 

 


GIẢI PHÁP CHO CÁC NGÂN HÀNG THƯƠNG MẠI VIỆT NAM 
TRƯỚC XU THẾ MUA BÁN VÀ SÁP NHẬP.
THE SOLUTIONS TO BANKS FOR 

FACING MERGERS, ACQUISTIONS’ TENDENCY.
TÓM TẮT

Trong tiến trình phát triển kinh tế; mua bán, sáp nhập (viết tắt là M&A ) các ngân hàng để hình thành những ngân hàng lớn mạnh hơn là xu hướng phổ biến tất yếu, nhất là trong quá trình hội nhập kinh tế toàn cầu như hiện nay. Xu thế này sớm muộn cũng sẽ trở thành làn sóng mạnh mẽ lướt qua tất cả các nền kinh tế trên thế giới và nó được dự báo sẽ bùng phát trong tương lai gần. Bài viết dưới đây đánh giá tình hình mua bán, sáp nhập của các ngân hàng thương mại Việt Nam trong thời gian qua và đưa ra các giải pháp cho các ngân hàng trước xu thế mua bán, sáp nhập.

ABSTRACT
In the process of economic development, bank’s Mergers & Acquisitions (M &A) to form bigger and stronger ones is a popular and inevitable trend, especially, during global economic integration today. This trend will soon become a powerful wave surfing through all the economies in the world and it is expected to be boomed in the near future. This article reviewed the recent position of commercial banks Mergers & Acquisitions in Vietnam and provide solutions to banks for facing Mergers, Acquisitions’ tendency.


NỘI DUNG
1. Thực trạng về tình hình hoạt động M&A ngân hàng tại Việt Nam
- Giai đoạn trước năm 2005
Vào những năm 1989-1993, cả nước có 46 ngân hàng thì 10 ngân hàng buộc phải sáp nhập. Đây là những ngân hàng yếu, mất khả năng thanh toán, càng hoạt động càng lún sâu vào thua lỗ. Cụ thể là vốn điều lệ của những ngân hàng này khá thấp, khoảng 5-20 tỷ đồng và nợ xấu của họ có tỷ trọng rất lớn, có đơn vị chiếm tới 40-50% tổng dư nợ. Nếu để các ngân hàng này phá sản thì sẽ kéo theo nhiều hệ lụy cho cả hệ thống. Lúc bấy giờ chưa có quỹ bảo hiểm tiền gửi hay quỹ bù đắp rủi ro. Vì vậy, Thống đốc ngân hàng nhà nước có chỉ thị yêu cầu các ngân hàng lớn như Vietcombank, BIDV, AgriBank... tiếp nhận hỗ trợ các ngân hàng yếu, sáp nhập những ngân hàng này vào để họ tiếp nhận các khoản nợ và tiếp tục cho vay những đối tượng có khả năng trả nợ. Trước tình hình đó, Đề án “Chấn chỉnh và sắp xếp lại các Ngân hàng thương mại cổ phần Việt  Nam”  đã được Thủ  tướng Chính phủ phê duyệt tại Quyết định số 212/1999/QĐ-TTg ngày 29/10/1999,  với mục đích nâng cao năng lực cạnh tranh của hệ thống ngân hàng thương mại  Việt Nam. Triển khai thực hiện Đề án này và trên cơ sở Quy chế 241 về sáp nhập, hợp nhất, mua lại tổ chức tín dụng cổ phần Việt Nam, đã có một số Ngân hàng thương mại cổ phần (TMCP) nông thôn thực hiện việc sáp nhập, cho Ngân hàng khác mua lại, chuyển thành Ngân hàng TMCP đô thị.

	Bảng 1: Một số  thương vụ  M&A giữa  ngân  hàng  nông thôn  và ngân hàng lớn ở đô thị tại Việt Nam giai đoạn 1999 – 2004
Năm
	Ngân hàng nông thôn
	Ngân hàng lớn ở đô thị

