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CHƯƠNG 1: CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ THẺ TÍN DỤNG 

1.1. Khái niệm thẻ tín dụng 

Theo Khoản 3 Điều 3 Thông tư 19/2016/TT-NHNN định nghĩa về thẻ tín dụng 

(Credit card) là “thẻ cho phép chủ thẻ thực hiện giao dịch thẻ trong phạm vi hạn mức 

tín dụng đã được cấp theo thỏa thuận với tổ chức phát hành thẻ”. Nói theo một cách đơn 

giản hơn thì thẻ tín dụng là loại thẻ giúp bạn có thể mua hàng trước và thanh toán lại 

cho ngân hàng sau. 

Chủ thẻ có thể sử dụng thẻ tín dụng để mua hàng trực tuyến, thanh toán các sản 

phẩm hàng hóa, dịch vụ tại cửa hàng, đại lý, nhà hàng, khách sạn mà tại các nơi đó có 

chấp nhận thanh toán bằng thẻ tín dụng, hoặc rút tiền mặt từ máy rút tiền tự động 

(Automated teller machine - ATM ) và trả lại số tiền này sau một khoảng thời gian nhất 

định, tuy nhiên phí rút tiền mặt rất cao. 

1.2. Đặc điểm thẻ tín dụng 

Đặc điểm về sử dụng thẻ tín dụng: Là phương thức thanh toán không dùng đến tiền 

mặt và cho phép các khách hàng chi tiêu trước thanh toán sau. Do ngân hàng hoặc các 

tổ chức tài chính phát hành thẻ cho khách hàng. Và khi thanh toán bằng thẻ tín dụng, thì 

ngân hàng sẽ ứng trước để chi tiêu với số tiền có hạn mức nhất định, hay còn gọi là hạn 

mức thẻ. Hạn mức thẻ tín dụng sẽ phụ thuộc vào nhiều yếu tố của người chủ thẻ như thu 

nhập, hay là tài sản bảo đảm thế chấp.  

Đặc điểm về cấu tạo: Mặt trước của thẻ gồm biểu tượng thể hiện nơi tổ chức của 

thẻ tín dụng (ví dụ Visa có có dòng chữ “Visa”), tiếp theo là tên và logo của ngân hàng 

phát hành thẻ. Tên sản phẩm thẻ, hình ảnh logo của sản phẩm, số thẻ và tên chủ thẻ được 

in chữ nổi. Và thẻ tín dụng được làm bằng nhựa trắng 3 lớp, lõi thẻ là lớp nhựa cứng 

màu trắng nằm giữa 2 lớp tráng mỏng, có kích thước tiêu chuẩn quốc tế là  8,5cm x 

5,5cm x 0,07 cm.  

Thời gian hiệu lực của thẻ và thời gian hết hiệu lực sử dụng thẻ: đây là thời gian 

thẻ được phép lưu hành và sử dụng (tuỳ từng loại thẻ) sẽ được thống nhất là ngày tháng 

năm của dương lịch. Biểu tượng con chip và chip của các thẻ được phát hành dựa theo 

công nghệ Chip chuẩn EMV. Chip EMV là loại chip điện tử mang bộ xử lý giống như 

một chiếc máy tính có công nghệ cao, đặc biệt là nó có khả năng lưu trữ và mã hóa thông 
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tin với độ bảo mật cao. Và từ EMV là các từ viết tắt của ba tổ chức phát triển và thiết 

lập ra chip này là Europay, MasterCard, Visa. Hiện nay, thì các tiêu chuẩn toàn cầu cho 

các giao dịch thẻ tín dụng và thẻ ghi nợ đều đựa trên công nghệ chip. Thẻ được trang bị 

chip EMV sẽ có một ô vuông nhỏ bằng kim loại ngay trên chiếc thẻ, đó là chip EMV. 

Và mặt sau của thẻ là dải băng từ trong đó chứa các thông tin đã được mã hoá theo một 

chuẩn thống nhất. 

1.3. Phân loại thẻ 

1.3.1. Phân loại thẻ theo phạm vi sử dụng 

Thẻ tín dụng nội địa: Đây là loại thẻ tín dụng chỉ được phép thực hiện các giao 

dịch hoặc thanh toán các dịch vụ hàng hóa ở phạm vi trong nước. Và ưu điểm của loại 

thẻ này là phí quản lý và phí dịch vụ sẽ không quá cao. 

Thẻ tín dụng quốc tế: Là loại thẻ cho phép khách hàng thực hiện các giao dịch 

thanh toán ở các nước quốc tế trên thế giới và cả ở trong nước, đưa đến sự thuận tiện 

tiện lợi đến cho chủ thẻ khi đi mua sắm hoặc đi du lịch. Tuy nhiên, thì phí của thẻ tín 

dụng quốc tế sẽ cao hơn so với dòng thẻ nội địa. 

1.3.2. Phân loại theo chủ thẻ sử dụng 

Thẻ cá nhân: là loại thẻ được phát hành cho các cá nhân có nhu cầu và đáp ứng 

thỏa được hết các điều kiện phát hành thẻ. Thẻ tín dụng cá nhân có 2 loại: thẻ chính và 

thẻ phụ. Chủ thẻ của thẻ chính là người đứng tên phát hành và chịu trách nhiệm thanh 

toán lại các khoản đã chi tiêu trong thẻ, và còn thẻ phụ sẽ có giá trị sử dụng thấp hơn so 

với thẻ chính (phát hành theo yêu cầu của chủ thẻ chính). 

Thẻ doanh nghiệp: là loại thẻ tín dụng được cấp cho các tổ chức, công ty, và các 

doanh nghiệp có nhu cầu sử dụng thẻ để thanh toán giao dịch trong hoạt động kinh doanh 

của họ. Doanh nghiệp sẽ ký hợp đồng sử dụng thẻ và sẽ ủy quyền cho một cá nhân để 

sử dụng thẻ để giao dịch. Và việc ủy quyền này phải đính kèm theo giấy ủy quyền theo 

quy định. 

1.3.3. Phân loại theo thương hiệu 

Thẻ tín dụng Visa: Đây là thẻ tín dụng phổ biến có mạng lưới thanh toán do Hiệp 

hội tổ chức Visa International Service Association - một công ty dịch vụ tài chính đa 

quốc gia của Mỹ phát hành. Thẻ Visa được dùng khá phổ biến ở nhiều quốc gia ở Châu 
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Á, nhưng tuy nhiên thì ở các khu vực của châu Mỹ, một số điểm thanh toán không chấp 

nhận loại thẻ này. Thẻ tín dụng Visa được dùng để thanh toán cho các khoản chi tiêu 

mua sắm hoặc rút tiền mặt tại các cây ATM, tuy nhiên việc rút tiền mặt khách hàng sẽ 

chịu phí và lãi rất cao. 

Thẻ tín dụng MasterCard: Thẻ tín dụng Mastercard là thẻ dùng để thanh toán quốc 

tế và được phát hành từ công ty Mastercard Worldwide tại Mỹ liên kết với nhiều ngân 

hàng. Thẻ này được sử dụng trên toàn cầu nhưng phổ biến nhất là ở Châu Mỹ. 

Thẻ tín dụng JCB: Thẻ JCB (Japan Credit Bureau) là thẻ thanh toán quốc tế có 

nguồn gốc từ Nhật Bản, được liên kết với các ngân hàng trên toàn thế giới. Dòng thẻ 

này có thể sử dụng để thực hiện các giao dịch thanh toán như quẹt thẻ với máy POS, rút 

tiền, mua sắm,v.v, ở trong và ngoài nước Việt Nam. Và ở tại Việt Nam, thẻ tín dụng 

JCB sẽ được phát hành dưới dạng thẻ đồng thương hiệu với các ngân hàng trong nước.  

Thẻ tín dụng American Express: Thẻ tín dụng American Express là sản phẩm thẻ 

được phát hành bởi Tổ chức phát hành thẻ quốc tế American Express và có hợp tác đồng 

thương hiệu với các ngân hàng khác. Thẻ này có mặt ở hơn 230 quốc gia trên thế giới 

và có tính năng thanh toán toàn cầu. 

1.3.4. Phân loại theo mục đích sử dụng 

Thẻ tín dụng hoàn tiền: Đây là loại thẻ có tính năng hoàn lại tiền dựa trên khoản 

chi tiêu mà khách hàng đã thanh toán từ thẻ tín dụng. Và khách hàng còn được tiết kiệm, 

tối ưu được một phần về tài chính hơn. 

Thẻ tích điểm: là hình thức tích lũy điểm sau khi khách hàng thanh toán tín dụng. 

Mỗi một điểm sẽ được tương ứng với một số tiền mà khách hàng đã sử dụng thanh toán 

bằng thẻ tín dụng. Khi tích đủ số điểm thì khách hàng sẽ quy đổi thành một phần quà 

nhất định hay là một voucher hấp dấn. 

Thẻ tích dặm bay: là loại thẻ tín dụng ưu đãi dựa trên số dặm bay của khách hàng 

khi sử dụng thẻ để thanh toán tiền vé máy bay. Ứng với mỗi số tiền chi tiêu của khách 

hàng bằng thẻ tín dụng này sẽ được tích thưởng số dặm bay nhất định. Và từ số dặm bay 

đó khách hàng sẽ quy đổi ra vé máy bay miễn phí, hay nâng hạng ghế hay sử dụng phòng 

chờ thương gia (tùy theo chính sách từng ngân hàng).  
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1.4. Những lợi ích khi sử dụng thẻ tín dụng  

1.4.1. Đối với Khách hàng  

Sự tiện lợi: Khách hàng chỉ cần mang theo một chiếc thẻ nhỏ gọn thay vì cầm một 

xấp tiền mặt mỗi khi đi ra ngoài. Điều này sẽ khiến khách hàng thoải mái hơn khi di 

chuyển và đặc biệt là tránh được trường hợp bị đánh rơi hoặc bị trộm cắp. Nếu trường 

hợp bị thất lạc thẻ tín dụng, chỉ cần gọi lên tổng đài của ngân hàng đơn vị phát hành thẻ 

để yêu cầu khóa thẻ tạm thời và sẽ không gặp mất mát về tiền bạc. 

Thanh toán thuận lợi: Tiện ích nổi bật cho người sử dụng thẻ tín dụng là thanh toán 

các hóa đơn thanh toán một cách linh hoạt bằng cách sử dụng thẻ trực tiếp tại các cửa 

hàng, trung tâm thương mại, khách sạn, nhà hàng, v.v. Với dòng thẻ ghi nợ, khách hàng 

chỉ có thể chi tiêu trong giới hạn số tiền đã có sẵn trong thẻ. Trong khi đó, thẻ tín dụng 

cho phép khách hàng sử dụng một hạn mức tín dụng do ngân hàng cung cấp. Khách 

hàng có thể mua sắm và sẽ hoàn trả số tiền đã chi cho ngân hàng trong khoảng từ 30 - 

60 ngày mà không phải chịu lãi suất. 

 Tính an toàn và bảo mật: Đây là yếu tố quan trọng nhất đối với khách hàng. Nếu 

khách hàng luôn mang tiền mặt bên mình, nguy cơ bị mất tiền hoặc bị trộm cướp sẽ cao 

hơn. Ngược lại, khi sử dụng thẻ tín dụng để lưu trữ tiền trong thẻ thì nếu trường hợp 

chẳng may bị mất hay đánh cắp thẻ, khách hàng chỉ cần gọi điện cho ngân hàng để thông 

báo và yêu cầu khóa thẻ. Nhờ vậy, mà tài khoản của khách hàng sẽ được bảo vệ an toàn, 

hạn chế tối đa rủi ro mất mát tiền bạc. 

Đơn giản hóa việc chi tiêu và theo dõi thanh toán: Hàng tháng, ngân hàng phát 

hành thẻ sẽ gửi cho khách hàng bảng sao kê chi tiết các giao dịch thực hiện bằng thẻ tín 

dụng, bao gồm số tiền và thời gian giao dịch, địa điểm giao dịch, loại tiền giao dịch,…, 

nên việc quản lý, theo dõi chi tiêu sẽ trở nên đơn giản và thuận tiện hơn rất nhiều so với 

việc sử dụng tiền mặt. 

Hưởng nhiều chương trình khuyến mãi và ưu đãi: Để khuyến khích khách hàng sử 

dụng thẻ, ngân hàng thường xuyên triển khai các chương trình ưu đãi như tích lũy điểm 

thưởng và hoàn tiền cho những giao dịch của khách hàng. 

1.4.2. Đối với Ngân hàng 

Góp phần làm gia tăng nguồn lợi nhuận cho ngân hàng: Một trong những lợi ích 

lớn nhất từ thẻ tín dụng, chính là làm tăng lên nguồn thu lợi nhuận cho ngân hàng thông 
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qua các khoản phí liên quan đến thẻ như phí thường niên, phí phạt trả chậm khi thanh 

toán trễ và lãi suất cho vay thẻ tín dụng. 

