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TÓM TẮT

Nghiên cứu hệ thống hóa cơ sở lý luận về nâng cao năng lực cạnh tranh (NLCT) 
trong ngân hàng thương mại cổ phần Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc, xác 
định các tiêu chí đánh giá NLCT và các nhân tố ảnh hưởng đến NLCT trong 
ngân hàng thương mại cổ phần. Ngoài ra, kinh nghiệm về NLCT trong ngân 
hàng thương mại cổ phần của một số địa phương trong nước, từ đó rút kết 
bài học cho ngân hàng thương mại cổ phần Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc. Thông qua kết quả phân tích thực tiễn kết quả hoạt động công tác NLCT 
trong ngân hàng thương mại cổ phần Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc giai 
đoạn 2021 - 2023 đã chỉ ra một số hạn chế trong hoạt động này. Trên cơ sở 
phân tích, đánh giá thực công tác NCNL trong ngân hàng thương mại cổ phần 
Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc, đề tài đề xuất giải pháp nhằm nâng cao 
NCNL trong ngân hàng thương mại cổ phần Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc, tỉnh An Giang trong thời gian tới.

Từ khóa: Nâng cao, Năng lực cạnh tranh, Ngân hàng thương mại

ABSTRACT

Research to systematize the theoretical basis for improving competitiveness 
(CVC) in Kien Long Joint Stock Commercial Bank, Chau Doc City Branch, 
identify criteria for assessing CVC and factors affecting CVC in joint stock 
commercial banks. In addition, the experience of CVC in joint stock commercial 
banks of some localities in the country, thereby drawing lessons for Kien Long 
Joint Stock Commercial Bank, Chau Doc City Branch. Through the results 
of analyzing the practical results of CVC activities in Kien Long Joint Stock 
Commercial Bank, Chau Doc City Branch in the period of 2021 - 2023, some 
limitations in this activity have been pointed out. Based on the analysis and 
assessment of CVC activities in Kien Long Joint Stock Commercial Bank, Chau 
Doc City Branch, the topic proposes solutions to improve CVC in Kien Long 
Joint Stock Commercial Bank, Chau Doc City Branch, An Giang Province in 
the coming time.
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1. Giới thiệu

Qua những dữ liệu đã có trong quá trình 
hoạt động của Ngân hàng Thương mại Cổ 
phần (NHTMCP) Kiên Long, cùng với những 
đánh giá tổng quan của tác giả đối với các 
nhân tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh 
của các ngân hàng thương mại Việt Nam đã 
giúp cho tác giả có những phân tích và đưa 
ra những giải pháp phù hợp, việc nghiên cứu 
của tác giả dựa trên cơ sở phương pháp luận 
chủ nghĩa duy vật biện chứng và duy vật lịch 
sử đồng thời tác giả cũng đã sử dụng phương 
pháp tổng hợp, thống kê, phân tích và so sánh 
để từ đó đưa ra những giải pháp nhằm nâng 
cao năng lực cạnh tranh cho NHTMCP Kiên 
Long như: tăng vốn điều lệ, cơ cấu lại nợ, làm 
sạch bảng cân đối, đổi mới công tác quản trị, 
nâng cao chất lượng nguồn nhân lực, đầu tư 
công nghệ.... Trong những năm tài chính vừa 
qua NHTMCP Kiên Long đã tạo được vị thế 
thành công và đạt hiệu quả cao trong hệ thống 
ngân hàng thương mại (NHTM) Việt Nam. 
Thế nhưng NHTMCP Kiên Long cũng còn tồn 
tại không ít những yếu kém, cũng như đang 
phải đối mặt với những khó khăn và thách 
thức phía trước. Để tận dụng tốt những lợi 
thế của mình trên cơ sở xác định những điểm 
yếu, lợi dụng cơ hội mà thị trường mang lại 
để vượt qua những thách thức. Nhóm nghiên 
cứu đã chọn đề tài “Giải pháp nâng cao năng 
lực cạnh tranh của ngân hàng thương mại cổ 
phần Kiên Long trên địa bàn thành phố Châu 
Đốc” để nghiên cứu là đáp ứng được nhu cầu 
cấp thiết của ngân hàng thương mại cổ phần 
Kiên Long trong giai đoạn hiện.

