MARKETING SẢN PHẤM CHO VAY TIÊU DÙNG

I. Mở đầu

Trong thời đại ngày nay, bất cứ ai cũng phải thừa nhận vai trò quan trọng của Ngân hàng thương mại - định chế được coi mạch máu của cả nền kinh tế. Việt Nam gia nhập WTO, áp lực cạnh tranh đã khiến các ngân hàng thương mại phải thực sự chuyền đồi trong cách thức hoạt động kinh doanh của mình. Trước đây, các ngân hàng thường ít quan tâm tới công tác marketing đê tiếp thị sán phẩm dịch vụ của mình tới khách hàng. Gần đây, số lượng các ngân hàng thương mại tăng lên nhanh chóng, các chiến lược thu hút khách hàng về với mình được các ngân hàng không ngừng tung ra. Nhừne “cuộc chiến” dành thị phần giữa các ngân hàng ngày càng khốc liệt. Do vậy, việc quan tâm xây dựng chiến lược marketing bài bản, phù hựp, cỏ bản sắc riêng chu các sàn phâin dịch vụ là điều kiện quan Irọng trung chiến lược kinh doanh của mỗi ngân hàng, ơ quy mô của bài viết nhỏ này, xin đề cập tới mảng sản phấm cho vay tiêu dùng của ngân hàng - loại hình dịch vụ khá phồ biến tại các nước có nền kinh tế phát trien và mới bắt đầu xuất hiện tại Việt Nam vài năm trờ lại đây.

AI. Nội dung chính

1.
Nhu cầu về dịch vụ cho vay tiêu dùng của ngân hàng

Theo những cam kết mở cửa ngành Ngân hàng trone hiệp định Thương mại Việt - Mỹ ký kết năm 2001, Việt nam đã có những chính sách khuyến khích ngành Ngân hàng phát triền cũng như sự thu hút tham gia của các công ty nước ngoài vào thị

trưừng Ngân hàng Việl Nam. Đặc biệl sụ kiện Việt Nairi gia  Iihập W TO vào tliáng

01/2007, đã đánh dấu bước mở cửa hơn nữa cho ngành Ngàn hàng Việt Nam, với sự tham gia của các Ngân hàng Nước ngoài nối tiếng thành lập văn phòng đại diện, chi nhánh tại Việt nam. Hiện nay, với việc Việt Nam gia nhập WTO cũng đồng nghĩa với nó là sự hội nhập vào nền kinh tế thế giới ngày một sâu và rộng hơn. Hệ thống ngân hàng thương mại cũng phải phát triển theo kịp tiến trình đó. Mặc dù dang nỗ lực cải cách và mở cửa hệ thống Ngân hàng, tuy nhiên chất lượng dịch vụ tài chính của các Ngân hàng Việt Nam vẫn dang trong giai đoạn phát triển sơ khai và là một thị trường đầy tiềm năng.

Khi mức sống tăng lên, nhu cầu về các tiện nghi cho cuộc sống hiện đại cũng ngày càng lớn. Với một bộ phận giới trẻ có thu nhập ốn định, nhu cầu dó có thề là một ngôi nhà, căn hộ với đầy đủ tiện nghi, thậm chí cả một chiếc xe hơi đời mới. Việc đáp ứng các nhu cầu này đòi hỏi một nguồn tài chính tương đối lớn. Vì thế, các sàn phấm cho vay tiêu dùng của ngốn hàng đang ngày càng thu hút giới trẻ.

Nắm được xu hướng trên, nhiều ngân hàng đã đưa ra các sản phấm cho vay với các điều kiện hấp dẫn. Từ Ngân hàng Hồng Kông - Thượng Hải (HSBC) sẵn sàng giải quyết (trong vòng 24 giờ) đê đáp ứng nhu cầu “mượn xài trước, trả sau” nếu bạn là người làm việc có mức lương ổn định. Ngân hàng TMCP Á Châu (ACB) cũng đã triên khai sản phấm cho vay thấu chi dành cho cá nhân từ cuối năm 2006. Không
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chịu thua kém, đầu năm 2007, Ngân hàng Quốc tế (VIB Bank) cũng triển khai “Sản phấin thấu chi tài khoản thẻ” đối với khách hàng sử dụng dịch vụ thẻ và chi trá tiền lương qua thẻ VIB Values. Ngân hàng TMCP XNK Việt Nam (Eximbank) cũng tung ra sân phấm “Thấu chi tài khoản cá nhân” vào ngày 10/5.

