá hạn. Nợ quá hạn bao gồm nợ nhóm 2, nhóm 3, nhóm 4 và nhóm 5 

𝑇ỷ 𝑙ệ 𝑛ợ 𝑞𝑢á ℎạ𝑛 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡

=
𝑁ợ 𝑞𝑢á ℎạ𝑛 𝑐ủ𝑎 ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑑ư 𝑛ợ 𝑐ủ𝑎 ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡
∗ 100 

Đây được coi là một trong những chỉ tiêu quan trọng để đánh giá chất lượng cho vay 

và khả năng thu hồi nợ của NH. Từ đó, NH có thể ra quyết định có mở rộng hoạt động cho 

vay mua nhà đất hay không. Nếu tỉ lệ nợ quá hạn vượt quá giới hạn cho phép thì phản ánh 

chất lượng cho vay của NH còn yếu kém, chưa đứng nhiều rủi ro và ngược lại. 

1.2.7.7 Tỉ lệ lãi thu từ hoạt động cho vay mua nhà đất so với tổng lãi của hoạt động cho vay 

𝑇ỷ 𝑙ệ 𝑙ã𝑖 𝑡ừ ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡 𝑡ℎ𝑢 đượ𝑐 (%)

=
𝐿ã𝑖 𝑡ℎ𝑢 𝑡ừ ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦 𝑚𝑢𝑎 𝑛ℎà đấ𝑡

𝑇ổ𝑛𝑔 𝑙ã𝑖 𝑡ℎ𝑢 𝑡ừ ℎ𝑜ạ𝑡 độ𝑛𝑔 𝑐ℎ𝑜 𝑣𝑎𝑦
∗ 100 

Tỷ lệ thu lãi từ hoạt động cho vay mua nhà đất càng lớn chứng tỏ NH đã và đang 

từng bước mở rộng thành công hoạt động cho vay mua nhà đất. Và hoạt động cho vay mua 

nhà đất ngày càng hoạt động hiệu quả hơn. 
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1.3 Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động cho vay mua nhà đất 

Quá trình hình thành và phát triển bất cứ một loại hình dịch vụ nào của NH cũng đều 

bị chi phối bởi rất nhiều yếu tố khách quan và chủ quan. Vì vậy, khi mở rộng hoạt động 

kinh doanh nói chung hay mở rộng hoạt động cho vay mua nhà đất nói riêng, các NH luôn 

phải nghiên cứu, phân tích các yếu tố ảnh hưởng để có các chiến lược, kế hoạch phù hợp, 

mang lại hiệu quả cao cho NH 

1.3.1 Nhân tố khách quan 

Các nhân tố khách quan ảnh hưởng tới hoạt động cho vay mua nhà đất của NH là 

các nhân tố bên ngoài có tác động tới hoạt động cho vay mua nhà đất. Các nhân tố này 

không có quan hệ trực tiếp và không nằm bên trong nội bộ NH, tuy nhiên nó vẫn có những 

tác động cụ thể tới hoạt động của NH. Những nhân tố này khi ảnh hưởng tới hoạt động của 

NH thì NH không thể tránh khỏi mà NH chỉ có những biện pháp để phòng ngừa những rủi 

ro do các nhân tố này tác động. 

1.3.1.1  Môi trường kinh tế 

Môi trường kinh tế bao gồm mọi hoạt động của tất cả các thành phần kinh tế mà đặc 

trưng của nó là trình độ phát triển kinh tế, thu nhập quốc dân, thu nhập bình quân đầu người 

cùng mức sống dân cư. Hoạt động tín dụng của NHTM rất nhạy cảm với những biến động 

của nền kinh tế. Khi nền kinh tế ở giai đoạn hưng thịnh, tốc độ tăng trưởng cao và ổn định 

thì nhu cầu thỏa mãn tiêu dùng tăng khi đời sống người dân được nâng cao. Kéo theo đó là 

nhu cầu vay mua nhà sẽ tăng lên, do đó họ yên tâm rằng trong tương lai thu nhập và các 

điều kiện kinh tế khác sẽ có nhiều lợi nhuận. Ngược lại, khi nền kinh tế ở tình trạng hông 

ổn định và trì trệ thì nhu cầu sẽ giảm đi vì họ dự đoán có nhiều khó khăn đang chờ đợi. 

Trong môi trường kinh tế thì thu nhập của người dân ảnh hưởng đến nhiều hoạt động của 

NH. 

Do nhu cầu về tiêu dùng của dân cư cũng nhà ở ngày càng trở nên phong phú và đa 

dạng hơn. Vì vậy nhu cầu vay mua nhà hay tiêu dùng cá nhân và hộ gia đình sẽ tăng lên do 

người dân yên tâm và tin tưởng rằng trong tương lai thu nhập và các điều kiện kinh tế khác 

sẽ cao và thuận lợi. Ngược lại, khi nền kinh tế suy thoái, lạm phát cao, thất nghiệp tăng, thu 

nhập của người dân giảm sút, làm cho nhu cầu chi tiêu cũng giảm, người dân trở nên bi 



 
 

.13 
 

quan hơn và có tâm lý ngại vay Ngân hàng hơn, do đó, nhu cầu vay mua nhà cũng giảm 

theo. 

 Bên cạnh đó, BĐS luôn là một kênh đầu tư thu hút các nhà đầu tư bởi tính ổn định 

và khả năng bảo tồn vốn nhờ rủi ro tương đối thấp. Thị trường bất động sản càng phát triển 

thì người dân cũng dễ dàng mua nhà hơn. Đây sẽ là điều kiện thuận lợi giúp Ngân hàng mở 

rộng quy mô cho vay mua nhà đất. 

1.3.1.2  Môi trường pháp lý 

Bất cứ hoạt động kinh doanh dịch vụ nào cũng đều nằm trong khuôn khổ của luật 

pháp. Hoạt động cho vay mua nhà đất của NH cũng phải tuân theo quy định của nhà nước 

và luật của các tổ chức tín dụng, luật dân sự và những quy định khác. Nếu những văn bản 

pháp luật quy định không rõ ràng, đầy đủ sẽ tạo những khe hở pháp luật gây rắc rối và tồn 

tại đến lợi ích các bên tham gia. Ngược lại, sự chặt chẽ và đồng bộ của luật pháp 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 nói riêng và hoạt động kinh tế- xã hội nói chung được diễn ra một cách hiệu 

quả nhất. 

Chủ trương và chính sách của Nhà Nước cũng có tác động đáng kể tới hoạt động cho 

vay mua nhà đất. Các chính sách mà Chính Phủ đưa ra nhằm điều chỉnh thị trường trong 

một thời kì, điều chỉnh thị trường trong một thời kì, điều chỉnh về cung cầu của thị trường 

BĐS, các chính sách đưa ra làm giảm nhiệt hoặc hâm nóng thị trường BĐS, như luật đất 

đai, thuế đất, đưa ra các chính sách về làm thủ tục xác nhận quyền sở hữu đất, cấp sổ đỏ. 

1.3.1.3  Môi trường xã hội 

Môi trường xã hội bao gồm: tình hình trật tự xã hội, thói quen, tâm lý, trình độ học 

vấn, hoặc các yếu tố về nơi ở hay nơi làm việc,… tất cả các yếu tố trên đều có ảnh hưởng 

đến nhu cầu nhà ở của người dân 

Trình độ dân trí: Hiện tại, cho vay mua nhà đất ở nước ta chỉ tập trung ở một số 

thành phố lớn như Hà Nội, TP Hồ Chí Minh, Đà Nẵng, nơi mà người dân có trình độ học 

vấn tương đối cao, thu nhập cao và có nhiều nhu cầu tiêu dùng hàng hóa xa xỉ hơn. Tương 

tự, nhu cầu vay mua nhà cũng nhiều hơn so với các tỉnh thành ít phát triển khác. 
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 Thói quen: Thói quen của khách hàng có ảnh hưởng rất lớn tới cho vay mua nhà đất. 

Những thói quen của người dân như tiêu dùng tiền mặt, không quen thanh toán qua thẻ sẽ 

ảnh hưởng rất lớn tới loại hình CVMNĐ cũng như hình thức thanh toán tiền vay. 

 Tâm lý: Ngày nay, người dân càng ngày càng có nhu cầu cao về tiêu dùng và hưởng 

thụ hiện đại hơn, họ đặc biệt quan tâm đến căn nhà hiện đại có quy hoạch một cách khoa 

học, hợp lý và quan trọng là đầy đủ tiện nghi sinh hoạt. Người Việt Nam hiện nay đa phần 

vẫn còn có tâm lý e ngại vay mượn nên Ngân hàng phải có hành động quan tâm đúng mức 

tới vấn đề tâm lý khách hàng làm sao để khách hàng mạnh dạn tin tưởng và vay ở Ngân 

hàng. 

 Dân số: Yếu tố dân số cũng tác động lớn đến nhu cầu nhà ở bao gồm tỷ lệ tăng dân 

số, kết cấu dân số, xu hướng dịch chuyển dân số. Việc lựa chọn một khu vực có cơ cấu dân 

số trẻ, số lượng cặp vợ chồng mới kết hôn cao thì nhu cầu nhà ở sẽ tăng lên đáng kể so với 

khu vực có dân số già, tạo điều kiện tốt cho sự phát triển của hoạt động cho vay mua nhà 

đất tại Ngân hàng. 

1.3.1.4  Môi trường công nghệ 

Môi trường công nghệ bao gồm các nhân tố ảnh hưởng đến công nghệ mới, thiết kế 

sản phẩm và cơ hội thị trường mới. Đây được coi là yếu tố nâng cao khả năng cạnh tranh 

cho các NHTM. Vì vậy, các Ngân hàng phải nhanh chóng nắm bắt và ứng dụng công nghệ 

hiện đại vào các hoạt động kinh doanh của mình. Đặc biệt là công nghệ thẻ, các phần mềm 

xử lý nghiệp vụ ( chuyển tiền, tra số dư), để giúp Ngân hàng giải quyết công việc một cách 

hiệu quả, nhanh chóng và an toàn, tiết kiệm thời gian cho cả Ngân hàng và khách hàng. 

1.3.1.5  Đối thủ cạnh tranh 

Đối thủ cạnh tranh trực tiếp: Là những tổ chức tài chính hoạt động trong cùng lĩnh 

vực, cùng chia sẽ lợi nhuận với Ngân hàng như: các Ngân hàng khác, các công ty tài chính,... 

Các tổ chức tài chính luôn ganh đua và dùng mọi biện pháp để tạo lợi thế cạnh tranh, xâm 

nhập thị phần của nhau. Các đối thủ luôn đa dạng hóa kinh doanh, đưa ra các sản phẩm 

mới, các hình thức cũng như chính sách CVMNĐ để thu hút khách hàng, tạo môi trường 

cạnh tranh vô cùng khốc liệt.  

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn: Là các tổ chức tài chính chuẩn bị hình thành, hoạt 

động trong cùng một lĩnh vực Ngân hàng như: các Ngân hàng liên doanh, Ngân hàng nước 



 
 

.15 
 

ngoài hay Ngân hàng thương mại cổ phần sắp thành lập. Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn có 

những lợi thế của người đi sau là tránh được những sai lầm mà các Ngân hàng trước vấp 

phải, đồng thời dựa vào khuyết điểm đấy tạo ra những cái mới và hoàn thiện hơn, do đó các 

đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn là yếu tố góp phần làm cho môi trường cạnh tranh ngày càng 

khốc liệt hơn. 

1.3.1.6  Khách hàng 

Tư cách đạo đức của khách hàng: Thể hiện thiện chí trả nợ của khách hàng. Khi 

khách hàng có khả năng tài chính tốt nhưng không có thiện chí trả nợ thì Ngân hàng cũng 

khó có thể thu hồi các khoản cho vay. Khi đó rủi ro mà hoạt động CVMNĐ mang lại cho 

Ngân hàng sẽ rất cao dẫn đến tình trang quy mô CVMNĐ tại Ngân hàng bị thu hẹp để giảm 

thiểu rủi ro. 

Khả năng tài chính của khách hàng: Khả năng tài chính của khách hàng là yếu tố cốt 

lõi quyết định đến khả năng trả nợ tiền vay cho Ngân hàng. Một khách hàng có khả năng 

tài chính tốt ổn định sẽ đảm bảo cho khoản cho vay của Ngân hàng được an toàn, do khả 

năng thu hồi nợ cao. Vì vậy, trong CVMNĐ, Ngân hàng luôn quan tâm đến khả năng tài 

chính của khách hàng, mức thu nhập, sự ổn định của thu nhập và nó là yếu tố ảnh hưởng 

đến quyết định cho khách hàng vay của Ngân hàng. 

1.3.2 Nhân tố chủ quan 

Sự phát triển của hoạt động CVMNĐ của NHTM chủ yếu do nội lực của Ngân hàng 

quyết định, nhân tố chính đó là sự định hướng phát triển của Ngân hàng. Nếu Ngân hàng 

không có ý định hướng toàn thể phát triển cho vay mua nhà đất thì chắc chắn nó không 

mang lại hiệu quả như mong muốn.  

1.3.2.1  Nguồn lực tài chính 

 Vốn tự có: Vốn tự có là nguồn lực tự có mà chủ Ngân hàng sở hữu và sẽ được sử 

dụng vào mục đích kinh doanh theo như pháp luật quy định. Vốn tự có chiếm một tỷ trọng 

nhỏ trong tổng nguồn vốn của Ngân hàng nhưng có vai trò hết sức quan trọng. Nó giúp 

Ngân hàng thoát khỏi tình trạng thiếu khả năng chi trả và phá sản, quyết định quy mô hoạt 

động của Ngân hàng cũng như góp phần làm tăng niềm tin, hình ảnh, uy tín của Ngân hàng 

với khách hàng. Như vậy, việc huy động vốn của Ngân hàng sẽ tốt hơn, tạo nguồn vốn cho 

vay mua nhà đất nhiều hơn và ngược lại. 
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 Vốn huy động: Khi quy mô huy động vốn lớn, Ngân hàng có khả năng cho vay ra 

càng nhiều. Nếu chi phí huy động vốn thấp thì Ngân hàng sẽ có điều kiện cho khách hàng 

vay với lãi suất cạnh tranh. Điều này tạo thuận lợi cho Ngân hàng mở rộng tín dụng nói 

chung và CVMNĐ nói riêng. 

 Đối với khoản CVMNĐ đòi hỏi nguồn vốn có kỳ hạn dài, do đó để phát triển hoạt 

động này Ngân hàng phải có tiềm lực về nguồn vốn dài hạn và cả nguồn vốn ngắn hạn 

thường xuyên. 

1.3.2.2  Chính sách tín dụng và cơ chế cho vay mua nhà đất 

 Mỗi Ngân hàng có một chính sách tín dụng riêng, nó bao gồm các yếu tố hạn mức 

cho vay với mỗi khách hàng, kỳ hạn khoản vay, lãi suất cho vay, mức lệ phí, các thủ tục 

vay, tài sản đảm bảo, tất cả các yếu tố đó tạo nên đặc tính riêng cho từng sản phẩm cho vay 

của mỗi Ngân hàng, có thể tác động trực tiếp và mạnh mẽ đến khả năng mở rộng hoạt động 

tín dụng cũng như hoạt động cho vay mua nhà đất của Ngân hàng. Nếu Ngân hàng có chính 

sách tín dụng mở rộng, tăng cho vay, chấp nhận rủi ro để đạt được lợi nhuận cao hơn thì sẽ 

thuận lợi cho việc mở rộng CVMNĐ. Tuy nhiên, Ngân hàng cũng cần chú ý đến chất lượng 

của hoạt động cho vay. Nếu Ngân hàng có chính sách tín dụng thắt chặt, đặt mục tiêu an 

toàn cao hơn lợi nhuận thì việc mở rộng cho vay nói chung và cho vay mua nhà đất nói 

riêng sẽ gặp khó khăn hơn. 

1.3.2.3  Trình độ cán bộ tín dụng 

 Cán bộ tín dụng là người tiếp xúc trực tiếp với khách hàng, thẩm định khách hàng. 

Mỗi Ngân hàng có đội ngũ cán bộ tín dụng giỏi chuyên môn, có tinh thần trách nhiệm trong 

công việc, năng động, nhiệt tình sẽ nâng cao chất lượng cho vay nói chung và cho vay mua 

nhà đất nói riêng, tạo được uy tín cho khách hàng, giúp Ngân hàng thành công trong công 

việc kinh doanh cũng như mở rộng cho vay mua nhà đất thuận lợi hơn. 

1.3.3 Các nhân tố khác 

 Cơ sở vật chất, thiết bị phục vụ cho hoạt động cho vay cũng có ảnh hưởng sâu sắc 

tới việc thu hút khách hàng cũng như tới mục tiêu mở rộng cho vay mua nhà đất. Với cơ sở 

vật chất, trang thiết bị tiên tiến, phù hợp sẽ đáp ứng kịp thời các nhu cầu của khách hàng, 

tạo sự thuận tiện, thoải mái trong công việc giao dịch. Bên cạnh đó, đẩy mạnh công tác 

Marketing trong lĩnh vực cho vay mua nhà đất, xây dựng một hệ thống thu nhập và xử lý 
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thông tin về khách hàng đem lại hiệu quả cao cho hoạt động điều tra và thẩm định khách 

hàng, từ đó giúp ngân hàng nâng cao năng lực cạnh tranh, thu hút được nhiều khách hàng 

hơn. 

 Như vậy, với nền kinh tế Việt Nam đang phát triển và hội nhập với nền kinh tế thế 

giới cũng như môi trường cạnh tranh khốc liệt như hiện nay, mỗi một Ngân hàng đều cần 

phải có một chiến lược cho riêng mình mới mong có chỗ đứng vững vàng. Hiện nay, cho 

vay mua nhà đất tại Việt Nam đang là lĩnh vực khá mới mẻ, do vậy các NHTM ở Việt Nam 

vẫn có nhiều cơ hội phát triển trên mảnh đất tiềm năng này. 
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KẾT LUẬN CHƯƠNG 1 

 Ở phần chương 1 này, em đã trình bày về cơ sở lý luận về nghiệp vụ cho vay của 

NHTM và đặc biệt là nghiệp vụ cho vay mua nhà đất. Cụ thể, là tìm hiểu về từng phần khái 

niệm, vai trò của NHTM, các hoạt động của NHTM, hoạt động cho vay của NHTM và cuối 

cùng sẽ phân tích về các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động cho vay mua nhà đất. 

 Ta thấy, hoạt động cho vay mua nhà đất là một hoạt động tiềm năng của NHTM, 

không những giúp cho khách hàng có được ngôi nhà mình mơ ước mà còn giúp NHTM có 

thể giải quyết được nguồn vốn huy động lớn, góp phần thúc đẩy thị trường BĐS. Tuy nhiên, 

hoạt động cho vay này cũng chịu nhiều tác động của các nhân tố chủ quan thuộc về bản 

thân Ngân hàng và các nhân tố khách quan từ bên ngoài. Việc nghiên cứu và tìm hiểu sự 

tác động của các nhân tố này tới hoạt động cho vay mua nhà đất của Ngân hàng là vô cùng 

quan trọng cho việc định hướng phát triển của hoạt động này trong tương lai.     

Dựa trên những lý luận vừa tìm hiểu trên,qua chương 2 em sẽ đi tìm hiểu sâu về hoạt 

động cho vay mua nhà đất của Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu. 
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CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG CHO VAY MUA NHÀ ĐẤT CỦA 

NGÂN HÀNG TMCP HÀNG HẢI VIỆT NAM- PGD HOÀNG DIỆU 

2.1  Tổng quan về Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu 

2.1.1 Quá trình hình thành và phát triển  

2.1.1.1  Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam 

Tên gọi: Ngân hàng Thương mại Cổ phần Hàng hải Việt Nam 

Tên giao dịch quốc tế: VietNam Maritime Commercial Join Stock Bank.   

Ngân hàng Thương mại Cổ phần Hàng Hải Việt Nam (viết tắt MSB hay còn được 

biết với thương hiệu cũ là Maritime Bank) chính thức được thành lập theo giấy phép số 

0001/ NH- GP ngày 08/06/1991 của Thống đốc Ngân hàng Nhà nước Việt Nam, là ngân 

hàng thương mại cổ phần được cấp giấy phép thành lập đầu tiên tại Việt Nam, 12/07/1991 

chính thức khai trương và đi vào hoạt động tại thành phố cảng Hải Phòng.  

Trụ sở chính:  Số 54A Đ. Nguyễn Chí Thanh, Láng Thượng, Đống Đa, Hà Nội 

 

2.1.1.2  Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu 

Tên giao dịch: Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam –PGD Hoàng Diệu 

Địa điểm giao dịch: 317 Hoàng Diệu- Bình Hiên- quận Hải Châu- Đà Nẵng 

Điện thoại: 0236 3584 995 

Số Fax: 0236 3584 994 

Mã số thuế: 0200124891 

Website: http://www.msb.com.vn/ 

Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam –PGD Hoàng Diệu được thành lập vào năm 

2009. Sau 14 năm hoạt động với nhiều thằng trầm, song có thể nói MSB- PGD Hoàng Diệu 

đã và đang tạo dựng được uy tín và vị thế của mình, giữ vững thế ổn định và không ngừng 

phát triển, các chỉ tiêu liên tục được tăng trưởng. Dưới sự giám sát và quản lý của Giám 

đốc PGD. 

https://www.google.com.vn/search?hl=vi&q=msb+ho%C3%A0ng+di%E1%BB%87u&sa=X&ved=2ahUKEwj8_eDz54_8AhVVAIgKHcfpDtEQ7xYoAHoECAcQAQ&biw=1536&bih=739&dpr=1.25
http://www.msb.com.vn/
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2.1.2. Cơ cấu tổ chức 

 Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam hiện nay có quy mô tương đối rộng trên toàn 

quốc. Cho đến nay, PGD đã và đang không ngừng hoạt động tăng cường để hoàn thiện bản 

thân, đáp ứng được các nhu cầu khách nhau của khách hàng. Hiển nhiên muốn thực hiện 

tốt các công tác ấy, PGD cần có một luồng phân rõ ràng các phòng ban, các mối liên hệ 

giữa các phòng ban để hỗ trợ nhau trong công việc, các phòng ban được bố trí như sau: 

 

Chức năng nhiệm vụ của phòng ban: 

Ban Giám Đốc: Ban Giám Đốc trực tiếp quản lý hoạt động tổ chức và kinh doanh 

của PGD, chịu trách nhiệm với MSB. Giám Đốc chịu trách nhiệm vạch ra chiến lược, lập 

kế hoạch triển khai kinh doanh, chịu trách nhiệm về chỉ tiêu, doanh số kinh doanh, trực tiếp 

giám sát các phòng ban để dễ dàng nắm bắt được tình hình của cả hệ thống ngân hàng. 