2. Cơ sở lý luận có liên quan

Theo WEF (1997) báo cáo về khả năng 
cạnh tranh toàn cầu thì năng lực cạnh tranh 
đựơc hiểu là khả năng, năng lực mà doanh 

nghiệp có thể duy trì vị trí của nó một cách 
lâu dài và có ý chí trên thị trường cạnh tranh, 
bảo đảm thực hiện một tỷ lệ lợi nhuận ít nhất 
bằng tỷ lệ đòi hỏi tài trợ những mục tiêu của 
doanh nghiệp, đồng thời đạt được được những 
mục tiêu của doanh nghiệp đặt ra. Cũng giống 
như mọi doanh nghiệp, NHTM cũng là một 
doanh nghiệp và là một doanh nghiệp đặc biệt, 
vì thế NHTM cũng tồn tại vì mục đích cuối 
cùng là lợi nhuận. Vì thế, các NHTM cũng 
tìm đủ mọi biện pháp để cung cấp sản phẩm, 
dịch vụ có chất lượng cao với nhiều lợi ích 
cho khách hàng, với mức giá và chi phí cạnh 
tranh nhất, bên cạnh sự đảm bảo về tính chính 
xác, độ tin cậy và sự tiện lợi nhất nhằm thu 
hút khách hàng, mở rộng thị phần để đạt được 
lợi nhuận cao nhất cho ngân hàng. Với những 
đặc điểm chuyên biệt của mình, sự cạnh tranh 
trong lĩnh vực ngân hàng cũng có những đặc 
thù nhất định: (1) Lĩnh vực kinh doanh của 
ngân hàng có liên quan trực tiếp đến tất cả các 
ngành, các mặt của đời sống kinh tế - xã hội. 
Do đó: NHTM cần có hệ thống sản phẩm đa 
dạng, mạng lưới chi nhánh rộng và liên thông 
với nhau để phục vụ mọi đối tượng khách hàng 
và ở bất kỳ vị trí địa lý nào. (2) Lĩnh vực kinh 
doanh của ngân hàng là dịch vụ, đặc biệt là 
dịch vụ có liên quan đến tiền tệ. Đây là một 
lĩnh vực nhạy cảm. (3) Để thực hiện kinh doanh 
tiền tệ, NHTM phải đóng vai trò tổ chức trung 
gian huy động vốn trong xã hội. Nguồn vốn 
để kinh doanh của ngân hàng chủ yếu từ vốn 
huy động được và chỉ một phần nhỏ từ vốn tự 
có của ngân hàng. Do đó, yêu cầu ngân hàng 
phải có trình độ quản lý chuyên nghiệp, năng 
lực tài chính vững mạnh cũng như có khả năng 
kiểm soát và phòng ngừa rủi ro hữu hiệu để 
đảm bảo kinh doanh an toàn, hiệu quả.

Các tiêu thức đánh giá năng lực cạnh 
tranh của NHTM. 
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Năng lực tài chính: Năng lực tài chính 
của NHTM được thể hiện qua các yếu tố sau: 
(1) Vốn tự có: Về mặt lý thuyết, vốn điều lệ 
và vốn tự có đang đóng vai trò rất quan trọng 
trong hoạt động ngân hàng. Vốn điều lệ cao sẽ 
giúp ngân hàng tạo được uy tín trên thị trường 
và tạo lòng tin nơi công chúng. Vốn tự có thấp 
đồng nghĩa với sức mạnh tài chính yếu và 
khả năng chống đỡ rủi ro của ngân hàng thấp. 
Theo qui định của Ủy ban Bassel, vốn tự có 
của NHTM phải đạt tối thiểu 8% trên tổng tài 
sản có rủi ro chuyển đổi của ngân hàng đó. Đó 
là điều kiện đảm bảo an toàn cho hoạt động 
kinh doanh của ngân hàng.  (2) Qui mô và 
khả năng huy động vốn: Khả năng huy động 
vốn là một trong những tiêu chí đánh giá tình 
hình hoạt động kinh doanh của ngân hàng. Khả 
năng huy động vốn còn thể hiện tính hiệu quả, 
năng lực và uy tín của ngân hàng đó trên thị 
trường. Khả năng huy động vốn tốt cũng có 
nghĩa là ngân hàng đó sử dụng các sản phẩm 
dịch vụ, hay công cụ huy động vốn có hiệu 
quả, thu hút được khách hàng. (3) Khả năng 
thanh khỏan: Theo chuẩn mực quốc tế, khả 
năng thanh toán của ngân hàng thể hiện qua 
tỷ lệ giữa tài sản “có” có thể thanh toán ngay 
và tài sản “Nợ” phải thanh toán ngay. Chỉ tiêu 
này đo lường khả năng ngân hàng có thể đáp 
ứng được nhu cầu tiền mặt của người tiêu dùng. 
Khi nhu cầu về tiền mặt của người gửi tiền bị 
giới hạn, thì uy tín của ngân hàng đó bị giảm 
một cách đáng kể, kết quả là NHTM đó sẽ bị 
phá sản nếu để điều này xảy ra. (4) Khả năng 
sinh lời: Khả năng sinh lời là thước đo đánh 
giá tình hình kinh doanh của NHTM. Mức sinh 
lời được phân tích qua các thông số sau: Thu 
nhập sau thuế ROE = (tỷ lệ thu nhập trên vốn 
tự có- return on equity) Vốn chủ sở hữu ROE: 
thể hiện tỷ lệ thu nhập của một đồng vốn chủ 
sở hữu Thu nhập sau thuế ROA = (tỷ lệ thu 