Hiện nhiều ngân hàng khác cũng “đón đầu” xu hướng trên bằng các sản phàm cho vay tiêu dùng với nhiều tính năng hấp dẫn, như Ngân hàng Đông Nam Á (SeABank) với sản phấm cho vay mua ô tô, Ngàn hàng An Binh (ABBank) với sản phẩm Uhouse cho vay tới 20 năm... Xu hướng “tiêu trước, từ từ trả” đang ngày càng phát triển, nhất là trong giới trẻ Việt. Có thê nói đây là một xu hướng hiện đại trong giai đoạn hội nhập. Và Techcombank đã tiên phong với sản phấm”Gia đình trẻ”.

2.
Khái quát chung về sản phẩm dịch vụ ngân hàng trong marketing

Sán phấm, dịch vụ ngân hàng là một dạng hoạt động, một quá trình, một kinh nghiệm được cung ứng bời ngân hàng nhằm đáp ứng một nhu cầu và mong muốn của khách hàng mục tiêu. Ngân hàng sẽ thiết kế một sản phấm dựa trên quan niệm đó là một tập hợp các ích lợi mang đến sự thoả mãn khách hàng mục tiêu. Sản phẩm ngân hàng thường chia thành nhiều cấp độ khác nhau, mỗi cấp độ sẽ tăng thêm giá trị cho khách hàng va được dùng đê tạo sự khác biệt so với các sản phấm và nhãn hiệu khác nhau của ngân hàng đối thủ. Từ cơ sở này, các ngân hàng sẽ tiến hành các hoạt động inarketing khác nhau để khai thác hiệu quả sản phấm của mình. Thông thường, sản phấm ngân hàng được chia thành 3 cấp độ sau:

Sản phẩm cơ bán: cốt lõi và quan trọng nhất, cung cấp và thoả mân nhu cầu chính của khách hàng, là lý do đê khách hàng tới với ngân hàng như khi cần rút tiền, thanh toán, vay vốn, tư vấn, ...

Sản phấm thực: Là những thuộc tính cụ thề hình thành nên sản phẩin, điều kiện đề

thực hiện dịch vụ cơ bản gồm: các điều kiện, điều khoàn lãi suất, các khoản phí, ...

Và sản phấm gia tăng: Là cấp độ thứ ba là hệ thống hỗ trợ khách hàng, giá trị tăng

thêm thu hút khách hàng và là cái mà họ nhận được ngoài sản phẩm chính: thời gian xử lý hồ sơ, giấy tờ, giờ giao dịch, thái độ với khách hàng,...

Theo quan điêm hiện đại của P.Kotler thì có thêm hai cấp độ sản phấm nữa là sản phẩm kỳ vọng và sản phấm tiềm năng.

3.
Dịch vụ cho vay tiêu dùng và vai trò cua nó đối vói ngân hàng

Do vậy, ta có bản vận dụng khái niệm sản phẩm vào riêng với dịch vụ cho vay tiêu dùng của ngân hàng theo nội dung kinh tế như sau:

SP CO'
SP thực
SP
gia
SP kỳ vọng
SP tiềm năng

bản
tăng

Cho
Cho vay trả
Cho
vay
Khách  hàng  sẽ
Ngân hàng sẽ liên

khách góp cho tiêu dùng nhận được kết rộng khắp với hàng mục đích qua mạng. khoán vay với mạng lưới các
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	4.  Sản phẩm cho vay tiêu dùng “Gia đình trẻ” cua Techcombank
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	Nội dung
	
	
	
	

	1
	Sản phâm(Products):
	
	Sản phâtn “Gia đình trẻ”:
	
	

	
	
	
	
	
	Đặc điêm và lợi ích sản phàm:
	

	
	Cũng  giống  như  các  sản
	+
	Techcombank cung
	ứng   gói   tín   dụng   tối   đa   lên

	
	phẩm  dịch  vụ  khác,  dịch
	tới 1.500.000.000 đồng đáp ứng nhu cầu trọn gói của cá nhân và

	
	vụ cho vay tiêu dùng cũng
	gia đình về nhà ở, trang bị đô dùng gia đình, ô tô, và các sản

	
	có các tính chất:
	
	phẩm dịch vụ về thẻ đề tạo dựng một cuộc sống tiện nghi và ôn

	
	+  Khách  hàng  không  sờ
	định.
	
