PHÁT TRIỂN DỊCH VỤ BÁN LẺ CỦA NGÂN HÀNG VIỆT NAM THỊNH VƯỢNG -

- VPBANK CHI NHÁNH ĐÀ NẴNG
Đỗ Văn Tính- KHOA QTKD
Ngân hàng TMCP Việt Nam Thịnh Vượng (Ngân hàng TMCP Các Doanh Nghiệp Ngoài Quốc Doanh trước đây) được thành lập ngày 12/8/1993. Vốn điều lệ ban đầu khi mới thành lập là 20 tỷ VND. Sau đó, do nhu cầu phát triển, theo thời gian VPBank đã nhiều lần tăng vốn điều lệ. Trong suốt quá trình hình thành và phát triển, VPBank luôn chú ý đến việc mở rộng quy mô, tăng cường mạng lưới hoạt động tại các thành phố lớn.. Bên cạnh việc mở rộng mạng lưới giao dịch, trong năm 2006, VPBank cũng đã mở thêm hai Công ty trực thuộc đó là Công ty Quản lý nợ và khai thác tài sản và Công ty Chứng Khoán.

Tính đến tháng 8 năm 2006, Hệ thống VPBank có tổng cộng 37 điểm giao dịch gồm có: Hội sở chính tại Hà Nội, 21 Chi nhánh và 16 phòng giao dịch tại các Tỉnh, Thành phố lớn của đất nước là Hà Nội, Thành phố Hồ Chí Minh, Hải Phòng, Thừa Thiên Huế, Đà Nẵng, Cần Thơ, Quảng Ninh, Vĩnh Phúc; Bắc Giang và 2 Công ty trực thuộc. Năm 2006, VPBank sẽ mở thêm các Chi nhánh mới tại Vinh (Nghệ An); Thanh Hóa, Nam Định, Nha Trang, Bình Dương; Đồng Nai, Kiên Giang và các phòng giao dịch, nâng tổng số điểm giao dịch trên toàn Hệ thống của VPBank lên 50 chi nhánh và phòng giao dịch. Hiện tại VPBank đã có 90 Chi nhánh và Phòng giao dịch hoạt động tại 34 tỉnh, thành trên cả nước. Với phương châm “Hoàn thiện trên từng bước tiến”, VPBank luôn không ngừng hoàn thiện mình, không chỉ trong công tác chuyên môn mà còn không ngừng hoàn thiện nhân cách, tác phong của từng nhân viên để ngày càng nâng cao được chất lượng phục vụ khách hàng.

TÊN CŨ

Tên đầy đủ tiếng Việt: Ngân hàng TMCP các doanh nghiệp ngoài quốc doanh Việt Nam

Tên viết tắt tiếng Việt: Ngân hàng Ngoài quốc doanh

Tên đầy đủ tiếng Anh: Vietnam Joint Stock Commercial Bank for Private Enterprises

Tên viết tắt tiếng Anh: VPBank
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Vốn điều lệ: 2.117.474.330.000 (đồng)

Người đại diện theo pháp luật: Ông Ngô Chí Dũng- Chủ tịch HĐQT

Ngày 27/7/2010, Thống đốc Ngân hàng Nhà nước ban hành Quyết định số 1815/QĐ-NHNN, chấp thuận đổi tên Ngân hàng Thương mại Cổ phần Các doanh nghiệp Ngoài quốc doanh thành Ngân hàng Thương mại Cổ phần Việt Nam Thịnh Vượng.

TÊN MỚI

Tên đầy đủ tiếng Việt: NGÂN HÀNG THƯƠNG MẠI CỔ PHẦN VIỆT NAM THỊNH VƯỢNG

Tên viết tắt tiếng Việt: NGÂN HÀNG VIỆT NAM THỊNH VƯỢNG

Tên đầy đủ tiếng Anh: VIETNAM PROSPERITY JOINT STOCK COMMERCIAL BANK

Tên viết tắt tiếng Anh: VPBank
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Sau hơn 20 năm hoạt động, VPBank đã nâng vốn điều lệ lên 5.770 tỷ đồng, phát triển mạng lưới lên hơn 200 điểm giao dịch, với đội ngũ trên 4.000 cán bộ nhân viên.

Ý nghĩa biểu tượng VPBank
Thương hiệu mới của VPBank với phương châm "Hành động vì những ước mơ", được xây dựng nên từ các yếu tố: Chuyên nghiệp, Tận tuỵ, Khác biệt, và Đơn giản. Hướng tới tầm nhìn dài hạn, VPBank quyết tâm đẩy mạnh hình ảnh một ngân hàng luôn nỗ lực cao nhất để phục vụ khách hàng với thái độ thân thiện và tốc độ nhanh nhất.

CHUYÊN NGHIỆP: Vận dụng kiến thức và kinh nghiệm, cùng phong cách làm việc chuyên nghiệp, chính xác, nhanh chóng để cung cấp các sản phẩm/dịch vụ ngân hàng hiện đại, đáng tin cậy và phù hợp với nhu cầu của

từng khác hàng.

TẬN TỤY: Nhiệt tình tư vấn, hướng dẫn, giải đáp mọi thắc mắc của khách hàng,  giúp khách hàng hiểu các sản phẩm dịch vụ của Ngân hàng một cách rõ ràng và cụ thể.