nhập trên tổng tài sản- return on assets) Tổng 
tài sản ROA: thể hiện khả năng sinh lời trên 
tổng tài sản- đánh giá công tác quản lý của ngân 
hàng, cho thấy khả năng chuyển đổi tài sản của 
ngân hàng thành thu nhập ròng. (5) Mức độ 
rủi ro: Mức độ rủi ro của ngân hàng thường 
được đo lường bằng 2 chỉ tiêu cơ bản sau: Hệ 
số an toàn vốn (CAR: capital adequacy ratio) 
Chất lượng tín dụng (tỷ lệ nợ quá hạn) Hệ số 
CAR chính là tỷ lệ giữa vốn chủ sở hữu trên 
tổng tài sản có rủi ro chuyển đổi (theo Ủy ban 
giám sát tín dụng Basel). Theo chuẩn quốc tế 
thì CAR tối thiểu phải đạt 8%. Tỷ lệ này càng 
cao cho thấy khả năng tài chính của ngân hàng 
càng mạnh, càng tạo được uy tín, sự tin cậy 
của khách hàng với ngân hàng càng lớn. Chất 
lượng tín dụng thể hiện chủ yếu thông qua tỷ 
lệ nợ quá hạn/ tổng nợ. Nếu tỷ lệ này chấp 
cho thấy chất lượng tín dụng của NHTM đó 
tốt, tình hình tài chính của ngân hàng đó lành 
mạnh và ngược lại thì tình hình tài chính của 
NHTM đó cần được quan tâm..

3. Phương pháp nghiên cứu

3.1. Phương pháp chọn mẫu nghiên cứu

- Phương pháp thu thập số liệu

Số liệu thứ cấp: bao gồm các tài liệu, hồ 
sơ, văn bản, quy định trong NHTMCP Kiên 
Long TP Châu Đốc, tỉnh An Giang.

Số liệu sơ cấp: Thu thập số liệu sơ cấp 
được thực hiện qua phỏng vấn các khách hàng 
của trong NHTMCP Kiên Long TP Châu Đốc, 
tỉnh An Giang. Đây là đề tài rộng, được đề cập 
đến nhiều bộ phận và dưới nhiều góc độ khác 
nhau. Tuy nhiên, nghiên cứu chỉ đi sâu nghiên 
cứu công nâng cao NLCT trong NHTMCP 
Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc 

- Phương pháp xử lý số liệu: Để đánh giá 
thực trạng công tác NLCT trong NHTMCP 
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Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc, nghiên cứu 
sử dụng các số liệu thứ cấp được NHTMCP 
hàng Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc giai 
đoạn từ năm 2021 - 2023. Thông qua số liệu 
thu thập được, tập hợp thống kê và tổng hợp mô 
tả thành các bảng số liệu, các biểu đồ,... bằng 
phần mềm Excel. Đồng thời, sử dụng phương 
pháp thống kê, so sánh để đối chiếu giữa các 
năm, tiến hành so sánh các nội dung. Sử dụng 
kết quả phân tích thấy mặt mạnh và mặt hạn 
chế trong công tác NLCT trong NHTMCP Kiên 
Long chi nhánh TP Châu Đốc. Từ đó, làm cơ 
sở đề xuất các giải pháp nâng cao NLCT trong 
NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc, 
tỉnh An Giang.

