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Đỗ Văn Tính- Khoa QTKD
Khái quát về thẻ ATM
Giới thiệu chung về thẻ ATM
Sự hình thành và phát triển của thẻ ATM
Thẻ xuất hiện đầu tiên ở Mỹ vào đầu thế kỷ 20, ra đời vào năm 1914. Khi đó,Tổng công ty xăng dầu California (ngày nay là công ty Mobile) cấp thẻ cho nhân viên và một số khách hàng của mình vì họ thấy cách sử dụng này rất tiện dụng trong việc thanh toán. Nhưng thẻ lúc này mới chỉ làm khuyến khích việc bán sản phẩm của công ty chứ không kèm theo một dự phòng nào về tín dụng.
Tiếp tới là vào năm 1950, Frank Mc Namara và Ralph Schneider, hai doanh nhân người Mỹ đã đồng thành lập ra thẻ tín dụng đầu tiên với tên gọi là Diners’Club do một lần đi ăn ở nhà hàng mà quên mang theo tiền mặt. Hai ông đã cung cấp thẻ này cho bạn bè và đồng nghiệp. Đem theo tấm thẻ này họ có thể ghi nợ sau khi ăn ở nhà hàng hay nghỉ ở một khách sạn nào đó tại New York mà không cần trực tiếp thanh toán bằng tiền mặt. Số tiền ghi nợ họ có thể thanh toán định kỳ theo tháng và không giới hạn số tiền được phép chi tiêu.
Hình thức sơ khai của thẻ là Charge - it, một hệ thống mua bán chịu do ngân hàng Franklin National phát hành. Hệ thống này mở đường cho sự ra đời của thẻ vào năm 1951.
Với những lợi ích của hệ thống thanh toán này, càng ngày càng có nhiều tổ chức tín dụng tham gia. Năm 1955, hàng loạt thẻ mới được ra đời như: Trip Charge, Golden Key, Gourmet Club rồi đến Carte Blanche và American Express. Hai loại thẻ này đã thống lĩnh thị trường thẻ thời bấy giờ. Trong thời gian này, phần lớn các thẻ chỉ dành cho giới doanh nhân, nhưng các ngân hàng đã thấy được rằng giới bình dân mới là đối tượng sử dụng thẻ chủ yếu trong tương lai. Tuy nhên, để hình thức thanh toán thẻ có thể thu hút được khách hàng cần phải có một mạng lưới thanh toán lớn, không chỉ trong phạm vi địa phương hay quốc gia mà là toàn cầu. Chính vì thế, Interbank (Master Charge) và Bank of American (Bank Americard) đã xây dựng một hệ thống các quy tắc, tiêu chuẩn trong xử lý thanh toán thẻ toàn cầu.

Năm 1977, Bank Americard trở thành Visa USA và sau đó trở thành tổ chức thẻ quốc tế VISA. Năm 1979, Master Charge cũng trở thành tổ chức thẻ quốc tế lớn MASTER.

Ngày nay, có 4 tổ chức thẻ quốc tế lớn nhất là: VISA, MASTER, AMEX, JCB. Các thẻ chủ yếu do 4 tổ chức thẻ nói trên phát hành. Các loại thẻ này cũng du nhập vào Việt Nam vào đầu những năm 90.

Do thẻ ngày càng được sử dụng rộng rãi, các công ty và các ngân hàng đã liên kết với nhau để khai thác lĩnh vực thu hút nhiều lợi nhuận này. Thẻ dần dần được xem như một công cụ văn minh, thuận lợi trong các giao dịch mua bán. Các loại thẻ Visa, Mastercard, Amex, JCB được sử dụng rộng rãi trên toàn cầu và cùng phân chia những thị trường rộng lớn.

♦ Thẻ American Express (Amex): ra đời vào năm 1958, hiện đang là tổ chức thẻ du lịch và giải trí lớn nhất thế giới. Tổng số thẻ phát hành lớn gấp 5 lần Diners Club và gấp 2 lần JCB. Năm 1990, tổng doanh thu chỉ khoảng 111,5 triệu USD với khoảng 36,5 triệu thẻ lưu hành; nhưng đến năm 1993, tổng doanh thu tăng lên tới 124 tỉ USD với 35,4 triệu thẻ lưu hành và 3,6 triệu cơ sở chấp nhận thanh toán. Hiện nay, American Express đã phát hành hơn 65 triệu thẻ trên toàn thế giới và chỉ tính riêng trong năm 2004 đã có 416,1 tỉ USD được gửi thông qua hệ thống thẻ tín dụng của American Express.

♦ Thẻ Visa: Ngày nay, Visa là loại thẻ có quy mô phát triển lớn nhất toàn cầu. Được phát hành vào năm 1960, đến cuối năm 1990 có 257 triệu thẻ đang lưu hành với doanh thu 354 tỉ USD, cuối năm 1993, doanh thu tăng vọt lên 542 tỉ USD với 164.000 máy ATM ở 65 nước trên thế giới. Hiện nay trên thế giới Visa Debit Card được chấp nhận thanh toán tại 24 triệu điểm và hơn 1 triệu máy ATM. Riêng tại Việt Nam có hơn 6.100 điểm bán hàng và 500 máy ATM chấp nhận các loại thẻ Visa.

♦ JCB: xuất phát từ Nhật Bản vào năm 1961 do ngân hàng Sanwa phát hành. Mục tiêu chủ yếu là thị trường du lịch và giải trí. Năm 1990, doanh thu đạt 16,5 tỉ USD với 17 triệu thẻ lưu hành. Đến năm 1992, doanh thu tăng lên đến 30,9 tỉ USD với 27,5 triệu thẻ lưu hành. Hiện nay, JCB có 18.380.000 đơn vị chấp thẻ trên 190 quốc gia và khu vực trên toàn thế giới. Số lượng chủ thẻ lên tới 70.000.000 người.