	1999
	NH Đại Nam
	NH TMCP Phương Nam

	2001
	NH Tứ Giác Long Xuyên (An Giang)
	NH TMCP Đông Á

	2001
	NH Châu Phú (An Giang)
	NH TMCP Phương Nam

	2002
	Quỹ Tín dụng Định Công (Hà Nội)
	NH TMCP Phương Nam

	2002
	NH Thạnh Thắng (Cần Thơ)
	NH TMCP Sài Gòn Thương Tín

	2003
	NH Cái Sắn (Cần Thơ)
	NH TMCP Phương Nam

	2003
	NH TMCP  Tây Đô
	NH TMCP Phương Đông

	2003
	NH Nam Đô
	NH Đầu tư và Phát triển

	2003
	NH Quế Đô
	NH TMCP Quốc tế

	2004
	NH TMCP nông thôn Tân Hiệp
	NH TMCP Đông Á


(Nguồn: Ttổng hợp từ các website của các Ngân hàng TMCP)

- Giai đoạn từ 2005 đến nay
Từ năm 2005 trở lại đây, việc sáp nhập ngân hàng trong nước đã giảm đi, thay vào đó là hoạt động đầu tư góp vốn, mua cổ phần của các nhà đầu tư trong và ngoài  nước đối với các ngân hàng thương mại  nội  địa  thông  qua  việc  trở  thành  đối  tác chiến lược của các ngân hàng đó. Nói cách khác, việc bán cổ phần cho các đối tác  chiến  lược,  đặc  biệt  là  các  đối  tác  nước  ngoài  ngày  càng  phổ  biến  trong hoạt  động  của  các  ngân  hàng Việt  Nam,  nhất  là  sau  khi Việt  Nam  trở  thành thành viên của WTO với rất nhiều cam kết về việc mở rộng thị trường tài chính - ngân hàng.

Bảng 2: Các thương vụ M&A giữa ngân hàng nội và nhà đầu tư nước ngoài
	Đối tác nước ngoài
	Ngân hàng mục tiêu
	Tỷ lệ % mua lại

	Ngân hàng Hồng Kông (HSBC)
	NHTMCP  Kỹ Thương (Techcombank)
	20%

	Deutsche Bank
	NHTMCP  Nhà Hà Nội (Habubank)
	20%

	MayBank (Malaysia)

Ngân hàng Berhard
	NHTMCP An Bình (ABBank)
	15%

15%

	Ngân hàng Sociéte Générale
	NHTMCP Đông Nam Á (SeaBank)
	15%


	Ngân hàng OCBC Singapore
	NHTMCP Ngoài quốc doanh (VPBank)
	15%

	Ngân hàng Sumitomo Mitsui

Vinacapital và quỹ Mira Asset
	NHTMCP Xuất nhập khẩu (Eximbank)
	15%

10%

	Ngân hàng BNP Paribas (Pháp)
	NHTMCP  Phương Đông (OCB)
	10%

	Ngân hàng United Overseas Bank (UOB)
	NHTMCP  Phương Nam (PNB)
	10%

	Ngân hàng Australia và New Zealand (ANZ)

Dragon Financial Holdings International Finance Corporation (IFC)
	NHTMCP Sài Gòn Thương Tín (Sacombank)
	9,83%

8,73%

7,63%

	Standard Chartered Bank 

International Finance Corporation (IFC) 

Connaught Investors LTD

Dragon Financial Holdings
	NHTMCP  Á Châu (ACB)

NHTMCP  Á Châu (ACB)
	15 %

7,3%

3%

6,8%

	ANZ
	Chi nhánh RBS tại Việt Nam
	5%

	SBI Ven Holding Pte. Ltd
	Tienphongbank
	5%

	BNP Paribas
	OCB
	5%

	Maybank
	Ngân hàng TMCP An Bình
	5%

	Vinacomin & VRG
	Ngân hàng TMCP Sài Gòn – Hà Nội
	40%


(Nguồn: Báo cáo M&A Việt Nam 2010- Triển vọng 2011)

Bên  cạnh  việc  các  tập  đoàn,  tổ  chức  tài  chính  ngân  hàng  nước  ngoài mua lại cổ phần các ngân hàng trong nước thì các ngân hàng nội cũng muốn tăng tiềm lực tài chính bằng cách bán cổ phần cho các tổ chức tài chính, ngân hàng lớn, có uy tín và thương hiệu vững mạnh.