3.2 Phương pháp phân tích

Nghiên cứu áp dụng phương pháp thống 
kê, so sánh, phân tích, tổng hợp để khái quát 
đánh giá thực trạng công tác nâng cao NLCT 
trong NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc, tỉnh An Giang.

4. Kết quả nghiên cứu

4.1 Năng lực công nghệ

Hiện nay, hiện đại hóa ngân hàng chính 
là một ngôn ngữ của hội nhập kinh tế quốc tế. 
Hiện nay, NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP 
Châu Đốc đang từng bước trang bị hệ thống 
CNTT hiện đại, hầu như tất cả các NHTM nội 
địa đều đã hoàn tất chương trình hệ thống ngân 
hàng lõi. Điểm mạnh của NHTMCP Kiên Long 
chi nhánh TP Châu Đốc là tốc độ hiện đại hóa 
công nghệ của họ đang nhanh hơn các NHTM 
quốc doanh, nhạy bén và linh hoạt hơn trong 
việc tiếp cận và sử dụng các công nghệ ngân 
hàng mới và hiện đại. NHTMCP Kiên Long 
chi nhánh TP Châu Đốc cũng là một trong số 
những ngân hàng đầu tiên triển khai dịch vụ 
Internet Banking và Mobile Banking. Với nền 
tảng công nghệ hiện đại cùng chiến lược đầu tư 
xuyên suốt, NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP 

Châu Đốc đã và đang đạt đến mục tiêu “Trao 
ngân hàng tận tay khách hàng”. 

4.2 Năng lực về hệ thống mạng lưới

Nhờ sự cẩn trọng, chiến lược thâm nhập 
thị trường bài bản, NHTMCP Kiên Long chi 
nhánh TP Châu Đốc ngày càng lấn sân, mạng 
lưới trở thành thế mạnh duy nhất của ngân 
hàng. Với ngân hàng, mạng lưới trước nay vẫn 
là một kênh hữu hiệu để nâng cao thị phần, là 
yếu tố quan trọng nâng cao nhận thức và độ 
trung thành thương hiệu của người dân. NHT-
MCP Kiên Long chi nhánh TP Châu Đốc trong 
những năm gần đây là những ngân hàng tiên 
phong trong việc mở rộng mạng lưới. Trong giai 
đoạn hiện nay, đây là một hướng đi đúng đắn 
của NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc trong nước để giành thị phần trước khi 
ngân hàng nhà nước xâm nhập vào thị trường 
trong nước sâu và rộng hơn. Mạng lưới rộng 
chính là một điểm mạnh của NHTMCP Kiên 
Long chi nhánh TP Châu Đốc trong nước trong 
cuộc cạnh tranh với ngân hàng nhà nước. So 
với ngân hàng nhà nước, các NHTMCP Kiên 
Long chi nhánh TP Châu Đốc có lợi thế là am 
hiểu thị trường trong nước về tâm lý, tập quán 
và có bề dày quan hệ, chăm sóc khách hàng. 
Điều quan trọng là NHTMCP Kiên Long chi 
nhánh TP Châu Đốc trong nước phải có chiến 
lược giữ chân khách hàng cũ và thu hút thêm 
khách hàng mới trước các đối thủ mạnh về tiềm 
lực tài chính và khả năng quản trị, marketing. 