Đồng thời làm nhiệm vụ như lập kế hoạch, tổ chức thực hiện và giám sát hoạt động của 

PGD, đưa ra các phương án chiến lược thực hiện việc tiếp thị và cung cấp các sản phẩm, 

dịch vụ của MSB đến với khách hàng, quản lý và phát triển nhân viên của PGD song song 

đó là việc phân chia công tác giải quyết thắc mắc và khiếu nại của khách hàng, chịu trách 

nhiệm trước cấp trên và pháp luận trước các vấn đề xảy ra tại PGD. Hướng dẫn nhân viên 

của mình làm việc theo trình tự, đưa ra các nhận xét góp ý về các hồ sơ dự án mà nhân viên 

trình lên. Là người đưa ra các ý kiến, cũng như báo cáo lại các vấn đề về hoạt động của 

PGD cho cấp trên cũng như chính quyền nếu cần thiết. Hiện nay, Giám đốc của PGD Hoàng 

Diệu – Chi nhánh Đà Nẵng là chị Bùi Trần Ngọc Anh. 
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Phòng Kiểm soát:  Thực hiện nhiệm vụ kiểm tra và giám sát hoạt động tài chính 

trong Ngân hàng thông qua việc kiểm tra hoạt động quản lý và sử dụng nguồn vốn, hoạt 

động đầu tư, việc chấp hành chế độ hạch toán, quản lý tài sản ngân hàng, các hoạt động 

kinh doanh dịch vụ, kết quả kinh doanh… 

Phòng Giao dịch viên : đây là bộ phận tiếp xúc, giao dịch trực tiếp với khách hàng 

đồng thời thực hiện mọi hoạt động liên quan đến các yêu cầu phát sinh của khách hàng, làm 

các nhiệm vụ hoạch toán kế toán có liên quan đến công tác tín dụng. 

Phòng Khách hàng ưu tiên: Xây dựng và phát triển khách hàng mới đặc biệt là phân 

khúc khách hàng cao cấp để huy động tiền gửi và bán chéo các sản phẩm tín dụng và phi 

tín dụng thông qua các chương trình bán hàng, thúc đẩy kinh doanh.  

Phòng Sale: Thực hiện nhiệm vụ giới thiệu các sản phẩm tín dụng đến các đối tượng 

khách hàng khác nhau. Họ sẽ tư vấn và thuyết phục khách hàng lựa chọn sử dụng sản phẩm 

của doanh nghiệp. Đây chính là những người trực tiếp làm việc và xây dựng các mối quan 

hệ với khách hàng. 

Nhân viên bảo hiểm: Đại diện của công ty bảo hiểm, giúp các khách hàng biết tới 

các gói bảo hiểm phù hợp với bản thân, giải quyết các thắc mắc của khách hàng. Ký kết 

hợp đồng bảo hiểm với khách hàng. Chăm sóc khách hàng cũ và phát triển khách hàng mới. 

Lập kế hoạch kinh doanh theo yêu cầu của công ty, đảm bảo hoàn thành vượt mức chỉ tiêu 

doanh thu. 

2.2 Thực trạng hoạt động kinh doanh của Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- 

PGD Hoàng Diệu 

2.2.1 Hoạt động huy động vốn 

Nguồn vốn đóng vai trò rất quan trọng trong hoạt động kinh doanh Ngân hàng vì nó 

là cơ sở để Ngân hàng tổ chức mọi hoạt động kinh doanh, quyết định quy mô hoạt động tín 

dụng và các hoạt động kinh doanh khác của Ngân hàng. Nó quyết định năng lực thanh toán 

và đảm bảo uy tín, quyết định năng lực cạnh tranh của Ngân hàng. Trong thời gian gần đây, 

MSB đã không ngừng khai thác và triển khai các sản phẩm dịch vụ đa dạng, các  phương 

pháp huy động và cơ cấu nguồn vốn theo hướng tích cực, tiếp tục duy trì và phát triển bền 

vững nguồn vốn. Để thấy rõ hơn về sự tăng trưởng  của nguồn vốn huy động ta sẽ xem xét 

cơ cấu vốn của MSB- PGD Hoàng Diệu ở bảng 2.1 sau đây: 
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Bảng 2.1: Tình hình huy động vốn của ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-

2022 

ĐVT: Triệu đồng 

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền 

Tỷ trọng 

Số tiền 

Tỷ trọng 

Số tiền 

Tỷ trọng 2021/2020 2022/2021 

(%) (%) (%) Số tiền Tỷ lệ (%) Số tiền Tỷ lệ (%) 

TGKKH 91.810 14,67% 88.653 12,97% 98.462 13,41% -3.157 -3,44% 9.809 11,06% 

TGCKH< 

12 tháng 
505.303 80,77% 552.848 80,86% 580.247 79,02% 47.545 9,41% 27.399 4,96% 

TGCKH≥ 12 

tháng 
25.522 4,10% 40.227 5,90% 55.624 7,57% 14.705 57,62% 15.397 38,28% 

Tổng tiền gửi 622.635 100% 681.728 100% 734.333 100% 58.093 9,49% 52.605 7,72% 

(Nguồn: Phòng kế toán ngân hàng MSB- PGD Hoàng Diệu)
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Biểu đồ 2.1: Tình hình huy động vốn theo kỳ hạn của MSB- PGD Hoàng Diệu giai 

đoạn 2020-2022. 

Qua bảng 2.1 ta có thể đưa ra nhận xét như sau: 

 Đối với Ngân hàng, hoạt động huy động vốn là yếu tố đóng vai trò quan trọng hàng 

đầu. Ngân hàng đã tập trung đẩy mạnh hoạt động huy động vốn, tập trung chủ yếu vào 

nguồn tiền gửi từ dân cư. Ngoài ra Ngân hàng cũng không ngừng nâng cao và đẩy mạnh 

các công tác truyền thông, tiếp thị (phát tờ rơi, đi thị trường) để thu hút tốt các nguồn tiền 

gửi của cả dân cư lẫn doanh nghiệp. Song song đó, PGD Hoàng Diệu cũng đã không ngừng 

nâng cao về dịch vụ như các hoạt động giao dịch trực tiếp tại quầy, quan tâm chăm sóc đến 

khách hàng, đẩy mạnh khai thác và tìm kiếm các nguồn lực tiền gửi để tạo sự tăng trưởng 

ổn định qua hằng năm của ngồn vốn huy động, tạo sự lớn mạnh cho PGD. 

Theo bảng số liệu, cho ta thấy được trong 3 năm qua nguồn vốn huy động của PGD 

đang giữ mức độ ổn định và tăng dần qua các năm. Cụ thể là tổng tiền gửi năm 2021 là 

681.728 triệu đồng, tăng 58.093 triệu đồng tương ứng với mức tăng 9,49% so với năm 

2020. Qua năm 2022, thì tổng tiền gửi của năm 2022 là 734.333 triệu đồng tương ứng với 

mức tăng 7,72% so với năm 2021, theo đó tỷ trọng tăng trưởng năm 2021 tăng nhiều hơn 

so với năm 2022. Đạt được thành quả này là do PGD đã đẩy mạnh và tập trung thực hiện 3 

trọng tậm cơ bản: thu hồi những khoản nợ lớn, đẩy mạnh tín dụng bán lẻ và quản lý hiệu 
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quả chi phí hoạt động gắn liền với kết quả kinh doanh. Ngoài ra Ngân hàng đã áp dụng các 

biện pháp như: lãi suất linh hoạt, cạnh tranh, các sản phẩm huy động vốn đa dạng, thái dộ 

phục vụ tận tính, chuyên nghiệp, chu đáo của đội ngũ cán bộ công nhân viên. Những điều 

này chứng tỏ Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam nói chung, PGD Hoàng Diệu nói riêng 

đã và đang tạo được lòng tin đối với khách hàng của mình. Cùng với những nổ lực tạo cho 

khách hàng lòng tin với sự đầu tư lớn, vượt trội về công nghệ, thực hiện tốt các chính sách 

chăm sóc khách hàng và những cải tiến liên tục trong quy trình cung cấp sản phẩm, dịch vụ 

của PGD Hoàng Diệu đã cho thấy sự tiện ích trong các sản phẩm phục vụ khách hàng trong 

thanh toán.  

TGKKH ở giai đoạn này thì không ổn định và tăng giảm thất thường. Cụ thể là lượng 

vốn huy động không kì hạn của năm 2020 đạt 91.810 triệu đồng chiếm 14,67% tổng lượng 

vốn huy động được. Năm 2021 lượng vốn huy động không kì hạn đạt 88.653 triệu đồng 

chiếm 12,97% tổng vốn huy động. Năm 2022, nguồn vốn này tăng lên 98.462 triệu đồng 

chiếm 13,41% tổng nguồn vốn, tăng 9.809 triệu đồng so với năm 2021 và đạt tốc độ tăng 

trưởng là 11,06% . Lý do dẫn đến TGKKH ở giai đoạn này thì không ổn định và tăng giảm 

thất thường là vì do dịch Covid kéo dài, nên ảnh hưởng tới việc làm, thu nhập dẫn đến 

lượng tiền nhàn rỗi của khách hàng bị ảnh hưởng theo. 

 Nhóm TGCKH< 12 tháng đang chiếm tỉ trọng cao nhất. Năm 2022, TGCKH< 12 

tháng đạt mức 580.247 triệu đồng, tăng 27.399 triệu đồng tương ứng với mức tăng 4,96% 

so với năm 2021. Nhìn vào biểu đồ, ta cũng thấy được là TGKH<12 tháng đang chiếm tỉ 

trọng cao nhất với 80,86%, vì đây là khoản tiền gửi thanh toán và các khoản tiền nhàn rỗi 

của khách hàng cá nhân trong thời gian ngắn với mục tiêu là sinh lời an toàn, đồng thời linh 

hoạt rút ra khi cần dùng đến, nên dẫn tới TGKH<12 tháng chiếm tỉ trọng cao. Để đạt được 

những kết quả như vậy là nhờ MSB- Hoàng Diệu luôn chú trọng việc chăm sóc, quan tâm 

khách hàng lên hàng đầu. Bên cạnh đó, còn chú trọng cải tiến các sản phẩm, nâng cao chất 

lượng dịch vụ, tạo được niềm tin cho khách hàng và luôn điều hành mức lãi suất một cách 

phù hợp, dịch vụ HDV đa dạng và định hướng được chiến lược kinh doanh của mình, cho 

thấy, Ngân Hàng đã có những chính sách thu hút nguồn vốn nhàn rỗi của khách hàng để 

đảm bảo hoạt động kinh doanh cho PGD và một phần cũng nhờ MSB là một Ngân hàng có 

uy tín nên khách hàng rất yên tâm về khoản tiền gửi.   
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Ngược lại, thì vốn huy động từ TGCKH≥ 12 tháng đang chiếm tỉ lệ thấp, nhưng nó 

cũng đang có xu hướng tăng trong giai đoạn này. Năm 2021, TGCKH≥ 12 tháng là 40.227 

triệu đồng, tăng 14.705 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 57,62%. Qua năm 2022 

TGCKH≥ 12 tháng là 55.624 triệu đồng, tăng 15.397 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 

38,28%. Lý do dẫn đến TGCKH≥ 12 tháng của PGD chưa cao là vì khách hàng ở đây chủ 

yếu là buôn bán, sản xuất, kinh doanh nhỏ lẻ nên luôn muốn dòng tiền của mình luân chuyển 

để phục vụ các nhu cầu sản xuất kinh doanh của họ.  Nguồn vốn này giúp cho PGD có được 

lượng vốn lớn và thời gian dài hơn để tài trợ cho các hoạt động kinh doanh dài hạn của 

PGD.  

Thành công của việc huy động vốn không thể không nhắc tới hàng loạt các sản phẩm 

tiện ích mang tính chiến lược dựa trên nền công nghệ tài khoản của Ngân hàng như: Tiết 

kiệm đa năng, Tiết kiệm trả lãi định kỳ,... Kết quả là các sản phẩm huy động vốn cải tiến 

này thu hút được sự quan tâm lớn từ phía khách hàng. Bên cạnh đó các chương trình khuyến 

mãi, tặng quà vào các dịp lễ cũng góp phần quan trọng thúc đẩy công tác huy động vốn của 

PGD. 

2.2.2 Tình hình hoạt động cho vay: 

Trong thời kì hiện nay thì nhu cầu cho kinh doanh, đầu tư ngày càng tăng cao, vậy 

nên hoạt động cho vay được cho là quan trọng nhất của các NHTM. Bên cạnh công tác huy 

động vốn khá tốt thì MSB- PGD Hoàng Diệu cũng sử dụng nguồn vốn huy động rất hiệu 

quả. Song song với việc cung cấp tín dụng cho khách hàng thì PGD còn thực hiện tốt công 

tác kiểm soát rủi ro nhằm tăng khả năng thu hồi vốn. Cụ thể, doanh số tín dụng của ngân 

hàng sẽ được trình bày trong bảng 2.2 dưới đây: 
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Bảng 2.2 Tình hình hoạt động cho vay của MSB- PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022. 

ĐVT: Triệu đồng 

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền 
Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 

2021/2020 2022/2021 

Giá trị Tỷ lệ (%) Giá trị Tỷ lệ (%) 

1.Doanh số cho vay 619.845 100% 662.730 100% 696.325 100 42.885 6,92% 33.595 5,07% 

Ngắn hạn 520.660 84% 578.250 87,25% 599.850 86,15% 57.590 11,06% 21.600 3,74% 

Trung dài hạn 99.185 16% 84.480 12,75% 96.475 13,85% -14.705 -14,83% 11.995 14,20% 

2. Doanh số thu nợ 449.264 100% 598.247 100% 634.875 100% 148.983 33,16% 36.628 6,12% 

Ngắn hạn 360.611 80,27% 502.680 84,03% 536.687 84,53% 142.069 39,40% 34.007 6,77% 

Trung dài hạn 88.653 19,73% 95.567 15,97% 98.188 15,47% 6.914 7,80% 2.621 2,74% 

3. Tổng dư nợ 633.426 100% 697.909 100% 756.493 100% 64.483 10,18% 58.584 8,39% 

Ngắn hạn 487.326 76,93% 552.212 79,12% 586.542 77,53% 64.886 13,31% 34.330 6,22% 

Trung dài hạn 146.100 23,07% 145.697 20,88% 169.951 22,47% -403 -0,28% 24.254 16,65% 

4. Nợ xấu 4.187 100% 6.456 100% 6.236 100% 2.269 54,19% 180 2,79% 

Ngắn hạn 798 19,06% 1075 16,65% 1.025 16,44% 277 34,71% -50 -4,65% 

Trung dài hạn 3.389 80,94% 5.381 83,35% 5.211 83,56% 1.992 58,78% -170 -3,16% 

5.Tỷ lệ nợ xấu (%) 0,66% 0,93% 0,82% 0,26% -0,10% 

(Nguồn: Phòng kế toán ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu) 
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Biểu đồ 2.2: Tình hình hoạt động cho vay của Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam 

– PGD Hoàng Diệu 

Từ bảng số liệu 2.2 và biểu đồ 2.2, ta cũng thấy được Doanh số cho vay trong 3 năm 

2020- 2022 tăng dần qua các năm. Trong đó, doanh số cho vay của năm 2020 là 619.845 

triệu đồng, năm 2021 là 662.730 triệu đồng, tăng 42.885 triệu đồng, tương ứng với mức 

tăng 6,92% so với năm 2020. Năm 2022, doanh số cho vay là 696.325 triệu đồng, tăng 

33.595 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 5,07% so với năm 2021. 

 Trong 3 năm 2020-2022 thì vay ngắn hạn của doanh số cho vay đang chiếm ưu thế. 

Lý do của việc vay ngắn hạn tăng qua các năm trên là do nhu cầu cho vay ngắn hạn để 

nhằm đáp ứng các nhu cầu ngắn hạn, cấp bách của khách hàng. Và cho vay trung và dài 

hạn thấp là bởi vì trong thời điểm này đang là đỉnh điểm của dịch bệnh Covid, hầu hết mọi 

người đều phải ở nhà nhiều khách hàng, doanh nghiệp rơi vào tình trạng khó khăn, nhiều 

lao động thiếu, mất việc làm, giảm sâu thu nhập cho nên khách hàng không có nhu cầu, 

không dám mạo hiểm vay trung dài hạn, bởi vì mục đích của vay trung dài hạn là để mở 

rộng và phát triển sản xuất, kinh doanh lớn. Để đạt được những thành quả trên là nhờ MSB 

cung ứng những sản phẩm cho vay rất da dạng, bên cạnh đó lãi suất cho vay lại rất ưu đãi 

cho khách hàng. Quan trọng nhất là sự nỗ lực, cố gắng không ngừng nghỉ của các cán bộ 

Doanh số cho vay Doanh số thu nợ Tổng dư nợ Nợ xấu

619,845

449,264

633,426

4,187

662,730

598,247

697,909

6,456

696,325

634,875

756,493

6236

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022
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nhân viên MSB nói chung và cán bộ tín dụng nói riêng để mang lại một doanh số tốt như 

vậy.  

   Bên cạnh đó, thì doanh số thu nợ qua các năm cũng đang tăng đều qua các năm. 

Cụ thể trong năm 2021 công tác thu nợ tăng 33,16%, tức là tăng 148.983 triệu đồng so với 

năm 2020. Và năm 2022, tỷ trọng tăng 6,12%, tức là tăng 36.628 triệu đồng so với năm 

2021. Trong đó doanh số thu nợ ngắn hạn chiếm tỷ trọng rất cao trong tổng doanh số và 

tăng liên tục cho thấy một tín hiệu tốt từ hoạt động này.  Ngược lại, doanh số thu nợ trung 

và dài hạn thì tăng giảm không đều nhưng vẫn khá cao. Từ những số liệu trên, ta có thể 

thấy được công tác thu nợ của PGD đang phát triển với chiều hướng tích cực, để có được 

những thành quả như vậy bên việc cho vay của PGD luôn giám sát khách hàng sử dụng 

khoản vay có đúng mục đích, Ngân hàng luôn duy trì được sự tăng trưởng dự nợ ổn định 

và đảm bảo khả năng thu nợ, công tác thẩm định của PGD tốt nên ngân hàng xác định các 

đối tượng cho vay có khả năng trả nợ tốt.  

 Về tổng dư nợ, có thể thấy tổng dư nợ cũng đang tăng đều qua các năm. Tỷ trọng 

năm 2021 tăng 10,18% so với năm 2020. Và tỷ trọng năm 2022 tăng 8,39% so với năm 

2020. Nguyên nhân là do trong giai đoạn này do hoạt động cho vay đã có sự thay đổi về 

chất lượng với tăng trưởng tập trung vào các khu vực sản xuất của nền kinh tế,sự chú trọng 

về thay đổi và phát triển kinh tế đứng dậy sau mùa dịch Covid. Tổng dư nợ đang tăng dần 

qua các năm, điều này cho thấy hoạt động cho vay, và công tác quản lý nợ của PGD đang 

hoạt động rất tốt. 

 Nợ xấu, là một mối lo ngại của toàn hệ thống ngân hàng, và đây là điều không thể 

tránh khỏi. Nhìn từ bảng số liệu 2.2 và biểu đồ 2.2, cho thấy tình hình nợ xấu ở năm 2020- 

2022 đang có giảm dần, nợ xấu của năm 2020 là 4187triệu đồng. Nhưng sang năm 2021 lại 

tăng lên 6.456 triệu đồng. Nguyên nhân do trong năm này tình hình dịch bệnh covid-19 đã 

làm nhiều khách hàng, doanh nghiệp phải dừng hoạt động trên địa bàn. Gây ra hậu quả là 

các doanh nghiệp, khách hàng rơi vào tình trạng làm ăn thua lỗ, rơi vào tình trạng khó khăn, 

nhiều lao động thiếu, mất việc làm, giảm sâu thu nhập dẫ đến tình hình nợ xấu của năm này 

tăng. Cùng với đó, vào năm 2020, tỷ lệ nợ xấu là 0,66%, năm 2021 là 0,93%. Và năm 2022, 

tỷ lệ nợ xấu của năm này là 0,82%, giảm 0,10% so với năm 2021.  
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Các chỉ tiêu trên đã cho thấy thực trạng tín dụng tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải 

Việt Nam- PGD Hoàng Diệu đạt được kết quả và chất lượng cao. Trên cơ sở nguồn vốn 

tăng trưởng và ổn định, PGD đã tăng cường hoạt động cho vay, đáp ứng nhu cầu vốn kinh 

doanh của khách hàng, thực hiện công tác mở rộng đối tượng cho vay, khai thác nhiều sự 

án, cơ sở vật chất và cải tiến kĩ thuật, chú trọng trong nghiện cứu tìm hiểu kỹ về tình hình 

kinh doanh, tình hình của khách hàng vay vốn để nhằm đảm bảo an toàn vốn của PGD, hạn 

chế tối đa nhất rủi ro xảy ra. 

 Nhìn chung tình hình cho vay chung của PGD đang có xu hướng tăng lên cả về số 

lượng và chất lượng. Điều này cho thấy PGD không những mở rộng quy mô mà bên cạnh 

đó còn kiểm soát tốt việc cho vay và rất chú tâm đến vấn đề thu hồi nợ. 