♦ Master Card: ra đời vào năm 1966 với tên gọi Master Charge di Hiệp hội thẻ liên ngân hàng phát hành thông qua các thành viên trên thế giới. Năm 1990, hệ thống máy ATM lớn nhất thế giới đã được sử dụng để phục vụ cho những người sử dụng thẻ Master. Cũng trong năm này, Master Card cũng phát hành hơn 178 triệu thẻ. Đến năm 1993, tổng doanh thu lên đến 320,6 tỉ USD và có khoảng 215,8 triệu thẻ lưu hành.

Thẻ bắt đầu du nhập vào Việt Nam từ những năm đầu của thập kỷ 90.

Năm 1996, Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam (Vietcombank) phát hành thí điểm thẻ ngân hàng đầu tiên.

Cũng vào năm này, Hội các ngân hàng thanh toán thẻ Việt Nam được thành lập với bốn thành viên sáng lập gồm Vietcombank, Ngân hàng Thương mại Cổ phần Á Châu, Ngân hàng Thương mại Cổ phần Xuất nhập khẩu (Eximbank) và First Vinabank.

Hành lang pháp lý cho hoạt động thẻ lúc ấy chỉ là quyết định số 74 do thống đốc ngân hàng Nhà nước ký ban hành ngày 10/4/1993, qui định “thể lệ tạm thời về phát hành và sử dụng thẻ thanh toán”.

Việc ứng dụng thẻ ở Việt Nam vào thời điểm đó còn bị giới hạn rất nhiều về cơ sở pháp lý, điều kiện kinh tế, hạ tầng kỹ thuật... Trên cơ sở thỏa thuận của ngân hàng Nhà nước, ngân hàng thương mại thí điểm phát hành thẻ tự xây dựng quy chế, hợp đồng phát hành và sử dụng thẻ, tức tính pháp lý chỉ dừng ở mức điều chỉnh “nội bộ” giữa ngân hàng phát hành và chủ thẻ.

Trong hơn 10 năm qua, dịch vụ thẻ phát triển với tốc độ khá cao, từ việc thẻ ngân hàng chỉ được xem như một tài sản hay thương hiệu đối với những người thành đạt thì đến nay nó đã trở thành công cụ thanh toán thông dụng trên toàn thế giới và trong mọi tầng lớp dân cư.

Vào cuối tháng 6/2011, cả nước có trên 41 ngân hàng phát hành thẻ thanh toán, với khoảng 36,63 triệu thẻ. Hầu hết các ngân hàng đã trang bị máy ATM với khoảng 12.811 máy, số thiết bị chấp nhận thẻ lên đến 63.405.

Với sự phát triển mạnh mẽ của khoa học - công nghệ, thẻ thanh toán đã trở thành công cụ thanh toán phổ biến và chiếm vị trí độc tôn trong các công cụ thanh toán tại hầu hết các nước phát triển và đang phát triển.

Khái niệm thẻ ATM
Ngày nay, thẻ ATM – hay vẫn được hiểu là tiền điện tử - là phương tiện thanh toán hiện đại và tiên tiến trên thế giới. Thẻ ATM ra đời và phát triển gắn liền với sự phát triển và ứng dụng công nghệ tin học trong ngân hàng.

Thẻ ATM là phương tiện thanh toán không dùng tiền mặt, do ngân hàng phát hành cấp cho khách hàng sử dụng để thanh toán tiền hàng hoá dịch vụ hoặc để rút tiền mặt ở các máy rút tiền tự động hay tại các ngân hàng đại lý trong phạm vi số dư của tài khoản tiền gửi hoặc hạn mức tín dụng được ký kết giữa ngân hàng phát hành thẻ và chủ thẻ. Hoá đơn thanh toán thẻ chính là giấy nhận nợ của chủ thẻ đối với cơ sở chấp nhận thẻ. Cơ sở chấp nhận thẻ và đơn vị cung ứng dịch vụ rút tiền mặt đòi tiền chủ thẻ thông qua ngân hàng phát hành thẻ và ngân hàng thanh toán thẻ.

Như vậy, sẽ có 3 hoặc 4 thành viên tham gia vào một giao dịch thẻ: Chủ thẻ (Khách hàng), cơ sở chấp nhận thẻ (nơi cung ứng hàng hoá dịch vụ), ngân hàng phát hành, ngân hàng thanh toán.
Hoạt động kinh doanh thẻ diễn ra theo một chu trình khép kín, bao gồm nhiều chủ thể tham gia. Việc tham gia phát hành và thanh toán thẻ sẽ bao gồm: ngân hàng phát hành, ngân hàng thanh toán, chủ thẻ, đơn vị chấp nhận thẻ, tổ chức thẻ quốc tế và trung tâm dịch vụ thẻ.

- Ngân hàng phát hành thẻ

Ngân hàng phát hành thẻ (NHPHT) là thành viên chính thức của tổ chức thẻ quốc tế, đồng thời được NHTW cho phép thực hiện nghiệp vụ phát hành. Ngân hàng phát hành thẻ tham gia vào quá trình thanh toán với tư cách là chủ nợ của chủ thẻ và là người chịu trách nhiệm thanh toán lại cho các Ngân hàng thanh toán và các điểm chấp nhận thẻ. NHPH được quyền đưa ra các điều kiện về phát hành và thanh toán thẻ mà chủ thẻ và các NH đại lý thanh toán đơn vị chấp nhận thẻ phải chấp hành.