4.3 Chất lượng nguồn nhân lực

NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc cũng có điểm mạnh, nhất là về chính sách 
thu hút nguồn nhân lực, không ngại chi những 
khoản tiền lương và ưu đãi lớn để lôi kéo người 
có năng lực từ ngân hàng khác. Bên cạnh đó, 
điểm yếu của NHTMCP Kiên Long chi nhánh 
TP Châu Đốc là do chạy đua mở rộng mạng 
lưới mà sự chuẩn bị về nhân lực không theo 
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kịp tốc độ mở rộng quy mô hoạt động, ngân 
hàng thuộc nhóm đều có những năm tốc độ 
tăng của chi nhánh, phòng giao dịch cao hơn 
tốc độ tăng của số lượng nhân viên. Theo tìm 
hiểu một số cán bộ ngân hàng trên địa bàn, 
chuẩn bị nhân sự cho chi nhánh mới đôi khi 
cũng chỉ là chuẩn bị một giám đốc chi nhánh từ 
tuyển mới hoặc thuyên chuyển nhân sự sẵn có, 
sau đó giám đốc này sẽ tự tổ chức tuyển dụng 
nhân viên cho chi nhánh mình. Các chi nhánh 
mới liên tục ra đời nhưng đội ngũ nhân viên 
thiếu sự đồng bộ nên khó có được sự chuyên 
nghiệp. Việc mở rộng trước mắt có thể giúp 
ngân hàng giành chỗ trên thị trường, nhưng về 
lâu dài nếu chất lượng lao động không được cải 
thiện thì ngân hàng nhà nước sẽ là nơi thu hút 
khách hàng đến với đội ngũ nhân viên chuyên 
nghiệp và dịch vụ tốt hơn.

4.4 Năng lực quản trị và điều hành

Năng lực quản trị điều hành thật sự sẽ giúp 
ngân hàng không chỉ phát triển trong thời điểm 
tốt mà còn giúp ngân hàng vượt qua trong giai 
đoạn khó khăn. Điều này đòi hỏi không chỉ năng 
lực quản trị của một cá nhân mà là sự phối hợp 
điều hành bộ máy hoạt động của toàn ngân hàng. 
Khả năng này phần nào được thể hiện qua mô 
hình tổ chức quản lý của ngân hàng hiện nay. 
Mô hình tổ chức chưa có sự phân tách thực sự 
theo các kênh kinh doanh hoặc chức năng, một 

khách hàng do nhiều bộ phận phục vụ. Mô hình 
tổ chức và quản lý hiện tại của NHTMCP Kiên 
Long chi nhánh TP Châu Đốc được phân biệt 
chủ yếu theo chức năng với hai cơ cấu quyền 
lực là cấp quản trị điều hành và cấp quản lý kinh 
doanh gồm ban điều hành và cấp trực tiếp kinh 
doanh, tuy đã cải tiến nhiều theo mô hình của 
vẫn bộc lộ một số hạn chế:  Thiếu sự tách bạch 
vai trò của hội đồng quản trị và ban điều hành. 
Hội đồng quản trị hoặc là không tập trung được 
các luồng thông tin chủ yếu về hoạt động ngân 
hàng để xây dựng, kiểm tra các mục tiêu chiến 
lược và các quyết định phòng ngừa rủi ro; hoặc 
lại tham gia quá sâu vào các hoạt động thường 
ngày của cấp quản lý kinh doanh.

4.5 Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Để đề ra các giải pháp nhằm nâng cao 
năng lực cạnh tranh của NHTMCP Kiên Long 
chi nhánh TP Châu Đốc, ngoài việc phân tích 
các yếu tố nội tại, môi trường vi mô, vĩ mô, 
tác giả xem xét thêm mối tương quan với các 
đối thủ cạnh tranh chính trên cơ sở nghiên cứu 
thêm thông tin của các chuyên gia là Giám 
đốc, Phó Giám đốc, Trưởng/Phó phòng ban 
chức năng trong ngành tài chính ngân hàng 
thông qua bảng khảo sát ý kiến. Từ đó lập ma 
trận hình ảnh cạnh tranh giữa NHTMCP Kiên 
Long chi nhánh TP Châu Đốc, Vietinbank TP 
Châu Đốc và ACB TP Châu Đốc.

Bảng 1. Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Yếu tố cạnh tranh

Mức 
độ 

quan 
trọng

Kiên Long 
TP Châu Đốc

Vietinbank 
TP Châu Đốc

ACB 
TP Châu Đốc

Phân 
loại

Điểm quan 
trọng

Phân 
loại

Điểm quan 
trọng

Phân 
loại

Điểm 
quan 
trọng

(1) (2) (3) (4)=(3)*(2) (5) (6)=(5)*(2) (7) (8)=(7)*(2)
1. Hình ảnh thương hiệu 0,18 4 0,69 3 0,53 2 0,42
2. Sự đa dạng của sản phẩm 0,11 3 0,33 3 0,31 3 0,32
3. Khả năng cạnh tranh về giá 0,12 3 0,36 3 0,41 3 0,31
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Yếu tố cạnh tranh