2.2.3 Tình hình kết quả hoạt động kinh doanh 

Báo cáo kết quả kinh doanh của Ngân hàng là một báo cáo tài chính cho biết tình 

hình thu chi, lãi lỗ của Ngân hàng kinh doanh như thế nào. Việc phân tích báo cáo kết quả 

kinh doanh giúp cho nhà phân tích hạn chế được những khoản chi phí bất hợp lý, từ đó đưa 

ra các biệp pháp khắc phục, tăng cường các khoản thu cho Ngân hàng, nâng cao lợi nhuận 

cho Ngân hàng. Với sự quyết tâm và phấn đấu của toàn thể cán bộ công nhân viên tại PGD 

giai đoạn năm 2020-2022 đã tạo nên thành công cho MSB- PGD Hoàng Diệu. Trong giai 

đoạn 2020 – 2022 tình hình kinh tế có rất nhiều sự chuyển biến bởi vì dịch bệnh COVID-

19 đã nhanh chóng gây ra những gián đoạn trong kinh doanh và tiêu dùng gây nên nhiều 

khó khăn và thách thức đối với sự ổn định và phát triển của nền kinh tế nói chung và hoạt 

động kinh doanh của MSB- PGD Hoàng Diệu nói riêng. Cụ thể, tình hình kết quả kinh 

doanh của MSB- PGD Hoàng Diệu trong 3 năm từ 2020 – 2022 được thể hiện qua bảng số 

liệu 2.3 dưới đây: 
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Bảng 2.3: Kết quả hoạt động kinh doanh của ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu giai đoạn 

2020-2022 

ĐVT: Triệu đồng 

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền Tỷ trọng (%) Số tiền Tỷ trọng (%) Số tiền Tỷ trọng (%) 
2021/2020 2022/2021 

Giá trị Tỷ lệ (%) Giá trị Tỷ lệ (%) 

1. Tổng thu nhập 69.257 100% 77.534 100% 89.548 100% 8.277 11,95% 12.014 15,50% 

Thu lãi 61.326 79,10% 69.287 77,37% 79.321 88,58% 7.961 12,98% 10.034 14,48% 

Thu từ dịch vụ 5.246 6,77% 4.739 5,29% 5.463 6,10% -507 -9,66% 724 15,28% 

Thu khác 2.685 3,46% 3.508 3,92% 4.764 5,32% 823 30,65% 1.256 35,80% 

2. Tổng chi phí 50.170 100 55.908 100 64.926 100 5.738 11,44% 9.018 16,13% 

Chi trả lãi 38.688 69,20% 43.728 67,37% 48.798 75,16% 5.040 13,03% 5.070 11,59% 

Chi hoạt động 

dịch vụ 
1.018 1,82% 1.357 2,09% 1.562 2,41% 339 33,30% 205 15,11% 

Chi phí khác 10.464 18,72% 10.823 16,67% 14.566 22,43% 359 3,43% 3.743 34,58% 

3. Lợi nhuận 19.087 21.626 24.622 2.539 13,30% 2.996 13,85% 

(Nguồn: Phòng kế toán ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu) 
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Biểu đồ 2.3: Kết quả hoạt động kinh doanh của ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt 

Nam- PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 

Tổng thu nhập của PGD đều tăng qua các năm. Thu nhập chủ yếu từ thu lãi, còn lại 

là thu từ dịch vụ, và các nguồn thu khác. Tổng thu nhập trong 3 năm qua của PGD đều tăng. 

Cụ thể trong năm 2021, tổng thu nhập tăng 8.277 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 

11,95% so với năm 2020. Năm 2022, tổng thu nhập của năm này tăng 12.014 triệu đồng, 

tương ứng với mức tăng 15,50% so với năm 2021. Thu lãi năm 2021 đạt 69.287 triệu đồng, 

tăng 7.961 triệu đồng tương ứng với mức tăng 12,98% so với năm 2020. Năm 2022, thu lãi 

đạt 79.321 triệu đồng, tăng 10.034 triệu đồng tương ứng với mức tăng 14,48% so với năm 

2021. Về hai khoản thu từ dịch vụ và thu khác thì có sự tăng giảm không đồng đều. Cụ thể, 

từ giai đoạn 2020-2021 nguồn thu từ dịch vụ có giảm nhẹ, từ 5.246 triệu đồng ở năm 2020 

xuống 4.739 triệu đồng ở năm 2021, tương ứng với mức giảm 507 triệu đồng ở thời điểm 

này. Lý do là vì đây là khoảng thời gian dịch bệnh, cho nên lượng khách hàng giảm, dẫn 

đến các nguồn thu từ dịch vụ cũng giảm theo. Tuy hai khoản thu này chiếm tỷ trọng chưa 

cao nhưng đã góp phần làm tăng doanh thu của PGD. Tổng nguồn thu của PGD tăng, điều 

này cũng cho thấy được PGD đang có thu nhập khá ổn định.  

Song song với hoạt động thu lãi thì nguồn chi chủ yếu của PGD là chi cho trả lãi, 

chiếm tỷ trọng cao qua các năm. Cụ thể trong năm 2021, PGD đã chi 43.728 triệu đồng, 
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tăng 5.040 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 13,03% so với năm 2020. Năm 2022, PGD 

đã chi 48.798 triệu đồng, tăng 5.070 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 11,59% so với 

năm 2021. Lý do dẫn đến chi lãi chiếm tỉ trọng cao trong 3 năm qua đó là do PGD ngày 

càng phát triển, mở rộng hoạt động dịch vụ huy động vốn, thu hút được lượng khách hàng 

gửi tiền vào, lượng tiền trả lãi cho khách hàng tăng, dẫn đến hoạt động thu lãi chiếm tỷ 

trọng cao. 

Nhìn chung tình hình kinh doanh của PGD qua 3 năm từ năm 2020 đến năm 2022 

khá tốt. Để đạt được kết quả này, là sự nỗ lực và cố gắng của Ban Lãnh Đạo cùng toàn thể 

cán bộ nhân viên của ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu . Bên cạnh 

đó, Ngân hàng cũng đã đưa ra được nhiều sản phẩm, dịch vụ mới góp phần giữ chân khách 

hàng, giúp cho nguồn thu nhập của PGD ngày càng tăng cao. 

Trong những năm qua Ngân hàng đã tạo dựng được chỗ đứng và vị thế canh tranh 

của mình trên địa bàn. Phần nào đáp ứng được nhu cầu vốn để đầu tư kinh doanh của người 

dân trên địa bàn. Bên cạnh đó cán bộ nhân viên của PGD thường xuyên tu dưỡng đạo đức, 

nâng cao kỹ năng làm việc, tiếp cận và ứng dụng công nghệ thông tin nhằm đáp ứng yêu 

cầu mới, đảm bảo đúng quy trình an toàn chính xác, chấp hành định mức tồn quỹ, hạn mức 

giao dịch, bảo quản chìa khóa kho tiền, két sắt, bảo vệ tiền mặt tại chi nhánh và trên đường 

vận chuyển an toàn. Việc phát hiện tiền giả, tiền không đủ tiêu chuẩn lọt vào Ngân hàng, 

thường xuyên lựa chọn tiền đủ tiêu chuẩn đưa ra lưu thông, thực hiện an toàn kho quỹ theo 

đúng chế độ của NHNN quy định. Tất cả những điều này đã giúp PGD hoạt động có lợi 

nhuận trong điều kiện cạnh tranh gay gắt trên thị trường tài chính như hiện nay. 

2.3. Thực trạng mở rộng cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt 

Nam- PGD Hoàng Diệu 

2.3.1 Quy chế cho vay mua nhà đất của MSB 

Quy chế cho vay mua nhà đất được ban hành theo quyết định số 1627/2001/QĐ- 

NHNN và quyết định 127/QĐ- NHNN sửa đổi, quy chế cho vay mua nhà đất của Ngân 

hàng TMCP Hàng Hải bao gồm : 

2.3.1.1  Về đối tượng khách hàng 

-  Là những người chưa có nhà để ở, có nhu cầu mua nhà để ở thực sự, hoặc những 

người đã có nhà, có cuộc sống ổn định và có nhu cầu mua, chuyển qua nhà mới 
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-  Là những cặp vợ chồng trẻ mới xây dựng gia đình, mới lập nghiệp, những cá nhân, 

tổ chức có tiềm năng tài chính mua nhà, chuyển quyền sở hữu để đầu tư kinh doanh.  

2.3.1.2  Về điều kiện tín dụng 

-  Thời hạn cho vay: đối với xây, sửa nhà tối thiểu là 3 tháng và tối đa là 10 năm. Đối 

với mua nhà và chuyển quyền sử dụng đất thời hạn cho vay tối đa là 20 năm. 

-  Lãi suất cho vay: Lãi suất cho vay hợp lý, tính theo dư nợ giảm dần còn gọi là lãi 

suất thả nổi và lãi suất này sẽ giảm dần dựa trên số tiền gốc giảm hàng tháng, hàng quý hay 

hàng năm. Số tiền lãi mà khách hàng phải trả sẻ giảm dần cho đến khi trả hết nợ. Công thức 

tính lãi như sau: 

Tiền gốc trả hàng tháng = Số tiền gốc/thời gian vay (gốc có thể trả theo tháng hoặc 

quý) 

Tiền lãi phải trả kỳ đầu = Số tiền vay * lãi suất theo tháng 

Tiền lãi các kỳ tiếp theo = Số dư nợ còn lại * lãi suất theo tháng 

Số tiền phải trả = Tiền gốc + Tiền lãi (tại kỳ thanh toán) 

Loại tiền vay : VND 

- Phương thức thanh toán vốn và lãi vay : vốn vay được trả dần theo định kì, hàng 

tháng hoặc hàng quý phù hợp với mức thu nhập của khách hàng. Trường hợp khách hàng 

vay ngắn hạn, khách hàng sẽ trả lãi hàng tháng, và lịch trả gốc sẽ do hai bên thỏa thuận. 

Trường hợp khách hàng vay trung dài hạn, khách hàng sẽ trả lãi và gốc hàng tháng hoặc 

hàng quý.  

-  Hạn mức vay mua nhà MSB lên đến 5 tỷ đồng hoặc 90% giá trị căn nhà. Số tiền 

cho vay sẽ phục thuộc vào giá trị tài sản đảm bảo và điều kiện thu nhập của khách hàng. 

Với điều kiện, thủ tục đơn giản, lãi suất cho vay ưu đãi, gói vay mua nhà của MSB đang là 

lựa chọn hàng đầu của nhiều khách hàng. 

2.3.1.3  Điều kiện đối với bên vay vốn 

- Khách hàng có hộ khẩu thường trú hoặc trụ sở chính tại những điểm mà MSB có 

đặt trụ sở, chi nhánh hoặc phòng giao dịch 

- Công dân Việt Nam, cư trú tại Việt Nam, có đủ năng lực pháp luật và năng lực 

hành vi dân sự. Tuổi từ 20- 60 tuổi, tại thời điểm hoàn tất khoản vay khách hàng không 

quá 65 tuổi. 
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- Người nước ngoài cư trú tại Việt Nam có thời gian cư trú còn lại nhiều hơn thời 

gian vay vốn 1 tháng và đáp ứng đủ điều kiện quy định trong quy chế cho vay của 

NHNN, quy chế cho vay của MSB và các quy định khác của pháp luật. 

-  Có đơn đề nghị vay vốn phải nêu trừ mục đích sự dụng nhà, nguồn trả nợ, kế 

hoạch trả nợ và cam kết tài sản đảm bảo. 

-  Khách hàng phải có tối thiểu 30% tổng nhu cầu vốn 

-  Cư trú hoặc làm việc tối thiểu 1 tháng tại cùng tỉnh thành phố với chi nhánh/đơn 

vị kinh doanh MSB tiếp nhận hồ sơ vay vốn 

- Thu nhập tối thiểu: 5 triệu đồng/ tháng. 

-  Không có nợ xấu tại bất kỳ tổ chức tín dụng nào tính đến thời điểm vay vốn 

2.3.1.4  Việc định giá tài sản đảm bảo: 

- Ngân hàng dựa vào khung giá nhà đất của Nhà nước ban hành, căn cứ vào giá mua 

bán ghi trong hợp đồng mua bán nhà đất của khách hàng. 

- Nguồn vốn mà Ngân hàng dùng chủ yếu để cho vay mua nhà đất là các nguồn huy 

động từ khách hàng: tiền gửi có kì hạn, tiền gửi tiết kiệm của các tổ chức kinh tế, dân cư, 

nhưng chủ yếu vẫn là từ tiền gửi dân cư, bộ phận này chiếm tỉ trọng lớn nhưng hầu hết là 

những khoản tiết kiệm có quy mô nhỏ trong thời gian ngắn. 

2.3.2 Hình thức cấp tín dụng 

Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu triển khai cấp tín dụng 

mua nhà dưới các hình thức sau: 

- Cho vay có tài sản đảm bảo: 

+ Tài sản thế chấp, cầm cố thuộc sở hữu của khách hàng vay vốn ( nhà, quyền sử dụng 

đất, sổ tiết kiệm, vàng…) 

+ Tài sản đảm bảo chính là căn nhà định mua hoặc diện tích đất được chuyển nhượng. 

- Cho vay tín chấp: 

+ Áp dụng cho đối tượng khách hàng có uy tín, có năng lực tài chính mạnh để trả nợ 

vay, có tín nhiệm với Ngân hàng trong việc sử dụng vốn vay, hoàn trả nợ gốc và lãi. 

- Bảo lãnh của bên thứ 3: 

+ Người bảo lãnh đứng ra cam kết với Ngân hàng sẽ trả nợ thay cho người vay nếu 

không trả được khi đến hạn.  
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+ Người đứng ra bảo lãnh cho khách hàng vay vốn có thể là một TCTD hoặc công ty, 

xí nghiệp nơi khách hàng đang làm việc. 

2.3.3 Quy trình cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD 

Hoàng Diệu 

Bước 1: Hướng dẫn sơ vay vốn 

 Một cá nhân muốn vay cần đảm bảo 3 yêu cầu về: tài sản đảm bảo, mục đích vay và 

chứng minh thu nhập. Vì vậy, hồ sơ gồm: 

 Hồ sơ pháp lý: CMND, hô ̣khẩu, kết hôn/xác nhân tình trạng hôn nhân 

 Hồ sơ tài sản bảo đảm: nhà, đất, xe 

 Hồ sơ chứng minh thu nhập: 

 Đối với khách hàng có nguồn thu nhập từ lương: hợp đồng lao động, bảng xác nhận 

lương hoặc sao kê lương qua Ngân hàng 

 Đối với khách hàng có nguồn thu nhập từ sản xuất kinh doanh: giấy đăng kí kinh 

doanh, giấy nộp thuế, sổ sách kinh doanh 

 Hồ sơ chứng minh muc ̣đích, phương án vay tiền 

Cán bộ tín dụng tiến hành phân tích và thẩm định khách hàng, mục đích vay vốn 

theo thứ tự các bước sau: 

Đối với khách hàng quan hệ tín dụng lần đầu: Cán bộ tín dụng hướng dẫn khách 

hàng cung cấp thông tin, các quy định của Ngân hàng mà khách hàng phải đáp ứng về điều 

kiện vay vốn và tư vấn thiết lập hồ sơ để được NH cho vay. 

Đối với những khách hàng đã có quan hệ tín dụng: Cán bộ tín dụng hướng dẫn khách 

hàng hoàn thiện hồ sơ cho vay. 

Bước 2: Thẩm định cho vay 

-  Kiểm tra, xác nhận lại thông tin tín dụng: 

Cán bộ tín dụng căn cứ vào từng hồ sơ vay vốn cụ thể của khách hàng, thực hiện 

thẩm định, xác nhận, kiểm tra lại các thông tin của khách hàng. 

Thẩm định, xác nhận và kiểm tra lại thông tin tín dụng, bao gồm: 

+  Thẩm định khách hàng vay vốn: Tư cách cá nhân, pháp nhân, năng lực tài chính, 

hoạt động kinh doanh, điều kiện vay vốn. 

+  Thẩm định mục đích vốn vay và khả năng trả nợ của khách hàng. 
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+  Thẩm định tài sản của khách hàng: Chuyên viên định giá- Ban định giá thực hiện 

thẩm định và đánh giá trực tiếp giá trị tài sản đảm bảo cho khách hàng. Việc định giá của 

ban định giá được thực hiện độc lập và được lập thành văn bản độc lập phục vụ cho hoạt 

động thẩm định khách hàng 

Sau khi lập xong báo cáo thẩm định, chuyên viên thẩm định chuyển báo cáo thẩm 

định và hồ sơ vay vốn kèm theo cho Lãnh đạo ban xử lý hồ sơ thực hiện kiểm soát nội dung 

thẩm định. 

- Kiểm soát việc thẩm định, kiểm tra, xác nhận lại thông tin tín dụng 

Lãnh đạo ban xử lý hồ sơ thực hiện kiểm soát nội dung phân tích hồ sơ của chuyên 

viên thẩm định, sau khi kiểm soát, chuyển báo cáo thẩm định và toàn bộ hồ sơ sang ban 

phê duyệt. 

Nội dung kiểm soát: kiểm soát lại các thông tin trên báo cáo thẩm định của chuyên 

viên thẩm định, yêu cầu chuyên viên thẩm định điều chỉnh, bổ sung thêm các thông tin 

trong báo cáo thẩm định hoặc bổ sung thêm các hồ sơ cần thiết để đảm bảo cho hồ sơ khách 

hàng và các thông tin nêu trong báo cáo thẩm định là đầy đủ và chính xác, ý kiến của người 

kiểm soát hồ sơ thống nhất với toàn bộ ý kiến đề xuất của chuyên viên thẩm định hoặc 

thống nhất theo ý kiến đề xuất và bổ sung theo các điều kiện kèm theo ( nếu có).  

Bước 3: Trình xét duyệt hồ sơ 

 Sau khi thẩm định tài sản và thẩm định nguồn thu của khách hàng xong, nhân viên 

sẽ tiến hành làm những việc sau 

 Nhân viên thẩm định tài sản sẽ lập tờ trình thẩm định tài sản và đưa ra kết quả thẩm 

định tài sản. 

 Dựa trên kết quả thẩm định tài sản và thẩm định khách hàng, nhân viên kinh doanh 

hoặc nhân viên hỗ trợ tín dụng sẽ tiến hành lập tờ trình thẩm định khách hàng. 

Bước 4: Phê duyệt hồ sơ 

 Sau quá trình lập tờ trình thẩm định, nhân viên kinh doanh hoặc nhân viên thẩm định 

khách hàng sẽ tiền hành trình hồ sơ lên cấp trưởng phòng và giám đốc. 

 Trưởng phòng và giám đốc nhận thấy hồ sơ hợp lệ, phương án vay rõ ràng, nguồn 

thu nhập chứng minh đủ trả nợ được cho ngân hàng thì sẽ kí phê duyệt đồng ý cho vay. 
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 Trưởng phòng và giám đốc nhận thấy hồ sơ chưa hợp lệ hoặc phương án vay không 

rõ hoặc nguồn thu không đảm bảo trả nợ thì sẽ từ chối cho vay. Lúc này, nhân viên phải 

tiến hành thẩm định lại khách hàng, giảm hạn mức vay hoặc trả hồ sơ cho khách hàng, từ 

chối cho vay. Trường hợp nếu chấp nhận cho vay thì chuyển sang bước tiếp theo. 

Bước 5: Soạn hợp đồng công chứng 

 Sau khi hồ sơ vay được phê duyệt, nhân viên kinh doanh sẽ chuyển trạng thái hồ sơ 

vay trên hệ thống đến bộ phận pháp lí chứng từ để hỗ trợ soạn hồ sơ vay vốn cho khách 

hàng. Thời gian soạn hồ sơ sẽ nhanh hay chậm theo tính chất hồ sơ vay. 

Bước 6: Hẹn công chứng và đăng ký giao dịch đảm bảo 

 Có 2 trường hợp xảy ra:  

 Sau khi bộ phận pháp lí chứng từ soạn hồ sơ nhận nợ xong, ngân hàng sẽ liên hệ 

khách hàng để hẹn lịch đi công chứng. 

 Trường hợp khách hàng vay lần đầu, khách hàng cần chuẩn bị: Sổ hồng/ Sổ đỏ gốc 

và những giấy tờ liên quan. Nhân thân có bao gồm: CMND, Hộ Khẩu, Tình trạng hôn nhân. 

Sau khi công chứng xong, sổ đỏ/ sổ hồng của khách hàng sẽ được đăng kí thế chấp tại văn 

phòng đăng kí đất đai tại Quận/Huyện   

Bước 7: Nhận kết quả đăng kí thế chấp và giải ngân 

Sau khi nhận kết quả thế chấp tài sản đảm bảo của khách hàng, hồ sơ của khách hàng 

sẽ được chuyển xuống bộ phận kiểm soát để soạn các hợp đồng cấp tín dụng, khế ước nhận 

nợ, biên nhận tài sản đảm bảo và kiểm soát hồ sơ. Cuối cùng là tiến hành giải ngân cho 

khách hàng. Sau khi kiểm tra toàn bộ hồ sơ vay vốn trước khi giải ngân, cán bộ tín dụng có 

trách nhiệm thông báo ký giấy nhận nợ, lập tờ trình giải ngân trình lãnh đạo phê duyệt, 

chuyển hồ sơ tín dụng, giấy tờ tài sản thế chấp cho phòng kế toán- ngân quỹ và hoạch toán 

khi giải ngân. Nhân viên kinh doanh và các bộ phận hỗ trợ tín dụng sẽ scan hồ sơ lên hệ 

thống CLMS để tiến hành giải ngân tập trung. NVKD tiến hành bổ sung đầy đủ giấy tờ để 

hồ sơ hợp lệ. Sau khi hồ sơ đầy đủ, nhân viên mời khách hàng lên nhận tiền. 

Bước 8: Kiểm tra giám sát vay vốn và theo dõi thu nợ khách hàng 

 Chuyên viên quan hệ khách hàn phải thường xuyên kiểm tra để xem khách hàng có 

thực sự sử dụng đúng vốn vay đúng với mục đích đã kê khai trong hồ sơ vay vốn hay không. 
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 Việc kiểm tra Tài sản đảm bảo thường xuyên cũng rất quan trọng nhằm tránh việc 

tài sản bị mất mát, hư hỏng, giảm giá trị, bị chuyển quyền sở hữu để kịp thời đưa ra những 

giải pháp xử lý tốt nhất mà không gây ra thiệt hại cho cả PGD và khách hàng. 