Bảng 3: Một số thương vụ mua bán giữa các ngân hàng trong nước từ năm 2005 đến 2010

	Ngân hàng bên mua
	Ngân hàng mục tiêu

	Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam

Liên doanh quản lý đầu tư chứng khoán

Vietcombank

Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín

Ngân hàng TMCP Á Châu
	Ngân hàng TMCP Gia Định

	Ngân hàng Đầu tư và phát triển Việt Nam

Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín
	Ngân  hàng  TMCP  Phát  triển  nhà TP.HCM

	Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam

Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín
	Ngân hàng TMCP Phương Đông

	Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam

Ngân  hàng  Nông  nghiệp  và  Phát  triển nông thôn Việt Nam
	Ngân hàng TMCP Quốc Tế

	Ngân hàng TMCP Sài Gòn Thương Tín
	Ngân hàng TMCP Quân Đội

Ngân hàng TMCP Nhà Hà Nội

	Ngân hàng TMCP Á Châu
	Ngân hàng TMCP
 Việt Nam Thương Tín

Ngân hàng TMCP Đại Á

Ngân hàng TMCP Kiên Long

	Ngân hàng TMCP Á Châu

Công  ty  CP  Đầu  tư  Chứng  Khoán  Bảo Việt

Công ty Tài chính dầu khí

Quỹ Đầu tư chứng khoán Việt Nam

Công ty cổ phần Đầu tư Tài chính Sài Gòn Á-Âu
	Ngân hàng TMCP Xuất nhập khẩu Việt Nam

	Ngân hàng Ngoại thương Việt Nam

Ngân hàng TMCP Dầu khí toàn cầu

Công ty Tài chính dầu khí
	Ngân hàng TMCP Đại Dương

	Ngân hàng đầu tư và phát triển VN (BIDV)
	Ngân hàng đầu tư thịnh vượng (PIB- Ngân hàng của Campuchia)

	Ngân hàng Việt Nam Tín nghĩa
	Ngân hàng Đại Á

	MaritimeBank và đối tác
	MXBank


(Nguồn: Báo cáo M&A Việt Nam 2010- Triển vọng 2011)
2. M&A Ngân hàng Việt Nam: Thời cơ – Thuận lợi – Khó khăn – Thách Thức

Hiện  nay,  có  khoảng  350.000  doanh  nghiệp  đang  hoạt  động  tại  Việt Nam, với 95% trong số này là doanh nghiệp nhỏ và vừa. Theo kế hoạch phát triển đến năm 2011, con số này sẽ lên đến 500.000 doanh nghiệp. Theo Cục Đầu tư nước ngoài (Bộ Kế hoạch và Đầu tư) sẽ có khoảng 30 - 50% số doanh nghiệp Việt Nam có thể thực hiện M&A với các đối tác là nhà đầu tư trong và ngoài nước.

Cũng theo một báo cáo mới công bố của Công ty kiểm toán PricewaterhouseCoopers, năm nay  hoạt  động  M&A  trong  ngành  dịch  vụ  tài  chính  vẫn  tiếp  tục  phát  triển nhanh. Và M&A tại Việt Nam cũng đã và sẽ được thực hiện dưới nhiều hình thức khác nhau chứ không chỉ đơn thuần là việc góp vốn đầu tư vẫn thường thấy  trong  thời  gian  trước.  Theo  đánh  giá  của  Cục  Quản  lý  cạnh  tranh  (Bộ Công  Thương),  thì  hoạt  động  này  tại  Việt  Nam  sẽ  tăng  trưởng  với  tốc  độ 30-40%/năm.

Riêng đối với M&A ngân hàng, theo nghiên cứu của Ngân hàng Đầu tư và Phát triển Việt Nam (BIDV) thì trong thời gian tới M&A ngân hàng Việt Nam sẽ tiếp tục sôi động trước áp lực tăng vốn là 3.000 tỷ đồng và theo xu thế hội nhập WTO – mở cửa hoàn toàn thị trường tài chính vào  năm  2011.  Hơn  nữa,  việc  thành  lập  ngân hàng  mới  theo  các  tiêu  chí  đã trình bày ở trên sẽ thúc đẩy các nhà đầu tư tiến hành hoạt động M&A thay vì thành lập ngân hàng mới. Đồng thời, các ngân hàng nước ngoài trước khi thành lập ngân hàng con tại Việt Nam vẫn sẽ tích cực sử dụng M&A như một giải pháp để xâm nhập thị trường. 

Ngoài  ra,  Việt  Nam  còn  có  một  số  điều  kiện  thuận  lợi  như:  môi trường chính trị – xã hội an toàn và ổn định, nền tảng pháp lý cho hoạt động M&A ngân hàng cũng đã hình thành và ngày càng được cải thiện thông thoáng, phù hợp hơn...