Đa dạng hóa và mở rộng các dịch vụ ngân hàng: Sự ra đời của thẻ tín dụng đã góp 

phần làm tăng thêm sự phong phú cho các sản phẩm và dịch vụ trong hệ thống ngân 

hàng ở Việt Nam, mang đến cho các khách hàng nhiều sự lựa chọn trong phương thức 

thanh toán nhanh chóng và tiện ích, đáp ứng đầy đủ tất cả nhu cầu của khách hàng. 

1.4.3. Đối với nền kinh tế 

Đã thay đổi được một phần thói quen tiêu dùng tiền mặt của người dân: chính điều 

này giúp giảm lượng tiền mặt trong lưu thông, và tăng tốc độ giao dịch với thanh toán 

trong nền kinh tế. Khi mà người dân ít dùng tiền mặt và dần chuyển sang sử dụng thẻ 

tín dụng để mua sắm thanh toán hàng hóa. Hơn nữa, mọi giao dịch thanh toán đều thông 

qua hệ thống ngân hàng, điều này đã hỗ trợ cho NHNN và các cơ quan tổ chức tài chính 

trong việc ngăn chặn các tội phạm như rửa tiền, lừa đảo hay công ty ma, v.v.  

1.4.4. Đối với đơn vị chấp nhận thẻ 

Giúp tránh được sự nhầm lẫn khi kiểm đếm tiền, phân biệt rõ hơn giữa tiền thật và 

tiền giả và cải thiện khả năng kiểm soát trong các giao dịch tài chính. Bên cạnh đó, tiết 

kiệm được thời gian trong khâu kiểm đếm tiền, lưu trữ tiền, ghi chép và vận chuyển tiền 

mặt trong lưu thông. Tạo ra được sự liên kết chặt chẽ giữa đơn vị chấp nhận thẻ với ngân 

hàng và các khách hàng trong những giao dịch. 

1.5. Những rủi ro trong hoạt động thẻ tín dụng 

1.5.1. Rủi ro về phía Chủ thẻ 

Chủ thẻ là người tham gia trực tiếp vào việc sử dụng thẻ để thanh toán, vì vậy họ 

sẽ đối mặt với một số rủi ro như mất thẻ, hay bị ăn cắp thông tin cá nhân,…Những rủi 

ro này có thể xuất phát từ sự chủ quan, lơ là của chủ thẻ, hoặc do họ chưa nhận thức đầy 

đủ về các chiêu thức của những nơi lừa đảo và vì thế những rủi ro có thẻ sẽ xảy ra cho 

bản thân. 

1.5.2. Rủi ro về phía Ngân hàng 

Rủi ro về giả mạo: Rủi ro này có thể xảy ra trong toàn bộ quá trình từ khi phát 

hành thẻ cho đến khi thanh toán. Giả mạo thẻ tín dụng có thể diễn ra ở nhiều hình thức, 
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chẳng hạn như Phiếu đề nghị/đăng ký hợp đồng phát hành và sử dụng thẻ tín dụng với 

các thông tin giả, thẻ giả, đơn vị chấp nhận thẻ giả, và trong các giao dịch thanh toán 

không cần đến xuất trình thẻ,… Nguyên nhân của sự rủi ro này đến từ việc chủ thẻ hoặc 

đơn vị chấp nhận thẻ đã cố tình gian lận, hay kẻ xấu đã sao chép thông tin, hoặc là chủ 

thẻ đã vô ý để lộ thông tin cá nhân ra bên ngoài. 

Rủi ro về kỹ thuật: Rủi ro này có thể xuất hiện đến từ hệ thống trong quản lý thẻ 

gặp các sự cố liên quan về việc xử lý các dữ liệu, sự an ninh thẻ và sự bảo mật hệ thống 

cơ sở dữ liệu,…. Hậu quả của rủi ro này rất nghiêm trọng, không chỉ đối với chủ thẻ và 

ngân hàng mà nó còn ảnh hưởng đến cả hệ thống thẻ. Nguyên nhân dẫn đến rủi ro về kỹ 

thuật thường là do hệ thống đầu tư chưa đủ mạnh, tạo điều kiện cho kẻ xấu xâm nhập 

và đánh cắp dữ liệu. 

Rủi ro về gian lận: Đây là một rủi ro phát sinh đến từ các hành vi lừa đảo, và đã 

thực hiện các giao dịch thanh toán trái phép, nhằm mục đích gây thiệt hại cho các bên 

tham gia vào quá trình hoạt động kinh doanh thanh toán thẻ. 

Rủi ro về tín dụng: Là loại rủi ro hay xảy ra ở các dòng thẻ tín dụng khi chủ thẻ 

không chịu thanh toán hoặc không có khả năng thanh toán đầy đủ trọn vẹn số tiền đã chi 

tiêu. Nguyên nhân để dẫn đến sự rủi ro này là do các ngân hàng không thẩm định kỹ 

lưỡng khách hàng trong khâu xét duyệt yêu cầu phát hành thẻ và sự chăm sóc khách 

hàng của CBNV chưa kỹ càng. 

Rủi ro về đạo đức từ nhân viên ngân hàng: Đây là một hành vi mà các nhân viên 

ngân hàng sẽ lợi dụng từ vị trí và kiến thức chuyên môn của mình, sự hiểu biết am hiểu 

trong các nghiệp vụ thẻ, cũng như là lợi dụng đến các quy trình tác nghiệp của ngân 

hàng không có chặt chẽ, để thực hiện các hành vi gian lận và giả mạo, gây thiệt hại cho 

ngân hàng.  

1.6.3. Rủi ro về phía đơn vị chấp nhận thẻ 

Nếu đơn vị chấp nhận thẻ không tuân thủ đúng các quy trình thanh toán và không 

phát hiện ra khách hàng đang sử dụng thẻ giả, hoặc thẻ bị đánh cắp để thanh toán. Thì 

khi đó ngân hàng sẽ không thực hiện thanh toán giao dịch cho đơn vị chấp nhận thẻ. 
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TỔNG KẾT CHƯƠNG 1 

Trong chương 1 đã tổng quan về các khái niệm về thẻ, đặc điểm cũng như đã chỉ 

ra được những lợi ích và rủi ro liên quan đến thẻ tín dụng giúp cho người đọc nắm dễ 

dàng nắm bắt được. Sự ra đời và phát triển của phương thức thanh toán qua thẻ tín dụng 

đã cho thấy được sự khác biệt lớn so với việc thanh toán thẻ bằng các phương thức thanh 

toán trước kia. Thông qua những nội dung đã trình bày ở chương 1 đã cho thấy được 

rằng phát triển các sản phẩm dịch vụ thẻ tín dụng là một bước đi đúng đắn, rất cấp thiết, 

và phù hợp với mục tiêu phát triển của các NHTM Việt Nam. Việc phát triển thẻ tín 

dụng mang lại lợi ích lớn đến nền kinh tế và còn lại phù hợp với xu thế phát triển của 

toàn thế giới. Từ những vấn đề mang tính khái quát về thẻ tín dụng đến những vấn đề 

cụ thể liên quan đến thẻ tín dụng đều được đề cập ở trong chương này, đây là cơ sở lý 

luận để nghiên cứu thực trạng hoạt động thẻ tín dụng cá nhân sẽ được trình bày ở chương 

tiếp theo sau.   
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CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG THẺ TÍN DỤNG 

CÁ NHÂN TẠI NGÂN HÀNG THƯƠNG MẠI CỔ PHẦN SÀI 

GÒN THƯƠNG TÍN (SACOMBANK) - CHI NHÁNH HÓC 

MÔN 

2.1. Giới thiệu về Ngân hàng Thương mại Cổ phần Sài Gòn Thương Tín 

(Sacombank) 

2.1.1. Giới thiệu chung về Ngân hàng Thương mại Cổ phần Sài Gòn Thương Tín 

(Sacombank) 

2.1.1.1. Thông tin chung 

Ngân hàng Thương mại Cổ phần Sài Gòn Thương Tín 

Tên quốc tế: Saigon Thuong Tin Commercial Joint Stock Bank 

Logo: 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank) 

Loại hình: Ngân hàng Thương mại Cổ phần 

Ngành nghề: Tài chính tiền tệ 

Mã niêm yết: STB (HOSE) 

Lĩnh vực hoạt động: Ngân hàng 

Thành lập: Ngày 21 tháng 12 năm 1991 

Trụ sở chính: 266-268 Nam Kỳ Khởi Nghĩa, phường Võ Thị Sáu, Quận 3, Thành phố 

Hồ Chí Minh 

Số điện thoại: (+84) 28 39 320 420. 

Số Fax: (+84) 28 39 320 424. 

Website: www.sacombank.com.vn. 

Email: ask@sacombank.com. 

Thành viên chủ chốt: Dương Công Minh - Chủ tịch Hội đồng quản trị 

Hình 2.1: Logo của Ngân hàng Thương Mại Cổ Phần Sài Gòn Thương Tín 

(Sacombank) 
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Sản phẩm: Các sản phẩm tín dụng 

Tổng tài sản: 492.637.000.000.000 đồng (2023) 

Số nhân viên: 16.000 

Chi nhánh: Trên 552 chi nhánh và phòng giao dịch tại Việt Nam 

2.1.1.2. Lịch sử hình thành và phát triển 

Vào ngày 21/12/1991, Sacombank đã chính thức công bố ra mắt sau khi hợp nhất 

với bốn đơn vị: Ngân Hàng Phát Triển Kinh Tế Gò Vấp cũng với các hợp tác xã tín dụng 

Thành Công, Lữ Gia, Tân Bình. Sự kiện này đã đóng góp vai trò quan trọng trong việc 

hình thành và xây dựng một mô hình kinh doanh tiền tệ mới tại Việt Nam thời điểm đó.  

• 19991 - 2000: Tự Thân Vận Động 

Vào những năm đầu của thập niên 90, Sacombank cũng không tránh khỏi sự bối 

rối và lúng túng trong giai đoạn đầu của hoạt động. Tuy nhiên, dựa vào tinh thần “tự 

thân vận động” để làm nền tảng chính, Ban lãnh đạo của Sacombank ở thời điểm đó đã 

nhanh chóng tìm ra giải pháp và khắc phục những mặt yếu kém, chuẩn bị cho một thời 

kỳ hoạt động mới với quy mô từng bước được mở rộng.  

Năm 1992, cùng với sự việc kêu gọi các cổ đông sáng lập đóng góp thêm vốn để 

nhằm nâng mức vốn điều lệ từ 3 tỷ đồng lên thành 10 tỷ đồng, giúp nâng cao nguồn lực 

tài chính và đáp ứng đủ điều kiện để trở thành ngân hàng đô thị. Đồng thời, Sacombank 

đã mạnh dạn mở chi nhánh tại Thủ đô Hà Nội và trở thành Ngân hàng Cổ phần đầu tiên 

có trụ sở ở miền Nam có chi nhánh tại Hà Nội. Những năm sau đó, năng lực tài chính 

của Sacombank tiếp tục được tăng cường thông qua việc không ngừng gia tăng vốn điều 

lệ và đã đạt tới mức 46 tỷ đồng vào năm 1995. 

 

Hình 2.2: Vốn điều lệ đóng góp ban đầu 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank) 

Mặc dù giai đoạn này vẫn còn phải đối diện với nhiều thử thách, nhưng dưới sự 

dẫn dắt của ban lãnh đạo đứng đầu, đã thắp lên ngọn lửa nhiệt huyết trong lòng của từng 
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nhân viên Sacombank, chính nhờ thế đã khuyến khích cho tinh thần “tự thân vận động” 

và thúc đẩy nỗ lực quyết tâm mạnh mẽ đưa Sacombank vượt qua mọi khó khăn và gặt 

hái những thành công trong các giai đoạn tiếp theo. 

Từ năm tiếp theo (1995-2000), hàng loạt các sự kiện, chính sách điều hành và đề 

án kinh doanh,v.v, rất sáng tạo và táo bạo triển khai ra đời. Vào cuối giai đoạn này, sự 

kiện chính thức khai trương hoạt động trụ sở mới tại 278 Nam Kỳ Khởi Nghĩa, Phường 

8, Quận 3, TP.HCM đã nâng cao vị thế của Sacombank vượt lên trên các Ngân hàng 

Thương mại Cổ phần cùng nhóm và thu hút sự chú ý và quan tâm, tìm hiểu đầu tư đến 

từ các định chế tài chính quốc tế. 

• 2011-2021: Hợp nhất và tái cơ cấu thành công 

Vào ngày 19/04/2011, Hội đồng Quản trị Sacombank đã ký Quyết định số 

257/2011/QĐ-HĐQT thông qua về việc ban hành “Chiến lược phát triển Sacombank 

giai đoạn 2011-2929 và Phương hướng, mục tiêu nhiệm vụ giai đoạn 2011-2015”. Trong 

đó, Sacombank tiếp tục theo đuổi và kiên định với mục tiêu trở thành Ngân hàng bán lẻ 

hiện đại - đa năng hàng đầu ở khu vực Đông Dương.  