 Cách thức thu nợ gốc và lãi thì đã được thoản thuận từ trước khi giải ngân nên đã có 

thời gian cũng như số tiền khách hàng phải nộp cho PGD theo từng thời điểm vậy nên trước 

ngày thu hồi nợ gốc và lãi thì bộ phận thu hồi nợ của PGD có trách nhiệm nhắc nhở khách 

hàng chuẩn bị trước phòng trường hợp khách hàng bị quên làm cho khoản nợ rơi vào tình 

trạng nợ xấu , nợ chú ý, nợ khó đòi. Xử lý các vấn đề phát sinh sau khi cho vay như cơ cấu 

lại thời gian trả nợ (điều chỉnh lại thời hạn trả nợ, hợp đồng đảm bảo; thu hồi nợ trước hạn; 

quản lý nợ có vấn đề). 

Bước 9: Thanh lý hợp đồng nếu nợ trả hết 

 Sau khi thu hồi đủ gốc, lãi, và các nghĩa vụ tài chính có liên quan chuyên viên quan 

hệ khách hàng cá nhân tiến hành làm thủ tục thanh lý hợp đồng tín dụng, xuất kho tài sản 

đảm bảo, và giải chấp tài sản đảm bảo. 

2.4 Chỉ tiêu phản ánh hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân 

tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu  

Hoạt động cho vay mua nhà đất luôn chiếm một tỷ trọng đáng kể trong tổng hoạt 

động cho vay của KHCN nói riêng và cho vay nói chung của PGD Hoàng Diệu. Để hiểu 

sâu hơn về tình hình CVMNĐ hiện nay của PGD chúng ta sẽ đi tìm hiểu cụ thể như sau: 
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Bảng 2.4: Tình hình chung hoạt động cho vay mua nhà đất đối với KHCN tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt 

Nam– PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 

ĐVT: Triệu đồng 

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền 
Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 

2021/2020 2022/2021 

Giá trị Tỷ lệ (%) Giá trị Tỷ lệ (%) 

1.Doanh số cho vay 619.845 100% 662.730 100% 696.325 100 42.885 6,92% 33.595 5,07% 

CVMNĐ KHCN 198.904 32% 194.146 29,29% 191.514 27,50% -4.758 -2,39% -2.632 -1,36% 

2. Doanh số thu nợ 449.264 100% 598.247 100% 634.875 100% 148.983 33,16% 36.628 6,12% 

CVMNĐ KHCN 150.643 33,53% 161.792 27,04% 185.594 29,23% 11.149 7,40% 23.802 14,71% 

3. Tổng dư nợ 633.426 100% 697.909 100% 756.493 100% 64.483 10,18% 58.584 8,39% 

CVMNĐ KHCN 167.248 26,40% 192.436 27,57% 239.547 31,67% 25.188 15,06% 47.111 24,48% 

4. Nợ xấu  4.187 100% 6.456 100% 6.236 100% 2.269 54,19% 180 2,79% 

CVMNĐ KHCN 1.255 29,97% 1.322 20,48% 1.237 19,84% 67 5,34% -85 -6,43% 

5.Tỷ lệ nợ xấu (%) 0,66% 0,93% 0,82% 0,26% -0,10% 

CVMNĐ KHCN 0,75% 0,69% 0,52% -0,06% -0,17% 

( Nguồn: Phòng kế toán Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu) 
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Biểu đồ 2.4: Tình hình chung hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá 

nhân tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam– PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-

2022 

Qua bảng 2.4 và biểu đồ 2.4 ta thấy được : 

 DSCV KHCN: trong giai đoạn 2020 – 2022, doanh số hoạt động CVMNĐ đều chiếm 

tỷ trọng khá cao trong hoạt động cho vay của PGD (trên 32%). Cụ thể, doanh số CVMNĐ 

năm 2020 đạt 198.904 triệu đồng chiếm 32 %, qua năm 2021 thì đang có xu hướng giảm, 

cụ thể chỉ đạt 194.146 triệu đồng chiếm 29,29%, giảm 4.758 triệu đồng tương đương với 

mức giảm là 2,39% so với năm 2020; và đến năm 2022 đạt 191.514 triệu đồng tương ứng 

27,50%, giảm 1,36% so với năm 2021. Doanh số CVMNĐ ở năm 2020 tăng thể hiện nhu 

cầu mua nhà của người dân tại địa bàn Đà Nẵng tăng, các chung cư, nhà đất mọc lên càng 

nhiều và nhà nước cũng đã và đang cố gắng trợ cấp cho những gia đình có thu nhập thấp 

có những căn nhà với giá cả phải chăng ( ví dụ: chung cư cho gia đình có thu nhập thấp). 

Các dự án BĐS cũng chủ động trực tiếp hạ giá thành sản phẩm hay gián tiếp giảm giá bằng 

cách đưa ra nhiều gói ưu đãi, tặng thêm nhiều tiện ích cộng thêm để thu hút khách hàng… 

Nhiều chủ đầu tư còn chủ động kết nối với Ngân hàng và khách hàng với nhau nhằm tạo 

điều kiện tốt nhất để khách hàng mua căn hộ, nhà đất… Mặt khác cho thấy sự nỗ lực phấn 

đấu mở rộng hoạt động CVMNĐ của PGD Hoàng Diệu trên nguyên tắc mở rộng số lượng 
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đi kèm cùng chất lượng. Chủ động tìm kiếm khách hàng, hỗ trợ khách hàng giải quyết 

những vấn đề mà khách hàng vướng mắc. Nhưng qua năm 2021- 2022, doanh số cho vay 

mua nhà ở giai đoạn này đang bị giảm xuống với lý do là đại dịch Covid 19, mặc dù bị tác 

động mạnh mẽ từ dịch bệnh Covid-19 nhưng trên thực tế, giá nhà đất nói chung và BĐS 

không hề giảm mà mà thậm chí BĐS còn có sự tăng trưởng nhẹ, những nguyên nhân trên 

dẫn đến tình hình kinh tế khó khăn, mà giá BĐS, nhà đất vẫn đang tăng thì người dân không 

thể đủ kinh tế để mua, cho nên bất động sản luôn trong tình trạng trầm lắng.  

 Doanh số thu nợ CVMNĐ: Chịu sự ảnh hưởng tích cực của việc tăng trưởng của 

ngành bất động sản vào năm 2020 kéo theo tâm lý và xu hướng của người dân cũng tăng 

theo. Sự gia tăng của hoạt động cho vay này còn phụ thuộc vào mức cung của thị trường, 

loại hình hoạt động ở từng khu vực địa bàn, nhìn chung tỷ trọng tăng qua mỗi năm. Cụ thể, 

chênh lệch giữa năm 2021/2020 là 7,40%; chênh lệch năm 2022/2021 là 14,71%. Nguyên 

nhân năm 2021 khách hàng trả nợ trước hạn và thanh toán một phần nợ là vì khi vay vốn 

hầu như khách hàng chọn lãi suất thả nổi và khách hàng có tâm lý lo sợ sang năm lãi suất 

tăng lên nên khách hàng có xu hướng trả nợ nhiều hơn. 

 Dư nợ CVMNĐ luôn luôn chiếm tỷ trọng cao trên 49%, điều này cho thấy PGD 

đang có xu hướng chú trọng mở rộng CVMNĐ. Dư nợ CVMNĐ tăng dần qua các năm cụ 

thể năm 2020 đạt 167.248 triệu đồng chiếm 26,40%, năm 2021 đạt 192.436 triệu đồng 

chiếm 27,57%; đến năm 2022 đạt 239.547 triệu đồng chiếm 31,67%. Sở dĩ, có tình hình 

tăng trên qua 3 năm trở lại đây là vì thị trường nhà đất tại Thành phố Đà Nẵng cũng như 

trên cả nước có sự sởi sắc nhanh chóng. Riêng tại Thành phố Đà Nẵng, có rất nhiều dự án 

BĐS mới phát triển. Các nhà đầu tư trên khắp cả nước ồ ạt tập trung tại Đà Nẵng để đầu tư 

sinh lời. Ngoài ra, ta có thể thấy Đà Nẵng là một thành phố đáng sống, các luồng dân cư 

ngoại tỉnh cũ đổ về đây sinh sống rất nhiều.Vì thế, nhu cầu về nhà đất tại Đà Nẵng cũng 

tăng lên nhanh chóng, nguồn khách hàng có nhu cầu về nhà đất cũng tăng lên rất nhiều.  

Ngoài ra ngành du lịch cũng phát triển mạng tại Đà Nẵng trong giai đoạn này, dẫn đến thực 

trạng là nhu cầu về chỗ ở tăng cao đã làm chất xúc tác khiến cho người dân có nhu cầu vay 

vốn mua nhà đất tăng, từ đó dẫn đến thực trạng dư nợ cho vay tại Ngân hàng tăng qua mỗi 

năm, cụ thể là những căn homestay, khách sạn xuất hiện với tầng suất nhiều tại các tuyến 

đường có nhiều khách du lịch. Câu hỏi đặt ra chính là chủ của những chiếc homestay, khách 
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sạn đấy lấy nguồn vốn ở đâu ra để mua nhà đất xây dựng chỗ ở. Nguồn vốn của họ chính 

là đi vay Ngân hàng. 

  Thị trường nhà đất năm 2021 có nhiều biến động lớn do áp lực mạnh đến từ thị 

trường, mất cân đối cung- cầu, sốt đất sau dịch Covid 19, nhưng chính quyền cũng đã đưa 

ra nhiều chính sách nhằm tạo điều kiện thuận lợi giải quyết cho người dân vấn đề nhà ở 

như quy hoạch nhà ở, giải tỏa đền bù cho các hộ gia đình nằm trong danh sách các đề án 

được cho phép xây dựng, thu hút nhiều nhà đầu tư nhà dự án, khu chung cư, dự án nhà ở từ 

đó khiến cho tâm lý và nhu cầu của người dân tăng lên mạnh mẽ dẫn đến tình trạng bùng 

nổ về đất tại các tỉnh thành nói chung và Đà Nẵng nói riêng. Năm 2021 dư nợ cho vay mua 

nhà đất vẫn tăng và nhìn chung vẫn giữ được sự phát triển ổn định. Cụ thể, thị trường bất 

động sản đã không xuất hiện hiện tượng bong bóng bất động sản và vẫn còn trong chu kỳ 

phục hồi, tăng trưởng. 

 Đi cùng với sự phát triển tín dụng thì rủi ro cũng tăng lên rất nhiều. Rủi ro nổi bật 

nhất chính là nợ xấu. Hiện nay nợ xấu chính là vấn đề đau đầu nhât của tất cả các Ngân 

hàng, không chỉ riêng Ngân hàng Hàng Hải Việt Nam. Nhưng PGD Hoàng Diệu – Chi 

nhánh Đà Nẵng luôn cố gắng duy trì tỷ lệ nợ xấu ở mức thấp nhất <1%. Sở dĩ có được con 

số này vì MSB xét duyệt hồ sơ vay và thẩm định kỹ lưỡng. Thực tế ta có thể nhìn thấy, năm 

2020 tỷ lệ nợ xấu CVMNĐ là 0,75% . Tình hình này tiếp tục duy trì qua năm 2021, tỷ lệ 

nợ xấu CVMNĐ là 0,69% và tỷ lệ nợ xấu cho vay chung là 0,93%. Đến năm 2022 tỷ lệ nợ 

xấu CVMNĐ là 0,33% trong khi đó tỷ lệ nợ xấu cho vay chung của PGD là 0,82%. Điều 

này cho thấy hoạt động CVMNĐ có chất lượng tốt hơn so với các hoạt động cho vay khác 

của PGD. Tỷ lệ nợ xấu CVMNĐ ở năm 2021-2022 đang có dấu hiệu giảm dần cho thấy 

PGD đang kiểm soát tốt tình trạng nợ xấu và đôn đốc nhân viên kiểm tra, chuẩn bị tốt công 

tác thu hồi các khoản nợ xấu. PGD cần có những biện pháp để để giảm tỉ lệ nợ xấu thấp 

nhất có thể. 

 CVMNĐ là hoạt động luôn chứa đựng rủi ro tiềm ẩn lớn. Tại PGD khâu thẩm định 

luôn được kiểm soát chặt chẽ khi giải ngân một hợp đồng vay vốn cần được kiểm tra, thẩm 

định kĩ trước khi giải ngân. Nhưng như vậy vẫn chưa đủ vì Ngân hàng vẫn còn tỷ lệ nợ xấu. 

PGD cần kiểm soát nợ xấu và nợ quá hạn tốt hơn hiện tại và không được lơ là.  
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 Qua bảng số liệu trên ta thấy dư nợ CVMNĐ vẫn chiếm tỷ trọng cao trong tổng số 

cho vay chung của toàn PGD. Kết quả này có được là do các thủ tục của Ngân Hàng Hàng 

Hải Việt Nam khá đơn giản và linh hoạt. Lãi suất và thời hạn trả nợ hợp lý. Bên cạnh đó là 

công tác truyền thông tiếp thị được nâng cao. 

2.5 Tình hình hoạt động cho vay mua nhà đất theo thời hạn vay 

 Thành phố Đà Nẵng là thành phố có tiềm năng nhất khu vực miền Trung, là nơi thu 

hút đông đảo các thành phần kinh tế, mức sống người dân ngày càng tăng cao, nhu cầu vay 

vốn để phục vụ cho cuộc sống cũng như kinh doanh là không thể thiếu. 

 Các Ngân hàng thường chia thời hạn vay thành các tiêu thức: trung dài hạn. Xác 

định đúng thời gian sẽ giúp cho PGD thu được nợ đúng hạn, giảm thiểu được rủi ro tiềm 

ẩn. Bên cạnh đó, PGD Hoàng Diệu – Đà Nẵng cũng cần chú ý đến khả năng trả nợ của 

khách hàng. Nếu thời hạn quá ngắn khách hàng không đủ khả năng trả nợ sẽ gây ra rủi ro 

cho bản thân PGD. Do đó, việc xác định thời hạn cho vay một cách hợp lý, đúng đắn là 

điều rất cần thiết trong nghiệp vụ CVMNĐ. Để thấy rõ hơn về biến động này tại MSB PGD 

Hoàng Diệu  – Đà Nẵng ta sẽ phân tích từng loại cụ thể như sau: 
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Bảng 2.5: Tình hình hoạt động cho vay mua nhà đất đối với KHCN theo thời hạn vay tại Ngân hàng TMCP Hàng 

Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 

ĐVT: Triệu đồng 

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền 
Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 

2021/2020 2022/2021 

Giá trị Tỷ lệ (%) Giá trị Tỷ lệ (%) 

1.DSCVMNĐ 198.904 100% 194.146 100% 191.514 100% -4.758 -2,39% -2.632 -1,36% 

Trung hạn 63.597 31,97% 56.092 28,89% 50.673 26,46% -7.505 -11,80% -5.419 -9,66% 

Dài hạn 135.307 68,03% 138.054 71,11% 140.841 73,54% 2.747 2,03% 2.787 2,02% 

2. DSTN CVMNĐ 150.643 100% 161.792 100% 185.594 100% 11.149 7,40% 23.802 14,71% 

Trung hạn 49.107 32,60% 54.624 33,76% 62.832 33,85% 5.517 11,23% 8.208 15,03% 

Dài hạn 101.536 67,40% 107.168 66,24% 122.762 66,15% 5.632 5,55% 15.594 14,55% 

3. TDN CVMNĐ 167.248 100% 192.436 100% 239.547 100% 25.188 15,06% 47.111 24,48% 

Trung hạn 60.218 36,01% 64.372 33,45% 74.099 30,93% 4.154 6,90% 9.727 15,11% 

Dài hạn 107.030 63,99% 128.064 66,55% 165.448 69,07% 21.034 19,65% 37.384 29,19% 

4. Nợ xấu CVMNĐ 1.255 100% 1.322 100% 1.237 100% 67 4,60% -85 -6,43% 

Trung hạn 560 44,62% 631 47,73% 600 48,50% 71 12,68% -31 -4,91% 

Dài hạn 695 55,38% 691 52,27% 637 51,50% -4 -0,58% -54 -7,81% 

5.TLNX (%) 0,75% 0,69% 0,52% -0,06% -0,17% 

Trung hạn 0,93% 0,98% 0,81% 0,05% -0,17% 

Dài hạn 0,65% 0,54% 0,39% -0,11% -0,15% 

( Nguồn: Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh nội bộ của Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu) 
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Qua bảng 2.5 , ta có nhận xét như sau: 

 Đối với doanh số CVMNĐ: Doanh số CVMNĐ trung hạn năm 2021 giảm so với 

năm 2020 là 7.505 triệu đồng tương ứng với tỷ lệ giảm là 11,80%. Năm 2022 tiếp tục giảm 

5.419 triệu đồng tương ứng 9,66% so với năm 2021. Doanh số CVMNĐ dài hạn năm 2021 

tăng 7.747 triệu đồng so với năm 2020, năm 2022 cũng tăng 2.787 triệu đồng tương ứng tỷ 

lệ 2,02%. Nguyên nhân DSCV dài hạn tăng lên là do nhu cầu về nhà ở của người dân tăng. 

Bên cạnh đó là tình hình nhà đất tại Đà Nẵng trong thời kì hoàn kim, sôi động hơn những 

kì trước rất nhiều. Ngay sau đại dịch Covid 19, thị trường BĐS ở Đà Nẵng cũng có cơ hội 

rất lớn để khởi sắc trở lại. Một điểm đáng ghi nhận trong dịch COVID-19 là giá bất động 

sản ở nhiều khu vực không những không giảm mà còn tăng. Điều này cho thấy bất động 

sản vẫn là kênh đầu tư hấp dẫn. Còn về nguyên nhân dẫn đến DSCV trung hạn giảm là vì 

cho vay trung hạn là các khoản vay có thời hạn cho vay trên 01 năm và tối đa 05 năm, và 

hầu hết các khoản vay mua nhà đất đều có giá trị lớn. Vì vậy, khách hàng thường chọn dài 

hạn để thoải mái hơn trong việc chi trả nợ. Nhìn chung doanh số cho vay mua nhà đất tại 

PGD Hoàng Diệu đạt kết quả khá cao, và chỉ tập trung cho vay trung dài hạn. 

 Doanh số thu nợ CVMNĐ tại PGD Hoàng Diệu cũng tăng lên rõ rệt. Cụ thể doanh 

số thu nợ cho vay trung hạn năm 2020 đạt 49.107 triệu đồng, năm 2021 đạt 54.624 triệu 

đồng, tăng thêm 11.149 triệu đồng, tương ứng mức tỷ lệ tăng 7,40% so với năm 2020. Đến 

năm 2022 doanh số thu nợ vẫn tiếp tục tăng 23.802 triệu đồng, tương ứng mức tỷ lệ tăng 

14,71% so với năm 2021. Doanh số thu nợ CVMNĐ dài hạn cũng tăng qua từng năm cụ 

thể : năm 2020 đạt 101.536 triệu đồng, năm 2021 đạt 107.168 triệu đồng, năm 2022 đạt 

122.762 triệu đồng. Nhờ thị trường bất động sản phát triển mạnh trong giai đoạn này kèm 

theo nhu cầu nhà ở của người dân cũng tăng cao nên hoạt động CVMNĐ tại PGD cũng 

phát triển tốt. Những món nợ dài hạn thường khó đòi hơn nợ trung hạn, nhưng cán bộ nhân 

viên PGD Hoàng Diệu kiểm soát chặt chẽ trong việc thu hồi nợ, nếu tới thời hạn trả nợ 

nhân viên sẽ gọi điện, mail hoặc thông báo đến người thân có liên quan đến người đi vay 

để đảm bảo khoản nợ vay được trả đúng hạn vì thế việc thu hồi nợ tại PGD luôn được đánh 

giá cao. 

 Dư nợ: Nhìn chung dư nợ của PGD Hoàng Diệu đều tăng qua 3 năm, điều đó chứng 

tỏ quy mô tín dụng từ hoạt động CVMNĐ của PGD được mở rộng và phát triển. Dư nợ 
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CVMNĐ trung hạn năm 2020 đạt 60.218 triệu đồng, năm 2021 đạt 64.372 triệu đồng, tăng 

lên 4.154 triệu đồng, tương ứng tăng 6,90% so với cùng kỳ năm 2020. Năm 2022 đạt 74.099 

triệu đồng, tăng 9.727 triệu đồng, tương ứng tỷ lệ tăng 15,11% so với năm 2021. Về dài 

hạn, Dư nợ cũng tăng lên qua từng năm và mức chênh lệch qua mỗi năm tăng khá cao và 

khách hàng thường có xu hướng vay dài hạn. 

 Qua bảng ta có thể thấy năm 2020 nợ xấu trung hạn chiếm 44,62%, dài hạn chiếm 

55,38%. Năm 2021 trung hạn chiếm 47,73%; dài hạn chiếm 52,27%. Năm 2022 trung hạn 

chiếm 48,50%; dài hạn chiếm 51,50%. 

Bên cạnh đó ta cũng thấy được chất lượng hoạt động CVMNĐ dài hạn có chất lượng 

cao hơn hoạt động CVMNĐ trung hạn của PGD. Cụ thể: năm 2020 tỷ lệ xấu CVMNĐ trung 

hạn là 0,93%; năm 2021 là 0,98% và đến năm 2022 tỷ lệ nợ xấu giảm còn 0,81%. Tỷ lệ nợ 

xấu CVMNĐ dài hạn năm 2020 là 0,65% năm 2021 là 0,54% và đến năm 2022 lại giảm 

còn 0,39%, điều này cho thấy MSB- PGD Hoàng Diệu đã kiểm soát được chất lượng 

CVMNĐ theo các kỳ hạn khác nhau. Để đạt được điều đó Ngân hàng đã cố gắng rất nhiều 

trong công tác xét duyệt cho vay, giám sát khoản vay và thu hồi nợ. Bên cạnh đó, Ngân 

hàng đã có những khách hàng khá uy tín và khả năng trả nợ cao.  