Do đó, mặc dù thị trường M&A ở nước ta vẫn còn rất non trẻ và khủng hoảng  tài  chính  toàn  cầu  tạo  sẽ  nên  những  khó  khăn  không  thể  tránh  khỏi, nhưng với xu thế chung của thế giới, những nhà đầu tư được dự đoán sẽ đến từ Nhật Bản và Mỹ vẫn sẽ tìm kiếm cơ hội tại thị trường Việt Nam. Vì vậy, các giao dịch mua bán và sáp nhập doanh nghiệp ở Việt Nam có thể sẽ diễn ra nhiều hơn, với nhiều hình thức đa dạng và giá trị các vụ giao dịch cũng sẽ cao hơn.

- Khó khăn – Thách thức
M&A ngân hàng tại Việt Nam bên cạnh các cơ hội và sự thuận lợi để có thể phát triển hơn nữa nhằm hướng đến một thị trường chuyên nghiệp, còn có không ít những thách thức và vấn đề khó khăn phải giải quyết.

Ngoài các khó khăn đã được trình bày trên như: các tổ chức tư vấn chưa đạt  đến  sự chuyên  nghiệp;  môi  trường  pháp  lý  hẹp  nhưng  vẫn  còn  lỏng  lẻo, chưa được chặt chẽ...; tính minh bạch về thông tin hoạt động của ngân hàng chưa cao; thiếu hụt nguồn nhân lực có trình độ cho M&A... thì phải kể đến một số vấn đề như:
* Định giá ngân hàng trong giao dịch M&A:
Có rất nhiều phương pháp định giá để áp dụng nhưng chắc chắn là chưa có  phương  pháp  nào  định  giá  chính  xác  tuyệt  đối  giá  trị  ngân  hàng;  nguyên nhân một phần là do tính minh bạch trong các báo cáo tài chính ngân hàng ở Việt  Nam  còn  chưa  cao  và  hơn  nữa  là  các  tài  sản  vô  hình  (chiếm  phần  lớn trong tổng giá trị ngân hàng) rất khó để định thành con số. Vì vậy, việc xác định  giá  trị  giao  dịch  cho  thương  vụ  M&A  ngân  hàng  sẽ  là  một  quá  trình thương lượng lâu dài và phức tạp. Và các ngân hàng Việt Nam với kiến thức M&A chưa  sâu  sắc có thể  là  nguyên nhân dẫn đến  những  bất  lợi trong  việc thống nhất giá trị thương vụ.

* Xung đột ở quản trị cấp cao:
Nguyên nhân của vấn đề này là do không có sự công bằng giữa quyền và nghĩa vụ của các bên, do bất đồng về chính sách quản lý, chiến lược kinh doanh... trong quá trình đàm phán và kể cả lúc thực hiện hợp đồng. Chính sự không hòa hợp này sẽ gây những bất hòa trong quá trình thực hiện M&A, làm cho hoạt động sản xuất kinh doanh sau này không suôn sẻ và thuận lợi, thậm chí thua lỗ... và kết quả là thương vụ M&A thất bại.

* Bất ổn về nhân sự, mâu thuẫn về văn hóa hai bên
Không chỉ đối với ngân hàng mà với tất cả các doanh nghiệp: nhân sự và văn hóa tổ chức là vấn đề đặc biệt quan trọng quyết định sự thành bại của hoạt động sản xuất kinh doanh. Văn hóa tổ chức sẽ không thể nào đồng nhất giữa các bên, do đó dễ nãy sinh nhiều mâu thuẫn sau khi kết hợp. Và có thể cũng từ đó cùng với các xáo trộn sau M&A, một số nhân viên sẽ bất mãn và ra đi... dẫn đến sự chảy máu chất xám và mất cân bằng trong nguồn nhân lực của ngân hàng.