KHÁC BIỆT: Luôn tìm tòi, sáng tạo để tạo ra sự khác biệt, mang đến những sản phẩm/dịch vụ cao cấp với tính độc đáo và nhiều tiện ích cho khách hàng
ĐƠN GIẢN: Tập trung xây dựng hệ thống dịch vụ Ngân hàng với các thủ tục đơn giản, dễ hiểu và thuận tiện, sử dụng công nghệ hiện đại để phục vụ khách hàng nhanh chóng và hiệu quả.

Biểu tượng mới là hình ảnh cách điệu bông hoa sen đang nở, loài hoa tiêu biểu của dân tộc Việt Nam, thể hiện mong muốn của VPBank đóng góp vào sự phát triển bền vững, thịnh vượng và trường tồn cho đất nước Việt Nam. Hình dáng biểu tượng này giống như hai đôi bàn tay ấp ủ mầm non đang vươn lên, tượng trưng cho sự phát triển đi lên không ngừng, là chỗ dựa vững chắc, đáng tin cậy để đảm bảo cho sự phát triển và thịnh vượng.

Màu đỏ tươi của cánh hoa thể hiện sự nhiệt huyết, tinh thần làm việc hăng say, tính sáng tạo, sự thịnh vượng và may mắn cũng như tinh thần trách nhiệm đối với xã hội, đối với cộng đồng trong mỗi hoạt động của VPBank.

Màu xanh lá cây mang lại sức sống tươi mới với ý nghĩa đem đến thành công vững bền cho khách hàng, cũng như sự thành công, phát triển của chính Ngân hàng.

 Đặc biệt, nét chữ ‘k' ở cuối logo được tạo thành bởi cánh hoa sen màu đỏ hướng lên trên, thể hiện quyết tâm của VPBank muốn đem đến khách hàng những sản phẩm/dịch vụ độc đáo, khác biệt với chất lượng tốt nhất, với phong cách hiện đại, chuyên nghiệp và đáng tin cậy nhất, với mong muốn giúp khách hàng biến ước mơ thành hiện thực thông qua những nỗ lực hành động. Cùng với hình ảnh cánh hoa sen, cánh hoa trong chữ ‘k' đem đến cảm giác về một sự nhất quán, kiên định với định hướng phát triển bền vững của ngân hàng, xây dựng hình ảnh một VPBank là đối tác uy tín cho sự hợp tác bền chặt và cùng phát triển với các khách hàng.

Tầm nhìn, Sứ mệnh, Chiến lược Phát triển và Giá trị Cốt lõi của VPBank
Là thành viên của nhóm 12 ngân hàng hàng đầu Việt Nam (G12), VPBank đang từng bước khẳng định uy tín của một ngân hàng năng động, có năng lực tài chính ổn định và có trách nhiệm với cộng đồng. Để đạt được tầm nhìn đầy tham vọng, VPBank đã triển khai chiến lược tăng trưởng quyết liệt trong giai đoạn 2012 - 2017 với sự hỗ trợ của công ty tư vấn hàng đầu thế giới McKinsey. Với chiến lược này, VPBank nỗ lực tăng trưởng hữu cơ trong các phân khúc khách hàng mục tiêu, khẩn trương xây dựng các hệ thống nền tảng để phục vụ tăng trưởng, và luôn chủ động theo dõi các cơ hội trên thị trường.

Theo chiến lược này, VPBank đặt mục tiêu trở thành một trong 5 ngân hàng TMCP hàng đầu Việt Nam và một trong 3 ngân hàng TMCP bán lẻ hàng đầu Việt Nam vào năm 2017.

Tầm nhìn trên được hiện thực hóa bằng một chiến lược gồm 2 gọng kìm chính:

· Tăng trưởng hữu cơ quyết liệt, tập trung vào phân khúc khách hàng cá nhân và SME (Small and medium enterprise: Doanh nghiệp vừa và nhỏ), đồng thời khai thác cơ hội trong phân khúc khách hàng doanh nghiệp lớn và tín dụng tiêu dùng.

· Xây dựng các hệ thống nền tảng vững chắc về tổ chức, nhân sự, công nghệ, vận hành, v.v.

Hậu thuẫn cho việc triển khai chiến lược nói trên là văn hóa doanh nghiệp của VPBank, được xây dựng và vun đắp dựa trên 6 giá trị cốt lõi:

· Khách hàng là trọng tâm.

· Hiệu quả.

· Tham vọng.

· Phát triển con người.

· Tin cậy.

· Tạo sự khác biệt.

Những thành quả đạt được trong giai đoạn chuyển đổi vừa qua đã khẳng định chiến lược đúng đắn của VPBank, với những thay đổi tích cực về hình ảnh, chất lượng dịch vụ, tính chuyên nghiệp, v.v. Sự tin cậy của khách hàng đối với VPBank cũng ngày càng củng cố với việc gia tăng liên tục số lượng khách hàng mới và nguồn vốn huy động. Đặc biệt hơn cả là VPBank đang trở thành một địa chỉ thu hút nhân tài trong ngành tài chính ngân hàng. Những yếu tố then chốt này đã, đang, và sẽ trở thành vũ khí chiến lược của VPBank trong hành trình hướng tới mục tiêu trở thành một trong 5 ngân hàng TMCP hàng đầu Việt Nam và một trong 3 ngân hàng TMCP bán lẻ hàng đầu Việt Nam vào năm 2017.