- Ngân hàng thanh toán thẻ

Ngân hàng thanh toán thẻ (NHTT) là thành viên chính thức hoặc thành viên liên kết của tổ chức thẻ quốc tế, hoặc các ngân hàng được các NHPH uỷ quyền thực hiện việc thanh toán thẻ. NHTT đảm nhiệm hoạt động thanh toán chứ không liên quan đến công tác phát hành thẻ. Vì vậy, đối tượng quản lý của NHTT là các ĐVCNT. Riêng thẻ quốc tế Visa và Master thì NHTT phải là thành viên chính thức của các tổ chức này. Trên thực tế, nhiều Ngân hàng vừa là NHPH, vừa là NHTT.

- Chủ thẻ

Là người được NHPH thẻ cấp thẻ để sử dụng, bao gồm chủ thẻ chính và chủ thẻ phụ.

+ Chủ thẻ chính: là người đứng tên xin được cấp thẻ và được ngân hàng phát hành cấp thẻ để sử dụng.
+ Chủ thẻ phụ: là người được cấp thẻ theo đề nghị của chủ thẻ chính.

- Đơn vị chấp nhận thẻ
ĐVCNT là các đơn vị cung ứng hàng hoá, dịch vụ…và chấp nhận thẻ làm phương tiện thanh toán. ĐVCNT là khách hàng trực tiếp của NHTT nên phải có hợp đồng với NHTT. ĐVCNT cũng có quyền đòi hỏi NHTT cung cấp máy móc, thiết bị phục vụ việc kiểm tra và thanh toán bằng thẻ. Số lượng các điểm chấp nhận thẻ quyết định quy mô của hoạt động thanh toán thẻ, nó tác động đến tiện ích và hiệu quả của việc thanh toán bằng thẻ của khách hàng.

- Tổ chức thẻ quốc tế

Là hiệp hội các tổ chức tài chính, tín dụng tham gia phát hành và thanh toán thẻ quốc tế. Tổ chức thẻ quốc tế có mạng lưới hoạt động rộng khắp và làm trung tâm xử lý, cấp phép, thông tin giao dịch thanh toán của các ngân hàng thành viên trên toàn thế giới. Tên của mỗi tổ chức thẻ quốc tế đều được in trên sản phẩm của họ. Khác với Ngân hàng thành viên, tổ chức thẻ quốc tế không có quan hệ trực tiếp với chủ thẻ hay ĐVCNT mà chỉ có trách nhiệm về uy tín của sản phẩm thẻ của mình cũng như cung cấp một mạng lưới viễn thông toàn cầu phục vụ cho quá trình thanh toán hay cấp phép của các ngân hàng thành viên một cách nhanh chóng. Hiện tại các có các tổ chức thẻ VISA, MASTERCARD, AMEX, JCB…

- Trung tâm dịch vụ thẻ

Trung tâm dịch vụ thẻ trực thuộc Ngân hàng phát hành thẻ, là đại diện trực tiếp của ngân hàng trong quan hệ đối ngoại về phát hành, cấp phép, tra soát, thanh toán thẻ và quản lý rủi ro. Trung tâm dịch vụ thẻ thường đứng ra ký hợp đồng sử dụng thẻ, cung cấp thẻ và các dịch vụ kèm theo cho người sử dụng thẻ, đồng thời giải quyết các vấn đề liên quan đến hoạt động của thẻ, ví dụ như khiếu nại trong sử dụng thẻ…. Ngoài ra, trung tâm dịch vụ thẻ còn đảm nhận việc cung cấp các thiết bị chuyên dùng cho các ĐVCNT để phục vụ cho hoạt động thanh toán thẻ.

Đặc điểm và cấu tạo của thẻ
♦ Đặc điểm

- Tính linh hoạt : Thẻ thanh toán có nhiều loại, đa dạng, phong phú về hạn mức tín dụng của thẻ nên thích hợp với hầu hết mọi đối tượng khách hàng, từ những khách hàng có thu nhập thấp cho tới những khách hàng có thu nhập cao, khách hàng chỉ có nhu cầu rút tiền mặt, cho tới nhu cầu du lịch giải trí…, thẻ cung cấp cho khách hàng độ thoả dụng tối đa, thoả mãn nhu cầu của mọi đối tượng khách hàng.

- Tính tiện lợi: Là một phương tiện thanh toán không dùng tiền mặt, thẻ cung cấp cho khách hàng sự tiện lợi mà không một phương tiện thanh toán nào có thể mang lại được. Đặc biệt đối với những người phải đi ra nước ngoài đi công tác hay là đi du lịch, thẻ có thể giúp họ thanh toán ở gần như bất cứ nơi nào mà không cần phải mang theo tiền mặt hay séc du lịch, không phụ thuộc vào khối lượng tiền họ cần thanh toán. Thẻ được coi là phương tiện thanh toán tốt nhất trong số các phương tiện thanh toán phục vụ tiêu dùng trong xã hội hiện đại và văn minh.

- Tính an toàn và nhanh chóng: Không tính đến những vấn nạn ăn cắp và làm giả thẻ thanh toán trên toàn cầu hiện nay, có thể nói người sử dụng thẻ thanh toán rất yên tâm về số tiền của mình trước nguy cơ bị mất cắp do móc túi hay trộm cắp. Ngay cả trong trường hợp thẻ bị lấy cắp, ngân hàng cũng bảo vệ tiền cho chủ thẻ bằng số PIN, ảnh và chữ ký trên thẻ… nhằm tránh khả năng rút tiền của kẻ ăn trộm. Hơn thế nữa, hầu hết các giao dịch thẻ đều được thực hiện qua mạng kết nối trực tuyến từ cơ sở chấp nhận thẻ hay điểm rút tiền mặt tới ngân hàng thanh toán, ngân hàng phát hành và các Tổ chức thẻ Quốc tế. Do đó việc ghi nợ, ghi có cho các chủ thể tham gia quy trình thanh toán được thực hiện một các tự động, dẫn đến việc quá trình thanh toán diễn ra rất dễ dàng, tiện lợi, an toàn và nhanh chóng.