	
	
	

	
	hữu dịch vụ
	
	
	+ Thời hạn cho vay tối đa là 20 năm với mua nhà, 5 năm với mua

	
	+  Có  sự  tham  gia  của
	ô-tô, và 2 năm với mua trang bị đồ dùng gia đình.

	
	khách hàng trong quá trình
	+ Tỷ lệ cho vay tối đa: 80% tồng nhu cầu vốn vay mua nhà, 80%

	
	sản xuất
	
	
	
	tống nhu cầu vốn vay mua ô tô (theo chương trình ô tô xịn). 50%


· Người khác có thê trờ tổng nhu cầu vốn vay mua sắm trang thiết bị sinh họat (tối thiếu thành một phần của dịch vay mua trang thiết bị là 30 triệu đồng).

vụ
+ Phương thức thanh toán ihuận lợi cho khách hàng trên cơ sờ có

· Chất  lượng  không  ôn  tính đên việc thu nhập sẽ có xu hướng tăng lên theo thời gian và
định
khá năng trá nợ của khách hàng cũng được cải thiện. Ngoài lãi,

+  Khách  hàng  khó  đánh
khách hàng chi phải thanh toán 15% vốn gốc trong 'Á thời gian

giá dịch vụ
đầu và 25%, 30% và 30% trong các lA thời gian còn lại.

+ Dịch  vụ thường  không
+ Lãi suất cho vay hợp lý, linh hoạt và được điều chỉnh phù họp

thê lưu trừ được
với  những thay đối của thị Irường.

+ Yeu tố thời gian  là rất
+ Khách hàng sẽ được giải quyết thủ tục vay vốn một cách thuận

quan trọng
lợi và nhanh chóng với sự giúp đỡ của một đội ngũ nhân viên trẻ,

+ Ngoài  ra, cho vay tiêu
chuyên nghiệp, năng động, nhiệt tình.

dùng sẽ rủi ro hơn các loại
+ Lãi suất vay đế mua nhà và mua ò tô được xác định trên cơ sỡ

hình
cho
vay
khác,
do
lãi suất tiết kiệm thường kỳ hạn 12 tháng loại lĩnh lãi cuối kỳ của

nguồn trả nợ tính dựa trên
Techcombank cộng biên độ tối thiêu 0,30%/tháng tuỳ theo thời

thu  nhập  ước đoán  trong
hạn và mức độ rủi ro của từng khoản vay cụ thế.

tương lai của người trả nợ.
+ Khách hàng có thê sử dụng chính ngôi nhà đã mua làm tài sản

+ Cho vay tiêu dùng còn
đàm bảo cho khoản vay

liên  quan  tới  giá  cả  của
Điều kiện vay vốn:

món
hàng
mua  và
ngân
Với khách hàng

hàng  cần  có  sự  liên  kết
+ Các gia đình trẻ hoặc cá nhân đã lập gia đình.

chặt
chẽ
với
các
doanh
+ Có độ tuổi: 20 đến 45 tuổi (cả vợ và chồng) có hộ khấu thường

nghiệp  cung  cấp  các  sản
trú tại các tỉnh, thành phổ nơi Techcombank có trụ sở và một số

phẩm đó.
tỉnh,
thành
lân
cận
của
những
địa
phương
này
được
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Techcombank châp nhận.

· Trình độ văn hóa tối thiểu (cả vợ và chồng): tốt nghiệp Đại học hoặc Cao đăne.

· Có việc làm và thu nhập on định với thu nhập trang bình một tháng tối thiêu là 6 triệu đồng cho cả vợ và chồng.
· ưu đãi giảm 0.02% lãi suất vay đối với trường hợp khách hàng thực hiện trả lương qua Techcombank (cả hai vợ chồng hoặc một trong trong hai người)
· Khách hàng cam kết sử dụng mọi nguồn thu nhập và tài sản hợp pháp đế báo đàm và thanh toán tiền vay.

· Khách hàng phải có toi thiêu 20% tông nhu cầu tiêu dừng trọn gói.
Với mục đích là mua nhà cần phái đáp ứng điều kiện:

· Tại thời điểm vay vốn không có bất cứ khoản vay nào có cùng mục đích mua nhà.

· Mục đích mua nhà phải là mua nhà đề ở.

· Nhà mua có đầy đú giấy tờ sở hữu hợp pháp, không nằm trong quy hoạch, giải toả...bao gồm nhà mua tại khu dàn cư và biệt thự, nhà chia lô hoặc chung cư tại các khu đô thị mới.