Sự tăng trưởng vượt bậc của VPBank thể hiện sinh động ở mức độ mở rộng mạng lưới các chi nhánh, điểm giao dịch trên toàn quốc cùng sự phát triển đa dạng của các kênh bán hàng và phân phối.

Bên cạnh đó, theo định hướng “Tất cả vì khách hàng”, các điểm giao dịch đã được thay đổi hoàn toàn về diện mạo, mô hình và tiện nghi phục vụ. Các sản phẩm, dịch vụ của VPBank luôn được cải tiến và kết hợp thêm nhiều tiện ích nhằm gia tăng quyền lợi cho khách hàng... Tất cả đã góp phần làm hài lòng khách hàng hiện tại và thu hút thêm khách hàng mới, mở rộng cơ sở khách hàng của VPBank với tốc độ nhanh chóng.

Để chuẩn bị cho việc tăng trưởng ổn định và bền vững, VPBank đã tiến hành đồng bộ các giải pháp xây dựng hệ thống nền tảng. Ngân hàng luôn đi đầu thị trường trong việc ứng dụng công nghệ thông tin tiên tiến trong các sản phẩm, dịch vụ và hệ thống vận hành. Cùng với việc xây dựng môi trường văn hóa doanh nghiệp vững mạnh, hiệu quả, các hệ thống quản trị nhân sự cốt lõi đã được xây dựng và triển khai thành công tại VPBank. Bên cạnh đó, Ngân hàng đã từng bước phát triển một hệ thống quản trị rủi ro độc lập, tập trung và chuyên môn hóa, đáp ứng chuẩn mực quốc tế và gắn kết với chiến lược kinh doanh của Ngân hàng. Song song với việc thực thi những thông lệ quốc tế tốt nhất về quản trị doanh nghiệp, VPBank cũng không ngừng hoàn thiện cơ cấu tổ chức theo chính sách quản trị công ty rõ ràng và minh bạch.

Với những nỗ lực không ngừng, thương hiệu của VPBank đã trở nên ngày càng vững mạnh và được khẳng định qua nhiều giải thưởng uy tín như: Ngân hàng thanh toán xuất sắc nhất do Citibank, Bank of New York trao tặng, giải thưởng Ngân hàng có chất lượng dịch vụ được hài lòng nhất, Thương hiệu quốc gia 2012, Top 500 doanh nghiệp lớn nhất Việt Nam cùng nhiều giải thưởng khác. 

Các sản phẩm TD bán lẻ của VPBank hiện có:

· Cho  vay  tiêu  dùng  tín  chấp

· Cho  vay  hỗ  trợ  nhu  cầu  về  nhà  ở

· Cho vay mua ô tô phục vụ nhu cầu tiêu dùng

· Cho vay cá nhân, hộ gia đình sản xuất kinh doanh

· Cho vay thấu chi tín chấp

· Cho vay đảm bảo bằng  GTCG/TTK

· Chiết khấu GTCG

· Cho vay đi du học

· Cho vay đầu tư kinh doanh chứng khoán

· Cho vay ứng trước tiền bán chứng khoán niêm  yết

· Cho  vay  đối  với  người  Việt  Nam  đi  làm  việc  tại  nước ngoài

· Cho vay thẻ tín dụng



…

Riêng tại VP Bank Đà Nẵng, do đặc điểm của thị  trường đồng thời  chủ  trương  của  chi  nhánh  là  phát  triển  những  sản  phẩm  mà VPBank có lợi thế nên chỉ triển khai các sản phẩm sau: 

· Cho vay hỗ trợ nhu cầu nhà ở; 

· Cho vay cá nhân, hộ gia đình sản xuất kinh doanh;

· Cho vay đảm bảo bằng GTCG/TTK; 

· Cho vay tiêu dùng tín chấp; 

· Cho vay mua ô tô

Những điểm ưu việt của các sản phẩm tín dụng bán lẻ của VPBank

Khách hàng có nhu cầu vay vốn để mua, xây dựng và sửa chữa nhà sẽ được VPBank hỗ trợ tối đa lên đến 100% nhu cầu vay vốn lên tới 10 tỷ đồng với nhiều ưu đãi đặc biệt về thời gian vay vốn, hạn mức vay.Bởi các gói cho vay mua nhà của các ngân hàng thông thường chỉ hỗ trợ khoảng 60-80% nhu cầu vay vốn.
Khách hàng được hưởng ưu đãi đặc biệt về tốc độ giải ngân nhanh chóng: chỉ trong vòng 72 giờ với thủ tục đơn giản và dịch vụ chuyên nghiệp từ VPBank.
Thông thường các ngân hàng cho vay mua nhà chỉ với thời hạn 15 - 20 năm, nhưng VPBank kéo dài thời hạn cho vay tới 30 năm. Với thời gian dài như vậy chẳng những giảm được nhiều áp lực trả nợ mà còn giúp khách hàng chủ động hơn trong việc cân đối khả năng tài chính và lộ trình chi trả vốn một cách hợp lý và linh hoạt.