♦ Cấu tạo của thẻ

Các loại thẻ thường có đặc điểm chung là: được làm bằng Plastic, có kích thước theo tiêu chuẩn quốc tế là 5,5 cm - 8,5 cm. Thẻ thường dày từ 2-2,5 mm. Trên thẻ có in các thông số nhận dạng như: nhãn hiệu thương mại của thẻ, tên và logo của ngân hàng phát hành thẻ, số thẻ, tên chủ thẻ và ngày hiệu lực (ngày cuối cùng có hiệu lực)… và một số đặc tính khác tuỳ theo quy định của các Tổ chức thẻ quốc tế hoặc Hiệp hội phát hành thẻ…

Mặt trước của thẻ:
- Biểu tượng: Mỗi loại thẻ có một biểu tượng riêng, mang tính đặc trưng của tổ chức phát hành thẻ. Đây được xem như một đặc tính mang tính an ninh nhằm chống giả mạo.

Mặt sau của thẻ:

- Dải băng từ có khả năng lưu trữ các thông tin như: số thẻ, ngày hiệu lực,tên chủ thẻ, ngân hàng phát hành...

- Dải băng chữ ký: trên dải băng này phải có chữ ký của chủ thẻ để cơ sở chấp nhận thẻ có thể đối chiếu chữ ký khi thực hiện thanh toán thẻ.

Phân loại thẻ

Theo công nghệ sản xuất

 - Thẻ khắc chữ nổi (Embossing Card): là loại thẻ được sản xuất dựa trên công nghệ khắc chữ nổi. Nhưng hiện nay người ta không còn sử dụng loại thẻ này nữa vì kỹ thuật quá thô sơ và dễ bị giả mạo.

- Thẻ băng từ (Magnetic stripe): được sản xuất dựa trên kỹ thuật thư tín với hai băng từ chứa thông tin đằng sau mặt thẻ. Thẻ này đã được sử dụng phổ biến trong 20 năm qua , nhưng đã bộc lộ một số nhược điểm: do thông tin ghi trên thẻ không tự mã hoá được, thẻ chỉ mang thông tin cố định, không gian chứa dữ liệu ít, không áp dụng được kỹ thuật mã hoá, bảo mật thông tin...

- Thẻ thông minh (Smart Card): đây là thế hệ mới nhất của thẻ thanh toán được sản xuất dựa trên kỹ thuật vi xử lý tin học nhờ gắn vào thẻ một “chip” điện tử , thẻ có cấu trúc hoàn toàn như một máy vi tính hoàn hảo. Thẻ có nhiều nhóm với dung lượng nhớ của “chip” điện tử khác nhau.
Theo tính chất thanh toán của thẻ

- Thẻ tín dụng (Credit Card): là loại thẻ được sử dụng phổ biến nhất, theo đó người chủ thẻ được phép sử dụng một hạn mức tín dụng không phải trả lãi để mua sắm hàng hoá, dịch vụ tại những cơ sở kinh doanh, khách sạn, sân bay ... chấp nhận loại thẻ này.

Gọi là thẻ tín dụng vì chủ thẻ được ứng trước một hạn mức tiêu dùng mà không phải trả tiền ngay, chỉ thanh toán sau một kỳ hạn nhất định. Cũng từ đặc điểm trên mà người ta còn gọi thẻ tín dụng là thẻ ghi nợ hoãn hiệu (delayed debit card) hay chậm trả.

- Thẻ ghi nợ (Debit card): đây là loại thẻ có quan hệ trực tiếp và gắn liền với tài khoản tiền gửi. Loại thẻ này khi được sử dụng để mua hàng hoá hay dịch vụ, giá trị những giao dịch sẽ được khấu trừ ngay lập tức vào tài khoản của chủ thẻ thông qua những thiết bị điện tử đặt tại cửa hàng, khách sạn ...

Thẻ ghi nợ không có hạn mức tín dụng vì nó phụ thuộc vào số dư hiện hữu trên tài khoản của chủ thẻ.

- Thẻ rút tiền mặt (Cash card): là loại thẻ rút tiền mặt tại các máy rút tiền tự động hoặc ở ngân hàng. Với chức năng chuyên biệt chỉ dùng để rút tiền, yêu cầu đặt ra đối với loại thẻ này là chủ thẻ phải ký quỹ tiền gởi vào tài khoản ngân hàng hoặc chủ thẻ được cấp tín dụng thấu chi mới sử dụng được.

Hiện nay thẻ rút tiền mặt có thể rút ở tất cả các máy tự động của bất kỳ ngân hàng nào.

Theo phạm vi lãnh thổ

- Thẻ trong nước (thẻ nội địa): là thẻ được giới hạn trong phạm vi một quốc gia, do vậy đồng tiền giao dịch phải là đồng bản tệ của nước đó.
- Thẻ quốc tế (International Card): đây là loại thẻ được chấp nhận trên toàn thế giới, sử dụng các ngoại tệ mạnh để thanh toán. Loại thẻ này được khách du lịch rất ưa chuộng vì nó rất an toàn và tiện lợi. Phạm vi hoạt động của nó trải khắp thế giới nên quy mô tính hoạt động có phần phức tạp hơn. Thẻ được hỗ trợ và quản lý trên toàn thế giới bởi những tổ chức tài chính lớn như: Master Card, Visa… hay những công ty điều hành như Amex, JBC…hoạt động trong một hệ thống đồng bộ thống nhất.