Đặc biệt, từ năm 2011 nhằm hiện thực hóa mục tiêu “Đến năm 2020, mạng lưới 

của ngân hàng Sacombank đạt khoảng 600 điểm giao dịch, bao phủ toàn vẹn lãnh thổ 

đất nước Việt Nam, tại Lào và ở Campuchia”, chiến lược về kênh phân phối đã đề ra 

giải pháp: Xem xét về khả năng mua lại, sáp nhập, và nắm giữ cổ phần chi phối đối với 

các Ngân hàng TMCP có quy mô vừa và nhỏ đang có mạng lưới ở những khu vực mà 

Sacombank chưa có sự hiện diện.  

Ngày 01/10/2015 có một cột mốc quan trọng trong quá trình phát triển của 

Sacombank khi ngân hàng đã hợp nhất thành công với Ngân hàng Phương Nam, đã giúp 

nâng cao thêm vị thế và đã vươn lên vị trí Nhóm 5 các ngân hàng lớn nhất Việt Nam, 

với hệ thống mạng lưới 563 điểm trên cả nước và tại Lào, Campuchia (tính đến ngày 

31/12/2015). Tiếp đó vào ngày 30/06/2017, đã đánh dấu thêm một cột mốc đáng nhớ 

khác trong quá trình hình thành và phát triển của Sacombank, khi Hội đồng Quản trị, 

Ban Kiểm soát, Ban Điều hành được thành lập mới với những thành viên đầy sự tâm 

huyết, năng lực và kinh nghiệm dày dạn.  
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2.1.1.3. Những thành tựu đạt được 

Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín là một ngân hàng tiêu biểu cho các Ngân 

hàng TMCP tại Việt Nam, luôn nỗ lực phấn đấu không ngừng để trở thành một ngân 

hàng bán lẻ hiện tại và đa năng. Trải qua hơn 32 năm phát triển, ngân hàng đã khẳng 

định được vị thế của mình trong lòng khách hàng qua những giải thưởng và thành tựu 

đạt được như:  

• Là Ngân hàng tiêu biểu 2017 do tổ chức Napas trao tặng. 

• Top 500 doanh nghiệp lợi nhuận tốt nhất Việt Nam 

• Top 3 Ngân hàng phát hành thẻ Visa đạt doanh số cao nhất thị trường Tổ chức 

thẻ quốc tế Visa trao tặng 

• Top 3 Ngân hàng có doanh số giao dịch thẻ cao nhất Tổ chức thẻ quốc tế Visa 

trao tặng 

• Top 3 Ngân hàng có doanh số giao dịch thẻ cao nhất Tổ chức thẻ quốc tế Visa 

trao tặng 

• Top 10 Ngân hàng Thương mại uy tín Việt Nam do Báo Vietnamnet và Công ty 

Cổ phần Báo cáo Đánh giá VN phối hợp tổ chức bình chọn Năm 2019 

• Ngân hàng dẫn đầu về tốc độ tăng trưởng doanh số chấp nhận thẻ 

• Doanh nghiệp xuất sắc Châu Á năm 2022 

• Huân chương Lao động Hạng Nhì của Chủ tịch nước Cộng hòa xã hội chủ nghĩa 

Việt Nam trao tặng năm 2023 

2.1.1.4. Tầm nhìn - Sứ mệnh - Giá trị cốt lõi 

• Tầm nhìn: Trở thành Ngân hàng bán lẻ hiện đại và đa năng hàng đầu tại Việt 

Nam. 

• Sứ mệnh: Tối ưu và cung cấp các giải pháp tài chính trọn gói, hiện đại và đa tiện 

ích cho khách hàng. Tối đa hóa giá trị cho đối tác, nhà đầu tư và cổ đông. Không 

ngừng mang lại sự thịnh vượng và giá trị nghề nghiệp cho cán bộ nhân viên. 

Đồng hành cùng sự phát triển chung của cộng đồng và xã hội 

• Giá trị cốt lõi: Là nơi tiên phong mở đường và vượt qua những thách thức để tiếp 

nối các thành công; Năng động đổi mới để phát triển bền vững. Tạo dựng nên sự 

khác biệt thông qua những đột phá sáng tạo trong kinh doanh và quản trị điều 

hành. Cam kết chất lượng là nguyên tắc ứng xử của mọi thành viên trong phục 



12 
 

vụ khách hàng và xây dựng mối quan hệ đối tác. Luôn đề cao trách nhiệm với 

cộng đồng và xã hội. 

2.1.1.5. Cơ cấu tổ chức 

 

 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank) 

2.1.2. Giới thiệu về Ngân hàng Thương mại cổ phần Sài Gòn Thương Tín 

(Sacombank) - Chi Nhánh Hóc Môn 

2.1.2.1. Thông tin chung 

Ngân Hàng Thương mại cổ phần Sài Gòn Thương Tín - Chi Nhánh Hóc Môn 

Địa chỉ: 19/4A Lý Thường Kiệt, Thị Trấn Hóc Môn, Huyện Hóc Môn, Thành Phố Hồ 

Chí Minh. 

Thành lập: 17/11/2016 

Trụ sở chính: 19/4A Lý Thường Kiệt, Thị trấn Hóc Môn, Huyện Hóc Môn, Tp.HCM 

Số điện thoại: 028 3891 0179 

Số Fax: 028 3710 3545 

2.1.2.2. Lịch sử hình thành và phát triển chi nhánh  

Chi nhánh (CN) Hóc Môn được thành lập và chính thức hoạt động từ ngày 

17/11/2016, với trụ sở đặt tại số 19/4A Lý Thường Kiệt, Thị trấn Hóc Môn, Huyện 

Hóc Môn, Thành phố Hồ Chí Minh. Với mục tiêu là trở thành Ngân hàng bán lẻ hiện 

Sơ đồ 2. 1: Cơ cấu tổ chức của Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín 
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đại và đa năng hàng đầu Khu vực, ngân hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn luôn 

cung cấp đến cho các khách hàng những tối ưu giải pháp về tài chính, hiện đại và đa 

dạng sự tiện ích. Nhờ vào sự nhiệt huyết đi kèm với kinh nghiệm và tinh thần cống 

hiến tận tụy của đội ngũ CBNV, Chi nhánh Hóc Môn đã gạt hái được nhiều thành 

công và đi đầu trong quảng bá thương hiệu, đưa sản phẩm, dịch vụ bán lẻ đến gần hơn 

với người dân ở tại khu vực Huyện Hóc Môn và một số khu vực lân cận. Những quả 

ngọt đã đạt được này đã tiếp thêm sự tự tin và động lực để Sacombank - Chi nhánh 

Hóc Môn nhằm tiến tới mục tiêu  trở thành là Ngân hàng bán lẻ hiện đại và đa năng 

hàng đầu trên địa bàn để cùng với ngân hàng Sacombank trở thành một trong những 

thương hiệu hàng đầu trong lĩnh vực tài chính. 

Hiện nay, CN HÓC MÔN có 6 phòng giao dịch trực thuộc gồm: 

• Phòng giao dịch (PGD) Bà Điểm.  

• PGD Trung Chánh. 

• PGD Trưng Nữ Vương. 

• PGD Xuân Thới Thượng. 

• PGD Tô Ký. 

• PGD Đông Thạnh. 

Nhìn lại chặng đường 8 năm hình thành và phát triển, Sacombank - Chi nhánh (CN) 

Hóc Môn đã đồng hành và phát triển cùng sự thịnh vượng của khách hàng, đã khẳng 

định được vị thế của CN trong hệ thống ngân hàng Sacombank. Với kết quả đạt được là 

liên tục nhiều năm liền CN Hóc Môn luôn đạt được danh hiệu là đơn vị hoạt động xuất 

sắc. Bên cạnh đó, trong quá trình 8 năm hoạt động, CN Hóc Môn cũng đã rút ra những 

bài học kinh nghiệm. Nhận dạng những rủi ro kinh doanh để từ đó đưa ra phương án 

phòng ngừa, cũng như những chính sách định hướng và phát triển chiến lược đê đảm 

bảo hoạt động an toàn hiệu quả và phát triển bền vững. 

2.1.2.3. Một số sản phẩm dịch vụ 

2.1.2.3.1. Dịch vụ khách hàng cá nhân 

❖ Sản phẩm thẻ  

Thẻ tín dụng trong nước và quốc tế: Thẻ Visa Infinite, Visa Platinum, Platinum 

American Express, Mastercard, UnionPay,… 
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Thẻ thanh toán nội địa và quốc tế: Thẻ Napas, JCB Platinum, Visa Debit, Platinum 

American Express, Mastercard, UnionPay. 

Thẻ tích hợp: Mastercard Only One, Napas Combo Card, Visa UNIQ Platinum. 

Thẻ trả trước: Thẻ in hình, Visa All For You. 

❖ Ngân hàng số: Sacombank Pay, Mobile Banking, Internet Banking, STM máy 

giao dịch thông minh, và dịch vụ Alert. 

❖ Gói tiết kiệm: Tiền gửi tiết kiệm có kỳ hạn/không kỳ hạn, tiền gửi tiết kiệm Phù 

đổng. 

❖ Vay vốn: Cho vay tiêu dùng, vay kinh doanh, vay mua nhà, vay mua xe, và vay 

cho du học. 

❖ Bảo hiểm: Bảo hiểm nhân thọ, bảo hiểm tín dụng, bảo hiểm tài sản, bảo hiểm 

sức khỏe, và bảo hiểm trực tuyến (online). 

2.1.2.3.2. Dịch vụ khách hàng Doanh nghiệp 

❖ Sản phẩm thẻ 

Thẻ tín dụng: Thẻ Visa Platinum, Mastercard Digital,… 

Thẻ thanh toán: Thẻ Visa Platinum, Mastercard Digital,… 

❖ Ngân hàng số 

Ngân hàng trực tuyến: Tiền vay, Thanh toán quốc tế tự động, Mua/Bán ngoại tệ 

Phương thức xác thực: Xác thực giao dịch eBanking, Giao dịch email kèm chứng 

từ đã ký số. 

❖ Sản phẩm tín dụng: Bao thanh thanh toán, thấu chi doanh nghiệp, vay trung dài 

hạn, vay mua xe,… 

❖ Bảo lãnh: Bảo lãnh từ ngân hàng, Bảo lãnh thuế xuất nhập khẩu, và L/C nội địa. 

❖ Tài trợ thương mại và Thanh toán quốc tế: Tài trợ thương mại, Dịch vụ xuất 

khẩu và nhập khẩu, các công cụ tra cứu. 

❖ Quản lý dòng tiền: Quản lý khoản phải thu và các khoản phải trả, Tài khoản 

trung tâm. 

2.1.2.3.3. Cơ cấu tổ chức của Ngân hàng Thương mại cổ phần Sài Gòn Thương Tín 

- Chi nhánh Hóc Môn 
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Sơ đồ 2. 2: Cơ cấu tổ chức tại Chi nhánh Hóc Môn 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

2.1.2.3.4. Chức năng và nhiệm vụ của từng bộ phận 

❖ Giám đốc Chi nhánh sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Xây dựng kế hoạch phát triển, quản lý và điều hành hoạt động kinh doanh PGD 

theo mục tiêu chiến lược do Giám đốc chi nhánh đề xuất. 

- Kiểm soát và phê duyệt các hoạt động cho vay, giao dịch được ủy quyền trong 

phạm vi quy định của Sacombank. 

❖ Phó Giám đốc kinh doanh sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Chịu trách nhiệm quản lý, điều hành, chỉ đạo và định hướng các hoạt động kinh 

doanh nhằm đạt được các mục tiêu doanh số, lợi nhuận và phát triển của chi 

nhánh. 

- Giám đốc kinh doanh báo cáo trực tiếp Ban giám đốc trong ngân hàng. 

- Quan sát, theo dõi, đánh giá công việc, chỉ tiêu, thực hiện các kế hoạch đã lập 

ra cho nhân viên. 

❖ Phó Giám đốc nội nghiệp sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Thực hiện đào tạo, hướng dẫn, phổ biến chuyên môn nghiệp trong quầy, đề ra 

chiến lược hành động hướng tới đối tượng khách hàng mục tiêu. 

- Giám sát thực hiện tư vấn, bán chéo các sản phẩm dịch vụ. 

GIÁM 
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PHÓ GIÁM 
ĐỐC KINH 

DOANH

PHÒNG 
KẾ TOÁN 

QUỸ

PHÒNG 
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SOÁT RỦI 
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PHÒNG 
CÁ NHÂN

PHÒNG 
DOANH 
NGHIỆP

PHÓ GIÁM 
ĐỐC NỘI 
NGHIỆP

6 PHÒNG 
GIAO 
DỊCH
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- Phát triển, chăm sóc và quản lý khách hàng ưu tiên từ danh mục khách hàng. 