Khách hàng sẽ được hưởng nhiều ưu đãi như:
1. Lãi suất ưu đãi cạnh tranh bậc nhất trên thị trường.

2. Thời gian ưu đãi lãi suất kéo dài.

3. Nhiều lựa chọn ưu đãi lãi suất phù hợp cho từng đối tượng Khách hàng:

- Chỉ 6% /năm trong 6 tháng đầu, áp dụng với tất cả các khoản vay có thời gian trên 36 tháng.

- Chỉ 9,99%/năm trong:

+ 9 tháng đầu áp dụng với nhu cầu vay mua, xây dựng, sửa chữa nhà

+ 6 tháng đầu, áp dụng với nhu cầu vay mua ô tô

+ 3 tháng đầu, áp dụng với nhu cầu vay kinh doanh

Quy trình hoạt động tín dụng bán lẻ tại VPBank
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Thực trạng triển khai các biện pháp phát triển TDBL tại Chi nhánh VPBank Đà Nẵng trong thời gian qua

- Phân khúc thị trường để triển khai những sản phẩm phù hợp.

- Đa dạng hóa sản phẩm để đáp ứng tốt các nhu cầu đa dạng của khách hàng.

- Liên kết với các đại lý bán xe ô tô để phát triển sản phẩm cho vay ô tô kinh doanh, cá nhân thành đạt, doanh nghiệp vận tải.

- Tăng cường công tác truyền thông, cổ động và các biện pháp xúc tiến Marketing khác.

- Tìm kiếm thông tin khách hàng qua các kênh như phòng đăng ký kinh doanh các quận để hỗ trợ vốn cho các hộ kinh doanh có nhu cầu.

-  Các bộ phận phối hợp, chăm sóc tặng quà khách hàng dịp sinh nhật, lễ tết...

- Xây dựng kinh phí cho hoạt động chăm sóc khách hàng.

- Cải tiến quy trình phê duyệt khoản vay: Rút ngắn thời gian giải quyết hồ sơ cho vay, đơn giản hóa thủ tục.

- Đào tạo cán bộ, nhân viên trực tiếp làm việc với khách hàng.

Các sản phẩm tín dụng bán lẻ chủ yếu

Sản phẩm cho vay hỗ trợ nhu cầu nhà ở

Bảng KQ hoạt động cho vay hỗ trợ nhu cầu nhà ở của VPBankĐà Nẵng

	TT

	Cho vay hỗ trợ nhu cầu nhà ở
	Năm 2008
	Năm 2009
	Năm 2010
	Năm 2011
	Năm 2012

	1
	Dư nợ
	25,6
	   25,1
	26,80
	   29,5
	   63,5

	2
	Số lượng khách hàng vay
	127
	95
	    120
	150
	  180

	3
	Số lượng khoản vay
	155
	120
	    145
	175
	  240

	     4
	Tốc độ tăng trưởng dư nợ
so với năm trước
	
	      -1,9%
	     6,77%
	    10.07%
	    115,3%

	5
	Tỷ lệ nợ xấu/Tổng dư nợ
	0,041
	  0,182
	  0,017%
	0
	0,59%

	     6
	Tỷ trọng dư nợ/Tổng dư
nợ  bán lẻ
	      15,6%
	     12,55%
	   10.46%
	    9.57%
	   15.85%


Dư nợ cuối năm 2008 là 25,6 tỷ đồng chiếm 15,6% tổng dư nợ bán lẻ, đến thời điểm 31/12/2012 dư nợ là 63,5 tỷ đồng tăng 2,48 lần so với năm 2008, chiếm 15,85% trong tổng dư nợ tín dụng bán lẻ.

Sản phẩm cho vay cá nhân, hộ gia đình sản xuất kinh doanh 

Bảng Kết quả cho vay cá nhân, hộ gia đình sản xuất kinh doanh

	TT
	Cho vay cá nhân, hộ
gia đình SXKD
	Năm
2008
	Năm
2009
	Năm
2010
	Năm
2011
	Năm
2012

	1
	Dư nợ
	120
	156
	207,7
	234,5
	293,7

	2
	Số  lượng  khách  hàng
Vay
	4.863
	4.426
	3.692
	2.197
	1.642

	3
	Số lượng khoản vay
	4.953
	4.516
	3.872
	2.282
	1.727

	4
	Tốc độ tăng trưởng dư
nợ so với năm trước
	
	30%
	33,14%
	12,9%
	25,24%

	5
	Tỷ lệ nợ xấu
	1,3%
	1,34%
	2,5%
	2,7%
	3,1%

	6
	Tỷ  trọng  dư  nợ/Tổng
dư nợ bán lẻ
	73,17%
	78%
	81,13%
	76,13%
	73,43%


Qua chỉ tiêu số liệu về sản phẩm này cho thấy, dư nợ vay tăng trưởng mạnh với mức tăng bình quân giai đoạn 2008-2012 là trên 25%.(Cụ thể  năm 2009 tăng 30 % so với năm 2008, năm 2012 tăng 25,24% so  với  năm  2011).  Tính  đến  31/12/2012  dư  nợ  của  sản  phẩm  này  đã tăng 144,75% so với năm 2008.