3. Các giải pháp cho hệ thống ngân hàng thương mại Việt Nam trước xu thế sáp nhập và mua lại
3.1. Đối với ngân hàng nhà nước và các cơ quan quản lý

- Tăng cường hoạt động truyền thông về M&A
Nhà nước cần đẩy mạnh tuyên truyền kiến thức M&A cho các ngân hàng để họ có thể nhận biết được những lợi ích và rủi ro của một thương vụ và các vấn đề liên quan đến M&A: thuế, lao động, thủ tục pháp lý… Để từ đó, họ có thể lập kế hoạch, chuẩn bị chiến lược cho M&A một cách chuyên nghiệp và chủ động hơn trong việc đàm phán với đối tác nhằm tránh thiệt thòi về mình; và nhất là các ngân hàng trong nước sẽ không bị thâu tóm bởi các tổ chức nước ngoài giàu kinh nghiệm về M&A
- Hoàn thiện khung pháp lý về M&A
Chính phủ cần hoàn thiện hơn nữa khung pháp lý dành cho M&A nhằm hỗ trợ cho sự phát triển cũng như kiểm soát, hạn chế những tác động tiêu cực từ hoạt động này. Đồng thời, hoạt động M&A của Việt Nam có tốc độ tăng trưởng cao và luôn đổi mới. Do đó, các quy định pháp lý được ban hành cần phải bám sát với yêu cầu thực tiễn. Hơn nữa, việc quy định đơn giản thủ tục sáp nhập và mua lại doanh nghiệp sẽ góp phần nâng cao tính cạnh tranh doanh nghiệp Việt Nam

- Phát triển kênh kiểm soát thông tin cũng như tính minh bạch của thông tin trong hoạt động M&A

Trong hoạt động M&A: thông tin về giá cả, thương hiệu, thị trường, thị phần, quản trị... là rất quan trọng và cần thiết cho cả bên mua, bên bán. Nếu thông tin không được kiểm soát minh bạch thì có thể gây ra nhiều thiệt hại cho bên mua và bên bán. Bởi vì cũng như nhiều thị trường khác, thị trường M&A hoạt động có tính dây chuyền, nếu một vụ M&A lớn diễn ra không thành công hoặc có yếu tố lừa dối thì sẽ gây hậu quả lớn cho nền kinh tế.

Do đó, các cơ quan quản lý cần ban hành văn bản qui định về việc công bố thông tin của cả các loại hình doanh nghiệp trong nền kinh tế chứ không chỉ đối với công ty cổ phần đại chúng và công ty cổ phần niêm yết. Đồng thời cần qui định rõ các loại thông tin và hình thức để công bố mà doanh nghiệp phải có nghĩa vụ cung cấp kịp thời và đầy đủ cho cơ quan quản lý và thị trường

- Tạo điều kiện hỗ trợ cho các tổ chức tư vấn M&A
Nguyên tắc thực hiện các giao dịch sáp nhập và mua lại doanh nghiệp là dựa trên sự thỏa thuận đồng ý của hai bên đối tác và có người trợ giúp của công ty tư vấn. Thị trường M&A hoạt động bền vững là dựa vào các công ty tư vấn trong lĩnh vực này. Vì vậy, tính chuyên nghiệp của thị trường M&A phụ thuộc vào tính chuyên nghiệp của các công ty tư vấn.

Các giải pháp cụ thể nhằm khuyến khích sự phát triển công ty tư vấn chuyên nghiệp cho hoạt động M&A là:

+ Nhà nước cần ban hành các tiêu chuẩn mà một tổ chức tư vấn M&A chuyên nghiệp phải có: năng lực tài chính của tổ chức, trình độ chuyên môn, kinh nghiệm của nhà quản trị, nhân viên công ty... Nếu đủ điều kiện thì mới cấp phép  thành  lập.  Đồng  thời,  rà  soát  lại  các  công  ty  tư  vấn  không  đủ  tiêu chuẩn, khuyến khích họ đầu tư phát triển tổ chức của mình nhằm đạt được chuẩn yêu cầu, nếu không thì buộc phải ngưng hoạt động. 

+ Thực hiện chính sách ưu đãi về thuế trong những năm đầu hoạt động đối với công ty.

+ Tạo điều kiện và nhanh chóng cấp phép thành lập các công ty này (kể cả các tổ chức nước ngoài) nếu đã đủ điều kiện.

- Xây dựng và phát triển nguồn nhân lực cho thị trường M&A
Thương vụ M&A thành công là kết quả của sự hợp tác, hỗ trợ của các chủ  thể  tham  gia  vào  quá  trình  này,  đó  là:  hai  bên  mua  bán,  nhà  môi  giới, chuyên gia tư vấn (có kinh nghiệm chuyên sâu về các lĩnh vực khác nhau như pháp luật, tài chính, thương hiệu…, đặc biệt là phải am hiểu về M&A) kết hợp với  sự  hỗ  trợ  của  khung  pháp  lý,  các  chính  sách  và  quy  định  liên  quan  đến M&A của nước sở tại. Vì vậy, nguồn nhân lực có kiến thức về M&A và các vấn đề liên quan là không thể thiếu đối với các bên mua bán, các công ty tư vấn, môi giới, cơ quan lập pháp... Do đó, chúng ta cần phải có những chương trình,  kế  hoạch  đào  tạo  để  có  được  nguồn  nhân  lực  chuyên  nghiệp  cho  thị trường M&A Việt Nam.