❖ Phòng Kế toán và Quỹ sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Thực hiện các nhiệm vụ hạch toán thu, chi các quỹ. 

- Tổng hợp và lập báo cáo tài chính của chi nhánh, báo cáo quyết toán hoạt động 

tài chính nội ngành, hoạt động quỹ bảo hiểm hàng năm. 

- Thực hiện lưu trữ sổ sách kế toán, chứng từ kế toán, báo cáo tài chính năm theo 

quy định hiện hành. 

- Bộ phận Thủ quỹ cũng thực hiện việc giám sát và đảm bảo an toàn tuyệt đối các 

loại tài sản trong kho tiền của ngân hàng. 

❖ Phòng Doanh nghiệp sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Tìm kiếm các nguồn khách hàng là các hộ doanh nghiệp, doanh nghiệp nhỏ, 

khai thác tìm hiểu các nhu cầu của họ, tiếp đó là tư vấn sản phẩm phù hợp và 

thuyết phục khách hàng sử dụng sản phẩm dịch vụ cũng như là bán chéo các 

sản phẩm khác. 

- Trực tiếp mang lại doanh thu, lợi nhuận cho ngân hàng. 

- Giám sát các hoạt động, lập kế hoạch, quản lí và thực hiện chạy các chỉ tiêu bán 

hàng, tiếp thị các sản phẩm dịch vụ của ngân hàng. 

- Sử dụng các nghiệp vụ phân tích và tổng hợp số liệu về cho vay và thu nợ, bảo 

lãnh thường xuyên và hàng tháng. 

❖ Phòng Cá nhân sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Nhận biết vấn đề, và đánh giá các tiềm ẩn rủi ro từ khách hàng, thị trường và 

nội bộ nhằm đưa ra giải pháp quản lý hiệu quả. 

- Tham gia tiền thẩm định khách hàng vay, trực tiếp đứng ra kiểm tra việc cập 

nhật thông tin của khách hàng trên hồ sơ trình cấp thẩm quyền phê duyệt đã 

đúng chính xác đảm bảo chất lượng hồ sơ trình phê duyệt. 

- Thẩm định và trình đề xuất cấp tín dụng, hoàn thành thủ tục cho vay. 

❖ Kiểm soát viên sẽ thực hiện các nhiệm vụ: 

- Kiểm soát tất cả các giao dịch và thực hiện hạch toán các việc liên quan đến 

nghiệp vụ gửi tiết kiệm, chuyển khoản, thu đổi ngoại tệ, phát sinh trong ngày. 

- Phải đối chiếu các loại chứng từ và ký xác nhận với các bản kê chứng từ từ 

nghiệp vụ kế toán giao dịch.    
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2.2. Thực Trạng Hoạt Động Thẻ Tín Dụng Cá Nhân Tại Ngân Hàng Thương Mại 

Cổ Phần Sài Gòn Thương Tín (Sacombank) - Chi Nhánh Hóc Môn 

2.2.1. Hồ sơ và điều kiện đăng ký thẻ tín dụng tại Ngân hàng TMCP Sài Gòn 

Thương Tín (Sacombank) - Chi nhánh Hóc Môn 

2.2.1.1. Hồ sơ đăng ký  

- Phiếu đề nghị/đăng ký hợp đồng phát hành và sử dụng thẻ tín dụng. 

- Giấy chứng minh mức thu nhập (sao kê 3 tháng lương từ ngân hàng/giấy xác 

nhận lương từ công ty). 

- Bản sao/photo Căn cước công dân (CCCD)/Chứng minh nhân dân 

(CMND)/Hộ khẩu. 

- Bản sao hộ khẩu hoặc giấy tờ chứng minh địa chỉ khác. 

2.2.1.2. Điều kiện đăng ký 

- Khách hàng có độ tuổi từ 18 tuổi trở lên: khách hàng đã ở trong độ tuổi lao động 

nên đã có được nguồn thu nhập ổn định để có thể hoàn trả lại số tiền mà khách 

hàng đã chi tiêu từ thẻ tín dụng do ngân hàng cấp. 

- Dựa theo Quy định của Pháp luật phải có đầy đủ năng lực về hành vi dân sự. 

- Mức thu nhập tối thiểu từ 5 triệu đồng trên một tháng. 

- Có sử dụng thẻ Bảo hiểm y tế do công ty cấp và còn hiệu lực. 

- Hợp đồng lao động. 

2.2.1.3. Điều kiện cấp thẻ 

- Sao kê lương trong 3 tháng gần nhất  

- Khách hàng có quan hệ với Sacombank. 

- Cán bộ công nhân viên thuộc cơ quan nhà nước. 

- Cầm cố sổ tiết kiệm. 

2.2.2. Quy trình mở thẻ tín dụng 

• Thu thập hồ sơ và làm tờ trình. 

Sau khi tiếp thị và tư vấn dòng thẻ phù hợp với khách hàng (KH), thì khách hàng 

chuẩn bị đầy đủ các hồ sơ cần thiết bên ngân hàng yêu cầu. Qua các quy trình của ngân 

hàng (như kiểm tra thông tin quan hệ với các tổ chức tín dụng khác, xác minh địa chỉ 
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sinh sống và nơi làm việc của mình). Chuyên viên tư vấn (CVTV) sẽ tiến hành thẩm 

định khách hàng trước khi đưa ra đề xuất cấp hạn mức thẻ.  

• Trình ký duyệt, nhập dữ liệu, lưu hồ sơ và phát hành thẻ. 

Sau bước thẩm định và đánh giá KH đã đủ điều kiện cấp thẻ tín dụng. Chuyên viên 

sẽ làm tờ trình cấp thẻ tín dụng và đưa trình ký lên lãnh đạo để xin phê duyệt. Nếu hồ 

sơ được duyệt, CVTV sẽ tiến hành qua việc nhập dữ liệu lên hệ thống để Trung tâm thẻ 

tiến hành phát hành ra chiếc thẻ tín dụng cho khách hàng. Và ngược lại, nếu hồ sơ không 

được duyệt thì chuyên viên gọi thông báo đến cho khách hàng về tình trạng vấn đề hồ 

sơ. Hồ sơ sau khi nhập dữ liệu sẽ chuyển đến cho phòng kiểm soát rủi ro để lưu trữ thông 

tin. Khi thẻ tín dụng được phát hành ra, được chuyển từ Trung tâm thẻ về đến chi nhánh 

hoặc sẽ được gửi về địa chỉ mà khách hàng đã cung cấp khi điền phiếu đăng ký mở thẻ. 

Tùy thuộc vào địa chỉ nhận thẻ, khách hàng có thể kích hoạt thẻ tại chi nhánh ngân hàng 

hoặc ở các phòng giao dịch của Sacombank gần đó, còn nếu khách hàng nhận thẻ tại 

nhà hoặc cơ quan làm việc chủ thẻ muốn kích hoạt thẻ, họ phải gọi lên trung tâm thẻ 

bằng số điện thoại đã đăng ký để kích hoạt thẻ. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Nguồn: Sacombank – Chi nhánh Hóc Môn) 

• Phân tích quá trình của quy trình mở thẻ: 

Sơ đồ 2.3: Quy trình mở thẻ tín dụng 

 

Hình 2.3: Căn cước công dân của khách hàngSơ đồ 2.3: Quy trình mở thẻ tín dụng 
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➢ Bước 1: Tìm kiếm khách hàng:  

Để đạt được định hướng phát triển về doanh số về thẻ tín dụng thì Sacombank có 

động thái xúc tiến thu thập, tìm kiếm nguồn thông tin khách hàng, tiếp cận và khai thác 

mục đích sử dụng thẻ của khách hàng. Hình thức marketing chạy quảng cáo trên các 

diễn đàn mạng xã hội. Chuyên viên lúc này sẽ tiến hành gặp mặt, trao đổi trực tiếp, sàng 

lọc thông tin KH. Khách hàng đã biết đến các sản phẩm dịch vụ cơ bản của Sacombank 

thông qua nhiều kênh giới thiệu, quảng cáo. Họ sẽ tìm đến các chi nhánh hoặc phòng 

giao dịch Sacombank gần nhất để nhận được tư vấn về những sản phẩm thẻ của ngân 

hàng Sacombank. 

➢ Bước 2: Thu thập và xác minh hồ sơ:  

Sau khi tư vấn cho KH đẫ nắm và hiểu rõ hơn về chức năng của thẻ, CVTV tiến 

hành thu thập hồ sơ cá nhân của KH bao gồm: CCCD/CMND, hộ khẩu và sao kê lương 

của KH trong ít nhất 3 tháng gần nhất, hồ sơ pháp lý VNEID, hợp đồng lao động, tình 

trạng hôn nhân, người hôn phối, của KH và tiến hành cho khách hàng điền Phiếu (form) 

mở thẻ tín dụng. 

• Phiếu (Form) điền mở thẻ tín dụng cho khách hàng:    
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(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 
 
 
 
 

Hình 2.4: Căn cước công dân của khách hàng 

 

Hình 2.5: Đề nghị kiêm hợp đồng phát hành và sử dụng thẻ cá nhânHình 2.6: 

Căn cước công dân của khách hàng 
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(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 
 

 
 

Hình 2.7: Đề nghị kiêm hợp đồng phát hành và sử dụng thẻ cá nhân 

 

Hình 2.8: Tra CIC của khách hàngHình 2.9: Đề nghị kiêm hợp đồng phát hành và sử 

dụng thẻ cá nhân 
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(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Ngoài ra: trường hợp nếu có khách hàng bị vướng nợ xấu, có trên 3 thẻ tín dụng ở 

Hình 2.10: Tra CIC của khách hàng 

 

Hình 2.11: Tờ trình cấp thẻ tín dụngHình 2.12: Tra CIC của khách hàng 
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các ngân hàng khác nhau, lịch sử nợ xấu trong 05 năm gần nhất, hồ sơ không đủ điều 

kiện để cấp thẻ tín dụng… Thông báo kết quả ngay cho KH khi hồ sơ thông tin KH cung 

cấp đủ hoặc không đáp ứng được điều kiện mở thẻ. 

➢ Bước 3: Lập tờ trình:  

Sau khi khách hàng thỏa điều kiện cấp thẻ tín dụng thì chuyên viên sẽ lập tờ trình 

tóm tắt lại nội dung KH đầy đủ để trình ký duyệt lên Ban Giám Đốc. 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

➢ Bước 4: Trình ký:  

Sau hoàn tất tờ trình, chuyên viên sẽ trình tờ hồ sơ lên cho trưởng/phó phòng kinh 

doanh để duyệt, sau đó hồ sơ sẽ được chuyển hồ sơ lên Ban Giám Đốc để phê duyệt. 

➢ Bước 5: Nhập hồ sơ vào hệ thống:  

Khi được Ban Giám Đốc phê duyệt, chuyên viên tiến hành nhập hồ sơ vào hệ thống 

nội bộ của ngân hàng để chuẩn bị phát hành thẻ. 

➢ Bước 6: Chuyển hồ sơ cho phòng kiểm soát rủi ro: 

Hình 2.13: Tờ trình cấp thẻ tín dụng 

 

Hình 2.14: Tờ trình cấp thẻ tín dụng 
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Chuyển toàn bộ hồ sơ đã phê duyệt cho phó phòng kiểm soát rủi ro kiểm tra hồ sơ 

pháp lý và tài chính lần cuối trước khi chuyển thông tin khách hàng lên trung tâm thẻ để 

phát hành thẻ cho KH. 

➢ Bước 7: Gửi thông tin lên trung tâm thẻ:  

Nhận được thông tin của KH, trung tâm thẻ sẽ tiếp nhận và làm thẻ trong vòng 3 -

4 ngày, sau đó trung tâm sẽ chuyển thẻ đã làm xong lại cho CN/PGD. 

➢ Bước 8: Khách hàng lên chi nhánh/PGD ký và nhận thẻ:  

Chuyên viên hẹn khách hàng từ 3-4 ngày thì khách hàng lên lấy thẻ, chuyên viên 

tư vấn sẽ giao thẻ cho khách hàng và hướng dẫn cách sử dụng thẻ, hướng dẫn cách xem 

sao kê hàng tháng để khách hàng tiện sử dụng hơn. 

2.2.3. Thực trạng hoạt động thẻ tín dụng cá nhân  

2.2.3.1. Số lượng thẻ tín dụng khách hàng cá nhân 

Bảng 2.1: Thống kê số lượng thẻ tín dụng KHCN giai đoạn 2021-2023 

(Đơn vị tính: thẻ) 

Năm 

 

Các chỉ tiêu 

 

2021 2022 2023 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Số lượng thẻ phát 

hành 
22,381 26,219 30,464 3,838 14.64% 4,245 13.93% 

Số lượng thẻ sử 

dụng 
21,897 25,072 29,059 3,175 12.66% 3,987 13.72% 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 
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Biểu đồ 2.1: Thống kê số lượng thẻ tín dụng 2021-2023  

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Số lượng thẻ tín dụng phát hành tăng nhanh qua các năm. Năm 2022 số lượng thẻ 

tín dụng là 26,219 thẻ tăng lên 3,838 thẻ (tương đương tăng 14.64%) so với năm 2021. 