Nguyên nhân dẫn đến trong hoạt động CVMNĐ tại PGD chỉ tập trung chủ yếu cho 

khách hàng vay theo hình thức dài hạn là vì khách hàng  thường có tâm lý vay luôn một lần 

mua một căn nhà to đủ cho cả gia đình sinh sống và lo nghĩ cho tương lai không cần phải 

vay thêm lần nữa để mua căn nhà lơn hơn. Trong bảng này không có cho vay theo thời gian 

ngắn hạn vì nếu khách hàng muốn vay ngắn hạn thì mục đích vay phải liên quan đến sản 

xuất kinh doanh, vay tiêu dùng.  

Tóm lại, MSB- PGD Hoàng Diệu đã đẩy mạnh hiệu quả trong hoạt động cho vay 

mua nhà đất của mình. Bằng việc tập trung vào cho vay trung – dài hạn. qua đó, MSB- PGD 

Hoàng Diệu - Chi nhánh Đà Nẵng cũng đã tạo được hiệu quả cho mình bằng việc đảm bảo 

mức tăng trong hoạt động đầu tư cho vay mua nhà. Công tác quản lý rủi ro chặt chẽ đã giúp 

tỷ lệ nợ xấu trên tổng dự nợ giảm mạnh và đem lại hiệu quả khả quan cho Ngân hàng. Qua 

đó, PGD cần duy trì và phát huy hơn nữa để có được kết quả tốt nhất trong hoạt động kinh 

doanh của mình. 
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2.6 Tình hình hoạt động cho vay mua nhà đất theo nguồn gốc trả nợ Ngân hàng 

TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 

Phân tích hoạt động CVMNĐ theo nguồn trả nợ của khách hàng sẽ cung cấp cho 

cán bộ Ngân hàng những thông tin về khách hàng theo từng nguồn trả nợ khác nhau để có 

kế hoạch phát triển phù hợp hơn cho hoạt động CVMNĐ của PGD Hoàng Diệu  khá khả 

quan. Để nắm rõ hơn, ta sẽ đi sâu và phân tích hoạt động CVMN theo các nguồn trả nợ 

khác nhau như từ lương, từ hoạt động kinh doanh, từ đó có thể phát huy những mặt tích 

cực và hạn chế những mặt còn thiếu sót trong hoạt động CVMNĐ 
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Bảng 2.6: Tình hình hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân theo nguồn gốc trả nợ tại Ngân 

hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam  – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 

 ĐVT: Triệu đồng 

(Nguồn : Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh nội bộ của Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu)

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền 
Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 

2021/2020 2022/2021 

Giá trị Tỷ lệ (%) Giá trị Tỷ lệ (%) 

1.DSCV CVMNĐ KHCN 198.904 100% 194.146 100% 191.514 100% -4.758 -2,39% -2.632 -1,36% 

Từ lương 151.062 75,95% 154.970 79,82% 156.880 81,92% 3.908 2,59% 1.910 1,23% 

Từ hoạt động kinh doanh 47.842 24,05% 39.176 20,18% 34.634 18,08% -8.666 -18,11% -4.542 -11,59% 

2. DSTNCVMNĐ KHCN 150.643 100% 161.792 100% 185.594 100% 11.149 7,40% 23.802 14,71% 

Từ lương 124.370 82,56% 136.009 84,06% 140.628 75,77% 11.639 9,36% 4.619 3,40% 

Từ hoạt động kinh doanh 26.273 17,44% 25.783 15,94% 44.966 24,23% -490 -1,87% 19.183 74,40% 

3. DN CVMNĐ KHCN 167.248 100% 192.436 100% 239.547 100% 25.188 15,06% 47.111 24,48% 

Từ lương 120.100 71,81% 143.006 74,31% 181.554 75,79% 22.906 19,07% 38.548 26,96% 

Từ hoạt động kinh doanh 47.148 28,19% 49.430 25,69% 57.993 24,21% 2.282 4,84% 8.563 17,32% 

4. Nợ xấu CVMNĐ 

KHCN 
1.255 100% 1.322 100% 1.237 100% 67 5,34% -85 -6,43% 

Từ lương 487 38,80% 541 40,92% 492 39,77% 54 11,09% -49 -9,06% 

Từ hoạt động kinh doanh 768 61,20% 781 59,08% 745 60,23% 13 1,69% -36 -4,61% 

5.TLNX CVMNĐ KHCN 

(%) 
0,75% 0,69% 0,52% -0,06% -0,17% 

Từ lương 0,41% 0,38% 0,27% -0,03% -0,11% 

Từ hoạt động kinh doanh 1,63% 1,58% 1,28% -0,05% -0,30% 
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Qua bảng 2.6, ta có thể thấy được : 

 Doanh số CVMNĐ trả từ lương của khách hàng vẫn chiếm tỷ trọng phần lớn trong 

tổng dư nợ CVMNĐ của PGD trên 75%. Năm 2020 đạt 151.062 triệu đồng chiếm 75,95% 

trên tổng doanh số CVMNĐ của PGD, qua năm 2021 tăng lên 154.970 triệu đồng chiếm 

tới 79,82%, tăng 3.908 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 2,59% so với năm 2020. Đến 

năm 2022 con số này vẫn tiếp tục tăng về tỷ trọng lên 81,92% đạt 156.880 triệu đồng, tăng 

1.910 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 1,23% so với năm 2021. Nguyên nhân là do PGD 

đã phân tích được nhu cầu thị trường, hiểu được tâm lý của người dân trọng cuộc sống kinh 

tế phát triển cần có nhà để ở, nhắm đến đối tượng công nhân viên chức đi làm có nguồn 

lương ổn định. Tình hình lao động, việc làm cả nước trong năm 2022 có nhiều tín hiệu khả 

quan. So với cùng kỳ năm trước, số người có việc làm tăng lên, chuyển dịch cơ cấu lao 

động theo hướng tích cực. Tỷ lệ thất nghiệp, thiếu việc làm giảm dần, thu nhập của người 

lao động làm công hưởng lương có xu hướng tăng. CVMN đối với khách hàng cá nhân có 

nguồn thu từ HĐKD trong năm 2020 chiếm 24,05%; năm 2021 giảm xuống 20,18% ; đến 

năm 2022 tiếp tục giảm xuống 18,08%. Lý do trong giai đoạn này bị ảnh hưởng bởi covid 

19, hầu hết mọi người đều phải ở nhà, nhiều khách hàng, doanh nghiệp rơi vào tình trạng 

khó khăn, nhiều lao động thiếu, mất việc làm, giảm sâu thu nhập cho nên khách hàng không 

thu nhập từ các HĐKD. 

 Doanh số thu nợ: Nguồn trả nợ CVMNĐ của khách từ lương vẫn có xu hướng chiếm 

tỷ trọng cao nhất qua 3 năm 2020, 2021, 2022. Cụ thể năm 2020 doanh số thu nợ từ lương 

đạt 124.370 triệu đồng, chiếm 82,56% trên tổng doanh số thu nợ CVMNĐ của PGD. Qua 

năm 2021 tăng lên 136.009 triệu đồng, tương ứng với mức tăng 9,36% so với năm 2020.  

Năm 2022 vẫn tiếp tục tăng lên đến 140.628 triệu đồng, chiếm 75,77% tổng doanh số thu 

nợ từ lương và tương ứng với mức tăng 3,40% so với năm 2021. Bên cạnh nguồn trả nợ từ 

lương thì nguồn trả nợ vay mua nhà của khách từ HĐKD chiếm tỷ trọng lần lượt là 17,44%; 

15,94%; 24,23%. Năm 2021, tỉ lệ thu từ HDKD đang có dấu hiệu giảm đi, nguyên nhân là 

trong thời gian này, tình hình dịch Covid đang diễn biến khá nghiêm trọng, các cửa hàng 

đều phải đóng cửa do chỉ thị của Chính Phủ. Nhưng qua năm 2022 ta thấy tỷ lệ thu từ 

HDKD có sự biến động tăng lên, thu từ HDKD năm 2022 tăng 19.183 triệu đồng, tương 

ứng với mức tăng 74,40% so với năm 2021, nguyên nhân năm 2022, dịch bệnh Covid 19 
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đã qua đi, tình hình kinh tế dần ổn định, nhộn nhịp trở lại, khách hàng có nguồn thu từ 

HĐKD kinh doanh hiệu quả nên khi có khả năng trả nợ khách tất toán khoản nợ, hoặc trả 

trước một phần nợ, nhằm giảm lo ngại về lãi suất tăng lên trong thời gian tới.  

 Dư nợ CVMNĐ nguồn trả nợ từ lương của khách hàng tại PGD Hoàng Diệu năm 

2021 đạt 143.006 triệu đồng, với tỷ lệ tăng 19,07% so với năm 2020. Năm 2022 tăng 38.548 

triệu đồng tương ứng với mức tăng 26,96% so với năm 2021. Dự nợ CVMNĐ đối với khách 

hàng có nguồn thu từ HĐKD năm 2020 đạt 47.148 triệu đồng, năm 2020 có mức tăng đạt 

49.430 triệu đồng, sang 2022 vẫn tiếp tục tăng đạt 57.993 triệu đồng tương ứng với các tỷ 

trọng lần lượt là: 28,19%; 25,69%; 24,21% . Nguyên nhân vì tiền lương được gửi qua số 

tài khoản đều có bảng sao kê tiền lương hoặc nếu khách hàng nhận tiền mặt sẽ có kèm bảng 

hợp đồng lao động nên khi Ngân hàng thẩm định sẽ biết rõ được chính xác mức thu nhập 

của khách hàng từ đó phân bổ thời gian và số tiền cho khách hàng vay sao cho khách hàng 

có thể trả lãi gốc hàng tháng đủ đúng thời gian, Ngân hàng nhận được tiền lãi và không 

nhận mức rủi ro về nợ xấu. 

 Về tình hình nợ xấu: Với mức thu nhập của người dân thành phố ngày càng tăng, 

bên cạnh đó là cơn sốt đất đã khiến nhu cầu nhà ở trở nên mạnh và chiếm vị thế lớn hơn so 

với các sản phẩm khác. Thế nhưng, dù đem lại nguồn lợi nhuận cho PGD nhưng sản phẩm 

này cũng chứa đựng nhiều rủi ro lớn. Cụ thể, Nợ xấu về thu từ lương vẫn chiếm tỷ trọng 

thấp hơn với nợ xấu từ HDKD vì đây là nguồn thu nhập ổn định, thường xuyên của khách 

hàng. Bên cạnh đó nguồn từ hoạt động kinh doanh lại có xu thế chiếm tỷ trọng cao hơn cụ 

thể năm 2020 chiếm 61,20%; đến năm 2021 chiếm 59,08%. Năm 2022 chiếm 60,23% tương 

ứng tỷ lệ giảm 4,61% so với năm 2021.  

 Tỷ lệ nợ xấu thu từ lương qua 3 năm 2020,2021,2022 lần lượt là 0,41%; 0,38%; 

0,27%. Tỷ lệ nợ xấu thu từ HĐKD qua 3 năm 2020,2021,2022 lần lượt là 1,63; 1,58%; 

1,28%. Tỷ lệ nợ xấu thu từ lương vẫn chiếm tỷ trọng thấp nhất điều này cho chất lượng của 

khách hàng vay vốn có nguồn thu từ lương luôn cao hơn so với nguồn thu từ HĐKD và thu 

khác. Bên cạnh đó, nguồn hoạt động kinh doanh là nguồn thu không ổn định và không 

thường xuyên của khách hàng nên dẫn đến rủi ro cao nhất trong hai nguồn thu. Từ đó PGD 

cần kiểm soát chặt chẽ các khoản cho vay có nguồn trả nợ từ nguồn HĐKD. 
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CVMNĐ là hình thức cho vay phù hợp với những người có thu nhập trung bình và 

ổn định (từ lương). Hình thức CVMNĐ ra đời để thúc đẩy nền kinh tế phát triển vì nó phù 

hợp với nền kinh tế nước ta hiện nay. Mức sống của người dân ngày càng được nâng cao 

vì vậy nhu cầu nhà ở cũng tăng cao lên. Hơn nữa khách hàng có lương ổn định sẽ có nguồn 

trả nợ chắc chắn hơn các nguồn khác, nên việc trả nợ theo định kỳ luôn được tiến hành 

đúng tiến độ. Công việc đôn đốc thu nợ của CBTD tại PGD Hoàng Diệu trong thời gian 

qua cũng khá tốt. 

Nhìn chung hoạt động cho vay mua nhà đất phân theo nguồn gốc trả nợ qua 3 năm 

2020- 2022 đã phát triển theo hướng tích cực. Cả doanh số cho vay và doanh số thu nợ đều 

có xu hướng tăng và cả dư nợ cuối kì cũng có tăng trưởng. Đặc biệt, nợ xấu và tỷ lệ nợ xấu 

năm 2022 giảm so với năm trước góp phần tăng lợi nhuận trong hoạt động cho vay mua 

nhà đất. Đó là kết quả của những nỗ lực không ngừng của đội ngũ cán bộ và nhân viên PGD 

Hoàng Diệu. 

Từ những phân tích trên PGD Hoàng Diệu có thể đánh giá được năng lực trả nợ của 

khách hàng qua các nguồn thu, đặc biệt nguồn trả nợ từ lương luôn là một yếu tố đánh giá 

chất lượng khách hàng. Qua đó ta thấy khách hàng có nguồn thu từ lương có nguồn trả nợ 

tốt nhất, vì vậy, PGD nên mở rộng cho vay đối với khách hàng có nguồn trả nợ từ lương. 

2.7 Tình hình hoạt động cho vay mua nhà đất theo TSĐB tại Ngân hàng TMCP 

Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 
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Bảng 2. 7: Tình hình hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân theo TSĐB tại Ngân hàng TMCP 

Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 

ĐVT: Triệu đồng 

(Nguồn : Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh nội bộ của Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu)

Chỉ tiêu 

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 Chênh lệch 

Số tiền 
Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 
Số tiền 

Tỷ trọng 

(%) 

2021/2020 2022/2021 

Giá trị Tỷ lệ (%) Giá trị Tỷ lệ (%) 

1.DSCVMNĐ KHCN 198.904 100% 194.146 100% 191.514 100% -4.758 -2,39% -2.632 -1,36% 

Nhà dự định mua 162.774 81,84% 169.601 87,36% 172.783 90,22% 6.827 4,19% 3.182 1,88% 

Nhà khác thuộc SH của KH hoặc người thân 36.130 18,16% 24.545 12,64% 18.731 9,78% -11.585 -32,06% -5.814 -23,69% 

Đảm bảo không bằng tài sản - - - - - - - - - - 

2. DSTN CVMNĐ KHCN 150.643 100% 161.792 100% 185.594 100% 11.149 7,40% 23.802 14,71% 

Nhà dự định mua 121.225 80,47% 130.417 80,61% 152.737 82,30% 9.192 7,58% 22.320 17,11% 

Nhà khác thuộc SH của KH hoặc người thân 29.418 19,53% 31.375 19,39% 32.857 17,70% 1.957 6,65% 1.482 4,72% 

Đảm bảo không bằng tài sản - - - - -      

3. DN CVMNĐ KHCN 167.248 100% 192.436 100% 239.547 100% 25.188 15,06% 47.111 24,48% 

Nhà dự định mua 135.007 80,72% 152.006 78,99% 185.331 77,37% 16.999 12,59% 33.325 21,92% 

Nhà khác thuộc SH của KH hoặc người thân 32.241 19,28% 40.430 21,01% 54.216 22,63% 8.189 25,40% 13.786 34,10% 

Đảm bảo không bằng tài sản - - - - -      

4. Nợ xấu CVMNĐ KHCN 1.255 100% 1.322 100% 1.237 100% 67 4,60% -55 -3,61% 

Nhà dự định mua 487 38,80% 538 40,70% 492 39,77% 51 10,47% -46 -8,55% 

Nhà khác thuộc SH của KH hoặc người thân 768 61,20% 781 59,08% 745 60,23% 13 1,69% -36 -4,61% 

Đảm bảo không bằng tài sản - - - - -      

5.TLNX CVMNĐ KHCN (%) 0,75% 0,69% 0,52% -0,06% -0,17% 

Nhà dự định mua 0,36% 0,35% 0,27% -0,007% -0,088% 

Nhà khác thuộc SH của KH hoặc người thân 2,38% 1,94% 1,37% -0,443% -0,565% 

Đảm bảo không bằng tài sản - - - - - 
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Qua bảng 2.7 ta có thể thấy: 

 Doanh số cho vay : DSCV bằng thế chấp TS nhà dự định mua tăng qua từng năm, 

cụ thể: năm 2020 đạt 162.774 triệu đồng, năm 2021 đạt 169.601 triệu đồng, năm 2022 đạt 

172.783 triệu đồng tương ứng mức tỷ trọng trên tổng doanh số như sau : 81,84% ; 87,36% ; 

90,22%. Năm 2021 doanh số cho vay TS thế chấp bằng nhà dự định mua tăng 6.827 triệu 

đồng, tương ứng tỷ lệ tăng 4,19% so với năm 2020.  Năm 2022 doanh số cho vay TS thế 

chấp bằng nhà đất dự định mua tăng 3.182 triệu đồng, tương ứng tỷ lệ tăng 1,88% so với 

năm 2021. Đối với nhà khác thuộc quyền sở hữu của khách hàng hoặc người thân chiếm tỷ 

trọng ít hơn so với nhà đất dự định mua, cụ thể : năm 2020 chiếm 18,16% , năm 2021 chiếm 

12,64%, năm 2022 chiếm 9,78%. Mức chênh lệch tỷ lệ về doanh số cho vay đối với nhà đất 

khác thuộc sở hữu của khách hàng hoặc người thân năm 2021 so với 2020 giảm 32,06% 

tương ứng với số tiền 11.585 triệu đồng. Tương tự đối với năm 2022 so với năm 2021 tỷ lệ 

chênh vẫn tiếp tục giảm 23,69% tương ứng với số tiền 5.814 triệu đồng. Với những thông 

số trên, ta có thể thấy Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam hay PGD Hoàng Diệu đã tập 

trung dùng TS thế chấp là căn nhà mà khách hàng dự định mua để làm tài sản đảm bảo, từ 

đó siết chặt được rủi ro về tài chính như khách hàng không có đủ tài chính trả nợ, đó là một 

bước đi mang tính an toàn và ít rủi ro cho Ngân hàng, nếu khách hàng không trả đủ Ngân 

hàng sẽ lấy nhà đó và đi thanh lý lại để thanh toán nợ. 

 Doanh số thu nợ : Nguồn trả nợ từ nhà dự định mua luôn chiếm tỷ trọng cao hơn nhà 

khác của khách hàng hoặc người thân vì dễ xác minh thẩm định hơn. Vì thế DSTN từ nhà 

đất dự định mua cũng tăng qua từng năm. Năm 2020 đạt 121.225 triệu đồng, năm 2021 đạt 

130.417 triệu đồng, tăng lên 9.192 triệu đồng tương ứng tỷ lệ tăng 7,58% so với năm 2020. 

Đến năm 2022 đạt 152.737 triệu đồng, tăng lên 22.320 triệu đồng, tương ứng tỷ lệ tăng 

17,11% so với cùng kỳ năm 2021. Đối với nguồn trả nợ từ nhà khác chiếm tỷ trọng thấp 

hơn trong tổng doanh số thu nợ. Cụ thể số tiền qua 3 năm đạt lần lượt như sau : 29.418 triệu 

đồng ; 31.375 triệu đồng ; 32.857 triệu đồng. Nhìn chung số tiền vẫn tăng qua từng năm 

nhưng tăng mạnh hơn vào năm 2021. Chênh lệch 2021 so với 2020 tăng 1.957 triệu đồng, 

tương ứng tỷ lệ 6,65%, chênh lệch 2022 so với 2021 tăng 1.482 triệu đồng, tương ứng tỷ lệ 

tăng 4,72%. 
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 Dư nợ : Dư nợ CVMNĐ nguồn trả nợ từ nhà dự định mua của khách hàng tại PGD 

Hoàng Diệu năm 2020 đạt 135.007 triệu đồng, năm 2021 đạt 152.006 triệu đồng, tăng 

16.999 triệu đồng, tương ứng với tỷ lệ tăng 12,59% so với năm 2020. Năm 2022 tăng 33.325 

triệu đồng tương ứng tỷ lệ tăng 21,92% so với cùng kỳ năm 2021. Dự nợ CVMNĐ đối với 

nguồn trả nợ từ nhà khác của khách hàng hoặc người thân tăng cũng nhẹ qua 3 năm 2020, 

2021, 2022 lần lượt là 32.241 triệu đồng, 40.430 triệu đồng, 54.216 triệu đồng tương ứng 

với các tỷ trọng lần lượt là: 19,28%; 21,01%; 22,63 %. 

Về tình hình nợ xấu: Nợ xấu về nguồn thu nhà dự định mua của khách hàng tại PGD 

Hoàng Diệu vẫn chiếm tỷ trọng thấp nhất dưới 40,70% vì đây là nguồn thu được đánh giá 

an toàn khi Ngân hàng nắm rõ được bản chất cũng như biết được nguồn gốc giấy tờ ngay 

từ khâu thẩm định. Bên cạnh đó nguồn trả nợ từ nhà khác của khách hàng hoặc người thân 

lại có xu thế chiếm tỷ trọng cao hơn cụ thể năm 2020 chiếm 768 triệu đồng đến năm 2021 

chiếm 781, tăng 13 triệu đồng tương ứng với 1,69% so với năm 2020. Năm 2022 chiếm 

745 triệu đồng giảm 36 triệu đồng so với năm 2021.  