3.2. Đối với các ngân hàng thành viên

a. Giai đoạn trước và trong quá trình thực hiện M&A
Trước hết là việc lập kế hoạch chiến lược dựa trên nguồn lực và khả năng của mình, xác định thời điểm tiến hành và mục tiêu cần đạt được thông qua hoạt động M&A. Chiến lược M&A nên có một vài giải pháp, để nếu giải pháp này không thực hiện được thì có sự lựa chọn khác thay thế. Đồng thời, kế hoạch M&A nên có thời hạn trong khoảng 5 năm và được lập  một  cách  cụ  thể,  chi  tiết  để  các  bước  công  việc  sau  này  được  tiến  hành thuận tiện và dễ dàng hơn. 
Từ  đó,  hai  bên  ngân  hàng  thành  viên  mới  có  thể  lựa  chọn  ngân  hàng mục tiêu của mình một cách chính xác nhất trên cở sở nghiên cứu, đánh giá giữa mình và đối tác có cùng chung chia sẻ ở các mặt như: thị trường, công tác nghiên cứu và phát triển, nhóm khách hàng… để có thể kết hợp với nhau và mang lại lợi ích cho nhau. 
Khi  đã  chọn  được  đối  tác,  hai  bên  sẽ  cùng  ngồi  lại  với  nhau  để  thỏa thuận và chia sẻ các công việc. Vấn đề mà hai bên cần quan tâm trước tiên đó là xác định loại giao dịch M&A sẽ được tiến hành, luật điều chỉnh chủ yếu đối với giao dịch này, cơ chế và quy trình tiến hành giao dịch...

Đồng thời, hai bên nên lập ra nội dung các vấn đề cần thảo luận trong cuộc đàm phán để có thể chủ động đề ra hướng giải quyết. Các nội dung cần đàm phán cũng nên được sắp xếp một cách thích hợp vì nó cũng tác động đến sự thành công của thương vụ. Những vấn đề liên quan đến quyền lợi và nghĩa vụ của các bên cũng là một nội dung rất quan trọng cần được bàn bạc thật kỹ và nên được đưa ra thảo luận trong những ngày đầu của cuộc đàm phán.

Hai bên nên thể hiện rõ mục tiêu của mình thông qua những lần đàm phán. Điều này sẽ làm cho hoạt động M&A được diễn ra trong bầu không khí hòa thuận, dễ đạt đến sự thành công.

Và  kết  quả  của  quá  trình  chuẩn  bị,  lựa  chọn,  đàm  phán...  để  đưa  ra những thỏa thuận chung chính là hợp đồng M&A. Vì vậy, nội dung của hợp đồng này cần phản ánh đủ và chính xác các kết quả của những công việc trước đó, những mong muốn và kỳ vọng của hai bên và là cơ sở để hai bên thiết lập các điều khoản, các cam kết ràng buộc trách nhiệm pháp lý với nhau và với các cơ quan công quyền. Nội dung của hợp đồng M&A phải được soạn thảo rõ ràng, bao quát được các vấn đề: xác định tư cách của hai bên mua - bán, đối tượng mua-bán, giá mua bán, biện pháp bảo đảm hợp đồng, thời điểm chuyển giao, các đặc điểm về nhu cầu, lợi ích, sự ràng buộc riêng biệt của hai bên… và các thỏa thuận về “hậu M&A’’. 
Đồng thời, để có được giao dịch M&A hiệu quả, đáp ứng đúng yêu cầu và mong muốn, hạn chế tối đa các rủi ro có thể gặp phải, các bên tham gia giao dịch nên sử dụng tư vấn của tổ chức chuyên nghiệp trong lĩnh vực M&A. Đây cũng là xu hướng tất yếu của hoạt động này trong thời gian tới.

Ngoài những điểm cần lưu ý đối với hai bên mua – bán trong quá trình thực hiện M&A thì mỗi bên cũng cần có những sự chuẩn bị riêng để đảm bảo quyền lợi cho chính mình.