Năm 2023 số lượng thẻ 30,464 thẻ tăng lên 4,427 thẻ (tương đương tăng 13.93%) so với 

năm 2022.  

Số lượng thẻ tín dụng sử dụng tăng qua các năm. Năm 2022 số lượng thẻ sử dụng 

là 25,072 thẻ, tăng 3,175 thẻ (tương đương tăng12.66%) so với năm 2021. Năm 2023 số 

lượng thẻ là 29,059 thẻ, tăng lên 3,987 thẻ (tương đương tăng 13.72%) so với năm 2022 

và mức tăng trưởng thẻ của năm 2023 cao hơn so với năm 2022 (13.72% > 12.66%). 

Nhìn chung, số lượng thẻ tín dụng đang có xu hướng tăng lên vào các năm gần đây 

vì thẻ tín dụng mang lại nhiều tiện lợi, đi kèm theo đó là các chương trình khuyến mãi 

cũng như ưu đãi trong giao dịch, và vì tính an toàn bảo mật thẻ tín dụng cung cấp các 

biện pháp bảo vệ chống gian lận, bảo hiểm du lịch. Tuy nhiên, số lượng thẻ phát hành 

lớn hơn thẻ được sử dụng nhưng nếu so với tỷ lệ số lượng thẻ tín dụng sử dụng trên số 

lượng thẻ tín dụng phát hành thì chiếm khoảng 96%. Điều này thể hiện rằng vẫn còn 

khá nhiều khách hàng đã không còn nhu cầu sử dụng thẻ hoặc đã không thực sự sử dụng 

các dịch vụ của thẻ tín dụng 
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2.2.3.2. Cơ cấu các dòng thẻ tín dụng phát hành  

Hiện nay Ngân hàng Sacombank đang phát hành chủ yếu ba dòng thẻ, đó là: dòng 

thẻ Visa, dòng thẻ Mastercard và dòng thẻ JCB. 

 
Hình 2.15: Dòng thẻ Visa 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 

 
Hình 2.16: Dòng thẻ Mastercard 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 
Hình 2.17: Dòng thẻ JCB 

(Nguồn: Ngân hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 
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Bảng 2.2: Số lượng các dòng thẻ tín dụng KHCN phát hành của Sacombank 2021-

2023 

(Đơn vị tính: thẻ) 

Năm 

 

 

 

Dòng thẻ 

2021 2022 2023 
Chênh lệch 

2022/2021 2022/2021 

Thẻ 
Tỷ 

trọng 
Thẻ 

Tỷ 

trọng 
Thẻ 

Tỷ 

trọng 
+/- % +/- % 

Thẻ Visa 10,375 46% 12,687 48% 14,987 49% 2,312 18.22 2,300 15.35 

Thẻ JCB 6,439 29% 7,024 27% 8,189 27% 585 8.33 1,165 14.23 

Thẻ 

Mastercard 
5,567 25% 6,508 25% 7,288 24% 941 14.46 780 10.70 

Tổng cộng 22,381 100% 26,219 100% 30,464 100% 3,838 14.46 4,245 13.93 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Trong những năm gần đây, số lượng thẻ tín dụng được phát hành ở các năm có thể 

thấy mức độ tăng trưởng của số lượng thẻ của Sacombank. Năm 2021 tổng số lượng thẻ 

là 22,381 thẻ thì sau 3 năm cho đến năm 2023, tổng số lượng thẻ đạt được đến 30,464 

thẻ tăng 13.93%. Nhìn chung thì tốc độ phát triển thẻ tín dụng ở mức tương đối ổn định 

qua các năm. Tuy nhiên, các khách hàng lại ưa chuộng dòng sản phẩm Visa hơn so với 

JCB và Matercard nên số lượng thẻ tăng nhưng mà tăng rất ít. Nguyên nhân các dòng 

thẻ tín dụng Visa được ưu chuộng nhất đó chính là vì mạng lưới chấp nhận thẻ của dòng 

thẻ Visa của Sacombank được chấp nhận thanh toán ở hàng triệu điểm mua sắm và dịch 

vụ ở toàn thế giới, mang đến sự tiện lợi thuận tiện khi đi du lịch và công tác ở nước 

ngoài cũng như trong nước. Tiếp đó là thường xuyên có những ưu đãi và chương trình 

khuyến mãi dành cho các khách hàng sử dụng thẻ Visa, bao gồm như giảm giá, hoàn 

tiền, tích điểm và các ưu đãi đặc biệt khi mua sắm, ăn uống và đi du lịch, v.v. 

Số lượng thẻ tín dụng của Sacombank gia tăng lên hằng năm chủ yếu là do Ngân 

hàng Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn lúc nào cũng luôn chủ động mở rộng và tìm 

kiếm các nguồn khách hàng mới, quảng bá rộng rãi đa dạng hóa các sản phẩm thẻ tín 

dụng cũng như bao gồm cả các dịch vụ tiện ích liên quan của thẻ đến với khách hàng để 

thỏa mãn đáp ứng các nhu cầu của khách hàng.  

Từ những số liệu trên, ta nhận thấy được rằng những năm gần đây người dân đã 

dần sử dụng nhiều đến thẻ tín dụng và đã dần quen với các sản phẩm thẻ và cũng nhận 

thức được lợi ích mà thẻ tín dụng mang lại.  
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Biểu đồ 2. 2: Tỷ trọng phát hành thẻ tín dụng 2021-2023 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Qua biểu đồ trên, cho thấy số lượng thẻ tín dụng Visa chiếm tỷ trọng nhiều nhất 

trong tổng số lượng thẻ tín dụng. Cụ thể ở năm 2021 phát hành 10,375 thẻ chiếm 46%, 

đến năm 2023 phát hành được 14,987 thẻ chiếm 49%. Sở dĩ thẻ tín dụng Visa chiếm tỷ 

trọng lớn và số lượng thẻ phát hành cao đến như vậy là bởi những sự tiện ích trong thanh 

toán cũng như là các sự tính năng đa dạng mà sản phẩm thẻ mang lại. Tuy nhiên, những 

tỷ trọng này vẫn chưa phải là cao do người dân vẫn còn thói quen sử dụng đến tiền mặt 

để giao dịch, và tâm lý của họ thường không thích phải trở thành người đi vay mượn 

trong khi họ có thể thanh toán chi trả mọi thứ bằng tiền của mình mà không cần phải 

thông qua thẻ tín dụng.  

Tuy nhiên, qua biểu đồ trên thấy rằng hai dòng thẻ tín dụng còn lại là JCB và 

Mastercard lại chiếm tỷ trọng không cao bằng thẻ tín dụng Visa. Cụ thể đối với dòng 

thẻ JCB vào năm 2021 chiếm 29% nhưng qua tới 2022 và năm 2023 thì lại giảm xuống 

còn có 27% mặc dù số lượng thẻ phát hành có tăng lên. Dòng thẻ Mastercard cũng như 

thế, năm 2021 chiếm tỷ trọng tới 25% nhưng qua năm 2022 có dấu hiệu xu hướng đi 

xuống và chỉ còn chiếm tỷ trọng 24% cho đến năm 2023 thì vẫn còn ở mức 24% không 

thay đổi. 

2.2.3.3. Doanh số giao dịch qua thẻ tín dụng  
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Bảng 2.3: Doanh số giao dịch qua thẻ tín dụng 2021-2023 

(Đơn vị tính: Nghìn đồng) 

Năm 

 

2021 

 

2022 

 

2023 

 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Tại Đơn 

vị chấp 

nhận thẻ 

1,342,860,000 1,573,140,000 1,733,400,000 230,280,000 15% 160,260,000 9% 

Tại cây 

ATM 
3,711,600 3,560,400 3,387,600 (151,200) -4% (172,800) -5% 

Tại máy 

POS 
1,306,140,000 1,534,920,000 1,724,340,000 228,780,000 15% 189,420,000 11% 

TỔNG 2,652,711,600 3,111,620,400 3,461,127,600 458,908,800 25% 349,507,200 15% 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 

 
Biểu đồ 2.3: Doanh số giao dịch thẻ tín dụng 2021-2023 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Doanh số giao dịch thẻ tín dụng là tổng giá trị tiền mà khách hàng sử dụng thẻ tín 

dụng để thanh toán các hàng hóa, dịch vụ mua sắm, chi tiêu ăn uống hoặc rút tiền mặt 

trong một khoảng thời gian nhất định. Và từ bảng số liệu cho thấy được rằng xu hướng 
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giao dịch qua thẻ tín dụng tại các Đơn vị chấp nhận thẻ (ĐVCNT) đang có xu hướng 

tăng lên, doanh số giao dịch năm 2022 tăng 230,280,000 nghìn đồng so với năm 2021 

(tương đương tăng 15%), doanh số giao dịch năm 2023 tăng 160,260,000 nghìn đồng so 

với năm 2022 (tương đương với tăng lên 9%). 

Xu hướng giao dịch qua thẻ tín dụng tại ATM cũng đang có xu hướng giảm 

xuống, doanh số giao dịch năm 2022 giảm 151,200 nghìn đồng so với năm 2021 (tương 

đương giảm 4%), doanh số giao dịch năm 2023 giảm 172,800 nghìn đồng so với năm 

2022 (tương đương với giảm 5%). Dấu hiệu của xu hướng giảm này cho thấy rằng khách 

hàng đang dần ít rút tiền mặt từ ATM vì khách hàng đã nhận thực ra được rằng rút tiền 

từ ATM sẽ chịu mức phí và lãi khá cao.  

Xu hướng giao dịch qua thẻ tín dụng tại máy POS đang có xu hướng tăng lên, 

doanh số giao dịch năm 2022 tăng 228,780,000 nghìn đồng so với năm 2021 (tương 

đương tăng 15%), doanh số giao dịch năm 2023 tăng 189,420,000 nghìn đồng so với 

năm 2022 (tương đương với tăng lên 11%), nhưng ở năm 2023 có mức tăng trưởng thấp 

hơn 4% so với năm 2022.  

Để đánh giá sự hoạt động thẻ tín dụng thì nhân tố không thể thiếu đó là mạng 

lưới giao dịch ATM, ĐVCNT, POS. Ngân hàng Sacombank đã và đang ngày càng mở 

rộng mạng lưới giao dịch trên toàn quốc và cả quốc tế cho tới hiện tại thì Sacombank có 

hơn 1,054 máy ATM và 27,681 máy POS trong đó thì có 80% hệ thống máy POS đã 

được trang bị công nghệ chạm thẻ để thanh toán đảm bảo cho sự an tâm đối với khách 

hàng trong mọi lần giao dịch.  

2.2.3.4. Thu phí thường niên  

Phí thường niên của dòng thẻ Visa: 599.000đ/năm 

Phí thường niên của dòng thẻ JCB: 299.000đ/năm 

Phí thường niên của dòng thẻ Mastercard: 399.000đ/năm 
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Bảng 2.4: Thu phí thường niên của thẻ tín dụng 2021-2023 

(Đơn vị tính: Nghìn đồng) 

Thu phí 

thường niên 
 2022 2023 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Dòng thẻ 

Visa 
6,214,625 7,599,513 8,977,213 1,384,888 18% 1,377,700 15% 

Dòng thẻ 

JCB 
1,925,261 2,100,176 2,448,511 174,915 8% 348,335 14% 

Dòng thẻ 

Mastercard 
2,221,233 2,596,692 2,907,912 375,459 14% 311,220 11% 

TỔNG 10,361,119 12,296,381 14,333,636 1,935,262 16% 2,037,255 14% 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 

Biểu đồ 2. 4: Tổng thu phí thường niên 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Ta thấy được từ bảng số liệu là khoản thu phí thường niên thẻ tín dụng của các 

dòng thẻ tăng nhanh qua các năm. Năm 2022 tổng thu được là 12,296,381 nghìn đồng 

tăng khoảng 1,935,262 nghìn đồng (tương đương tăng 16%) so với năm 2021. Năm 

2023 thu được 14,333,636 nghìn đồng tăng lên 2,037,255 nghìn đồng (tương đương tăng 

14%) so với năm 2022. Đây cũng có thể xem như là một mức phí tăng tương đối cao 

trong sự hoạt động thẻ tín dụng, tuy nguồn thu từ phí chỉ tương đối cao vì người dân 

chưa sử dụng nhiều rộng rãi đến thẻ tín dụng nên Ngân hàng áp dụng các chương trình 

miễn phí thường niên 1 năm đầu. Nhưng nhìn tổng thể khoản thu phí lại cho thấy rằng 

việc khách hàng vẫn còn duy trì và sử dụng đến thẻ tín dụng.  
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2.2.3.5. Thu nhập từ hoạt động kinh doanh thẻ tín dụng  

2.2.3.5.1. Phí thanh toán quốc tế 

Phí thanh toán quốc tế, hay còn được gọi là phí giao dịch nước ngoài đây là 

khoản phí mà Ngân hàng hoặc các tổ chức tài chính thu khi sử dụng thẻ tín dụng để 

thực hiện các giao dịch bằng ngoại tệ hoặc ở các cửa hàng, trang web ở nước ngoài. 