Tỷ lệ nợ xấu thu từ nguồn trả nợ từ nhà dự định mua của khách hàng đều giảm qua 

các năm 2020, 2021, 2022 lần lượt là 0,36%; 0,35%; 0,27%. Trong 3 năm 2020 – 2022 tỷ 

lệ nợ xấu giảm xuống mức đáng kể. Nguyên nhân là do khách hàng nhận thức được việc 

trả nợ, bên cạnh đó là do sự nỗ lực của các cán bộ tín dụng trong quá trình thẩm định cũng 

như theo dõi món vay để nhắc nhở khách hàng trả nợ đúng thời gian quy định. Đây là một 

tín hiệu tốt cho thấy hoạt động thẩm định, tư vấn cũng như quản lý các khoản nợ của PGD 

được nâng cao. Tỷ lệ nợ xấu thu từ nguồn trả nợ từ nhà đất khác của khách hàng hoặc người 

thân giảm dần qua các năm 2020, 2021, 2022 lần lượt là 2,38%; 1,94%; 1,37%. Tỷ lệ nợ 

xấu thu từ nhà đất dự định mua của khách hàng vẫn chiếm tỷ trọng thấp nhất điều này cho 

thấy chất lượng TSĐB của khách hàng vay vốn có luôn an toàn hơn so với nguồn thu từ 

nhà đất khác của khách hàng hoặc người thân.  

 Qua đó, phân tích hoạt động cho vay mua nhà đất theo TSĐB cho ta thấy được đối 

tượng TS thế chấp nào là chủ yếu của PGD, đối tượng nào góp phần mang lại lợi nhuận cao 

cho lượng cho vay đối với từng đối tượng cụ thể. 

2.8 Đánh giá hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân tại Ngân 

hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu giai đoạn 2020-2022 
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2.8.1 Điểm mạnh của hoạt động cho vay mua nhà đất 

 Hoạt động cho vay mua nhà đất đã tạo nhiều điều kiện cho các cá nhân có được nơi 

cư trú trên địa bàn thành phố Đà Nẵng nói chung hay địa bàn khu vực PGD Hoàng Diệu 

nói riêng. Nhờ có các chính sách trả lãi linh hoạt đã phần nào giúp cho khách hàng giảm đi 

áp lực về việc trả lãi cho khoản vay của mình. Đặc biệt là các cá nhân mới ra trường, mới 

đi làm, hoặc những người đi làm với mức lương thấp trung bình nhiều năm vẫn chưa được 

tăng lương khi đấy họ sẽ được chọn hình thức trả lãi bậc thang thay vì trả theo phương pháp 

nợ gốc đều. Chính lợi thế trong chính sách cho vay trả lãi đấy đã góp phần làm tăng tỷ trọng 

của hoạt động cho vay mua nhà đất chiếm lên cao hơn trong số các hoạt động cho vay còn 

lại của PGD. 

2.8.2 Kết quả đạt được 

 Trong giai đoạn năm 2020- 2022 hoạt động CVMNĐ đối với KHCN tại PGD Hoàng 

Diệu tuy chưa thật sự xuất sắc những cũng xem như đạt được nhiều thành công đáng kể. 

Có được kết quả như vậy đều nhờ vào sự nổ lực không ngừng và được đề cao của tổng thể 

cán bộ công nhân viên và cấp lãnh đạo của PGD Hoàng Diệu – Chi nhánh Đà Nẵng cũng 

như sự quan tâm các chính sách hỗ trợ hết mình của các cấp Chi Nhánh và hội sở Ngân 

hàng Hàng Hải Việt Nam. Hoạt động CVMNĐ mang lại nhiều lợi ích cho nền kinh tế - xã 

hội, bên cạnh đó thì đây là lĩnh vực cho vay có tiềm năng và được chú trọng tới của PGD, 

đã mang lại nhiều lợi ích cho PGD trong hoạt động cho vay. Trong giai đoạn 2020-2022, 

hoạt động CVMNĐ dành cho khách hàng cá nhân của PGD đã đạt được những kết quả sau: 

 Thứ nhất : Dư nợ CVMNĐ ngày càng tăng, điều này cho thấy quy mô CVMNĐ của 

PGD Hoàng Diệu ngày càng được mở rộng và phát triển. Điều này là một dấu hiệu tốt cho 

PGD nói riêng và Ngân hàng Hàng Hải nói chung, vì nếu hoạt động này phát triển tốt kèm 

theo điều kiện thị trường ủng hộ (cơn sốt bất động sản và ngành du lịch phát triển mạnh tại 

Thành phố Đà Nẵng) sẽ làm nguồn vốn tăng từ đó giúp quy mô của Ngân hàng cũng tăng. 

 Thứ hai : Chất lượng CVMNĐ dành cho KHCN cao hơn so với chất lượng cho vay 

chung của PGD. Ta thấy rõ điều này thông qua tỷ lệ nợ xấu CVMNĐ theo các hình thức 

khác nhau luôn nhỏ hơn so với tỷ lệ nợ xấu cho vay chung của PGD Hoàng Diệu. Vì mục 

đích về nhà ở tăng, kinh kế cũng phát triển, các mô hình dự án giải tỏa đền bù của Nhà nước 

với chính sách tốt nên Tài chính của khách hàng cũng tăng mặt trái của nhu cầu tăng cao 
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dư nợ tăng lên nhanh thì rủi ro về tín dụng cũng sẽ tăng lên. Ngân hàng cần siết chặt hơn 

nữa hoạt động thu hồi nợ để không có thiệt hại lớn về tài sản. 

 Thứ ba : Ở các khoản vay, PGD Hoàng Diệu đã làm khá tốt trong việc đa dạng trong 

cách chọn phương thức thời hạn trả nợ khoản vay trong hoạt động CVMNĐ. Cụ thể là 

khách hàng có quyền chọn hình thức trả lãi theo mình muốn. Tại Ngân hàng Hàng Hải có 

2 phương thức là trả theo dư nợ gốc cố định và trả theo lãi suất thả nổi. Việc trả lãi và gốc 

theo dư nợ giảm dần qua mỗi tháng (trả theo lãi suất thả nổi) giúp giảm được áp lực gánh 

nặng về tiền lãi phải trả hằng tháng, giúp cuộc sống của khách hàng trở nên dễ dàng hơn 

mặc dù có khoản nợ vay từ Ngân hàng. Hoạt động CVMNĐ đã hoàn toàn đáp ứng được 

nhu cầu thiết yếu khách hàng, họ không cần phải thuê nhà, trọ ở mà sở hữu riêng cho mình 

1 căn nhà. Tuy nhiên tỉ lệ nợ xấu CVMNĐ thuộc sở hữu của khách hàng hoặc người thân 

đang giảm dần, mặc dù đang còn hơi cao, vì vậy Ngân hàng cần quản lý chặt chẽ hơn các 

khoản nợ xấu và quá trình thẩm định khách hàng để Ngân hàng tránh được rủi ro nợ xấu 

một cách hiệu quả nhất. 

 Thứ tư : Trong hoạt động CVMNĐ của PGD Hoàng Diệu luôn đa dạng hóa các 

nguồn trả nợ của khách hàng nhằm tạo điều kiện cho khách hàng tiếp cận vay vốn phục vụ 

cho mua sắm nhà nhằm góp phần nâng cao đời sống của khách hàng. Không những mở 

rộng về quy mô đa dạng hóa nguồn trả nợ của khách hàng, PGD còn kiểm soát tốt chất 

lượng của các khoản vay được trả nợ từ các nguồn thu khác nhau. 

 Thứ năm: PGD Hoàng Diệu đã không ngừng mở rộng tìm kiếm khách hàng qua các 

kệnh dự án, liên kết với nhiều sản phẩm của các tập đoàn khác nhau, nhằm đa dạng hóa các 

sản phẩm mua nhà giúp khách hàng có nhiều sự chọn lựa tạo điều kiện tìm kiếm sản phẩm 

phù hợp với mình. Từ đó tạo đươc niềm tin cho khách hàng, nâng tầm giá trị thương hiệu 

của Ngân hàng Hàng Hải Việt Nam. 

 Như vậy, Hoạt động CVMNĐ tại Ngân hàng Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng 

Diệu – Đà Nẵng đã có được kết quả khá tốt trong giai đoạn năm 2020 -2022. Điều này góp 

phần không nhỏ vào quá trình làm lớn mạnh Ngân hàng Hàng Hải Việt Nam tạo vị thế vững 

chắc trong lòng khách hàng. Để có được những kết quả trên xuất phát từ những nguyên 

nhân sau: 
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 Sự nổ lực không ngừng của tất cả các bộ nhân viên của PGD. Trong giai đoạn khó 

khăn do dịch bệnh Covid 19, PGD vẫn hoạt động khá tốt, nhờ vào sự kiên trì và cố gắng 

tìm kiếm các nguồn khách hàng khác nhau, tư vấn nhiệt tình tạo niềm tin cho khách hàng 

vay và gửi tiền vào giúp PGD duy trì được hoạt động.  

 Bên cạnh đó là do PGD Hoàng Diệu đã thật sự chú trọng tới các chính sách đúng 

đắn của cấp trên đề ra. Dự vào sự tính toán và nhanh nhạy trọng việc nhìn nhận và bắt kịp 

nhu cầu của thị trường và khách hàng trong hoạt động CVMNĐ hay BĐS. PGD đã chọn 

đúng thời điểm tập trung dư nợ vào hoạt động cho vay đang khởi sắc, đưa ra các nới giản 

phù hợp với từng mục tiêu khách hàng ở địa phương trụ sở. Việc nắm bắt đúng thời điểm, 

chọn chính sách cho vay phù hợp với nền kinh tế và khách hàng đã góp phần làm tăng thị 

phần của Ngân hàng ở khu vực so với các đối thủ cạnh tranh, mở rộng quy mô hoạt động 

CVMNĐ tăng nguồn vốn của PGD Hoàng Diệu. 

 Trong hoạt động CVMNĐ tuy có nhiều biến động về thị trường BĐS, làm cho giá 

nhà đất tăng lên khá nhiều, nhưng vì muốn đáp ứng được nhu cầu của khách hàng PGD đã 

linh hoạt đưa ra nhiều khoản vay thuận lợi kèm theo việc linh động trong tài sản đảm bảo 

và lãi xuất cho vay đã phần nào tạo điều kiện thuận lợi cho khách hàng, rút ngắn được thời 

gian đi vay để kịp đáp ứng nhu cầu của người khách hàng, bên cạnh đó đội ngũ nhân viên 

được đào tạo chuyên sâu có kinh nghiệp và nhiệt tình giúp đỡ khách hàng trong các vướng 

mắc để có thể giải ngân kịp thời cho khách hàng. Nhờ vậy mà hoạt động CVMNĐ tại PGD 

Hoàng Diệu mở rộng được quy mô, chất lượng được đảm bảo, góp phần đưa thương hiệu 

của Ngân hàng Hàng Hải ngày càng gần gũi hơn với khách hàng. 

 Hơn thế nữa, tác phong làm việc thân thiện hòa đồng của các cán bộ nhân viên Ngân 

hàng Hàng Hải luôn tiên phong đồng hành với khách hàng từ những việc nhỏ nhất. Cụ thể, 

nếu khách hàng cho nhu cầu vay vốn nhưng không đủ điều kiện vay hoặc trả không được 

vì lãi cao, cán bộ tín dụng sẽ không từ chốt ngay mà đưa ra các phương án, xem xét nhiều 

khía cạnh khác nhau xem khách hàng có thể vay ở phương diện này được hay không hay là 

thích hợp hay ở phương diện kia hơn, cùng bàn bạc với khách hàng hướng giải quyết sao 

cho có lợi cho khách hàng nhất. Từ đó sẽ giúp cho cán bộ nhân viên gần gũi với khách hàng 

hơn, thiết lập mối quan hệ người quen có nghĩa là khi cần vay tiền khách hàng chỉ cần nhớ 

đến MSB nói chung, PGD Hoàng Diệu nói riêng chứ không phải là một Ngân hàng nào 
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khác. Đó chính là thành công trong quan hệ đối với khách hàng, tạo niềm tin tuyệt đối cho 

họ, tạo tính cạnh cao hơn so với đối thủ của mình. Tuy vậy, cán bộ nhân viên PGD cũng 

không được vì thế mà lơ là, sẽ tạo nên lỗ hổng và sẽ mất đi tính tin cậy đối với khách hàng. 

Để đạt được kết quả trên, PGD đã đổi mới không ngừng trong chất lượng quản lý và 

phục vụ khách hàng theo hướng văn minh, hiện đại và thuận tiện. Quy trình thẩm định 

khách hàng ngày càng chặt chẽ hơn, rõ ràng mà không quá rườm rà, thuận tiện cho khách 

hàng. Việc thẩm định ngày càng chặt chẽ như vậy tạo điều kiện cho việc quản lý và thu 

hồi vốn được tốt tránh các món nợ xấu. Và với nguồn khách hàng đa dạng giúp cho 

Ngân hàng tránh được rủi ro khi tập trung quá mức vào một nhóm khách hàng truyền 

thống, tạo nên tính năng động và linh hoạt trong hoạt động cho vay của Ngân hàng.  

Tóm lại, hoạt động CVMNĐ đã mang lại nhiều lợi ích cho PGD Hoàng Diệu, đây 

là kết quả đáng mừng của PGD Hoàng Diệu. Do đó, cán bộ tín dụng cần nỗ lực hơn nữa 

trong việc tìm kiếm thị trường, có chính sách khuyến mãi nhằm thu hút được khách hàng 

cho PGD nói riêng và Ngân hành Hàng Hải nói chung. Để hoạt động CVMNĐ ngày càng 

được mở rộng quy mô, tăng nhanh doanh số cũng như lợi nhuận cho PGD. 

2.8.3  Hạn chế và nguyên nhân 

2.8.3.1   Hạn chế 

 Không có điều gì là hoàn hảo, đi cùng với mặt tích cực luôn chứa đựng mặt tiêu cực, 

đi cùng với những thành quả đạt được thì cũng có những mặt chưa đạt được. Bên cạnh 

những thuận lợi trên, PGD Hoàng Diệu – Đà Nẵng còn đối mặt với những khó khăn nhất 

định đó là :  

 Thứ nhất : Tỷ lệ nợ xấu CVMNĐ có nguồn thu từ nhà đất khác thuộc sở hữu của 

khách hàng hoặc người thân cao hơn tỷ lệ nợ xấu CVMNĐ từ các nguồn thu từ nhà đất dự 

định mua tại PGD Hoàng Diệu. Vì đây là nguồn thu của khách hàng không ổn định và 

không thường xuyên nên mức độ rủi ro có thể sẽ tăng lên nếu PGD không kiểm soát chặt 

chẽ.  

 Thứ hai: Nguồn khách hàng của hoạt động CVMNĐ vẫn còn tồn tại nguồn khách 

hàng có khả năng tài chính không ổn định dẫn đên việc trả nợ không đúng hạn. Như khách 

hàng có nguồn thu nhập từ hoặc động kinh doanh, nguồn đảm bảo này khá rủi ro khi Ngân 

hàng không xác định được chính xác mức thu nhập mỗi tháng của khách hàng. Điều này 
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ảnh hưởng đến sự phát triển của sản phẩm CVMNĐ và giảm đi sức cạnh tranh so với đối 

thủ cạnh tranh. 

 Thứ ba : Việc marketing tại PGD còn hơi ít và thiếu tính phổ biến. Khách hàng biết 

đến MSB thông qua truyền miệng hoặc nhân viên tìm đến hỏi thăm và giới thiệu các gói 

sản phẩm của Ngân hàng. Việc quảng bá sản phẩm hay tuyên truyền vẫn chưa được rộng 

rãi, ít có băng rôn bảng hiệu hay các chương trình tài trợ của PGD tại địa bàn hoạt động có 

sự tham gia của MSB. 

 Thứ tư : Nhiều PGD từ các đối thủ cạnh tranh hình thành trên địa bàn thành phố 

chũng như địa bàn hoạt động của PGD Hoàng Diệu, dẫn đến tình trạng cạnh tranh khách 

hàng ngày càng gia tăng. Công tác đào tào nguồn lực chưa được triển khai đồng đều. 

2.8.3.2  Nguyên nhân 

 Hoạt động trong môi trường có nhiều đối thủ cạnh tranh với quy mô hoạt động lớn 

như: Sacombank, Vietcombank, Viettinbank, MB là khó khăn lớn đối với PGD. Đó là chưa 

kể các Ngân Hàng thương mại Nhà Nước đã thành lập từ nhiều năm nay và có uy tín đối 

với khách hàng. Việc PGD thực hiện các chính sách về các sản phẩm cho vay từ cấp trên 

đưa xuống nhất là cho vay mua nhà đất cũng muộn hơn so với các Ngân hàng khác. Đứng 

trước những khó khăn này, toàn thể cán bộ PGD phải rất cố gắng để có thể thâm nhập tiến 

sâu hơn vào thị trường khắt nghiệt này. 

 Khi số lượng hồ sơ vay quá nhiều, bộ phận thẩm định không đủ nhân sự dẫn đến 

tình trạng một người phải giải quyết nhiều hồ sơ khiến họ phải luôn trong tình trạng làm 

hết công suất, căng thẳng, sự sơ suất từ đó mà ra sẽ khiến cho quá trình làm bị kéo dài vì 

nhân viên tín dụng phải thực hiện lại theo quy trình. Việc làm làm hồ sơ bị sai sẽ làm chậm 

tiến độ trình hồ sơ để giải ngân cho khách hàng. 

 Cá nhân khách hàng đi vay là những cá thể riêng biệt nên cái khó nhất ở đây là việc 

thẩm định giá trị và sự chính xác của nguồn thu trả nợ vì khách hàng ít hiểu hết quy trình 

cũng như cách để chứng minh rõ ràng được nguồn thu nhập trả nợ vay của mình. Bên cạnh 

đó một số khách hàng ý thức về việc thanh toán các khoản vay còn hạn chế, làm cho PGD 

gặp rất nhiều khó khăn trong việc thu hồi nợ. 

 Đối diện với một thị trường rất đa dạng và phức tạp, nếu không biết chấp nhận những 

thách thức thì khó có thể hòa nhập và đứng vững trong thị trường CVMNĐ. Bước đầu khi 
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nào thuận lợi cũng ít, khó khăn thì nhiều. Nhưng để khẳng định vị trí của mình PGD cần 

phải tranh thủ những thuận lợi và khắc phục những hạn chế. Như vậy mới có thể thực hiện 

thành công sứ mệnh của PGD và và nâng vị thế của mình lên tầm cao mới. 

 Ngân hàng chưa phân tích kĩ khả năng tín dụng của cá nhân, tổ chức, hay sự quản lý 

tài chính, kinh doanh kém hiệu quả, thiếu ý thức tôn trọng quy định vay vốn của người cho 

vay. Với những nguyên nhân này, Ngân hàng hoàn toàn có thể khắc phục được bằng việc 

nâng cao năng lực điều tra, quản lý của mình để tránh trường hợp nợ quá hạn, nợ xấu xảy 

ra. 

 Một số cán bộ còn chưa có nhiều kinh nghiệm do thời gian công tác còn ít, dẫn đến 

quá trình xử lý hồ sơ còn chậm trong các thao tác lập tờ trình thẩm định dẫn đến việc tác 

động đến tâm lý không tốt của khách hàng.  
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KẾT LUẬN CHƯƠNG 2 

 Qua chương 2 đã phân tích được các nguyên nhân dẫn đến sự tăng giảm của từng 

bảng số liệu chung của Ngân hàng cũng như về mảng cho vay mua nhà. Phân tích, tính toán 

các số liệu chỉ ra được các nhân tố có ảnh hưởng đến nguồn vốn huy động hay cho vay tại 

PGD. Rút ra được điểm mạnh và yếu tại PGD. Như vậy, để có thể mở rộng và phát triển 

hoạt động cho vay mua nhà của ngân hàng cần có những giải pháp hữu hiệu để hạn chế các 

tồn tại cũng như tận dụng hơn các lợi thế, cơ hội kinh doanh từ ngân hàng và từ môi trường 

bên ngoài, từ đó có thể đáp ứng tốt hơn về nhu cầu nhà ở của người dân, giúp ngân hàng 

tăng quy mô và doanh số cho vay góp phần tăng thu nhập cho ngân hàng  

 Với mong muốn góp phần xây dựng hoạt động cho vay mua nhà đất tại Ngân hàng 

Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu ngày càng được mở rộng, tại chương 3 em sẽ đưa 

ra các điểm hạn chế, đạt được và chưa đạt được nhằm đưa ra các giải pháp giúp cho hoạt 

động cho vay mua nhà tại PGD đặt hiệu quả và có thể mở rộng được quy mô hơn hiện tại. 
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CHƯƠNG 3: GIẢI PHÁP MỞ RỘNG HOẠT ĐỘNG CHO VAY MUA NHÀ ĐẤT 

ĐỐI VỚI KHÁCH HÀNG CÁ NHÂN TẠI NGÂN HÀNG TMCP HÀNG HẢI VIỆT 

NAM – PHÒNG GIAO DỊCH HOÀNG DIỆU 

3.1. Định hướng hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân tại Ngân 

hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu trong thời gian tới 

Trong những năm vừa qua, MSB đã không ngừng phát triển mảng hoạt động 

CVMNĐ. Hiện tại, MSB đã và đang định hướng cố gắng hoàn thiện hệ thống cho vay tiêu 

dùng nói chung cũng như CVMNĐ nói riêng. Bên cạnh đó, MSB cũng có mục tiêu phấn 

đấu trở thành NHTM đô thị đa năng ở Việt Nam, tiếp  tục nhiệm vụ trọng tâm là Ngân hàng 

bán lẻ, trong đó phát triển bán buôn có chọn lọc dựa trên các ngành, các lĩnh vực có khả 

năng tạo ra giá trị chuỗi khách hàng và có hệ khách hàng phát triển. Song song với mảng 

Ngân hàng truyền thống, MSB sẽ tập trung thêm vào mảng Ngân hàng số, cung cấp sản 

phẩm dịch vụ tài chính đồng bộ, đa dạng và có tính cạnh tranh cao cho dân cư và doanh 

nghiệp nhằm mục đích thỏa mãn cho khách hàng, tạo giá trị gia tăng cổ đông. 