· Trường hợp nhà mua đã qua sử dụng thì thời gian sử dụng không quá 5 năm.

Với mục đích là mua ô tô cần phái đáp ứng điều kiện:

· Tại thời điếm vay vốn không có bất cứ khoăn vay nào có cùng mục đích mua ôtô.

· Ô tô mua là ô tô mói 100%.

· Chi được vay mua ôtô khi đã/đan? vay mua nhà.

Với mục dich ỉà trang bị dồ dùng gia dinh cần phái đáp ứng điều kiện:

+Thiết bị trang bị được sử dụng tại chính căn nhà đề ở và mới

100%.

· Hạn mức vay tối thiêu: 30 triệu đồng.

· Loại thiết bị vay :

· Đồ gồ: bàn ghế, giường tủ.

· Đồ điện: tủ lạnh, điều hoà, ti vi, máy giặt, thiết bị nghe nhin giải trí.

· Đồ bếp: tủ bếp và các thiết bị liên quan.

về tài sán đám hảo

Khách hàng có thể chọn nhũng hình thức tài sản đảm bảo sau:

· Tài sản thế chấp, cầm cố thuộc sờ hữu của khách hàng. Ví dụ: nhà ở, quyền sử dụng đất, sổ tiết kiệm ...
· Tài sản đảm báo chính là căn nhà mà khách hàng dự định mua theo chương trình Gia đình trẻ

· Được sự bảo lãnh bời bên thứ ba

· Khách hàng mua căn hộ tại các chung cư có thể dùng chính căn hộ định mua làm tài sản đảm bảo (không cần chủ đầu tư phải ký thỏa thuận họp tác với Techcombank) với điều kiện:

· Các căn hộ khách hàng mua thuộc các dự án tại Hà Nội và TP Hồ Chí Minh cỏ vị trí cách trung tâm thành phố không quá 15
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	km.
	
	
	

	
	
	
	
	
	+ IIọp đồng mua bán nhà phải được kỷ trực tiếp với Chủ đầu tư

	
	
	
	
	
	dự án, đồng thời số tiền mua được phái dược chuyển khoản vào

	
	
	
	
	
	tài khoản của Chủ đầu tư dự án.
	

	
	
	
	
	
	+ Chủ đầu tư dự án xác nhận về việc "khách hàng có mua nhà,

	
	
	
	
	
	cam kết không chuyên nhượng và phối hợp với Techcombank

	
	
	
	
	
	trong việc quán lý tài sản trong thời gian thế chấp, khi hoàn

	
	
	
	
	
	thành thủ tục cấp sổ đở chì giao cho Techcombank, đồne thời vì

	
	
	
	
	
	bất cứ lý do gì mà chủ đầu tư hoàn lại tiền mua nhà cho khách

	
	
	
	
	
	hàng thì phải thông báo cho Techcoinbank và chuyên trả số tiền

	
	
	
	
	
	đó về tài khoán của Techcombank".
	

	
	
	
	
	
	+ Căn hộ chung cư phái được mua bảo hiềm vật chất tối thiêu

	
	
	
	
	
	110% giá trị khoản vay. Khách hàng giao bản gốc hồ sơ tài sản

	
	
	
	
	
	thế chấp cho Ngân hàng.
	
	

	
	
	
	
	
	+ Tài sản thế chấp sẽ được đăng ký đãng kỷ thế chấp nhà tại

	
	
	
	
	
	UBND Xã, Phường hoặc các cơ quan chức năng khác theo quy

	
	
	
	
	
	định của Pháp luật).
	
	

	
	
	
	
	
	Hồ sơ vay vốn:
	
	

	
	
	
	
	
	+  Đơn  đề  nghị  vay  kiêm  phương án  trả
	nợ (theo  mẫu  của

	
	
	
	
	
	Techcombank- quý khách có thể download tại đây).

	
	
	
	
	
	+ Chứng minh thư nhân dân hoặc hộ chiếu của khách hàng.

	
	
	
	
	
	+ Số hộ khấu gia đình ( trường hợp khách hàng đã lập gia đình

	
	
	
	
	
	nhưng vợ chồng không đăng kỷ cùng một hộ khâu thì phài bô

	
	
	
	
	
	sung thêm giấy đăng ký kếl hôn).
	