Mức 
độ 

quan 
trọng

Kiên Long 
TP Châu Đốc

Vietinbank 
TP Châu Đốc

ACB 
TP Châu Đốc

Phân 
loại

Điểm quan 
trọng

Phân 
loại

Điểm quan 
trọng

Phân 
loại

Điểm 
quan 
trọng

4. Chất lượng nguồn nhân lực 0,13 3 0,42 3 0,37 3 0,41
5. Thị phần 0,10 3 0,31 3 0,27 2 0,23
6. Kênh phân phối 0,07 3 0,18 3 0,18 3 0,17
7. Mô hình tổ chức 0,06 3 0,17 3 0,16 3 0,17
8. Hoạt động Marketing 0,07 3 0,18 2 0,17 3 0,21
9. Tiềm lực tài chính 0,08 4 0,30 3 0,26 3 0,20
10. Trình độ công nghệ 0,09 3 0,30 3 0,25 3 0,25

Tổng 1,00 3,24 2,92 2,69

Nguồn: Số liệu điều tra thực tế, năm 2024

Qua ma trận hình ảnh cạnh tranh trên, so 
với 2 đối thủ, NHTMCP Kiên Long chi nhánh 
TP Châu Đốc có tổng điểm quan trọng cao nhất 
là 3,24 điểm nhờ vào lợi thế chính là hình ảnh 
thương hiệu, chất lượng nguồn nhân lực và khả 
năng cạnh tranh về giá.

5. Giải pháp nâng cao NLCT trong 
NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc, tỉnh An Giang

5.1 Về sản phẩm, dịch vụ

Đối với NHTMCP Kiên Long chi nhánh 
TP Châu Đốc, tiềm lực tài chính còn yếu nên 
tiến hành chuyên môn hóa và phát triển các sản 
phẩm, dịch vụ mà khách hàng đang sử dụng 
nhiều; các sản phẩm, dịch vụ cốt yếu là thế 
mạnh, tránh việc đầu tư dàn trải gây tốn kém 
nhưng manh mún, không hiệu quả. Trong thời 
điểm hiện tại, ngân hàng nên củng cố các dịch 
vụ đang cung cấp theo hướng nâng cao chất 
lượng, giảm bớt chi phí, thủ tục. Ngân hàng 
cũng nên thực hiện phân đoạn thị trường mục 
tiêu của mình, tránh việc chạy đua cạnh tranh 

một cách thiếu định hướng, vươn tới những 
nhóm khách hàng có đòi hỏi quá cao về chất 
lượng công nghệ, dịch vụ vượt quá khả năng. 
Với khách hàng là DN có thể phân đoạn theo 
vị trí địa lý, loại hình hay quy mô; còn với các 
khách hàng cá nhân có thể phân đoạn theo các 
tiêu chí nhân khẩu như tuổi tác, nghề nghiệp, 
thu nhập. Phân đoạn khách hàng hợp lý, chính 
xác sẽ giúp ngân hàng tập trung được nguồn 
lực, tiết kiệm chi phí marketing và nâng cao 
chất lượng dịch vụ cho đối tượng khách hàng 
của mình.

5.2 Về năng lực tài chính

NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc chỉ có thể gia tăng năng lực tài chính thông 
qua việc gia tăng lợi nhuận từ hoạt động kinh 
doanh bằng cách  thu hút thêm nhiều khách 
hàng bằng nhiều biện pháp như: (1) Nâng cao 
chất lượng sản phẩm, dịch vụ, nên tập trung 
vào các sản phẩm là thế mạnh, phát triển thêm 
nhiều sản phẩm, dịch vụ mới để tạo sự khác biệt 
trong cạnh tranh. Các hoạt động này sẽ giúp 
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ngân hàng đa dạng thêm nguồn thu, góp phần 
gia tăng lợi nhuận; (2) Nâng cao chất lượng 
phục vụ bằng cách nâng cao trình độ, tính 
chuyên nghiệp của nhân viên. Ngân hàng nên 
định kỳ tổ chức các lớp tập huấn về nghiệp vụ, 
kỹ năng giao tiếp cho nhân viên. Bên cạnh đó, 
ngân hàng có thể tổ chức các buổi họp định kỳ 
để các nhân viên gặp gỡ, trao đổi, đúc kết kinh 
nghiệm làm việc; (3) Nên tìm cách rút ngắn 
thời gian, đơn giản hoá thủ tục để tạo sự thuận 
lợi cho khách hàng. Ngân hàng này nên bố trí 
một bộ phận tư vấn đặt tại quầy giao dịch của 
trụ sở để kịp thời hỗ trợ, hướng dẫn quy trình 
cho khách hàng góp phần rút ngắn thời gian 
giao dịch và gây thiện cảm với khách hàng; (4) 
Ngân hàng cần tăng cường công tác marketing 
trên địa bàn nhiều hơn nữa. Công tác quảng 
bá thương hiệu có thể được thực hiện thông 
qua những cuộc ra quân khảo sát, tiếp thị sản 
phẩm, dịch vụ ngân hàng đến từng nhà, từng 
cơ quan, từng khu chợ. Ngân hàng đều có thể 
áp dụng phương pháp này để gia tăng sự hiểu 
biết của người dân đối với ngân hàng.