Định hướng chủ yếu của PGD Hoàng Diệu đối với hoạt động CVMNĐ là tăng số 

lượng khách hàng cũng như số lượng hợp đồng vay vốn mua nhà và giảm tỷ lệ nợ xấu 

xuống dưới mức tỷ lệ an toàn nhất có thể, bên cạnh đó PGD cần phải quản lý tốt các món 

vay của mình hơn. Cùng với xu hướng phát triển chung của toàn hệ thống MSB. PGD 

Hoàng Diệu đã vạch ra những định hướng rõ rệt trong hoạt động cho vay như sau : 

 Các biện pháp thực hiện trong những năm tới : 

Luôn định hướng phục vụ khách hàng làm nền tảng hoạt động 

Phấn đấu thuộc nhóm ngân hàng đô thị hàng đầu về độ tin cậy, chất lượng và thương 

hiệu 

Đẩy mạnh phát triển cơ sở khách hàng cá nhân và dịch vụ ngân hàng bán lẻ đa dạng, 

chất lượng và rộng khắp các đô thị lớn 

Tiếp tục thực hiện chiến lược phát triển mạng lưới tại khu vực trọng điểm với phương 

châm “ tiệm cận tới khách hàng”. 

 Tập trung vào công tác đẩy mạnh huy động nguồn vốn, nhất là nguồn vốn nhàn rỗi 

từ dân cư, phân bổ và giao các chỉ tiêu huy động vốn cho từng cán bộ nhân viên trong PGD. 
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 Vận động và tìm kiếm các khách hàng vay vốn đồng thời khuyến khích khách hàng 

sử dụng các tiện ích ứng dụng của PGD. Ưu tiên thanh toán qua các phương tiện như thẻ 

Ngân hàng, ứng dụng online, hơn là giao dịch bằng tiền mặt. 

 Tiến hành tiếp cận các doanh nghiệp, các tổ chức kinh tế đóng trên địa bàn PGD để 

mở các tài khoản trả lương và làm thẻ tín dụng cho nhân viên. 

 Tăng cường hơn nữa công tác phát triển thương hiệu và các hoạt động chăm sóc 

khách hàng, quảng bá hình ảnh của MSB trên các phương tiện truyền thông, các hoạt động 

tài trợ qua đó giúp hình ảnh của Ngân hàng đến gần hơn với khách hàng giúp khách hàng 

hiểu rõ và tiếp cận một cách dễ dàng, thuận tiện hơn với các sản phẩm dịch vụ của Ngân 

hàng. 

 Tiến hành giao chỉ tiêu thu hồi nợ, nợ đã xử lý cho từng cán bộ nhân viên. Nâng cao 

ý thức tăng trưởng tín dụng là tăng trưởng vốn và hiệu quả vốn sinh lời. Phấn đấu đưa tỷ lệ 

nợ xấu xuống mức thấp nhất. 

 Tập trung việc đào tạo và phát triển nguồn nhân lực mới, tuyển chọn các nguồn nhân 

lực có tài năng nhằm chuẩn bị cho các kế hoạch phát triển tiếp theo. Liên tục bồi dưỡng và 

tăng cường công tác đào tạo, các khóa huấn luyện nghiệp vụ cho nhân viên và kiểm tra định 

kỳ. 

  Phát huy nền văn hóa công sở, văn hóa kinh doanh của Ngân hàng ngày càng tiến 

bộ và gần gũi với khách hàng hơn, thực hiện theo tiêu chí cấp dưới cũng chính là khách 

hàng. Thực thi tốt và đúng chiến lược chăm sóc khách hàng 1 cách chuyên nghiệp. 

 Tiếp tục thực hiện chương trình tuyển cộng tác viên qua các kênh, diễn đàn nhằm đa 

dạng hóa đối tượng khách hàng. 

 Xây dựng chiến lược dành cho tường đối tượng khách hàng, tập trung ưu tiên vốn 

cho các khách hàng có nguồn trả nợ ổn định, không để nợ xấu gia tăng, hàng tháng, hàng 

quý phải phân loại nhóm nợ để dễ dàng trong việc xử lý và thu hồi nợ. 

 Chấp hành nghiêm túc các quy định, kỹ cương trong điều hành kế hoạch và báo cáo 

kết quả kinh doanh minh bạch. 
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3.2 Giải pháp mở rộng hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân 

tại Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam – PGD Hoàng Diệu trong thời gian tới 

3.2.1 Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu cần chú trọng đánh 

giá nhu cầu của người tiêu dùng, đặc biệt là nhu cầu mua nhà trong thời gian tới 

Cùng với sự nỗ lực của các ban ngành có chức năng và hệ thống NHTM thì thị 

trường BĐS trong những năm tới vẫn được coi là một trong những thị trường tiềm năng, 

và bắt đầu có dấu hiệu khởi sắc. Theo dự đoán thì nhu cầu mua nhà đất dự đoán sẽ tăng 

cao. Vì vậy, MSB cần phải có chiến lược trong thời gian tới, nghiên cứu và vạch ra định 

hướng cụ thể phù hợp với nhu cầu thị trường.  

3.2.2 Các giải pháp cơ chế, chính sách cho vay 

Quy định về mức lãi suất cho vay, thời hạn tối đa cho vay, số tiền được vay trên giá 

trị đảm bảo… do Hội đồng quản trị quyết định tùy theo từng thời kì. Xác định dựa trên mục 

tiêu của Ngân hàng, các nguồn lực hiện có như: nguồn vốn, khả năng huy động vốn, mạng 

lưới, công nghệ… và các dự báo để đưa ra các chiến lược cụ thể cho việc mở rộng cho vay 

mua nhà. Cụ thể là: 

Tỉ trọng vay trên giá trị tài sản đảm bảo: Hiện nay mức cho vay của Ngân hàng là 

hỗ trợ cho vay tối đa 80% tổng nhu cầu vốn của khách hàng nhưng không quá 70% giá trị 

TSĐB. Đây là mức khá an toàn. Tuy nhiên, trong điều kiện thị trường đang có sự cạnh tranh 

gay gắt giữa các Ngân hàng, một số đối thủ cho vay lên đến 90%, thậm chí là 100% giá trị 

TSĐB thì mức cho vay của Ngân hàng sẽ trở nên ít hấp dẫn so với khách hàng. 

Thời gian vay vốn: Ngân hàng có thể kéo dài thời gian trả nợ trên 20 năm đối với 

khách hàng có tuổi đời đang còn trẻ. Đối với khách hàng có thu nhập thấp thì Ngân hàng 

nên kéo dài thời hạn trả nợ của họ. Vì nếu thời gian ngắn thì số tiền phải trả quá lớn so với 

thu nhập hàng tháng, như vậy họ sẽ do dự đối với nhu cầu vay của mình. 

Linh hoạt chấp nhận hồ sơ vay tiền: Việc chứng minh thu nhập của khách hàng là 

khó chính xác vì trong cơ chế tài chính của nước ta hiện nay, khi mà thu nhập ngoài lương 

của người lao động thường cao hơn thì việc chứng minh tài chính của khách hàng là vô 

cùng khó khăn. Ví dụ như trên sổ sách có những người chỉ nhận lương cơ bản theo cấp bậc, 

trong khi thu nhập bên ngoài từ làm thêm, phụ cấp, hoa hồng hoặc nghề tay trái,…rất lớn, 

song khó có thể chứng minh lương của họ đáp ứng đủ tiêu chuẩn. Do đó, Ngân hàng nên 
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linh động cho những khách hàng có đủ khả năng về tài chính nhưng lại khó chứng minh 

nguồn tài chính. 

Ngân hàng có thể xóa bỏ yêu cầu người vay có hộ khẩu thường trú tại những điểm 

mà Ngân hàng có trụ sở chính, chi nhánh hoặc PGD: Bởi vì nhu cầu của những người ngoại 

tỉnh lên thành phố học tập và làm việc cũng có nhu cầu về nhà đất rất lớn. 

Cải tiến chất lượng dịch vụ: Thủ tục nhanh gọn, giảm thời gian giải ngân, cán bộ tín 

dụng làm việc chuyên nghiệp, nhiệt tình, vui vẻ, tạo cho khách hàng sự thoải mái khi đến 

giao dịch. Điều đó giúp nâng cao hình ảnh của Ngân hàng đối với khách hàng. 

Xây dựng cơ chế lãi suất phù hợp: Một trong những yếu tố được khách hàng quan 

tâm hàng đầu là khi tìm hiểu về sản phẩm của Ngân hàng đó là về lãi suất. Lãi suất cho vay 

cũng là yếu tố ảnh hưởng đến thu nhập của Ngân hàng. Các quyết định về lãi suất của một 

ngân hàng cần được xem xét đến các khía cạnh: 

- Lãi suất phải đảm bảo bù đắp mọi chi phí hoạt động của Ngân hàng, lãi suất 

phải tính đến mức lạm phát dự tính và mức thuận lợi dự kiến 

- Lãi suất có yếu tố cạnh tranh thị trường 

Lãi suất là một công cụ quan trọng để thu hút khách hàng. Vì vậy mà chính sách lãi 

suất phải hết sức linh hoạt đối với từng đối tượng khách hàng vay vốn. Với những khách 

hàng truyền thống, có quan hệ tốt với Ngân hàng và có khả năng về tài chính thì được 

hưởng mức lãi suất ưu đãi hơn. Tùy vào từng lĩnh vực hoạt động, ngành nghề kinh doanh 

của khách hàng mà Ngân hàng đưa ra những ưu đãi về lãi suất cùng với những ưu đãi khác 

nhằm khuyến khích khách hàng tham gia sử dụng sản phẩm của Ngân hàng nhiều hơn. 

Ngân hàng cần đa dạng hóa các loại hình lãi suất tương ứng với từng thời hạn vay 

và tổng giá trị món vay. Đồng thời chính sách lãi suất phải mang tính cạnh tranh trên thị 

trường sao cho vẫn phù hợp với các nguồn lực của Ngân hàng và phù hợp với cả khách 

hàng. 

Cùng lãi suất, các yếu tố như điều kiện bắt buộc đối với người vay, thời hạn cho vay, 

hạn mức cho vay,… là yếu tố cạnh tranh giữa các tổ chức tài chính với nhau, khách hàng 

sẽ lựa chọn hình thức nào là có lợi cho họ nhất. 

3.2.3  Các giải pháp về quản trị điều hành 
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Hội đồng quản trị và ban điều hành của Ngân hàng phải có những định hướng phát 

triển rõ ràng và có hướng triển khai cụ thể tới các chi nhánh 

BGĐ chi nhánh dựa trên các định hướng phát triển của Ngân hàng để hoạch định 

chiến lược, nhiệm vu cụ thể cho từng phòng ban. 

Thực hiện triển khai đồng thời các kế hoạch kinh doanh và kế hoạch kiểm tra giám 

sát khả năng chi trả nợ của khách hàng 

3.2.4 Các giải pháp về nguồn vốn 

Cho vay mua nhà đất là hoạt động cho vay trong thời hạn dài, trị giá mỗi món vay 

lên tới hàng trăm, hàng tỷ đồng, vì vậy đòi hỏi Ngân hàng phải có nguồn vốn lớn. Do đó, 

để có thể mở rộng quy mô hoạt động cho vay mua nhà đất, đòi hỏi Ngân hàng phải có nhiều 

biện pháp huy động mở rộng nguồn vốn. Đặc biệt là nguồn vốn trung và dài hạn thì mới có 

khả năng mở rộng quy mô cho vay, đáp ứng tối đa nhu cầu của khách hàng. Vì vậy, huy 

động vốn là nhiệm vụ tiên quyết và là điều kiện quan trọng cho các hoạt động của Ngân 

hàng. Cho nên, để hoạt động cho vay mua nhà đất có điều kiện tăng trưởng và phát triển ổn 

định thì MSB cần phải có những tính toán hợp lý về nguồn vốn đáp ứng, có những biện 

pháp hữu hiệu để huy động vốn. Cụ thể Ngân hàng cần thực hiện một số biện pháp sau: 

Tiếp tục tăng nguồn vốn tự có dựa trên việc quảng bá rộng rãi và triển khai hiệu quả 

các đợt phát hành cổ phiếu và trái phiếu ra công chúng của Ngân hàng. 

Ngân hàng phải đa dạng hóa các hình thức huy động vốn, các dịch vụ ngân hàng 

hiện đại và tiện ích. Tăng cường hơn nữa khả năng huy động vốn từ các sản phẩm tiền gửi, 

tiền gửi tiết kiệm với nhiều kì hạn khác nhau và nâng cao tiện ích cho sản phẩm, các sản 

phẩm như: tiết kiệm đa năng, tiết kiệm định kì cho tương lai…. Với nhiều kì hạn gửi tiền 

khác nhau sẽ tạo sự thuận tiện cho khách hàng, nhất là những khách hàng chưa dự tính 

chính xác được thời điểm phải sử dụng tiền trong tương lai gần. Bên cạnh đó, Ngân hàng 

cần phải gia tăng hơn nữa lợi ích của việc sử dụng thẻ. 

Ngân hàng cần đưa ra mức lãi suất gửi tiền hấp dẫn mang tính cạnh tranh và được 

điều chỉnh linh hoạt theo mức lãi suất thị trường. Việc tăng lãi suất sẽ tạo sự hấp dẫn cho 

khách hàng, nó đáp ứng được một trong các mục đích quan trọng của khách hàng khi gửi 

tiền và Ngân hàng đó là khả năng sinh lời. 
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Hơn nữa, để có thể huy động nguồn vốn dài hạn nhiều hơn thì Ngân hàng có thể liên 

kết với các công ty bảo hiểm để đưa ra các sản phẩm với nhiều tính năng và hạn chế rủi ro 

tín dụng như: bảo hiểm tín dụng cho các sản phẩm, Ngân hàng có thể tận dụng được nguồn 

vốn dài hạn lớn của bảo hiểm với một mức lãi suất thấp. 

3.2.5 Các giải pháp về sản phẩm: 

Cải tiến một số đặc tính cũ của sản phẩm để tạo ra sản phẩm mới của Ngân hàng. 

Ngoài ra, Ngân hàng có thể bổ sung đặc tính mới dựa trên đặc điểm của sản phẩm cũ. Vì 

vậy, cùng với việc hoàn thiện sản phẩm, các Ngân hàng rất chú trọng phát triển sản phẩm 

mới. Các giải pháp về sản phẩm, cụ thể như: 

Đa dạng hóa các hình thức cho vay: vay trọn gói, vay trả góp,… với các khung lãi 

suất và các ưu đãi hấp dẫn. 

Kết hợp sản phẩm cho vay mua nhà đất với các sản phẩm khác như: dịch vụ tiền gửi, 

dịch vụ thanh toán, trả nợ qua Ngân hàng,… Từ đó, không chỉ khuyến khích khách hàng 

vay tiền mua nhà đất mà còn khuyến khích khách hàng sử dụng nhiều dịch vụ khác của 

khách hàng. Ví dụ, khách hàng có tài khoản giao dịch mở tại Ngân hàng, các hoạt động trả 

lương, thanh toán chi phí đều tăng lên thì đây là một trong những yếu tố Ngân hàng xem 

xét để xét duyệt cho vay, đưa ra những ưu đãi về lãi suất cho vay mua nhà đất đối với khách 

hàng. 

Tăng tính hữu hình của sản phẩm, bổ sung các giá trị gia tăng cho sản phẩm: Các 

sản phẩm của Ngân hàng là những sản phẩm mang tính vô hình, còn tính hữu hình là phong 

cách đón tiếp, phục vụ của nhân viên Ngân hàng đối với khách hàng, hoặc là các chương 

trình khuyến mãi, tặng quà, các chiến lược quảng cáo về sản phẩm. Thái độ của cán bộ tín 

dụng khi tiếp xúc với khách hàng phải lịch sự, nhã nhặn, tận tình giúp đỡ, hướng dẫn khách 

hàng lập hồ sơ vay vốn. Đây là một trong những nhân tố duy trì lượng khách hàng truyền 

thống của Ngân hàng và thu hút thêm được nhiều khách hàng mới. 

Đối với sản phẩm cho vay mua nhà đất, ngoài thái độ phục vụ của các cán bộ tín 

dụng thì Ngân hàng cũng cần triển khai các chương trình khuyến mãi, khách hàng có cơ 

hội tham gia các chương trình bốc thăm dự thưởng, phần thưởng là các món quà thực sự có 

giá trị và ý nghĩa có thể gắn liền với sản phẩm dịch vụ Ngân hàng như: giường, tủ, bàn, 

ghế,… giúp khách hàng có thể làm cho căn nhà của mình được đẹp hơn. Ngân hàng cần có 



 
 

.68 
 

nhiều chiến lược marketing, các chương trình khuyến mãi rộng khắp để có thể giới thiệu về 

sản phẩm tới gần khách hàng hơn, từ đó thu hút thêm số lượng khách hàng cho Ngân hàng. 

3.2.6 Đẩy mạnh công tác marketing Ngân hàng 

Hiện nay, hoạt động marketing, quảng cáo và chăm sóc khách hàng có tác động rất 

quan trọng đến phát triển thị trường dịch vụ Ngân hàng. Bởi lẽ, đơn giản là tâm lý khách 

hàng cá nhân có thói quen bắt chước theo số đông. Vì vậy, để có thể mở rộng quy mô hoạt 

động cho vay mua nhà đất, Ngân hàng cần phải xây dựng một chiến lược marketing có hiệu 

quả, phù hợp với Ngân hàng, nhằm mục đích giúp Ngân hàng hiểu rõ về sản phẩm và dịch 

vụ, các cơ chế, điều kiện cũng như quy trình nghiệp vụ tín dụng, đưa sản phẩm của Ngân 

hàng tiếp cận gần hơn với khách hàng. 

Hoạt động cho vay mua nhà đất luôn có quan hệ với khách hàng lâu dài, vì một món 

vay mua nhà đất thường có thời hạn từ 10- 30 năm. Do vậy, việc có những chính sách cụ 

thể, chi tiết, linh hoạt sẽ góp phần thu hút nhiều khách hàng đến với Ngân hàng, tạo niềm 

tin tưởng của khách hàng, khách hàng sẽ hiểu sâu hơn về các đặc điểm, lợi ích của sản 

phẩm cho vay mua nhà đất cũng như các điều kiện vay vốn. 

Tăng cường truyền tải thông tin tới đa số công chúng nhằm giúp khách hàng có được 

các thông tin cập nhật, có được hiểu biết cơ bản về các sản phẩm dịch vụ của Ngân hàng 

và nắm được cách sử dụng, lợi ích của sản phẩm Ngân hàng. Thông qua các thông tin đại 

chúng như: đài phát thanh, truyền hình, báo chí, báo điện tử, web….  

Ngoài ra, Ngân hàng nên thường xuyên cung cấp các thông tin về năng lực tài chính 

và kết quả kinh doanh thông qua báo cáo tài chính, báo cáo kiểm toán của Ngân hàng, từ 

đó tạo cho khách hàng một cái nhìn tổng quát về Ngân hàng, tăng lòng tin của khách hàng. 

Bên cạnh đó, hoạt động chăm sóc khách hàng thường kì của Ngân hàng cần được 

chú trọng nhiều hơn, việc tư vấn cho khách hàng các sản phẩm, dịch vụ của Ngân hàng, các 

thắc mắc của khách hàng cần giải đáp kịp thời thông qua các kênh như: điện thoại, email, 

website, hòm thư góp ý tại các điểm giao dịch… 

Trên website của Ngân hàng cần giới thiệu nhiều hơn về tiện ích của sản phẩm cho 

vay mua nhà, điều kiện vay vốn, nên có thêm mục thông tin nhà đất, cung cấp thêm thông 

tin về các dự án chung cư, nhà ở mà Ngân hàng liên kết cho vay, thông tin giá cả thị trường 

nhà đất,…. Và có thể thêm mục truy vấn tài khoản của khách hàng vay mua nhà, trong đó 
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có các thông tin về tài khoản của khách hàng, tình hình trả nợ, ngày đến hạn trả lãi và gốc 

hàng tháng. Những thông tin này có thể giúp cho khách hàng có thể theo dõi tình hình trả 

nợ và chủ động thanh toán khoản vay của mình. 

Không ngừng mở rộng và hiện đại hóa trụ sở làm việc, cơ sở vật chất của Ngân hàng 

gây ấn tượng tốt với khách hàng khi đến giao dịch với Ngân hàng và thu hút khách hàng 

nhiều hơn 

Tuy nhiên, yếu tố con người là quan trọng nhất, quyết định sự thành công trong chiến 

lược kinh doanh của Ngân hàng. Ngân hàng cần đào tạo đội ngũ nhân viên chuyên sâu trong 

lĩnh vực marketing, chủ động tìm kiếm khách hàng, nghiên cứu thị trường để đưa ra các 

chiến lược marketing phù hợp, để thỏa mãn tối đa nhu cầu của khách hàng. Đội ngũ nhân 

viên Ngân hàng luôn phải có thái độ phục vụ lịch sự, văn minh, tận tình hướng dẫn khách 

hàng, thể hiện được văn hóa kinh doanh riêng của Ngân hàng.  

MSB cần tích cực hơn nữa trong các công tác hoạt động xã hội như các hoạt động 

ủng hộ người nghèo, người tàn tật,… thì hình ảnh của Ngân hàng sẽ thân thiện hơn, có uy 

tín hơn đối với khách hàng. Những hình thức tài trợ này sẽ đem lại được nhiều hiệu quả 

tích cực. 

3.2.7  Nâng cao trình độ chuyên môn, nghiệp vụ, phong cách phục vụ cũng như đạo đức 

nghề nghiệp của nhân viên Ngân hàng 

Vai trò của một nhân viên Ngân hàng là rất quan trọng, không chỉ mỗi năng lực họ 

có, mà còn là thái độ làm việc của họ nữa. Nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp vụ, phong 

cách phục vụ cũng như đạo đức nghề nghiệp của nhân viên Ngân hàng cần được song hành, 

tạo nên văn hóa môi trường Ngân hàng lành mạnh, tạo nên sự thoải mái và yên tâm cho 

khách hàng khi tìm đến Ngân hàng. Vì vậy Ngân hàng cần phải: 

Có chính sách tuyển dụng đúng, thu hút những người có năng lực, trình độ và đạo 

đức nghề nghiệp vào làm việc tại Ngân hàng. Bộ phận nhân sự phải tìm những người có đủ 

điều kiện và thích hợp với vị trí cần tuyển, đặt ra những chỉ tiêu cụ thể cho từng vị trí. 