Và phí thanh toán quốc tế ở Ngân hàng ở mức 3%/giao dịch. 

Bảng 2.5: Thu phí thanh toán quốc tế của thẻ tín dụng 2021-2023 

(Đơn vị tính: Triệu đồng) 

Chỉ tiêu 2021 2022 2023 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Dòng thẻ 

Visa 49,44 71,49 116,49 22,05 31% 45,00 39% 

Dòng thẻ 

JCB 32,40 56,82 102,87 24,42 43% 46,05 45% 

Dòng thẻ 

Mastercard 38,34 65,67 77,19 27,33 42% 11,52 15% 

TỔNG 120,18 193,98 296,55 73,80 38% 102,57 35% 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 

Biểu đồ 2.5: Tổng thu phí thanh toán quốc tế 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Từ bảng số liệu trên, khoản phí thanh toán quốc tế thẻ tín dụng của các dòng thẻ 

tăng nhanh qua các năm. Năm 2022 tổng thu được là 193,98 triệu đồng tăng lên khoảng 

73,80 triệu đồng (tương đương đã tăng 38%) so với năm 2021. Năm 2023 thu được 

296,55 triệu đồng tăng lên 102,57 triệu đồng (tương đương tăng 35%) so với năm 2022. 

Đây cũng có thể xem như là một trong những nguồn thu nhập trong hoạt động của thẻ 

tín dụng ở mức tương đối cao, tuy nguồn thu từ phí chỉ ở mức tương đối cao vì mức phí 
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thanh toán khá cao khiến cho khách hàng hạn chế sử dụng thẻ tín dụng lại để mua sắm 

hay thanh toán ở quốc tế.  

2.2.3.5.2. Phí phạt trả chậm 

Bảng 2.6: Thu phí phạt trả chậm của thẻ tín dụng 2021-2023 

(Đơn vị tính: Triệu đồng) 

Chỉ tiêu 2021 2022 2023 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Dòng thẻ 

Visa 
65,92 95,32 155,32 29,4 31% 60,00 39% 

Dòng thẻ 

JCB 
43,2 75,72 133,16 32,52 43% 57,44 43% 

Dòng thẻ 

Mastercard 
51,12 87,56 102,92 36,44 42% 15,36 15% 

TỔNG 160,24 258,6 391,4 98,36 38% 132,8 34% 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 

 

Biểu đồ 2.6: Tổng phí phạt trả chậm 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Phí phạt trả chậm là khoản phí mà ngân hàng hoặc các tổ chức tài chính thu khi 

khách hàng không thanh toán đủ hoặc thanh toán chậm trễ số tiền tối thiểu. Và ở ngân 

hàng Sacombank thì mức phí phạt trả chậm ở mức 4%/số tiền chưa thanh toán. Từ 

bảng số liệu trên, ta thấy được rằng khoản tiền thu được từ phí phạt đang tăng lên hàng 

năm. Năm 2022 tổng phí phạt thu được là 258,6 triệu đồng (tương đương tăng 38%) so 

với năm 2021. Năm 2023 tổng phí phạt thu là 391,4 triệu đồng (tương đương tăng 34%) 

so với năm 2022. Thu nhập từ nguồn phí phạt ở mức cao, nhưng thu nhập càng cao thì 

cho ta thấy rõ hơn về việc khách hàng vẫn còn chậm trễ và không thanh toán số tiền đã 
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sử dụng từ thẻ tín dụng. Tuy nhiên cũng nhờ thu phí này đã khuyến khích khách hàng 

tuân thủ đúng hạn thanh toán và bảo vệ ngân hàng khỏi rủi ro từ việc không thanh toán 

đúng hạn. 

2.2.3.5.3. Phí rút tiền mặt 

Bảng 2.7: Thu phí rút tiền mặt của thẻ tín dụng 2021-2023 

(Đơn vị tính: Triệu đồng) 

Chỉ tiêu 2021 2022 2023 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Dòng thẻ 

Visa 
21,60 57,14 67,78 35,54 62% 10,64 16% 

Dòng thẻ 

JCB 
23,90 39,46 77,22 15,56 39% 37,76 49% 

Dòng thẻ 

Mastercard 
25,56 53,9 64,14 28,34 53% 10,24 16% 

TỔNG 71,06 150,5 209,14 79,44 53% 58,64 28% 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

 

 

Biểu đồ 2. 7: Tổng phí rút tiền mặt 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Phí rút tiền mặt từ thẻ tín dụng là khoản phí mà ngân hàng hoặc tổ chức tài chính 

thu khi khách hàng sử dụng thẻ tín dụng để rút tiền mặt từ máy ATM. Mức phí thu từ 

việc rút tiền mặt là 2%/giao dịch. Năm 2022 tổng phí rút tiền mặt thu được là 150,5 

triệu đồng (tương đương tăng 53%) so với năm 2021. Năm 2023 tổng phí thu được là 

209,14 triệu đồng (tương đương tăng 28%) so với năm 2022. Nguồn thu từ phí rút tiền 

mặt qua các năm vẫn còn đang tăng lên khá cao, cho ta biết rõ về việc khách hàng vẫn 

còn chưa am hiểu rõ về việc rút tiền mặt sẽ chịu các phí và lãi cao ra sao. Và việc tăng 
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nguồn thu phí này có thể xuất phát từ việc ngày càng có nhiều người sử dụng thẻ tín 

dụng và việc rút tiền mặt từ thẻ trở thành một phần của thói quen tiêu dùng. 

2.2.3.5.4. Phí chuyển đổi trả góp 

Bảng 2.8: Thu phí chuyển đổi trả góp của thẻ tín dụng 2021-2023 

(Đơn vị tính: Triệu đồng) 

Chỉ tiêu  2022 2023 

Chênh lệch 

2022/2021 2023/2022 

+/- % +/- % 

Dòng thẻ 

Visa 
57,68 83,41 139,02 25,725 31% 55,62 40% 

Dòng thẻ 

JCB 
66,85 87,40 125,16 20,545 24% 37,77 30% 

Dòng thẻ 

Mastercard 
44,77 76,62 104,06 31,850 42% 27,44 26% 

TỔNG 169,30 247,42 368,24 78,120 32% 120,82 33% 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn)  

 

 

Biểu đồ 2.8: Tổng phí chuyển đổi trả góp 

(Nguồn: Sacombank - Chi nhánh Hóc Môn) 

Phí chuyển đổi trả góp là khoản phí mà ngân hàng hoặc tổ chức tài chính thu khi 

khách hàng chuyển đổi một giao dịch mua sắm bằng thẻ tín dụng sang hình thức trả 

góp theo kỳ hạn. Mức phí chuyển đổi trả góp là 3.5%/giao dịch. Năm 2022 tổng phí 

thu được là 247,42 triệu đồng (tương đương tăng 32%) so với năm 2021. Năm 2023 

tổng phí thu được là 368,24 triệu đồng (tương đương tăng 33%) so với năm 2022. Từ 

những số liệu trên, ta thấy được rằng nguồn thu từ chuyển đổi trả góp tăng mạnh lên 

từng năm và việc tăng đó là một dấu hiệu cho thấy nhu cầu sử dụng dịch vụ trả góp 
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bằng thẻ tín dụng đang gia tăng. Việc khách hàng ngày càng ưa chuộng việc trả góp 

cho thấy được họ đang sử dụng thẻ tín dụng thường xuyên và họ sẵn sàng chi tiêu 

nhiều hơn cho các sản phẩm - dịch vụ có giá trị lớn.  

2.2.3.6. Thực trạng trong quản lý rủi ro của hoạt động thẻ tín dụng 

Trong hoạt động giao dịch qua thẻ lúc nào cũng đang phải đối mặt với rất nhiều 

loại rủi ro khác nhau như thẻ bị đánh cắp, thẻ giả, thất lạc,… Những rủi ro này không 

chỉ ảnh hưởng đến trực tiếp đến hình ảnh, danh tiếng và lợi nhuận cũng như là sự uy tín 

của ngân hàng phát hành thẻ mà nó còn gây ra nhiều sự rắc rối, phiền nhiễu đến cho chủ 

nhân của thẻ. Trong khi nước Việt Nam chúng ta đang dần phát triển hướng đến sự phát 

triển quốc tế thì việc sẽ xuất hiện nhiều tổ chức tội phạm thẻ nhắm tới. Tổ chức tội phạm 

thẻ là một tổ chức rất khó có thể chống lại được. Nỗi lo lắng này không chỉ là của riêng 

Ngân hàng Sacombank mà còn là nỗi lo của tất cả các ngân hàng ở trên nước Việt Nam, 

khi mà điều kiện cơ sở hạ tầng và hệ thống công nghệ thông tin của nước chúng ta còn 

chưa phát triển mạnh mẽ. Vì thế mà Ngân hàng Sacombank đã đề ra các chính sách và 

hướng giải quyết cũng như là các quy định về độ bảo mật thông tin, an minh mạng tăng 

cường rà soát và gia tăng bức rào chắn bảo vệ và phòng ngừa tội phạm.  

Trong quản lý rủi ro của hoạt động thẻ tín dụng không thể bỏ qua đó là vấn đề 

khách hàng bị nợ xấu hoặc chậm trễ thanh toán thẻ. Đây là vấn đề khá phổ biến mà 

khách hàng dễ bị mắc vào, làm ảnh hưởng đến ngân hàng cũng như là khách hàng. 

Nguyên nhân mà dẫn đến nợ xấu là do khách hàng không có một kế hoạch trả nợ phù 

hợp, đã sử dụng tiền vay một cách vô tội vạ dẫn đến sự việc bị mất hoàn toàn khả năng 

thanh toán khi đến kỳ hạn thanh toán với ngân hàng. Và không chú ý, theo dõi thường 

xuyên thời gian thanh toán khoản vay, dẫn đến tình trạng không chuẩn bị tiền kịp thời, 

quên mất thời hạn thanh toán cần phải trả, kéo dài và kết quả là rơi vào nợ xấu.  

2.3. Đánh giá thực trạng 

2.3.1. Kết quả đạt được 

Thứ nhất, qua phân tích các số liệu trên, có thể thấy được rằng thẻ tín dụng đang 

hoạt động và phát triển tốt đang có nhiều sự cải thiện, nâng cấp lên không ngừng tăng 

trưởng về chất lượng và số lượng. Và đây cũng là định hướng phát triển dịch vụ bán lẻ 

trên toàn quốc mà Ngân hàng Sacombank đang muốn hướng đến.  
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Thứ hai, các sản phẩm thẻ đa dạng kèm theo các chính sách khuyến khích khách 

hàng sử dụng dành cho từng dòng thẻ tín dụng (như hoàn tiền, tặng voucher, tích lũy 

điểm thưởng, tích lũy dặm bay, v.v), và từ đó có thể nói rằng sản phẩm thẻ tín dụng của 

Sacombank đã có chỗ đứng cũng như là sức mạnh cạnh tranh ở trên thị trường.    

Thứ ba, về công tác quản lý rủi ro đã được chú trọng từ khâu phát hành thẻ cho 

đến khâu giám sát theo dõi rủi ro trong quá trình sử dụng thẻ, giúp giảm thiểu được đáng 

kể tình trạng nợ xấu. Và ngân hàng đã đặc biệt chú trọng đến việc phòng ngừa và tăng 

cường nâng cao bức tường chắn các tội phạm thẻ, để giảm thiểu rủi ro tránh gây ảnh 

hưởng đến khách hàng cũng như ngân hàng. 

Thứ tư, vấn đề công tác quảng bá, marketing cho sản phẩm cũng đã được thực 

hiện tốt, với thông tin rõ ràng và dễ hiểu để hướng dẫn cho khách hàng  hiểu biết về sản 

phẩm dịch vụ của thẻ tín dụng. Mọi thông tin liên quan đến sản phẩm thẻ tín dụng như 

đặc tính, tiện ích, chương trình ưa đãi của từng dòng thẻ phải được đăng tải thường 

xuyên trên các kênh khác nhau như website ngân hàng, trung tâm chăm sóc khách hàng, 

điểm giao dịch,… Làm cho khách hàng dễ dàng tiếp nhận, và sử dụng thẻ tín dụng nhờ 

điều đó sẽ làm cho nguồn thu từ hoạt động thẻ được tăng lên nhờ vào sự khách hàng 

thường xuyên sử dụng thẻ trong giao dịch. 