Sản phẩm cho vay đảm bảo bằng GTCG/TTK

Bảng Kết quả hoạt động cho vay đảm bảo bằng GTCG/TTK

	TT
	Cho vay đảm bảo bằng
GTCG/TTK
	Năm
2008
	Năm
2009
	Năm
2010
	Năm
2011
	Năm
2012

	1
	Dư nợ
	   4,1
	5,1
	6,4
	11,5
	11,1

	2
	Số lượng khách hàng vay
	68
	59
	50
	74
	93

	3
	Số lượng khoản vay
	82
	66
	68
	93
	117

	    4
	Tốc độ tăng trưởng dư nợ
so với năm trước
	
	24,3%
	25,4%
	79,6%
	-3,4%

	5
	Nợ xấu/Tổng dư nợ
	0
	0
	0
	0
	0

	    6
	Tỷ  trọng  dư  nợ/Tổng  dư
nợ bán lẻ
	2,5%
	2,55%
	2,5%
	3,73%
	2,77%


Qua chỉ tiêu số liệu về sản phẩm này cho thấy, dư nợ vay tăng trưởng mạnh với mức tăng bình quân giai đoạn 2008-2012 là trên 23%.(Cụ thể  năm 2009 tăng 24,3 % so với năm 2008, năm 2012 giảm 3,5% so  với  năm  2011).  Tính  đến  31/12/2012  dư  nợ  của  sản  phẩm  này  đã tăng 170,73% so với năm 2008

Sản phẩm cho vay tiêu dùng tín chấp

Bảng Kết quả hoạt động cho vay tiêu dùng tín chấp
	TT
	Cho vay tiêu dùng
tín chấp
	Năm
2008
	Năm
2009
	Năm
2010
	Năm
2011
	Năm
2012

	1
	Dư nợ
	4,3
	2,5
	2,9
	7,5
	12

	2


	Số lượng khách hàng
Vay
	199
	144
	90
	100
	190

	3
	Số lượng khoản vay
	199
	144
	90
	100
	190

	  4
	Tốc  độ  tăng  trưởng
dư  nợ  so  với  năm trước
	
	      -41,8%
	      16%
	     158,6%
	      60%

	5
	Nợ xấu/Tổng dư nợ
	0,30%
	4,56%
	1,89%
	0,21%
	0,26%

	  6
	Tỷ trọng dư nợ/Tổng
dư nợ bán lẻ
	2,62%
	1,25%
	1,13%
	2,43%
	3%


Dư nợ cuối năm 2008 là 4,3 tỷ đồng chiếm 2,62% tổng dư nợ bán lẻ, đến thời điểm 31/12/2012 dư nợ là 12 tỷ đồng tăng 2,79 lần so với năm 2008, chiếm 3% trong tổng dư nợ tín dụng bán lẻ.

Sản phẩm cho vay mua ô tô

Bảng Kết quả hoạt động cho vay mua ô tô
	TT
	Cho vay mua ôtô
	Năm
2008
	Năm
2009
	Năm
2010
	Năm
2011
	Năm
2012

	1
	Dư nợ
	10
	11,3
	12,20
	25
	19,7

	   2
	Số lượng khách hàng
Vay
	27
	35
	42
	65
	69

	3
	Số lượng khoản vay
	27
	35
	42
	65
	69

	   4
	Tốc  độ  tăng  trưởng
dư  nợ  so  với  năm trước
	
	       13%
	     7,96%
	   104.91%
	     -21,2%

	5
	Nợ xấu/Tổng dư nợ
	0
	0
	0
	2,16%
	3,69%

	6
	Tỷ trọng dư nợ/Tổng
dư nợ bán lẻ
	    6,09%
	      5,65%
	    4,76%
	     8,12%
	      4,93%


Dư nợ cho vay mua ôtô tại VPBank Đà Nẵng tăng trưởng vượt trội. Tuy nhiên tốc độ không đều. Dư nợ cuối năm 2008 là 10 tỷ đồng chiếm 6,09% tổng dư nợ bán lẻ, đến thời điểm 31/12/2012 dư nợ là 19,7 tỷ đồng tăng 1,97 lần so với năm 2008, chiếm 4,93% trong tổng dư nợ tín dụng bán lẻ.

Đánh giá thực trạng hoạt động tín dụng bán lẻ của Ngân hàng TMCP Việt Nam Thịnh Vượng – Chi nhánh Đà Nẵng

Những thành tựu đạt được

Về  mạng lưới hoạt động

Hiện tại mạng lưới của chi nhánh tương đối lớn bao gồm 01 Hội sở chi nhánh, 9 phòng giao dịch.