- Đối với ngân hàng bên bán:

Bên bán cần phải xây dựng cho mình một quy trình Marketting phù hợp nhất. Bởi vì nếu họ không rao bán thì không ai biết mà mua. Việc đầu tiên là bên bán cần phải xác định mục đích của M&A, sau đó mới lên danh sách bên mua, đánh giá các bên mua, thể hiện sự quan tâm, tổ chức viếng thăm họ và gợi ý các đề xuất mua bán... Bên cạnh đó, bên bán cần phải làm đẹp cho mình về mọi mặt: quản trị, tài chính, pháp lý, nhân sự... bằng thực lực và khả năng cao nhất của chính mình. Trong thương vụ M&A, bên bán có thể ở nhiều vị thế khác nhau: bán một phần cho đối tác có tiềm lực và thương hiệu mạnh để tranh thủ các công nghệ, kỹ thuật quản lý hoặc bán toàn bộ để thoát khỏi tình trạng phá sản... Cho dù ở vị thế nào thì bên bán cũng không nên chủ quan và cần chuẩn bị mọi thứ thật sẵn sàng, kiểm tra lại tình hình pháp lý, tài chính, quản trị, sở hữu trí tuệ... nhằm xác định đúng giá trị của mình để tránh trường hợp bị bên mua ép giá. Và họ cũng phải biết cách tìm kiếm đối tác mua, điều quan trọng không phải là mức giá cao hay thấp mà là khả năng đánh giá và khai thác tiềm năng của bên mua.
Riêng đối với các ngân hàng trong nước cần lưu ý hơn trong việc nhận thức về thương hiệu, cẩn trọng trong đàm phán M&A để nhằm giữ lại thương hiệu  của  mình.  Bởi  lẽ  đây  là  một  xu  hướng  tất  yếu  của  thị  trường  M&A, thương hiệu mạnh sẽ thôn tính và triệt tiêu thương hiệu yếu hơn, mặc dù cho đến bây giờ nó vẫn chưa xãy ra.

- Đối với ngân hàng bên mua
Vấn đề xác định ngân hàng mục tiêu không phải dễ dàng đối với tất cả các trường hợp, đặc biệt là đối với bên mua. Bản chất của việc này là lấy được các thông tin chính xác về những ngân hàng mục tiêu, tìm hiểu kỹ về bên bán, để tránh mua nhầm hàng giả, hàng dỏm. Có nhiều cách thức để tiếp cận và có được thông tin: thuê các công ty tư vấn, kiểm toán rõ ràng; xem xét toàn bộ ngân hàng về kết quả kinh doanh, cách thức quản trị, công nghệ ngân hàng, nhân lực... Bên bán cần phải nhìn thấy tiềm năng từ ngân hàng mà mình muốn mua để tạo ra giá trị gia tăng trong tương lai. Muốn vậy bên mua phải thực hiện điều tra chi tiết; và quan trọng nhất là phải tiến hành thẩm định pháp lý và thẩm định tài chính:

+ Thẩm định pháp lý của ngân hàng mục tiêu giúp cho bên mua hiểu rõ tư cách pháp lý, các quyền và nghĩa vụ, chế độ pháp lý đối với các loại tài sản, hợp đồng đối với người lao động... nhằm xác định tình trạng và các rủi ro pháp lý để đưa ra quyết định mua một cách đúng đắn. 

+ Thẩm định tài chính thường do các công ty kiểm toán hay kiểm toán viên độc lập thực hiện. Trong việc này, bên mua cần phải xem xét về cấu trúc vốn, doanh thu, thị phần, đối tượng khách hàng... của ngân hàng mục tiêu.

b. Giai đoạn sau khi kết thúc quá trình M&A
Thương vụ M&A chỉ thực sự thành công khi những vướng mắc trong giai đoạn sau khi kết thúc quá trình M&A (“hậu M&A”) được giải quyết tốt. Quả thật, “hậu M&A” không tránh khỏi phải đối mặt với những vấn đề khá phức tạp như thuế, kế toán, chuyển đổi tài sản, phân chia lợi nhuận, trách nhiệm giải quyết các khoản nợ chưa thanh toán của các ngân hàng bên bán, giải quyết lao động dôi dư, môi trường văn hóa...