	
	
	
	
	
	+ Tài liệu chứng minh mục đích sử dụng vốn, chứng minh thu

	
	
	
	
	
	nhập để trả nợ.
	
	
	

	
	
	
	
	
	+ Hồ sơ tài sản dảm bảo.
	
	

	
	
	
	
	
	+ Các giấy tờ khác (nếu có).
	
	

	2
	Giá(Price):
	
	
	Với sản phấm “Gia đình trẻ”, Techcombank hướng tới những

	
	
	
	
	
	người trẻ tuổi có thu nhập lương đối khá và có nhu cầu muốn

	
	Giá cả của dịch vụ cho
	tiêu dùng. Tuy nhiên mức lãi suất trả cho dịch vụ này sẽ

	
	vay tiêu dùng chính là
	tương đối cao hơn so với các sản phấm dịch vụ tín dụne

	
	mức lãi suất mà khách
	thông thường khác, do ngân hàng đánh giá mức độ rủi ro của


	
	hàng phải trả cho ngân
	sản phấtn này cao hơn tương ứng. Techcombank cũng có

	
	hàng
	theo
	những điều
	cách tính lãi suất khá phù hợp với thông lệ quốc tế, đó là tính

	
	kiện thoả thuận của hai
	lãi dựa trên số dư nợ thực tế của khách hàng, chứ không căn

	
	bên
	
	
	
	cứ theo dư nợ gốc.
	
	

	
	-
	Ngoài  ra,
	tính
	tới  cả
	
	
	

	
	phương thức trả nợ gốc   Cách tính lãi sản phấm Tiêu dùng trá góp của một số ngân hàng

	
	và cách tính lãi vay sẽ
	Ngân hàng
	Thòi han
	Han mức cho vay
	Cách tính lãi

	
	làm  cho  giá  của  dịch
	Techcombank
	Tôi đa 36
	Từ 2 đcn 200 triệu
	Trên dư nợ

	
	vụ  cho  vay  thay  đổi.
	
	tháng
	đồng
	thưc tế

	
	
	
	Tôi đa 60
	Tôi đa là 200 triệu
	Trên dư nợ

	
	Đôi  khi,  với  mức  lãi
	
	
	
	

	
	
	NH An Bình
	tháng
	đồng
	gốc

	
	suất
	cho
	vay
	danh
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	Tôi đa 36
	Tôi đa 20 triệu
	Trên dư nợ

	
	nghĩa
	hấp
	dẫn
	nhưng
	NH Đông Á
	tháng
	đồng
	gốc

	
	khách hàng bị tính lãi
	
	Từ 12 đcn
	Tôi đa 250 triệu
	Trcn dư nợ

	
	trên dư nợ gốc thỉ khá
	ACB
	60 tháng
	đồng
	gốc


là thiệt thỏi, đỏ chính là
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· cách tính giá ngâm trong sản phẩm.

· Cho vay là sản phâm mang nhiều tính rủi ro, vì thế định giá của dịch vụ này ngân hàng phái tính tới cả chi phí bù đắp phần nào nếu rủi ro xảy ra bằng cách yêu cầu các thế chấp, tài sán đàm bào.

3
Phân phôi(Place):

Do là sản phẩm dịch vụ nên cách thức phân phối cũng sẽ luôn có sự tham gia cùa cá khách hàng vào quá trình tạo ra dịch vụ do vậy ngân hàng phải có những bộ phận chuyên trách, phụ trách các sán phấm chuyên biệt.

Sự thay đối của công nghệ nhanh chóng nên cũng ảnh hưởng tới các kênh phân phối sản phấm. Hiện nay, đã có đăng ký vay Online.

4
Con người(People):

Nhàn lực luôn là bài toán khó, để có được nguồn nhân lực ồn định và chất lượng thì phái luôn chú trọng tới việc giữ người tài và đào tạo thêm người mới.

Với  những  sản phấm



Phương thức thanh toán cùa sản phâm cũng góp phân tạo nên giá của “Gia đình trẻ”, khách hàng được thanh toán trên cơ sở có tính đến việc thu nhập sẽ có xu hướng tăng lên theo thời gian và khả năng trả nợ cùa khách hàng cũng được cái thiện. Ngoài lãi, khách hàng chi phải thanh toán 15% vốn gốc trong VA thời gian đầu và 25%, 30% và 30% trong các '/4 thời gian còn lại.