Đối với những nhân viên mới được tuyển hay những nhân viên đã làm việc tại Ngân 

hàng thì vẫn phải đào tạo thường xuyên để nâng cao trình độ cho họ. Ngoài ra việc sắp xếp, 

bố trí lại nhân sự và thải loại những nhân viên có trình độ kém cũng cần được chú ý. 
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Cần cải thiện môi trường làm việc, giúp nhân viên có môi trường sáng tạo và làm 

việc có hiệu suất tốt nhất. Tránh tình trạng ỷ lại vào cấp trên, luôn tạo ra môi trường cạnh 

tranh giữa các nhân viên. Cải tạo môi trường để nhân viên gắn kết với nhau hơn, thường 

xuyên học hỏi và trao đổi kinh nghiệm lẫn nhau. 

Để đào tạo chất lượng của nhân viên Ngân hàng đi lên, thì Ngân hàng cần phải tạo 

điều kiện về tinh thần lẫn vật chất để khuyến khích, động viên những cố gắng, sáng tạo 

trong công việc của họ. Cần xây dựng một chế độ đãi ngộ hợp lý, hấp dẫn để thu hút được 

nhiều nhân viên có trình độ cao. Mặt khác, các chính sách khen thưởng, kỉ luật phải rõ ràng, 

minh bạch. 

Nên tổ chức các buổi phổ biến về các quy định pháp luật mới cho các nhân viên tín 

dụng. Đội ngũ nhân viên am hiểu pháp luật sẽ giúp cho PGD giám định tính pháp lý của tài 

sản dễ dàng hơn. Hoạt động cho vay mua nhà luôn đòi hỏi nhân viên không chỉ am hiểu về 

quy định pháp luật trong ngành Ngân hàng mà còn các quy định khách như luật đất đai, 

luật dân sự,… am hiểu các biến động thị trường BĐS nói chung và thị trường nhà ở nói 

riêng. 

3.2.8  Hiện đại hóa công nghệ Ngân hàng 

Việc hiện đại hóa công nghệ Ngân hàng sẽ làm tiết giảm được về thời gian, lao động, 

phục vụ việc quản trị điều hành, tác nghiệp cũng như phục vụ khách hàng một cách nhanh 

chóng thuận tiện hơn.  

Hệ thống công nghệ thông tin phải đảm bảo cho việc giao dịch được nhanh chóng, 

thuận tiện với khách hàng, đảm bảo an toàn các thông tin của khách hàng. 

3.2.9 Giải pháp phòng ngừa rủi ro 

Cho vay mua nhà là một trong những nghiệp vụ kinh doanh mang lại mức lợi nhuận 

cao cho Ngân hàng, nhưng nó luôn tiềm ẩn những nguy cơ rủi ro lớn. Do vậy, hạn chế rủi 

ro xuống mức thấp nhất, Ngân hàng cần xây dựng nhiều biện pháp phòng ngừa rủi ro có 

hiêu quả và phù hợp với điều kiện của Ngân hàng mình. 

Rủi ro trong hoạt động cho vay mua nhà chủ yếu là rủi ro tín dụng, là khả năng không 

hoàn trả được lãi và gốc cho Ngân hàng khi khách hàng gặp các rủi ro về thất nghiệp, vi 

phạm pháp luật phải chịu mức án cao, các vấn đề về sức khỏe dẫn đến mất khả năng lao 

động, có thể là doanh nghiệp bị phá sản hay liên quan đến kiện tụng,… Vì vậy, để hạn chế 
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rủi ro này, Ngân hàng cần liên kết với các công ty bảo hiểm hoặc yêu cầu khách hàng mua 

bảo hiểm để đưa ra các sản phẩm cho vay mua nhà đất được bảo hiểm tiền vay, bảo hiểm 

nhân thọ và có thể tặng thêm dịch vụ bảo hiểm hỏa hoạn. Vốn vay sẽ được bảo hiểm khi 

nếu khách hàng gặp rủi ro, không trả được nợ thì công ty bảo hiểm sẽ chi trả một phần hay 

toàn bộ khoản nợ. Thời gian bảo hiểm sẽ kéo dài từ khi Ngân hàng giải ngân cho đến khi 

khách hàng trả nợ. Biện pháp này không những đảm bảo an toàn cho nguồn vốn vay của 

Ngân hàng mà khách hàng còn được hưởng dịch vụ bảo hiểm. 

Với những rủi ro từ việc thiếu thông tin dữ liệu để thẩm định. Thiếu thông tin về thị 

trường BĐS và các thông tin về khách hàng là rủi ro lớn nhất trong việc định giá tài sản 

đảm bảo,  đánh giá nguồn tài chính của khách hàng. Để có thể hạn chế loại rủi ro này Ngân 

hàng phải thiết lập mối quan hệ chặt chẽ với chính quyền quản lý, các cơ quan quản lý thu 

nhập của khách hàng( cơ quan bảo hiểm xã hội, nơi làm việc) trong việc quản lý các khoản 

thu nhập để trả nợ trong thời gian hợp lý. Ngân hàng cần tăng cường hơn nữa tính liên kết 

giữa các Ngân hàng, trao đổi thông tin về khách hàng với nhau nhiều hơn. Bên cạnh đơn 

giản hóa các thủ tục cho vay, Ngân hàng cần thẩm định hồ sơ vay vốn một cách thận trọng, 

xây dựng các phương pháp thẩm định hiệu quả. Xây dựng hệ thống tính điểm khách hàng 

cá nhân nhằm giảm bớt rủi ro, giúp cho việc ra quyết định cho vay nhanh chóng, chính xác. 

Hệ thống tính điểm cho khách hàng cá nhân được xây dựng căn cứ vào các thông tin của 

khách hàng như về mức thu nhập, ngành nghề, trình độ học vấn, mức độ chi tiêu, sự ổn 

định về việc làm và nơi cư trú, độ tín nhiệm của khách hàng qua các giao dịch trước đó. 

Với những rủi ro từ những biến động thường xuyên của thị trường BĐS. Việc BĐS 

chịu ảnh hưởng lớn từ tình hình kinh tế, thị trường mang tính chu kì dẫn đến giá cả nhà đất 

biến động khôn lường làm giá trị tài sản thường xuyên biến động có thể gây thiệt hại cho 

khách hàng, từ đó dẫn đên các rủi ro cho Ngân hàng. Để hạn chế sự ảnh hưởng này, Ngân 

hàng phải có đội ngũ nhân viên có trình độ chuyên môn nghiệp vụ, có khả năng nghiên cứu 

thị trường, đặc biệt là khả năng phân tích và dự báo xu hướng của thị trường BĐS trong 

tương lai.  

Ngoài ra, Ngân hàng còn có thể gặp phải rủi ro về mặt đạo đức khi khách hàng và 

cán bộ tín dụng liên kết với nhau để che giấu thông tin, đưa ra các thông tin không đúng sự 

thật, đánh bóng khách hàng để chiếm đoạt nguồn vốn của khách hàng. Để hạn chế được rủi 
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ro này, Ngân hàng cần phải luôn coi trọng công tác giáo dục phẩm chất của các cán bộ tín 

dụng. Luôn coi trọng công tác kiểm tra, kiểm soát tại Ngân hàng, trong nội bộ các chi nhánh 

nên tổ chức các đoàn kiểm tra chéo lẫn nhau. Nâng cao chất lượng hiệu quả quản trị rủi ro. 

Việc bổ nhiệm các chức danh liên quan tới công tác cho vay phải thực sự khách quan, đúng 

quy trình, lựa chọn người có năng lực và phẩm chất thực sự. Việc bố trí cán bộ tín dụng 

phải được chọn lọc và phù hợp với năng lực thực tế cũng như công việc được phân công. 

Như vậy. hoạt động CVMNĐ chứa đựng những nguy cơ rủi ro rất lớn, bao gồm cả 

những rủi ro khó kiểm soát như những rủi ro từ các quy định của pháp luật, cơ chế chính 

sách của nhà nước. Điều này đòi hỏi Ngân hàng cần có chính sách tín dụng chặt chẽ nhằm 

hạn chế tối đa rủi ro có thể gặp phải.  

Trên đây là một số giải pháp nhằm mở rộng hoạt động CVMNĐ của Ngân hàng 

thương mại cổ phần Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu. Tuy nhiên để mở rộng cho vay 

mua nhà một cách hiệu quả thì các biện pháp trên phải được tiến hành một cách đồng loạt 

chứ không phải là tiến hành từng biện pháp một. Ngoài ra, để hoạt động CVMNĐ mở rộng 

tại các NHTM nói chung và tại MSB nói riêng thì rất cần sự định hướng cũng như các chính 

sách hoàn thiện thêm của nhà nước. Sau đây là một số kiến nghị để mở rộng cho vay mua 

nhà của Ngân hàng thương mại cổ phần Hàng Hải Việt Nam- PGD Hoàng Diệu. 

3.3 Một số kiến nghị với Ngân hàng nhà nước và với Ngân hàng thương mại cổ 

phần Hàng Hải Việt Nam 

3.3.1 Kiến nghị với Ngân hàng nhà nước 

Ngân hàng Nhà Nước cần giám sát chặt chẽ hơn về hoạt động cho vay mua nhà của 

các Ngân hàng thương mại. Từ đó, tạo ra môi trường cạnh tranh lành mạnh giữa các ngân 

hàng với nhau.  

Tăng cường nâng cao chất lượng thông tin tín dụng: Hiện nay ở Việt Nam mới chỉ 

có Trung tâm thông tin tín dụng (CIC) của Ngân Hàng Nhà Nước là thực hiện việc cung 

cấp thông tin tín dụng, đáp ứng yêu cầu trong việc đánh giá khả năng nợ của Ngân Hàng. 

Tuy nhiên, thông tin của trung tâm này chỉ dừng lại ở mức tham khảo cho các NHTM. Với 

xu hướng phát triển mạnh mẽ của hoạt động CVMNĐ, cho vay tiêu dùng trong thời gian 

tới thì nhu cầu thông tin về khách hàng là rất lớn. Vì vậy CIC cần tăng cường nâng cao chất 

lượng thông tin hơn nữa, cập nhật các thông tin về khách hàng đặc biệt là các khách hàng 
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cá nhân về tiền sử bản thân, tình trạng dư nợ, nợ xấu, các nguồn thu nhập. NHNN cần quy 

định cụ thể và chặt chẽ, bắt buộc các tổ chức tín dụng cung cấp thông tin như tình hình dư 

nợ, khả năng trả nợ, nợ xấu của khách hàng tại các Ngân hàng cho CIC. 

Nên thành lập các kênh thông tin về thị trường BĐS, trong đó các thông tin cung cấp 

về nhà đất, cập nhật thông tin về các chủ trương, văn bản pháp lý có liên quan tạo điều kiện 

thuận lợi cho khách hàng tìm hiểu và nâng cao khả năng hiểu biết về thị trường BĐS.  

3.3.2 Kiến nghị đối với Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam 

Thứ nhất, cần đẩy mạnh công tác Marketing: Hoạt động CVMNĐ luôn có thời gian 

quan hệ với khách hàng lâu vì vậy Ngân hàng cần cải đưa ra chính sách chi tiết, cụ thể 

nhưng yếu tố linh động theo từng hoàn cảnh của khách hàng luôn đặt lên hàng đầu sẽ tạo 

điều kiện thuận lợi cho các món vay có tỷ lệ giải ngân hành công hơn. Từ đó sẽ thu hút 

được khách hàng, tạo cho họ niềm tin tưởng và sự hiểu biết sâu hơn về các đặc điểm sản 

phẩm cũng như điều kiện để vay vốn của Ngân hàng. 

Tăng cường chuyển tải thông tin rộng rãi tới đa số công chúng nhằm giúp khách 

hàng có được các thông tin cập nhật, nhất quán, có được hiểu biết cơ bản về các sản phẩm 

dịch vụ của Ngân Hàng và nắm được cách sử dụng, lợi ích của sản phẩm Ngân Hàng. Thông 

qua các kênh thông tin đại chúng như đài phát thanh, truyền hình, báo chí (báo điện tử, các 

trang web, tạp chí), có thể marketing trực tiếp qua thư, điện thoại, các quảng cáo ngoài trời. 

Ngoài ra trên website của Ngân Hàng cần giới thiệu nhiều hơn về tiện ích của sản 

phẩm CVMNĐ, các điều kiện vay vốn, hồ sơ cần thiết phải có, nên có thêm mục thông tin 

đất, cung cấp thông tin về các dự án, nhà chung cư mà MSB liên kết cho vay, thông tin giá 

cả thị trường nhà đất. Và có thể thêm mục truy vấn tài khoản của khách hàng vay tiền mua 

nhà trong đó có các thông tin về tài khoản của khách hàng, tình hình trả nợ, ngày đến hạn 

trả lãi và gốc hàng tháng. Những thông tin có thể giúp ích cho khách hàng có thể theo dõi 

tình hình trả nợ và chủ động thanh toán nợ gốc và lãi cho Ngân Hàng. 

Thứ hai, đa dạng hóa các dự án liên kết: Một trong các mối quan tâm hàng đầu của 

Ngân hàng trong quá trình hoạt động kinh doanh là việc tìm tòi, nghiên cứu và sáng tạo ra 

các sản phẩm mới, liên kết với nhiều các dự án khau nhau như: chung cư, nhà ở xã hội, nhà 

ở chính sách, hay các dự án lớn, có thể là liên kết những dự án mới hoàn toàn hoặc được 

cải tiến từ 1 số đặc tính của sản phẩm cũ. Việc bổ sung đặc tính, công dụng mới dựa trên 
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những đặc tính cũ sẽ tạo những sản phẩm mới, các dự án liên kết mới với những tính năng 

ưu việt hơn, hoàn thiện hơn và thỏa mãn nhu cầu của khách hàng tốt hơn. Vì vậy mà các 

PGD trong quá trình hoạt động của mình không ngừng hoàn thiện sản phẩm liên kết nhiều 

dự án hơn và đồng thời rất coi trọng việc phát triển sản phẩm mới. 

Thứ ba, hoàn thiện cơ sở vật chất – kỹ thuật – công nghệ Ngân hàng : Không ngừng 

nâng cao mức độ hiện đại hóa công nghệ Ngân hàng phù hợp với tiềm lực tài chính của 

Ngân hàng, đảm bảo xu thế chung của khu vực và quốc tế. Cần nhận thức rằng khoa học 

công nghệ là nhân tố quan trọng thứ 2 quyết định tới chất lượng sản phẩm dịch vụ, khả 

năng phát triển mở rộng của Ngân hàng sau nhân tố con người. 

 Việc hiện đại hóa công nghệ Ngân hàng sẽ làm tiết giảm được về thời gian lao động, 

phục vụ việc quản trị điều hành, tác nghiệp cũng như phục vụ khách hàng nhanh chóng 

thuận tiện hơn. Hệ thống công nghệ thông tin phải đảm bảo cho việc giao dịch được nhanh 

chóng thuận tiện với khách hàng, đảm bảo an toàn các thông tin của khách hàng. 

 Trong những năm qua MSB luôn là Ngân Hàng đi đầu trong việc ứng dụng công 

nghệ thông tin. Đồng thời trên nền tảng công nghiệp hiện đại là cơ sở để Ngân hàng bứt 

phá phát triển bằng việc tung ra hàng loạt các sản phẩm giá trị gia tăng mang hàm lượng 

công nghệ cao, đặc biệt là các sản phẩm hướng tới khách hàng cá nhân như sản phẩm MSB 

Mobile Banking, Internet Banking (giao dịch Ngân hàng qua mạng internet), Phone 

Banking (giao dịch Ngân hàng qua mạng điện thoại), SMS Banking (giao dịch Ngân hàng 

qua tin nhắn điện thoại), WAP Banking (giao dịch Ngân hàng qua web trên điện thoại di 

động).  

Thứ tư, xây dựng các chính sách lãi suất cho vay mua nhà phù hợp hơn: Xây dựng 

cơ chế lãi suất phù hợp: Một trong các yếu tố được quan tâm hàng đầu của khách hàng khi 

tìm hiểu về sản phẩm của Ngân Hàng đó là về lãi suất- giá cả của món vay. Lãi suất cho 

vay cũng là yếu tố quan trọng ảnh hưởng tới thu nhập của Ngân Hàng. Các quyết định về 

lãi suất của một Ngân hàng cần được xem xét đến các khía cạnh: 

 Lãi suất phải đảm bảo bù đắp mọi chi phí hoạt động của Ngân hàng, lãi suất phải 

tính đến mức lạm phát dự tính và mức lợi nhuận dự kiến. 

 Lãi suất có yếu tố cạnh tranh thị trường. 
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 Lãi suất là 1 công cụ quan trọng để thu hút khách hàng. Vì vậy mà chính sách lãi 

suất phải hết sức linh hoạt đối với từng đối tượng khách hàng vay vốn.Với nhưng khách 

hàng truyền thống, có quan hệ tốt với Ngân hàng và có khả năng về tài chính thì có thể 

được hưởng mức lãi suất ưu đãi thấp hơn. Tùy vào từng lĩnh vực hoạt động, ngành nghề 

kinh doanh cuả khách hàng mà Ngân hàng đưa ra những ưu đãi về lãi suất cùng với những 

ưu điểm khác nhằm khuyến khích khách hàng tham gia sử dụng sản phẩm của Ngân Hàng 

nhiều hơn. 

 Tùy vào từng trường hợp cụ thể như khách hàng đến vay vốn lần đầu tiên hoặc là 

khách hàng thứ 1000 thì Ngân hàng có thể áp dụng các ưu đãi về lãi suất kèm theo 1 số 

hình thức khuyến mãi khác, có thể giảm lãi cho những khách hàng đã sử dụng thêm nhiều 

sản phẩm của Ngân hàng như trả lương qua tài khoản, có tài khoản thanh toán, gửi tiền tại 

Ngân hàng... Đồng thời chính sách lãi suất phải mang tính cạnh tranh trên thị trường sao 

cho vẫn phù hợp với các nguồn lực của Ngân hàng và phù hợp với cả khách hàng. 

Thứ năm, đưa ra những chủ trương nhằm đẩy mạnh hoạt động CVMNĐ cả về đối 

tượng cũng như các loại hình sản phẩm cho vay để thu hút khách hàng, tăng khả năng cạnh 

tranh với các Ngân hàng khác trong cùng hệ thống 

Thứ sáu, tăng cường công tác chăm sóc khách hàng, tiếp tục đẩy mạnh quan hệ với 

khách hàng truyền thống, mở rộng các đối tượng khách hàng mới. 

Thứ bảy, tiếp tục đẩy mạnh, mở rộng mạng lưới, tăng số lượng phòng giao dịch, 

nâng cao ban hành quy định riêng về văn hóa Ngân hàng giúp nhân viên xác định rõ phong 

cách giao tiếp, thái độ phục vụ với khách hàng, giúp thu hút thêm ngày càng nhiều đối 

tượng dân cư tham gia dịch vụ của Ngân hàng. 

Thứ tám, tăng cường công tác kiểm tra, kiểm soát đối với hoạt động của các chi 

nhánh, phát hiện và xử lý kịp thời các vi phạm, kiên quyết xử lý các trường hợp cán bộ tín 

dụng thông đồng với khách hàng, các hành vi tiêu cực trong nội bộ Ngân hàng. 
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KẾT LUẬN 

Đề tài phân tích hoạt động cho vay mua nhà đất đối với khách hàng cá nhân không 

còn là một đề tài mới. Tuy nhiên vấn đề này luôn được quan tâm bởi nó mang tính thực tiễn 

cao trong đời sống. CVMNĐ là nghiệp vụ cơ bản mang lại rất nhiều lợi ích kinh tế cho 

PGD. Ở mỗi giai đoạn của nền kinh tế thì tình hình CVMNĐ lại biến động khác nhau, nên 

phân tích tình hình cho vay mua nhà để từ đó thấy được những thành tựu như thế nào và 

còn tồn tại những cái gì bất cập.  

 CVMNĐ tuy phát triển mạnh trong những năm gần đây nhưng thực tế đã cho thấy 

đây là một lĩnh vực giàu tiềm năng và tương lai sẽ còn mang lại nhiều lợi ích cho Ngân 

hàng cũng như kinh tế - xã hội. CVMNĐ không chỉ giúp đa dạng hóa sản phẩm của Ngân 

hàng mà còn là hoạt động mang lại lợi nhuận cao và có xu hướng phát triển lâu dài. 

Vì vậy, thông qua việc nghiên cứu, tìm hiểu thực tế hoạt động cho vay tại Ngân hàng 

TMCP Hàng Hải Việt Nam– PGD Hoàng Diệu- chi nhánh Đà Nẵng, luận văn đã hệ thống 

những vấn đề lý luận về thực trạng hoạt động cho vay CVMNĐ đối với KHCN tại PGD 

Hoàng Diệu, từ đó đánh giá những kết quả đạt được, những hạn chế và nguyên nhân trong 

việc nâng cao hiệu quả hoạt động cho vay CVMNĐ đối với KHCN, qua đó đề xuất một số 

giải pháp và kiến nghị. 

 Từ việc phân tích tình hình đó giúp PGD có những biện pháp để duy trì và thúc đẩy 

những thành tựu hiện có, bên cạnh đó PGD có những chính sách để ngăn ngừa và xử lý 

những khoản bất cập đang gặp phải, tránh gây ra những tổn thất trong tương lai. 

Một lần nữa em xin trân thành cảm ơn Cô giáo Th.S Lưu Thị Minh Hà, Ban lãnh 

đạo Ngân hàng TMCP Hàng Hải Việt Nam– PGD Hoàng Diệu cùng các anh chị tại các 

phòng ban đã nhiệt tình chỉ bảo và giúp đỡ em trong thời gian thực tập để hoàn thành luận 

văn này. Em xin chân thành cảm ơn! 

 Đà Nẵng, tháng 5 năm 2023 
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        Đại diện Đơn vị thực tập 

           ( Ký tên và đóng dấu) 

 