· VPBank Đà Nẵng – 112 Phan Chu Trinh
· VPBank Lê Duẩn – 234 Ông Ích Khiêm, Q. Thanh Khê, Tp Đà Nẵng
· VPBank Điện Biên Phủ – 567 Điện Biên Phủ
· VPBank Đống Đa – 318 Đống Đa, Q. Hải Châu

· VPBank Nguyễn Tri Phương – 5 Nguyễn Hữu Thọ, Q. Hải Châu
· VPBank Núi Thành – 429 Núi Thành

· VPBank Sơn Trà – 1088 Ngô Quyền, Tp. Đà Nẵng
· VPBank Hàm Nghi số 102 – 104 Hàm Nghi, Tp. Đà Nẵng

· VPBank Hải Châu - 62 Nguyễn Thị Minh Khai, P. Thạch Thắng, Q.Hải Châu
· VPBank Hoàng Diệu – 427 Hoàng Diệu, P. Bình Thuận, Q.Hải Châu
Về hiệu quả kinh doanh

Tăng trưởng thu nhập từ TDBL

Bảng Kết quả thu lãi cho vay giai đoạn 2008 - 2012

	STT
	Chỉ tiêu
	Năm

2008
	Năm

2009
	Năm

2010
	Năm

2011
	Năm

2012

	1
	Tổng thu lãi vay
	73,7
	93,80
	141,8
	109,3
	150,4

	     2
	 Thu   lãi   từ   tín   dụng bán lẻ
	     19,7
	      23,4
	     36,6
	      32
	      41,1

	3
	Tỷ  trọng  thu  lãi  TD

bán lẻ /tổng thu lãi (%)
	26,7
	24,9
	25,8
	29,3
	27,3

	4
	Tốc độ tăng trưởng thu lãi tín dụng bán lẻ (%)
	
	      18,8
	    56,4
	  -12,6
	      28,4


Qua bảng số liệu trên, ta có thể thấy tốc độ tăng thu lãi từ hoạt động tín dụng bán lẻ của chi nhánh qua các năm. Nếu như năm 2008 thu lãi từ tín dụng bán lẻ chỉ là 19,7 tỷ đồng, thì đến năm 2012 thu lãi từ tín dụng bán lẻ đạt 41,1 tỷ đồng tăng 110% so với năm 2008.

Nguồn thu nhập từ lãi vay chiếm một tỷ lệ rất lớn, khoảng  trên 70%  tổng thu nhập của Ngân hàng.

Về nguồn nhân lực

Số lượng cán bộ, nhân viên của VP bank trên toàn hệ thống tính đến nay là gần 4000 người, trong đó phần lớn là các cán bộ, nhân viên có trình độ Đại học và trên Đại học (chiếm 87%). Với đội ngũ cán bộ nhân viên nhiệt tình, năng động và có trình độ nghiệp vụ cao, nguồn nhân lực của VP bank luôn được đánh giá là một trong những tiền đề cho sự phát triển của Ngân hàng trong tương lai.

Những hạn chế và nguyên nhân

Hạn chế của hoạt động tín dụng bán lẻ trong thời gian qua của Ngân hàng TMCP Việt Nam Thịnh Vượng – Chi nhánh Đà Nẵng
* Về cơ cấu và số lượng sản phẩm cung cấp.

- Sản phẩm tín dụng bán lẻ của VPBank Đà Nẵng hiện đã phần nào đáp ứng được nhu cầu của khách hàng. Tuy nhiên, chủng loại sản phẩm còn hạn chế, mới chỉ gói gọn trong 5 sản phẩm chủ yếu, trong khi VPBank đã có 12 sản phẩm bán lẻ.

- Cơ cấu cho vay bán lẻ chưa đa dạng.

* Về hoạt động xúc tiến (Promotion) Marketing

-   Công tác quảng bá sản phẩm, dịch vụ, chăm sóc khách hàng còn chưa chuyên nghiệp và còn hạn chế.

- Việc nghiên cứu đánh giá các đối thủ cạnh tranh còn chưa được thực hiện, cho nên đã hạn chế việc tham mưu tạo quyết sách đúng đắn cho cấp quản lý điều hành.

* Về công tác nguồn lực

- Lực lượng cán bộ còn mỏng, nhân sự phần lớn là nhân viên trẻ, mới  ra  trường,  ít  kinh  nghiệm  nên  còn  lúng  túng  trong  việc  tư  vấn, khách hàng.

- Công tác đào tạo, bồi dưỡng cán bộ cho hoạt động tín dụng bán lẻ còn hạn chế.

- Chưa có cơ chế chính sách phù hợp để thu hút nguồn nhân lực tốt từ bên ngoài.

* Về phát triển mạng lưới hoạt động

- Tốc độ phát triển mạng lưới hoạt động tuy nhiều nhưng chưa hiệu quả.

- Việc triển khai, cung cấp các sản phẩm, dịch vụ tại các Phòng giao dịch còn hạn chế.

Nguyên nhân hạn chế của việc phát triển hoạt động tín dụng bán lẻ trong thời  gian qua của Ngân hàng TMCP Việt  Nam  Thịnh Vượng – Chi nhánh Đà Nẵng
* Nguyên nhân từ phía Ngân hàng

- Trước đây cũng như các ngân hàng thương mại cổ phần khác, VPBank Đà Nẵng chỉ  quan tâm phục  vụ đối  tượng khách hàng là các doanh nghiệp (doanh nghiệp ngoài quốc doanh vừa và nhỏ) và tập trung cho vay đối tượng này với các khoản vay lên đến hàng tỷ đồng, lớn hơn gấp nhiều lần so với các món vay bán lẻ.