2.3.2. Hạn chế 

Thứ nhất, các quy trình và thủ tục chuẩn bị hồ sơ mở thẻ tín dụng còn tương đối 

phức tạp. Việc chuẩn bị hồ sơ mở thẻ chiếm khá nhiều thời gian và đòi hỏi đầy đủ các 

loại giấy tờ điều đó làm mất khá nhiều thời gian và cũng làm mất đi sự kiên nhẫn của 

khách hàng. 

Thứ hai, số lượng thẻ tín dụng phát hành và số lượng thẻ tín dụng được sử dụng 

còn tương đối chênh lệch và nếu so với số lượng thẻ thanh toán được phát hành thì thấy 

rằng thẻ tín dụng vẫn chưa được phát triển mạnh mẽ. Khách hàng còn khá nhiều niềm 

lo lắng, chưa am hiểu rõ đến công dụng tiện ích thẻ tín dụng. Những năm qua, Ngân 

hàng chú trọng nỗ lực vào phát hành thẻ với số lượng nhiều nhưng lại chưa đi kèm với 

việc tăng cường giao dịch của chủ thẻ trong các hoạt động mua sắm. 

Thứ ba, cơ cấu các dòng thẻ tín dụng phát hành chưa đồng đều. Chỉ có mỗi dòng 

thẻ Visa phát hành với số lượng cao còn dòng thẻ Mastercard và JCB còn đang ở mức 

phát hành thấp hơn so với dòng Visa rất nhiều.  
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Thứ tư, doanh số giao dịch qua thẻ tín dụng tại máy ATM vẫn còn cao. Và giao 

dịch ở máy POS tăng trưởng còn ở mức tương đối thấp. Mặc dù ngân hàng Sacombank 

đã cải tiến phát triển các dòng máy POS qua phương pháp chạm thanh toán nhưng kết 

quả phân tích trên thấy được rằng vẫn còn khá thấp và phát triển chậm.   

Thứ năm, phí thường niên của các dòng thẻ tín dụng còn khá sao. Đây cũng là vấn 

đề khiến các khách hàng không muốn mở thẻ tín dụng ngay từ bước đầu tiên. Tiếp đó, 

là kéo theo sự hủy thẻ khi gần đến kỳ thu phí thường niên sau khi hết hạn được miễn phí 

thường niên theo chính sách ưu đãi bên ngân hàng. 

Thứ sáu, về các mức chi phí khá cao. Hiện nay lãi suất hiện hành của thẻ tín dụng 

của ngân hàng Sacombank áp dụng còn khá cao, mức lãi suất dao động khoảng 

2.7%/tháng, ngoài ra còn kể đến thêm các loại phí phải trả như phí thanh toán quốc tế 

phí phạt trả chậm, phí rút tiền mặt, phí chuyển đổi trả góp,v.v, có thể thấy rằng mức phí 

cần phải trả khi sử dụng thẻ là khá lớn đối với khách hàng. 

2.3.3. Nguyên nhân hạn chế 

Những hạn chế trong hoạt động thẻ tín dụng tại Ngân hàng Sacombank được bắt 

nguồn từ những nguyên nhân sau: 

 Mạng lưới chấp nhận thẻ và giao dịch qua máy POS tập trung chủ yếu tại các 

trung tâm thành phố lớn, còn những tỉnh lẻ nông thôn thì còn rất thưa thớt gần như là 

khá ít. Và các mạng lưới giao dịch thường có ở các khách sạn, nhà hàng, siêu thị mua 

sắm, sân bay,…, và chỉ thường phục vụ cho khách hàng có nguồn thu nhập cao.  

 Mực độ dân trí có thu nhập tương đối cao, họ sẽ thường tập trung ở các trung tâm 

thành phố lớn. Trình độ dân trí cũng đóng vai trò quan trọng trong việc quyết định sử 

dụng các dịch vụ sản phẩm thẻ tín dụng. Để có thể sử dụng được các dịch vụ liên quan 

đến thẻ tín dụng thì cần sự thành thạo và am hiểu trong công nghệ hiện đại, kỹ thuật, và 

các ứng dụng của riêng ngân hàng. Đặc biệt, khi các kiến thức công nghệ hiện đại còn 

hạn chế chưa được phổ cập rộng rãi nên đã trở thành điều hạn chế đến khả năng sử dụng 

thẻ. 

 Các Ngân hàng Thương mại đang cạnh tranh gay gắt trong việc phát triển trong 

hoạt động thẻ tín dụng. Khi các Ngân hàng ở trong nước với lợi thế là các ngân hàng đã 

ra đời trước sớm hơn đã chiếm lĩnh và vị thế khá lớn trên thị trường với lượng khách 

hàng đông. Và không chỉ riêng về sự cạnh tranh với các ngân hàng trong nước mà còn 
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đang trong quá trình Hội nhập kinh tế thì các ngân hàng nước ngoài với ưu thế về kỹ 

thuật, công nghệ và đa dạng các dịch vụ bán lẻ sẽ buộc Sacombank phải sáng tạo, năng 

động hơn để có thể chiếm lĩnh thị trường và trở thành nơi thị trường bán lẻ toàn quốc. 

 Thói quan tiêu dùng bằng tiền mặt của khách hàng. Từ xưa đến nay đây là cách 

thanh toán truyền thống được sử dụng khá lâu, đối với một số khách hàng thì lại cho 

rằng việc sử dụng công nghệ trong thanh toán là quá khó sử dụng và rờm rà. Do thế, 

phần lớn trong quá trình giao dịch mua sắm đang vẫn còn sử dụng thanh toán bằng tiền 

mặt. Thêm vào đó nữa là, tâm lý lo sợ về rủi ro và bị lộ thông tin cá nhân ra ngoài khi 

đang trong quá trình thanh toán qua Internet. Và các khách hàng không muốn liên quan 

vì tới vay vốn hay nợ nần nên khách hàng thường ưa chuộng việc thanh toán bằng tiền 

mặt dứt điểm hơn. 
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TỔNG KẾT CHƯƠNG 2 

Qua chương 2, phần giới thiệu về Ngân hàng đã trình bày khái quát một cách rõ 

nét làm cho chúng ta hiểu rõ hơn về Sacombank. Trải qua quá trình hình thành và phát 

triển, Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín (Sacombank) với bề dày lịch sử, trải qua 

nhiều thăng trầm trong môi trường ngành ngày nay đã có thể đứng vững, dẫn bước, đồng 

hành cùng khách hàng từ những ngày đầu mở cửa và phát triển nền kinh tế nước nhà. 

Sacombank luôn duy trì mô hình quản trị chặt chẽ cùng với đạo đức nghề nghiệp vững 

tâm thấu hiểu trách nhiệm trong hành trình mang giá trị tích cực tới cộng đồng, gắn kết 

hài hòa mục tiêu kinh doanh với trách nhiệm xã hội. Từ đó, Ngân hàng TMCP Sài Gòn 

Thương Tín nói chung và Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín (Sacombank) – CN 

Hóc Môn nói riêng đã tạo dựng niềm tin và uy tín khẳng định vị thế của mình. 

Sacombank không ngừng cập nhật, đổi mới, nắm bắt thị trường để mang lại sản phẩm 

chất lượng và dịch vụ tốt nhất cũng như đạt được tiến độ định hướng phát triển mục tiêu 

được đề ra. 

Dựa trên cơ sở các số liệu cũng như là thể hiện qua các biểu đồ, chương 2 đã chỉ 

ra những phân tích đánh giá so sánh giữa các năm với nhau có liên quan đến sự hoạt 

động thẻ tín dụng. Qua việc phân tích các số liệu trên thấy được rằng một số thực trạng 

hoạt động thẻ tín dụng và còn tồn tại một số hạn chế cũng như là các nguyên nhân đã 

gây ra sự hạn chế đó. Và đó cũng chính là cơ sở để đưa ra được các một số các giải pháp 

để hoạt động thẻ tín dụng của Ngân Hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín (Sacombank) - 

Chi Nhánh Hóc Môn ngày càng được phát triển, giải pháp này trình bày trong chương 

2. 
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CHƯƠNG 3: GIẢI PHÁP VÀ KIẾN NGHỊ NÂNG CAO HIỆU 

QUẢ HOẠT ĐỘNG THẺ TÍN DỤNG CÁ NHÂN TẠI NGÂN 

HÀNG THƯƠNG MẠI CỔ PHẦN SÀI GÒN THƯƠNG TÍN 

(SACOMBANK) - CHI NHÁNH HÓC MÔN 

3.1. Định hướng phát triển hoạt động thẻ tín dụng tại Ngân hàng TMCP Sài Gòn 

Thương Tín - Chi nhánh Hóc Môn 

 Với phương châm “Nâng cao năng suất và tối ưu hóa chi phí”, CN Hóc Môn hành 

động bám sát phân tích, đánh giá chiến lược kinh doanh trên địa bàn theo mọi lĩnh vực, 

ngành nghề nhằm tập trung tiếp thị định hướng tín dụng cho đối tượng khách hàng mục 

tiêu. 

 Trong bối cảnh Hội nhập kinh tế hiện nay, Ngân hàng Sacombank không ngừng 

nỗ lực trong việc chuyển đổi số. Đây là hoạt động mà ngân hàng đã dành nhiều nguồn 

lực để triển khai trên toàn hệ thống trong suốt 7 năm trong bối cảnh thực hiện đề án tái 

cơ cấu. Nhóm giải pháp chuyển đổi số toàn diện đã mang lại những kết quả tích cực, 

giúp ngân hàng trở thành một trong những đơn vị hàng đầu trong lĩnh vực này. Ngân 

hàng đã tiên phong giới thiệu nhiều sản phẩm hiện đại, đa chức năng với trải nghiệm 

người dùng và độ an toàn cao được đánh giá rất tốt. Gần đây, ngân hàng đã chính thức 

ra mắt tổng đài chăm sóc khách hàng mới sử dụng trí tuệ nhân tạo (AI), cùng với hệ 

thống máy giao dịch hiện đại cho phép khách hàng thực hiện giao dịch bằng giọng nói 

và tương tác chạm với thẻ tín dụng để thực hiện các giao dịch "Chuyển đổi số không 

đơn thuần là các dự án công nghệ mới mà phải thay đổi tư duy, thay đổi mô hình kinh 

doanh và quy trình, nâng cao kỹ năng và năng lực số trong tổ chức mới có thể thành 

công".     

Định hướng phát triển thẻ tín dụng tại các Ngân hàng ở Việt Nam phải mang tính 

chất tập trung, sự đồng bộ, vừa tận dụng và vừa kết hợp các nguồn lực của các ngân 

hàng lại với nhau, cùng tham gia vào hoạt động kinh doanh thẻ tín dụng. Bên cạnh đó 

với sự phát triển ngày càng mạnh của Hệ thống Ngân hàng Việt Nam hiện nay, dự báo 

tiềm năng phát triển về thị trường thẻ tín dụng trong tương lai sẽ phát triển mạnh mẽ 

hơn nữa. Với sự ưu việt của sản phẩm thẻ tín dụng Sacombank như tiện lợi, chi trước 

trả sau, hoàn tiền, an toàn đây là chìa khóa về thương mại điện tử thu hút hấp dẫn các 
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nhiều người dân sử dụng. Cung và cầu trong tương lai gần tới hứa hẹn sẽ còn phát triển 

mạnh, như thế chắc chắn thị trường hoạt động thẻ tín dụng cũng sẽ phát triển theo.  

Một điều thú vị là bên cạnh các mục tiêu ngắn hạn đến năm 2025, như hoàn tất 

việc tái cấu trúc và khôi phục lại vị thế ngân hàng bán lẻ hàng đầu trong nước, 

Sacombank còn đặt ra một tầm nhìn dài hạn về phát triển bền vững. Điều này diễn ra 

trong bối cảnh Chính phủ hướng đến mục tiêu đạt phát thải ròng bằng 0 (Net–Zero) vào 

năm 2050. Ngân hàng cũng đã đưa ra những chiến lược mới với bốn trọng tâm cho sự 

phát triển bền vững: Tăng trưởng bền vững nhằm mang lại lợi ích lâu dài cho cổ đông, 

khách hàng, cộng đồng và đất nước; Khách hàng là trung tâm, với các sản phẩm và dịch 

vụ tập trung vào lợi ích của họ; Nhân sự là yếu tố then chốt cho sự phát triển, với 99% 

cán bộ quản lý được thăng tiến từ nguồn lực nội bộ; Quản trị minh bạch với cơ cấu tổ 

chức rõ ràng và ưu tiên quản trị rủi ro, đồng thời luôn tuân thủ các tiêu chuẩn quốc tế 

mới nhất. 