Đối với hoạt động M&A mua lại một phần thì vấn đề “hậu M&A” tương đối “dễ thở” hơn nhưng M&A mua lại toàn bộ hay sáp nhập, hợp nhất thì sẽ có nhiều khó khăn. Vì vậy, hai bên đối tác cần phải đề ra mục tiêu chung để phát triển ngân hàng sau M&A. Bên cạnh đó, ban quan trị cần phải lưu ý đến sự công bằng giữa các cổ đông, tạo điều kiện cho các cổ đông đóng góp ý kiến về mục tiêu của ngân hàng và tiếp cận các nguồn thông tin. Trong việc này: sự minh bạch thông tin rất quan trọng, nhất là về tầm nhìn chiến lược, các chính sách  và  tình  hình  tài  chính,  cơ  cấu  quản  lý,  quản  trị  rủi  ro,  tinh  thần  trách nhiệm... nhằm tránh phát sinh các xung đột về lợi ích giữa các bên mà lẽ ra chúng phải hòa lại làm một.

Thực tế cũng đã cho thấy, hoạt động M&A có thể không đạt được hiệu quả do có nhiều chi phí phát sinh trong giai đoạn “hậu M&A”. Vì vậy, các nhà quản lý cần phải thường xuyên theo dõi để tiết kiệm chi phí thông qua việc hợp nhất các hoạt động kinh doanh, quảng cáo, con người và bộ máy làm việc.

Ngoài ra, nhân sự và việc bất đồng văn hóa sau M&A cũng là vấn đề gây đau đầu không ít nhà quản trị. Theo nghiên cứu và kinh nghiệm của các chuyên gia thì cần phải tăng cường sự giao tiếp giữa các nhân viên của hai bên để đạt được sự hợp nhất về văn hóa chung. Người quản lý hiện tại cũng nên quan tâm đến lợi ích cả về vật chất và tinh thần của người lao động vì thông thường nhân sự của bên bán thường có suy nghĩ không tích cực đối với M&A, có thể họ sẽ có cảm giác khó chịu khi phải thay đổi chủ mới. Đây là một vấn đề mà những người quản trị cần lưu ý và ứng dụng một cách thích hợp vào từng trường hợp cụ thể. Đặc biệt trong bối cảnh thị trường cạnh tranh nhân lực sẽ ngày càng tăng cao hơn khi các ngân hàng nước ngoài ồ ạt vào Việt Nam thời kỳ hậu WTO. 
4. Kết luận

Những thương vụ M&A được thực hiện một cách đúng đắn sẽ mang lại lợi  ích cho các bên: người mua, người bán, người tiêu dùng và cả chính phủ. Nhưng cũng có những thương vụ có thể để lại những hậu quả không tốt cho doanh nghiệp  và nền  kinh  tế.  Tuy  nhiên,  M&A hiện  đang  là  xu  thế chung trên thế giới trong tất cả các lĩnh vực, càng sôi động hơn với khu vực có tính chi phối cao như khu vực tài chính. Do đó, các ngân hàng thương mại Việt Nam không nên e sợ hoặc tránh né; ngược lại, cần có thái độ tích cực và hòa mình vào làn sóng ấy.

Mặc dù hoạt động mua bán - sáp nhập ngân hàng ở Việt Nam chưa thực sự phát triển rầm rộ, nhưng thực tế đã chứng minh chúng ta hoàn toàn có thể tham gia một cách chủ động vào xu thế này thông qua các thương vụ mua bán - sáp nhập trong các lĩnh vực khác  thời gian vừa qua.
Chúng  ta  sẽ  chỉ  có  thị  trường  M&A ngân hàng sôi động khi chúng ta có môi trường kinh doanh, môi trường pháp lý phù hợp và thông thoáng, các chính sách hỗ trợ thật tốt cho M&A và các lĩnh vực liên quan. Đồng thời, bản thân các ngân hàng tham gia hoạt động này cũng phải thực sự có tâm huyết cho sự thành công, cho lợi ích của chính mình. Muốn đạt được những điều trên, đòi hỏi phải có sự tham gia tích cực của các cấp lãnh đạo cao nhất trong ngân hàng, đặc biệt là khả năng hòa nhập của nhóm lãnh đạo sau khi sáp nhập. Ngoài tài năng và sự khéo léo, họ cần phải đồng lòng với nhau để dẫn dắt con thuyền chung đi đến đích một cách tốt đẹp. Có như vậy giao dịch M&A mới thực sự đem lại giá trị gia tăng cho ngân hàng.
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