Theo chủ thể phát hành

- Thẻ do Ngân hàng phát hành (Bank Card): là loại thẻ do ngân hàng phát hành giúp cho khách hàng sử dụng một số tiền do Ngân hàng cấp tín dụng. Đây là loại thẻ được sử dụng rộng rãi nhất hiện nay.

- Thẻ do tổ chức phi ngân hàng phát hành: là loại thẻ du lịch và giải trí của các tập đoàn kinh doanh lớn hoặc các công ty xăng dầu lớn, các cửa hiệu lớn... phát hành như Diner's Club, Amex...

Những lợi ích mang lại khi sử dụng thẻ ATM
Đối với chủ thẻ
- Thẻ là phương tiện thanh toán an toàn và tiện dụng.

- Giúp mở rộng năng lực tài chính của khách hàng. Lợi ích này thể hiện chủ yếu ở thẻ tín dụng.

- Tối đa hoá lợi ích kinh tế với một chi phí hợp lý.

- Kiểm soát được chi tiêu.

Đối với đơn vị chấp nhận thẻ

- Tối đa hoá lợi nhuận thông qua việc tối đa hoá lượng hàng hóa dịch vụ bán được.

- Giảm thiểu các chi phí bảo quản, kiểm đếm tiền, nộp tiền vào tài khoản.

- Biện pháp xuất khẩu tại chỗ và cũng là biện pháp để các ĐVCNT mở rộng thị trường tiêu thụ hàng hoá, dịch vụ của mình ra thị trường quốc tế.

Đối với việc phát triển kinh tế xã hội

- Góp phần giảm khối lượng tiền mặt trong lưu thông.
- Tăng nhanh khối lượng chu chuyển và thanh toán trong nền kinh tế.

- Góp phần thực hiện biện pháp kích cầu của nhà nước.

-Tạo môi trường văn minh thương mại, thu hút khách du kịch và đầu tư nước ngoài.

Vai trò của hoạt động kinh doanh thẻ ATM đối với các ngân hàng thương mại

Vai trò của thẻ ATM đối với hoạt động huy động vốn của NHTM

Số lượng thẻ phát hành càng nhiều thì số tài khoản tiền gửi càng tăng, thông qua đó vốn của ngân hàng cũng tăng một khoản tương ứng.

Vai trò của thẻ ATM đối với công tác tín dụng của NHTM

Với hình thức phát hành thẻ tín dụng, ngân hàng đã mở rộng hoạt động cho vay, đặc biệt là cho vay tiêu dùng. Đây là hoạt động tín dụng và đầu tư an toàn, nhanh chóng và hiệu quả do khoản vay này dựa vào uy tín hoặc khả năng tài chính cao của chủ thẻ.

Mặc khác, để sở hữu thẻ, khách hàng phải luôn ký quỹ bằng số dư trên tài khoản tiền gửi hoặc một khoản thế chấp nào đó (thường là sổ tiết kiệm gửi tại ngân hàng). Trong thời gian sử dụng thẻ, khách hàng không được sử dụng khoản ký quỹ này. Do vậy ngân hàng có thẻ sử dụng nó như một nguồn vốn huy động khác.

Vai trò của thẻ ATM đối với hoạt động thanh toán của NHTM

Sự phát triển của hoạt động kinh doanh thẻ còn tạo động lực thúc đẩy các hình thức thanh toán khác phát triển bởi sự hiện đại hoá công nghệ trong mỗi ngân hàng. Đồng thời hoạt động kinh doanh thẻ phát triển cũng đi kèm với sự gia tăng số lượng các điểm tiếp nhận thẻ trong quan hệ giao dịch với ngân hàng. Vô hình chung, phát triển thị trường thẻ đồng thời phát triển thị trường dành cho các hình thức thanh toán khác.

Vai trò của thẻ ATM đối với thu nhập của NHTM

Ngân hàng sẽ có một khoản thu nhập rất lớn từ các khoản phí  giao dịch. Việc thanh toán bằng thẻ rất nhanh chóng nên trong một ngày có thẻ thực hiện hàng triệu giao dịch. Do đó, tuy khoản phí của mỗi giao dịch không lớn nhưng thông qua hàng triệu giao dịch thanh toán trong một ngày, ngân hàng sẽ thu được nguồn lợi nhuận lớn.

Vai trò của thẻ ATM đối với một số hoạt động khác của NHTM

Dịch vụ thẻ đã góp phần đa dạng hoá danh mục sản phẩm dịch vụ của ngân hàng, do đó hạn chế được những rủi ro trong kinh doanh theo nguyên tắc “không bỏ tất cả trứng vào một giỏ”.
Marketing Mix trong phát triển sản phẩm thẻ ATM của các ngân hàng thương mại

Chính sách sản phẩm

Sản phẩm dịch vụ ngân hàng là tập hợp những đặc điểm, tính năng, công dụng do ngân hàng tạo ra nhằm thoả mãn nhu cầu và mong muốn nhất định của thị trường. Và dịch vụ thẻ cũng không ngoại lệ. Chiến lược sản phẩm được coi là chiến lược trọng tâm trong chiến lược Marketing nhằm phát triển dịch vụ thẻ của ngân hàng. Bởi một sản phẩm hấp dẫn, phong phú thì mới có thể thu hút được khách hàng.

Một sản phẩm dịch vụ thẻ thường được cấu thành bởi 3 cấp độ: phần cốt lõi là những lợi ích mà khách hàng tìm kiếm ở dịch vụ thẻ; phần sản phẩm hữu hình đó chính là chiếc thẻ với tên gọi, hình thức, đặc điểm, biểu tượng và sản phẩm bổ sung chính là những dịch vụ đi kèm, chúng làm cho dịch vụ thẻ hoàn thiện hơn, thoả mãn được nhu cầu khách hàng tốt hơn và tạo ra sự khác biệt so với đối thủ cạnh tranh.