- Danh mục sản phẩm tín dụng bán lẻ hiện có của VPBank so với ngân hàng khác tương đối đầy đủ, nhưng quy trình thủ tục còn phức tạp, hình ảnh về sản phẩm chưa rõ nét, chưa có phương thức tiếp cận tốt tới khách hàng bán lẻ cho nên hạn chế việc phát triển các sản phẩm tín dụng bán lẻ.

-  Công  tác  tiếp  thị  trong  vài  năm  trở  lại  đây  của  VPBank  Đà Nẵng được quan tâm triển khai. Tuy nhiên, tính tổ chức nghiệp vụ tiếp thị, quảng cáo của VPBank Đà Nẵng còn yếu, chưa hiệu quả, do kinh nghiệm không cao và đầu tư chưa đúng mức.

* Từ phía khách hàng

- Tâm lý của người dân Đà Nẵng là tích lũy đủ mới tiêu dùng họ rất ái ngại việc ngay ngân hàng.

- Hiểu biết của người dân về ngân hàng còn thấp.

- Những khách hàng có trình độ và có năng lực tài chính mạng thường đòi hỏi cao về chất lượng dịch vụ

* Nguyên nhân khác

- Hành lang pháp lý cho hoạt động tín dụng bán lẻ còn chưa đầy đủ

- Thị trường còn có nhiều khó khăn do cơ cấu kinh tế chưa có sự bứt phá 

- Do sự cạnh tranh ngày càng khắc nghiệt trong thị trường bán lẻ của các ngân hàng thương mại

Giải pháp chiến lược phát triển sản phẩm tín dụng bán lẻ (TDBL) của Ngân Hàng TMCP Việt Nam Thịnh Vượng – Chi nhánh Đà Nẵng trong thời gian tới.

Định hướng phát triển chung
- Xây dựng VPBank Đà Nẵng từng bước lớn mạnh.

- Thực hiện mở rộng mạng lưới hoạt động, mở các phòng giao dịch, điểm giao dịch tại các nơi tập trung dân cư và doanh nghiệp hoạt động.
- Hoạt động kinh doanh đảm bảo an toàn, tuân thủ pháp luật Nhà nước, thể chế, quy định của ngành, kinh doanh có lãi.

Định hướng phát triển sản phẩm tín dụng bán lẻ tại Ngân hàng TMCP Việt Nam Thịnh Vượng – Chi nhánh Đà Nẵng

-  Tiếp  tục  cải  tiến  quy  trình  quy  chế  về  TDBL,  nâng  cao  tính chuyên nghiệp trong công tác phục vụ và chăm sóc khách hàng

- Mở rộng cung cấp cho khách hàng một danh mục sản phẩm đầy đủ và liên tục được cập nhật sản phẩm/dịch vụ phù hợp với nhu cầu của khách hàng:

- Phát triển tín dụng bán lẻ theo hướng mở rộng mạng lưới
- Đảm bảo tài chính lành mạnh

- Phát triển nền khách hàng

- Tăng cường công tác Marketing đối với sản phẩm tín dụng bán lẻ

- Huy động tối đa nguồn vốn tại địa phương.

Các giải pháp cơ bản nhằm phát triển sản phẩm tín dụng bán lẻ của VpBank

· Quán triệt tầm quan trọng chiến lược của mục tiêu phát triển tín dụng bán lẻ đối với Chi nhánh


Quán triệt và nhận thức đầy đủ  mục tiêu mang tính chiến lược phát triển của VPBank Đà Nẵng là ’’trở thành ngân hàng thương mại hàng đầu tại địa bàn cung cấp các sản phẩm, dịch vụ ngân hàng bán lẻ”. Trong  đó  hoạt  động  tín  dụng  bán  lẻ  là  một  trong  những  hoạt  động chính, hoạt động cơ bản để từ đó mở rộng phát triển các hoạt động ngân hàng bán lẻ khác.

· Tăng cường thu hút khách hàng tiềm năng

- Cán bộ QHKH cá nhân nên nhận thức ngân hàng cũng giống như  một  doanh  nghiệp,  cần  phải  bán  được  sản  phẩm  của  mình  cho khách hàng. Do vậy phải chú trọng quảng bá sản phẩm, hình ảnh ngân hàng tới khách hàng, đặc biệt là khách hàng cá nhân.

-  Trong  quá  trình  quảng  bá  sản  phẩm  cần  phải  xác  định  được nhóm khách hàng mà ngân hàng quan tâm, chú trọng.

- Đối với những khách hàng có thu nhập lớn và uy tín cao, ngân hàng nên chủ động cử cán bộ tới giới thiệu sản phẩm cùng những tiện ích của ngân hàng.

· Tăng cường giá trị của khách hàng

- Giảm các chi phí cho khách hàng

-  Thành  lập  bộ  phận  thực  hiện  nghiên  cứu  thị  trường,  đối  thủ cạnh tranh và đặc biệt tìm hiểu, phân tích các sản phẩm tín dụng bán lẻ chủ chốt trên thị trường hiện nay của các Ngân hàng trên địa bàn nhằm phục vụ công tác cải tiến, hoàn thiện sản phẩm và việc phát triển các sản phẩm mới đáp ứng tối ưu nhu cầu của  khách hàng.