3.2. Một số giải pháp và kiến nghị 

3.2.1. Cải thiện dịch vụ tư vấn, chăm sóc khách hàng  

Thị trường thẻ ở Việt Nam đầy tiềm năng và cũng đi kèm với sự cạnh tranh khốc 

liệt đến từ thị trường thẻ tín dụng của rất nhiều Ngân hàng thì cho dù các sản phẩm thẻ 

ở bên Ngân hàng Sacombank có đa đạng và tốt nhưng việc các khách hàng không biết 

đến thì khách hàng sẽ lựa chọn mở thẻ ở các ngân hàng khác. Vì thế việc cải thiện dịch 

vụ tư vấn, chăm sóc khách hàng là giải pháp ưu tiên cho công tác triển khai phát triển 

hoạt động thẻ tín dụng. 

Cải thiện dịch vụ tư vấn, chăm sóc khách hàng ở ngân hàng là một chiến lược quan 

trọng để nâng cao chất lượng dịch vụ, tăng cường sự hài lòng, giữ chân khách hàng cũng 

như làm giảm tình trạng việc thẻ tín dụng phát hành nhưng lại không sử dụng. Tư vấn, 

chăm sóc khách hàng đóng vai trò quan trọng trong hoạt động thẻ tín dụng, vì thông qua 

việc tư vấn giúp cho các khách hàng hiểu rõ hơn về các sản phẩm thẻ tín dụng. Nhờ vào 

sự tư vấn, chăm sóc khách hàng đến từ các cán bộ nhân viên ngân hàng đã giúp làm cho 

khách hàng hiểu rõ hơn về sản phẩm thẻ tín dụng, cách sử dụng ra sao, cho khách hàng 

thấy được sự lợi ích mà thẻ tín dụng mang đến. Triển khai các chương trình ưu đãi 

khuyến khích sử dụng thẻ tín dụng cho khách hàng, giúp tăng cường mối quan hệ và tạo 

động lực để khách hàng sử dụng dịch vụ thường xuyên. Từ đó sẽ thu hút được việc mở 
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thẻ tín dụng và việc thường xuyên sử dụng trong giao dịch thanh toán, làm thu hẹp lại 

việc các thẻ tín dụng phát hành nhưng không sử dụng.  

3.2.2. Tăng cường chương trình ưu đãi, khuyến mãi và liên kết đối tác 

Tăng cường cung cấp, quảng bá rộng rãi các chương trình khuyến mãi hấp dẫn, 

như giảm giá, hoàn tiền, hoặc tích điểm khi sử dụng dòng thẻ Mastercard và JCB tại các 

cửa hàng, nhà hàng, hoặc các trang web mua sắm. Những ưu đãi này đặc biệt hấp dẫn 

trong các ngành hàng như du lịch, giải trí, và mua sắm trực tuyến. 

Liên kết với các đối tác chiến lược: Hợp tác với các thương hiệu, cửa hàng, và nhà 

cung cấp dịch vụ để cung cấp ưu đãi độc quyền cho người dùng thẻ Mastercard và JCB. 

Điều này sẽ khuyến khích khách hàng chọn các dòng thẻ này khi mua sắm hoặc thanh 

toán. Thêm nữa triển khai sự tích hợp với các ứng dụng thanh toán và ví điện tử, khuyến 

khích sử dụng dòng thẻ Mastercard và JCB thông qua việc tích hợp với các ứng dụng 

thanh toán di động và ví điện tử, cung cấp ưu đãi khi sử dụng thẻ trong các giao dịch kỹ 

thuật số. 

Cung cấp thông tin chi tiết khi tư vấn về sự khác biệt giữa Visa, Mastercard, và 

JCB, để khách hàng có thể đưa ra quyết định dựa trên nhu cầu cá nhân. Ví dụ như dòng 

thẻ JCB có thể có nhiều ưu đãi hơn tại các quốc gia châu Á, trong khi Mastercard có thể 

cung cấp các lợi ích đặc biệt ở châu Âu hoặc Mỹ. Mở rộng thêm mạng lưới chấp nhận 

thẻ, làm việc và hợp tác với các nhà bán lẻ, cửa hàng, và đối tác thương mại để đảm bảo 

rằng dòng thẻ Mastercard và JCB được chấp nhận rộng rãi. Điều này đặc biệt quan trọng 

vì dòng thẻ Visa hiện đang có ưu thế vì Visa có mạng lưới chấp nhận thẻ rộng rãi ở khắp 

mọi nơi. 

3.2.3. Đẩy mạnh việc thanh toán thẻ bằng POS, hạn chế rút tiền từ ATM 

Máy POS (Point Of Sale) là loại máy dùng cho phương thức thanh toán mà không 

dùng tiền mặt sẽ do ngân hàng cung cấp cho các chủ thẻ hoặc ĐVCNT để thực hiện mua 

bán hàng hóa, dịch vụ. Nhưng với thói quen người dân vẫn còn sử dụng tiền mặt đã làm 

cho việc thanh toán qua máy POS không được phổ biến. Vì thế mà ngân hàng cần tạo 

ra nhiều các chương trình ưu đãi dành cho nơi chấp nhận thẻ cũng như là đối với các 

khách hàng sử dụng thanh toán bằng máy POS. Giảm chi phí cho đơn vị chấp nhận thẻ 

như phí lắp đặt, thuê mướn máy,… Đơn giản hóa các quy trình sử dụng giao diện và 

phần mềm dễ hiểu, dễ sử dụng với người dùng và tích hợp nhiều tính năng hữu ích. 



44 
 

Tăng cường an ninh và bảo mật giao dịch, đảm bảo rằng các giao dịch qua máy 

POS được bảo mật cao, giúp tăng cường lòng tin của ĐVCNT và khách hàng. Giới hạn 

và kiểm soát việc rút tiền mặt, ngân hàng có thể áp dụng giới hạn số lần hoặc số tiền có 

thể rút từ thẻ tín dụng trong một khoảng thời gian nhất định để có thể làm giảm thiểu 

việc lạm dụng thẻ tín dụng cho việc rút tiền từ ATM. Nên đưa ra các lời khuyên hoặc 

thông báo nhắc nhở về các chi phí khi khách hàng có ý định rút tiền mặt từ thẻ tín dụng, 

để họ cân nhắc kỹ trước khi thực hiện. Triển khai các chương trình khuyến khích cũng 

như ưu đãi hoàn tiền, tích lũy điểm thưởng nếu không dùng tiền mặt để thanh toán, hoặc 

như các ngày lễ sẽ áp dụng giá chiết khấu trên giá trị thanh toán. 

3.2.4 Chính sách phí và lãi suất hợp lý 

Vấn đề liên quan đến phí và lãi suất là vấn đề khá lớn có ảnh hưởng trực tiếp đến 

các khách hàng, một số trường hợp với mức thu nhập bình quân của một người là không 

quá cao thì việc họ muốn mở thẻ tín dụng mà cần phải bỏ ra một khoản tiền để chi trả 

các loại chi phí để được phát hành thẻ cũng như là phải chứng minh sao khê nguồn thu 

nhập như thế cũng đã đủ gây ra tâm lí khá e ngại việc mở thẻ tín dụng. Do đó, Ngân 

hàng cần áp dụng chính sách hoặc các chương trình về phí và lãi suất hợp lý để thu hút 

và giữ chân được khách hàng như điều chỉnh lãi suất cân nhắc việc giảm lãi suất cho các 

khách hàng có lịch sử tín dụng tốt hoặc các khách hàng lâu năm để giữ chân họ và tăng 

cường sự hài lòng và lòng tin. Cung cấp các gói thẻ tín dụng với cấu trúc phí linh hoạt, 

chẳng hạn như phí thường niên thấp hoặc giảm phí thường niên cho 1 năm mới mở thẻ, 

miễn phí thay đổi hạn mức, miễn phí cấp lại thẻ,…  

Tạo các chương trình khuyến mãi và ưu đãi, như lãi suất 0% ban đầu trong một 

khoảng thời gian nhất định cho các khách hàng mới hoặc các giao dịch cụ thể như mua 

sắm, du lịch. Tăng cường các chương trình điểm thưởng, hoàn tiền, hoặc ưu đãi mua 

sắm để tạo thêm giá trị cho khách hàng sử dụng thẻ tín dụng. 

3.2.5. Kiến nghị đối với Ngân hàng  

Đơn giản hóa các quy trình thủ tục mở thẻ tín dụng: Để giảm thiểu được sự phức 

tạp và rườm rà trong các quy trình thủ tục mở thẻ tín dụng thì ngân hàng nên đơn giản 

hóa các thủ tục giấy tờ như giảm bớt số lượng giấy tờ yêu cầu khi mở thẻ tín dụng, mà 

chỉ yêu cầu những giấy tờ cần thiết nhất như CMND/CCCD, Hợp đồng lao động, v.v. 

Áp dụng vào các ứng dụng công nghệ số, sử dụng các nền tảng công nghệ số cho phép 
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khách hàng có thể tự đăng ký mở thẻ tín dụng trực tuyến, thông qua ứng dụng của ngân 

hàng trên chính điện thoại. Tự động hóa quy trình sử dụng các hệ thống tự động để xử 

lý giảm bớt các đơn đăng ký thẻ tín dụng, từ việc xác thực thông tin cá nhân đến kiểm 

tra tín dụng và phê duyệt. Cải thiện các hệ thống quản lý dữ liệu và thông tin khách hàng 

để việc kiểm tra và xác nhận thông tin được nhanh chóng và chính xác hơn. 

Cải thiện giao diện người dùng thiết kế giao diện đăng ký trực tuyến thân thiện và 

dễ sử dụng, giúp khách hàng dễ dàng điền thông tin và nộp hồ sơ mà không gặp khó 

khăn. Cung cấp hướng dẫn chi tiết và hỗ trợ trực tuyến để khách hàng có thể hoàn thành 

quy trình một cách dễ dàng. Rút ngắn thời gian xử lý, đặt ra các mục tiêu thời gian xử 

lý cụ thể cho mỗi bước trong quy trình mở thẻ tín dụng và đảm bảo rằng các mục tiêu 

này được tuân thủ nghiêm ngặt. Đào tạo nhân viên về quy trình và cách thức xử lý hồ 

sơ một cách nhanh chóng và hiệu quả. Khuyến khích nhân viên cung cấp dịch vụ hỗ trợ 

khách hàng tận tình và chu đáo để giúp khách hàng vượt qua các bước phức tạp. Tích 

hợp với hệ thống tài khoản ngân hàng, trường hợp các khách hàng đã có tài khoản ngân 

hàng tại tổ chức phát hành thẻ, tích hợp thông tin tài khoản hiện có để đơn giản hóa quy 

trình đăng ký và xác thực. 
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TỔNG KẾT CHƯƠNG 3 

Nội dung ở chương 3 đã đưa ra một số đề xuất giải pháp về việc hoạt động thẻ 

tín dụng cá nhân cũng như có thể xem như là một số định hướng cụ thể cho Ngân Hàng 

TMCP Sài Gòn Thương Tín (Sacombank) - Chi Nhánh Hóc Môn cần xem xét để phát 

triển việc kinh doanh cũng như hoạt động thẻ tín dụng trong tương lai sắp tới.  
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KẾT LUẬN 

Thẻ tín dụng là phương tiện thanh toán mà không cần dùng đến tiền mặt và cho 

phép người dân được sử dụng trước và trả sau, tuy thẻ tín dụng lại đang rất phổ biến ở 

các nước quốc tế nhưng ở Việt Nam đây là loại thẻ ngân hàng mang hình thức thanh 

toán còn khá mới mẻ, xa lạ và tâm lý còn dè chừng đối với người dân Việt Nam. Tuy 

nhiên với tình hình hiện tại đang Hội nhập kinh tế việc nền kinh tế đang ngày càng phát 

triển thì việc mang đến loại phương tiện thanh toán mới mẻ này là điều tất yếu. Hoạt 

động thẻ tín dụng ở Việt Nam đang càng ngày có những bậc phát triển rất đáng kể, đi 

kèm với là sự xuất hiện các ngân hàng mới đến từ trong và ngoài nước, cũng như việc 

gia tăng các sản phẩm và dịch vụ thẻ.  

Chính vì thế mà các khách hàng có nhiều được sự lựa chọn cũng như là sự dễ 

dàng thay đổi các sản phẩm dịch vụ của các ngân hàng. Vì vậy việc đánh giá các thực 

trạng và đề xuất một số giải pháp nhằm mục đích đóng góp cho sự phát triển cải thiện 

hoạt động thẻ tín dụng cá nhân tại Ngân Hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín - Chi Nhánh 

Hóc Môn. Mặc dù, bài luận văn đã có sự cố gắng trong việc tìm hiểu và phân tích đánh 

giá nhưng do hạn chế về thời gian và sự hiểu biết chưa nhiều nên cũng không thể tránh 

khỏi được những sai sót, yếu kém trong bài. Vì vậy, em rất mong các Quý Thầy Cô bỏ 

qua, và em mong nhận được sự góp ý của Quý Thầy Cô để bài luận văn của em được 

hoàn thiện hơn.  
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