Thẻ thanh toán được xác định là thuộc nhóm sản phẩm dịch vụ thoả mãn nhu cầu về thanh toán, chuyển tiền. Việc xác định này sẽ giúp cho dịch vụ thẻ phù hợp hơn với nhu cầu của khách hàng, đồng thời tạo điều kiện tạo sự khác biệt so với các ngân hàng khác.

Việc hoàn thiện sản phẩm dịch vụ hiện có hay phát triển thêm những sản phẩm mới sẽ tùy thuộc vào nhu cầu hiện tại của thị trường, đồng thời cũng phụ thuộc vào mục tiêu kinh doanh của ngân hàng.

Chính sách giá cả

Giá cả dịch vụ thẻ là bao gồm các loại phí. Có thể sơ lược các loại phí như: phí phát hành, phí phát hành lại, phí thường niên, phí cấp lại số pin, phí trả thẻ (đối với trường hợp bị nuốt thẻ tại máy ATM), phí tra soát khiếu nại, các loại phí khi giao dịch tại các đơn vị chấp nhận thẻ, phí rút tiền mặt tại máy ATM và các loại phí khác.

Về phí dịch vụ thẻ thì mỗi ngân hàng sẽ áp dụng một biểu phí riêng, tuỳ theo từng ngân hàng mà mức phí là cao hay thấp. Tuy nhiên hầu hết đều giống nhau, chỉ khác nhau ở một số khoản phí đặc biệt như phí thường niên, phí tra soát khiếu nại.

Mỗi tổ chức phát hành thẻ có cách thức kết hợp thu phí khác nhau giữa phí định kỳ và phí giao dịch. Những tổ chức mới tham gia phát hành thẻ, hoặc có lượng thẻ ít thường miễn phí phát hành, phí thường niên, phí giao dịch ATM. Đối với các tổ chức đã phát hành thẻ từ lâu nhưng chưa có khách hàng nhiều có xu hướng áp dụng phí định kỳ như phí phát hành, phí thường niên nhưng miễn phí giao dịch ATM hoặc ngược lại. Các tổ chức có lượng thẻ phát hành lớn, thường thu cả phí phát hành, phí thường niên và phí giao dịch ATM.

Chính sách phân phối

Kênh phân phối là tập hợp các yếu tố tham gia trực tiếp vào quá trình đưa sản phẩm dịch vụ của ngân hàng đến với khách hàng. Nó bao gồm tổ chức, cá nhân và các phương tiện phục vụ dịch vụ.

Là một dịch vụ dựa trên nền tảng công nghệ hiện đại, hệ thống phân phối của dịch vụ thẻ cũng được tổ chức theo hướng hiện đại và ngày càng phát triển đa dạng, phong phú với nhiều hình thức. Ngoài kênh phân phối truyền thống là trực tiếp đến quầy giao dịch để giao dịch thì hiện nay còn có các kênh khác hiện đại hơn như:

- Ngân hàng điện tử (E- banking): đây là phương thức thanh toán thông qua đường điện thoại hoặc máy tính. Phương thức này bao gồm: máy thanh toán tại điểm bán hàng ( máy POS), máy rút tiền tự động (ATM), ngân hàng qua điện thoại (VnTopup).

- Ngân hàng qua mạng (Internet - Banking): thông qua kênh phân phối này khách hàng có thể trực tiếp thực hiện các giao dịch qua mạng internet bằng máy tính của mình tại bất cứ nơi đâu như kiểm tra tài khoản hay trực tiếp chuyển tiền mà không cần đến quầy giao dịch.

Kênh phân phối đóng vai trò tích cực trong việc nắm bắt nhu cầu của khách hàng để ngân hàng có thể chủ động cải tiến, hoàn thiện sản phẩm dịch vụ, tạo điều kiện thuận lợi cho việc cung cấp sản phẩm dịch vụ cho khách hàng.

Chính sách quảng cáo và khuyến mại

Hoạt động này cần phải được thực hiện thường xuyên liên tục và được duy trì trong thời gian dài. Tuy nhiên đối với sản phẩm dịch vụ thẻ mang tính chất là sản phẩm vô hình thì hoạt động này sẽ gặp nhiều khó khăn. Hạn chế về việc đưa ra những thông tin, hình ảnh, kết quả cụ thể mà chỉ có thể mô tả bằng cách minh hoạ các yếu tố cấu thành dịch vụ như cở sở vật chất kỹ thuật, đội ngũ CBCNV.

Các phương tiện truyền tin có thể sử dụng như:

- Truyền tin ở bên ngoài ngân hàng :thông qua các phương tiện thông tin đại chúng như truyền thanh, truyền hình, sách báo, gửi thư trực tiếp cho khách hàng…Các phương tiện này không chỉ hướng tới khách hàng hiện tại mà còn có cả khách hàng tương lai.

- Truyền tin tại các điểm giao dịch như trang trí phòng chờ, panô, áp phích…

- Thông qua đội ngũ nhân viên, đặc biệt là đội ngũ nhân viên trực tiếp đứng quầy. Đây là phương tiện truyền tin quan trọng bởi dưới con mắt khách hàng, nhân viên giao dịch là người đại diện của ngân hàng, là hình ảnh của ngân hàng, người trực tiếp tiếp nhận những tâm tư, nguyện vọng, mong muốn của khách hàng.

- Thông tin truyền miệng của khách hàng: do khó đánh giá được chất lượng sản phẩm dịch vụ trước khi sử dụng nên khách hàng thường tin vào những thông tin truyền miệng của những khách hàng đã sử dụng sản phẩm dịch vụ của ngân hàng. Vì vậy, cần phải đánh giá mức độ hài lòng của khách hàng nhằm củng cố hình ảnh về chất lượng sản phẩm dịch vụ trong khách hàng.