5.3 Về chất lượng nguồn nhân lực

NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc nên soạn thảo thật chi tiết quy trình làm 
việc của từng loại nghiệp vụ, bao gồm cả những 
thao tác cần thực hiện, tình huống cần phải xử 
lý và chuẩn mực đạo đức cần phải tuân thủ, phổ 
biến đến toàn bộ nhân viên để tạo sự đồng bộ 
cho toàn ngân hàng, xem đó là một cẩm nang 
hoạt động. Bên cạnh, cần có cơ chế kiểm tra, 
giám sát việc tuân thủ thực hiện để có những 
xử lý đúng đắn đối với các vi phạm hoặc có 
những điều chỉnh phù hợp với tình hình thực 
tế. Thực hiện nghiêm túc, thành thạo các quy 
trình tác nghiệp sẽ giúp cho đội ngũ nhân viên 
ngân hàng có sự tự tin và phong cách chuyên 
nghiệp, góp phần thể hiện đẳng cấp của ngân 
hàng. Ngân hàng cần chú trọng công tác đào 

tạo một cách bài bản thông qua những khóa 
học thực tiễn về nghiệp vụ, sản phẩm, dịch 
vụ ngân hàng, kết hợp với đào tạo chuyên sâu 
sau khi nhân viên đã có kinh nghiệm làm việc 
và năng lực để đề cử vào những vị trí cao hơn 
thay vì chỉ tìm kiếm nhân viên có năng lực từ 
ngân hàng khác. Những kiến thức này cần được 
thường xuyên cập nhật để người lao động luôn 
theo sát và thực hiện tốt những chính sách của 
ngân hàng. 

Xây dựng văn hóa ngân hàng để giữ chân 
người lao động có năng lực.  Sự phân công 
công việc hợp lý, thu nhập công bằng và xứng 
đáng với sức lao động, những chính sách phúc 
lợi và môi trường làm việc bình đẳng luôn là 
những mục tiêu mà nhiều người lao động muốn 
hướng tới. Dưới đây là một số gợi ý thực hiện 
cho ngân hàng còn thiếu sót trong quản trị 
nhân sự và xây dựng văn hóa ngân hàng: (1) 
Có chính sách đề bạt căn cứ vào năng lực chứ 
không phải thâm niên làm việc hay các mối 
quan hệ quen biết để đảm bảo sự công bằng; 
(2) Tạo cơ hội tốt nhất cho nhân viên phát huy 
hết năng lực để khuyến khích người lao động 
tiếp tục cống hiến; (3) Xây dựng cơ chế lương, 
thưởng linh hoạt theo năng lực và kết quả công 
việc, không cào bằng tiền lương thực tế. Khen 
thưởng đột xuất, định kỳ đối với các cá nhân, 
đơn vị có thành tích xuất sắc hay sáng kiến cải 
tiến công việc; (4) Cần thiết lập tốt mối quan 
hệ giữa nhà quản trị với nhân viên, đặc biệt là 
các nhân viên giỏi và giữa các nhân viên với 
nhau. Từ đó, tạo nên một văn hóa DN mà tất 
cả các nhân viên ràng buộc với nhau không 
chỉ bởi trách nhiệm công việc mà còn hỗ trợ 
nhau với tinh thần đồng đội, đồng nghiệp. Ban 
lãnh đạo ngân hàng cần quan tâm đến nhân 
viên của mình, xây dựng lòng trung thành, sự 
tin tưởng và phát triển thành cam kết cộng tác 
với ngân hàng.
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5.4 Về năng lực quản trị, điều hành