· Cải tiến, đa dạng hóa sản phẩm tín dụng bán lẻ

- Phát triển các sản phẩm dành cho khách du lịch nước ngoài như sản phẩm thẻ tín dụng quốc tế (thẻ VISA, MASTERCARD…).

- Phát triển các sản phẩm cho vay thấu chi tín chấp

- Phát triển sản phẩm cho vay bảo đảm bằng Sổ tiết kiệm, Giấy tờ có giá.

-  Thực  hiện  thăm  dò  và  đo  lường  sự  hài  lòng  của  khách  hàng theo định kỳ.

· Mở rộng mạng lưới hoạt động của Ngân hàng

Mở rộng mạng lưới ngân hàng bán lẻ tại những địa bàn có tiềm năng phát triển kinh tế, khu du lịch, khu đô thị, khu công nghiệp. Đồng thời phát  triển các sản phẩm,  dịch vụ  ngân hàng hàng bán lẻ có hàm lượng công nghệ cao, kết hợp sản phẩm tín dụng với các sản phẩm tiện ích khác trong lĩnh vực huy động vốn, tài trợ thương mại, dịch vụ thẻ, ngân hàng điện tử để hình thành các sản phẩm trọn gói cho một khách hàng hoặc nhóm khách hàng, qua đó nâng cao khả năng cạnh tranh với các Ngân hàng trên địa bàn về mặt mạng lưới, khả năng tiếp cận, hiểu biết và chăm sóc khách hàng.

· Nâng cao chất lượng đội ngũ cán bộ hoạt động TDBL

- Tổ chức thiết kế và thường xuyên triển khai các chương trình đào tạo về kỹ năng cho từng công việc cụ thể và về chuyên môn cho tất cả cán bộ làm công tác quan hệ khách hàng cá nhân.

-   Có   chính   sách   tạo động lực,   khuyến   khích   cán   bộ   làm công tác quan hệ khách hàng cá nhân.

- Từng nhân viên tín dụng cần thường xuyên tu dưỡng, rèn luyện phẩm  chất  đạo  đức,  xây  dựng  tác  phong  làm  việc  nhanh  nhẹn,  khoa học, nghiêm túc, không vụ lợi, không lợi dụng khách hàng.

· Tiếp tục tăng cường năng lực quản lý rủi ro tín dụng trong hoạt động TDBL


Song song với  việc  phát  triển  hoạt  động TDBL, chi  nhánh  cần quan  tâm đến  việc  nâng cao  chất  lượng khoản  vay  vì  khi  chất  lượng được quan tâm đúng mức, việc phát triển hoạt động TDBL sẽ gặp nhiều thuận lợi và có nhiều triển vọng hơn:

-  Công  tác  thẩm  định  đòi  hỏi  cán  bộ  ngân  hàng  không  những phải  giỏi  về  nghiệp vụ  mà  còn  phải  có hiểu  biết  rộng rãi,  sâu sắc về nhiều lĩnh vực, am hiểu thực tế về nhiều ngành nghề, nhìn nhận đánh giá đúng thực tế khách hàng vay.
- Thường xuyên thu thập những thông tin về tình hình biến động của thị trường, các thông tin về kinh tế chính trị văn hóa xã hội, thông tin về các ngành nghề, việc làm để phổ biến lại cho cán bộ nhân viên trong ngân hàng thông qua trang web nội bộ, các bản tin nội bộ hàng ngày nhằm trang bị cho cán bộ nhân viên những thông tin cần thiết khi thẩm định cho vay.

- Tăng  cường  công  tác  kiểm  tra  giám  sát  nội  bộ  từ  khâu  thẩm định, xét duyệt món vay đến khâu quản lý sau cho vay, đảm bảo mọi khâu trong quá trình thẩm định và xét duyệt cho vay tuân thủ các quy trình, quy chế của VPBank và của NHNN.

-  Kiểm  tra  và  định  giá  lại  tài  sản  đảm  bảo  theo  định  kỳ  06 tháng/1lần: Theo qui định 06 tháng/1lần Chi nhánh phải tiến hành định giá lại tài sản đảm bảo nợ vay, qua đó nhằm biết được tài sản của khách hàng có tăng /giảm, biến động để ngân hàng kịp thời điều chỉnh mức vay của khách hàng.

Tóm lại, trong thời buổi kinh tế cạnh tranh như hiện nay, có được một chiến lược đúng đắn và kịp thời là một yêu cầu của mỗi doanh nghiệp để có thể cạnh tranh với các doanh nghiệp khác một cách hữu hiệu. Nhờ những lợi thế cạnh tranh của mình mà doanh nghiệp sẽ có được sự vượt trội so với những đối thủ của nó. 

Với chiến lược phát triển sản phẩm bán lẻ của VPBank, Ngân hàng đã dần khẳng  định thương hiệu đối với đông đảo khách hàng trên toàn quốc gia, trở thành nơi uy tín và tin cậy khi khách hàng phát sinh nhu cầu. Có được thương hiệu như thế, VPBank càng phải nỗ lực xây dựng hình ảnh và cải tiến chất lượng dịch vụ cũng như sản phẩm của mình để duy trì và thu hút những khách hàng mới. Đó là yêu cầu không chỉ cho VPBank nói riêng mà còn đối với tất cả ngân hàng khác trên toàn quốc nói chung. 
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