Các nhân tố ảnh hưởng đến phát triển dịch vụ thẻ của ngân hàng thương mại

Nhân tố môi trường bên ngoài

Mục đích của việc phân tích và đánh giá các yếu tố thuộc môi trường bên ngoài là nhằm phát hiện và xác lập một danh sách có giới hạn các cơ hội kinh doanh của các NHTM có thể theo đuổi và những mối đe doạ từ phía môi trường bên ngoài mà các NHTM cần né tránh.

Điều kiện pháp lý

Bất kỳ hoạt động nào trong nền kinh tế của một quốc gia đều bị chi phối bởi các văn bản pháp luật, Dịch vụ thẻ của Ngân hàng Thương mại không những không nằm ngoài quy luật đó mà còn phụ thuộc rất nhiều vào môi trường pháp lý của mỗi Quốc gia. Do đó, nếu môi trường pháp lý không thống nhất, không đồng bộ sẽ không đảm bảo được lợi ích của các bên, gây ra những khó khăn cho chiến lược phát triển kinh doanh của Ngân hàng và tạo khe hở cho kẻ xấu lợi dụng.

Thị trường thẻ là một thì trường khá mới mẻ tại Việt Nam và là thị trường cạnh tranh quyết liệt bởi vì các ngân hàng đều nhận thức tầm quan trọng của việc nắm giữ thị phần thẻ đối với sự thành công của việc kinh doanh trong tương lai. Để một thị trường thẻ hoạt động được tốt, Quốc hội và Chính phủ cần đưa ra những văn bản pháp quy cụ thể nhằm quy định quyền và nghĩa vụ của các bên tham gia.

Hạ tầng công nghệ

Thẻ ngân hàng là phương tiện thanh toán không dùng tiền mặt ra đời dựa trên cơ sở áp dụng các tiến bộ khoa học công nghệ hiện đại trong lĩnh vực ngân hàng. Từ hình thức sơ khai ban đầu là để thanh toán thay tiền mặt đến nay thẻ đã phát triển thêm nhiều tính năng mới đem lại thuận tiện, nhanh chóng, hiệu quả và an toàn cho chủ thẻ. Một thực tế chứng minh rằng sự phát triển của khoa học - công nghệ thông tin là tiền đề nâng cao tính hiệu quả và tiện ích của thẻ cũng như sự phát triển số lượng thẻ trong thị trường. Việc lựa chọn giao dịch và sử dụng thẻ ở ngân hàng nào còn phụ thuộc rất lớn vào kỹ thuật mà ngân hàng sử dụng nhằm thoả mãn nhu cầu và mong muốn của khách hàng.

Tuy nhiên, khoa học càng phát triển, tính bảo mật của sản phẩm thẻ càng được nâng cao, thẻ càng khó làm giả hơn nhưng đồng thời cũng kéo theo sự xuất hiện của nhiều phương tiện và công cụ gian lận tinh vi hơn.

Điều kiện về dân cư

Thẻ là một phương tiện thanh toán không dùng tiền mặt, do đó các thói quen và tâm lý tiêu dùng bằng tiền mặt có tác động rất lớn đến hoạt động kinh doanh thẻ.

Thu nhập của người dân cũng ảnh hưởng không nhỏ tới sự phát triển của thị trường thẻ. Khi thu nhập của người dân tăng lên thì nhu cầu của người dân cũng tăng, họ đòi hỏi các dịch vụ của ngân hàng phải đa dạng hơn, tiện lợi hơn và nhanh chóng hơn. Chính vì những nhu cầu này sẽ phát sinh và thúc đẩy sự phát triển các dịch vụ về thẻ và dịch vụ thẻ sẽ có những điều kiện để phát huy những tiện ích của nó.

Ngoài ra, trình độ dân trí cũng ảnh hưởng đến sự phát triển của thị trường thẻ. Thẻ là một phương tiện thanh toán hiện đại, do đó người sử dụng phải được trang bị một trình độ nhất định về thẻ thì họ mới có thể sử dụng được. Khi trình độ dân trí tăng thì khả năng tiếp cận và sử dụng thẻ cũng tăng và thị trường thẻ ngày càng phát triển.

Điều kiện về kinh tế

Tại Việt Nam, việc triển khai hệ thống thanh toán qua thẻ sẽ gặp những khó khăn nhất định do sự phát triển kinh tế không đồng đều giữa các vùng, miền; dòng tiền tiêu dùng chủ yếu là thanh toán nhỏ lẻ. Do đó sự phát triển nền kinh tế của một Quốc gia nói chung cũng có những tác động rất lớn đến thị trường thẻ.

Nhân tố môi trường bên trong

Mỗi NHTM đều có điểm mạnh và điểm yếu trong lĩnh vực kinh doanh của mình. Khi thiết lập mục tiêu và các biện pháp chiến lược các nhà quản trị không chỉ quan tâm đến những cơ hội và nguy cơ bên ngoài mà những điểm mạnh, điểm yếu bên trong cũng là những điểm cơ bản. Việc đánh giá các nhân tố bên trong sẽ giúp các NHTM xác định hiện trạng và phương hướng cải thiện hoàn cảnh nội bộ, từ đó tạo điều kiện để triển khai chiến lược.

Sản phẩm thẻ

Trong điều kiện chi phí đầu tư cho các thiết bị là khá lớn thì ngân hàng nào đủ tìm lực tài chính để mang lại sự hài lòng cho người sử dụng thì ngân hàng đó sẽ chiếm ưu tế trên thị trường. Ngoài ra, sự đa dạng trong các sản phẩm cũng là một yếu tố ảnh hưởng đến sự phát triển của dịch vụ thẻ của chính ngân hàng đó.