Ngân hàng nên xem xét tuyển dụng các 
nhà quản lý ngân hàng chuyên nghiệp người 
nước ngoài sẽ giúp thúc đẩy việc chuyển 
giao kinh nghiệm và bí quyết quản lý hiện 
đại của ngành ngân hàng trên thế giới. Ngân 
hàng cần đẩy mạnh việc chuẩn hóa các quy 
trình quản lý và vận hành cho phù hợp với 
hoạt động của chi nhánh tại địa bàn. Tất cả 
các quy trình trong ngân hàng cần được tích 
hợp trong hệ thống tin học, tự động để đảm 
bảo hoạt động được trôi chảy và giảm bớt chi 
phí hành chính. Ngân hàng có thể tổ chức các 
khóa đào tạo quản trị cho các nhân viên chưa 
phải là lãnh đạo. Qua đó sẽ tạo động lực làm 
việc cho người lao động, giúp các nhân viên 
có điều kiện thấu hiểu, thông cảm và chia sẻ 
những khó khăn của lãnh đạo, từ đó sẽ hỗ trợ 
lãnh đạo hoàn thành tốt công việc. Qua các 
khóa học sẽ phát hiện được những nhân viên 
có năng lực lãnh đạo để bổ nhiệm vào các vị 
trí cao khi mở rộng mạng lưới, tiết kiệm chi 
phí tuyển dụng thêm bên ngoài.

5.5 Về hiện đại hóa công nghệ ngân hàng

Ngân hàng nên xin Hội sở cho lắp đặt 
thêm các ATM trên địa bàn, tại những địa điểm 
có tiềm năng để gia tăng sự thuận tiện, thu 
hút thêm nhiều khách hàng. Ngân hàng phải 
thường xuyên nâng cấp, bảo trì máy móc, đường 
truyền để đảm bảo tính an toàn và chính xác 
trong giao dịch. Ngân hàng cần ưu tiên tăng 
cường công tác đào tạo, chuẩn hóa về trình độ 
khai thác và quản lý CNTT cho nhân viên. Đây 
là một quá trình cần được tiến hành thường 
xuyên và liên tục để đảm bảo bắt kịp tốc độ 
phát triển nhanh của CNTT. Ngân hàng phải 
coi công nghệ là chủ chốt, là khâu đột phá để 
tồn tại và phát triển trong giai đoạn hiện nay, 
lấy công nghệ làm then chốt để phát triển các 

sản phẩm, dịch vụ ngân hàng hiện đại trên cơ 
sở đảm bảo phòng chống được rủi ro, bảo mật 
và hoạt động an toàn.

6. Kết luận

Để tiếp tục đứng vững và phát triển 
bền vững trong tương lai, NHTMCP Kiên 
Long chi nhánh TP Châu Đốc cần hoàn thiện 
thêm nhiều mặt về năng lực tài chính, trình 
độ quản lý, chất lượng nguồn nhân lực cũng 
như hạ tầng công nghệ mới có thể nâng cao 
năng lực cạnh tranh trước sự thâm nhập ngày 
càng sâu rộng của các ngân hàng nhà nước. 
NHTMCP Kiên Long chi nhánh TP Châu 
Đốc cần chủ động tập trung vào giải quyết 
các vấn đề đang tồn tại cũng như đề xuất sự 
quan tâm hỗ trợ từ các cấp chính quyền địa 
phương, các sở ban ngành có liên quan. Có 
thể nói, ngân hàng là một trong những lĩnh 
vực hết sức nhạy cảm và phải mở cửa gần như 
hoàn toàn theo các cam kết gia nhập WTO. 
Hệ thống ngân hàng được xếp vào diện chủ 
chốt, cần được tái cơ cấu nhằm nâng cao 
năng lực cạnh tranh. Để giành thế chủ động 
trong tiến trình hội nhập, cần xây dựng một 
ngân hàng có uy tín, đủ năng lực cạnh tranh, 
hoạt động có hiệu quả cao, an toàn, có khả 
năng huy động tốt hơn các nguồn vốn trong 
xã hội và mở rộng đầu tư.
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