Chính sách giá dịch vụ thẻ

Hiện nay các ngân hàng đã cạnh tranh quyết liệt về giá và đưa ra nhiều chính sách ưu đãi trong việc phát hành thẻ giúp cho người sử dụng có nhiều sự lựa chọn hơn và có khả năng nắm giữ nhiều loại thẻ hơn. Ngân hàng nào có chính sách giá dịch vụ thấp sẽ được sự quan tâm của người tiêu dùng nhiều hơn và đó cũng có thể là một lợi thế mang lại sự phát triển các sản phẩm thẻ của ngân hàng.

Mạng lưới đơn vị chấp nhận thẻ

Mạng lưới chấp nhận thẻ ảnh hưởng lớn đến sự phát triển sản phẩm thẻ của một ngân hàng. Thẻ đa dạng nhưng mạng lưới chấp nhận thẻ quá khiêm tốn thì cũng coi như không có tác dụng nhiều. Nếu ngân hàng có mạng lưới hệ thống rộng khắp sẽ thu hút được nhiều khách hàng sử dụng thẻ hơn. Ví dụ như ở Việt Nam, ngân hàng Ngoại thương hiện là ngân hàng đang dẫn đầu trên thị trường thẻ cả về số lượng thẻ phát hành và mạng lưới đơn vị chấp nhận thẻ. Việc lắp đặt máy ATM càng nhiều nơi, mạng lưới ĐVCNT rộng khắp thì càng tạo điều kiện thuận lợi cho khách hàng, tiện ích của sản phẩm thẻ cũng tăng lên rất nhiều.

Lấy ví dụ về thẻ ATM, chi phí đầu tư cho một máy ATM là khá lớn, ngân hàng nào đủ khả năng mang lại sự hài lòng cho người sử dụng (số lượng máy, địa điểm đặt máy, mức độ bao phủ thị trường…) thì ngân hàng đó sẽ chiếm ưu tế trên thị trường về thẻ ATM. Thực tế tại Việt Nam cho thấy, việc một số ngân hàng có số lượng máy ATM nhiều như Đông á, Vietcombank, Vietinbank, NHNo & PTNT (Agribank) và lắp đặt tại những địa điểm hợp lí như siêu thị, sân bay, các trung tâm thương mại, trường học… đã giành được nhiều ưu thế về thẻ ATM. Một khách hàng sử dụng thẻ ATM không thể và không chấp nhận tốn quá nhiều thời gian để đến một nơi quá xa để rút tiền.
Các chính sách cổ động, khuyếch trương về dịch vụ thẻ của ngân hàng

Thẻ thanh toán là một sản phẩm còn mới của Ngân hàng, do vậy việc giới thiệu các sản phẩm thẻ ra công chúng là một điều hết sức quan trọng và cần thiết để giúp cho người tiêu dùng có một cái nhìn và sự hiểu biết toàn diện về loại hình dịch vụ này. Để làm được điều này Ngân hàng phải có một định hướng phát triển các dịch vụ thẻ phù hợp và lâu dài, công tác cổ động, khuyếch trương về dịch vụ thẻ (Marketing) của ngân hàng phải được chú trọng và đầu tư đúng mức.

Nguồn lực con người

Thẻ là một phương tiện thanh toán hiện đại do đó đòi hỏi đội ngũ cán bộ của Ngân hàng phải có khả năng, trình độ và kinh nghiệm nhất định để đáp ứng sự hoạt động của thẻ. Chính vì vậy con người là nhân tố có vai trò đảm bảo cho quá trình phát hành, sử dụng và thanh toán thẻ một cách hiệu quả giúp cho thẻ Ngân hàng phát huy được những tiện ích vốn có của nó.

Nhân viên kinh doanh thẻ là những người trực tiếp hàng ngày tiếp xúc với hoạt động kinh doanh thẻ. Kinh nghiệm, ý thức làm việc, tuân thủ chặt chẽ các quy định của ngân hàng trong hoạt động kinh doanh thẻ của nhân viên thẻ sẽ góp phần phát hiện, ngăn chặn, hạn chế những rủi ro, những tổn thất cho ngân hàng trong quá trình kinh doanh.

Quy trình thủ tục phát hành và thanh toán thẻ
Những thủ tục như mở tài khoản, cấp phát thẻ lần đầu, cấp phát lại, báo có, thanh toán cũng như yêu cầu về số dư tối thiểu trên tài khoản, phí quản lý tài khoản…cũng là những nhân tố không kém quan trọng. Một thủ tục đơn giản, nhanh chóng hay rườm rà, phức tạp sẽ tác động không nhỏ đến sự hài lòng của khách hàng. Do đó, việc cải tiến quy trình nghiệp vụ, tối giản hoá các bước không cần thiết, thủ tục đơn giản cũng là vấn đề mà các ngân hàng cần phải quan tâm.

Tiềm lực về cơ sở vật chất và công nghệ của ngân hàng

Thẻ là một phương tiện thanh toán ứng dụng nhiều tiến bộ khoa học công nghệ và máy móc hiện đại. Ngân hàng nào càng có công nghệ hiện đại sẽ mang lại nhiều tiện ích và sự hài lòng cho khách hàng, từ đó sẽ khuyến khích được nhiều khách hàng lựa chọn và sử dụng thẻ nói riêng và các sản phẩm khác của ngân hàng nói chung. Tuy nhiên, chi phí cho các công nghệ và máy móc là tương đối lớn, vì vậy nguồn lực về vốn là điều kiện đầu tiên mà bất kỳ Ngân hàng nào cũng phải xét đến khi tiến hành hoạt động kinh doanh thẻ.
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