· Lãi suất cho vay được ngân hàng đảm bảo hợp lý, linh hoạt và được điều chinh phù hợp với những thay đổi của thị trường.

Lãi suất vay đê mua nhà và mua ô tô được xác định trên cơ sờ lãi suất tiết kiệm thường kỳ hạn 12 tháng loại lĩnh lãi cuối kỳ của Techcombank cộng biên độ tối thiêu 0,30%/tháng tuỳ theo thời hạn và mức độ rủi ro của từng khoản vay cụ thể. Lãi suất tiết kiệm thường kỳ hạn 12 tháng này liên tục được Techcombank niêm yết trên website nên khách hàng hoàn toàn có thê theo dõi và tính ra giá trị khoàn vay cũng như các khoản phải trả của mình khi thực hiện việc vay.

Là loại hình sản phâm dịch vụ được xêp vào nhóm dành cho khách hàng cá nhân và thuộc dòng sàn phâm bán lẻ nên kênh phân phổi được sử dụng hiện nay của “Gia đình trẻ” là:

· Tại các điểm giao dịch của Techcombank Nhân viên kinh doanh tín dụng bán lẻ

Đăng ký online tại : Tuy nhiên, ngân hàng cũng lưu ý là, các thông tin trên sẽ chi là bước đăng ký cơ bán. Quyền quyết định thuộc về ngân hàng sau khi đã nhận được đầy đũ hồ sơ cùng toàn bộ giấy tờ chứng minh các thông tin vừa khai của khách hàng là đúng. Và ngân hàng cam kết mọi thông tin của khách hàng là báo mật. Techcombank đã tận dụng được lợi thế công nghệ và triền khai dịch vụ gia tăng này giúp cho khách hàng có ihê biết ngay được mình có thuộc đối tượng được sử dụng sản phấm đó hay không. Ngoài ra, việc ứng dụng công nghệ giúp cho nhân viên tín dụng bớt vất vả trong việc đối chiếu các tiêu chuân cơ bản đó, họ chỉ tập trung vào xét duyệt hồ sơ, chuyên vào việc thấm định cho vay và theo dõi khoán vay.

Quy trình tuyên dụng nhân viên cúa Techcombank cũng khá là khác so với một số ngân hàng khác. Ó tại đây, thông thường Techcơmbank tuyến qua ba vòng: sơ loại hồ sơ, thi viết và phòng vấn. Vòng sơ loại yêu cầu thí sinh có chứng chi tiếng anh quốc tế do vậy ko mất thời gian thi thêm, vòng thi viết thí sinh sẽ test ĨQ, GMAT,... những tiêu chuấn cơ bán đánh giá mức độ nhanh nhạy, trí tuệ của nhân viên. Do vậy, tới vòng phòng vấn, techcombank đã lấy được những nhân viên có khả năng đê có thê được đào tạo trong quá trình làm viêc.

6

	
	

	
	cho vay tiêu dùng này,
	Với quy trình tuyên dụng đó, ngân hàng đã có những nhân

	
	ngân hàng cần có các
	viên năng động và có khả năng thích ứng cao với yêu cầu của

	
	khoá  đào  tạo  về  kiến
	công việc.

	
	thức, về sản phấm, về
	Do vậy, Techcombank cam kết rằng khách hàng sử dụng

	
	giao tiếp,...
	“Gia đình trẻ” sẽ được giải quyết thú tục vay vốn một cách

	
	
	thuận lợi và nhanh chóng với sự giúp đỡ của một đội ngũ

	
	
	nhân viên trẻ, chuyên nghiệp, năng động, nhiệt tình.

	5
	Quy trình(Process):
	Sán phâm “Gia đình trẻ” có thê nói là một sản phâm được

	
	
	xây dựng bài bản và có quy trình khá chặt chẽ.

	
	Do là sản phấm mang
	Các tiêu chí mà sàn phấm đưa ra dế chọn lọc đối tượng, các

	
	tính  dịch  vụ  nên  quy
	cách ihức tính mức lãi suất cho vay, các đối tác mà

	
	trình là không thê thiểu
	Techcombank hợp tác cho vay mua nhà, mua xe cũng được

	
	được với cho vay tiêu
	chọn lọc do đó giảm thiều rủi ro cho ngàn hàng.

	
	dùng.
	


-
Khi thực hiện quy trình

này,  ngân  hàng  sẽ dễ

hơn
trong
việc
kiêm

soát  và  theo  dõi  tình

hình thực hiện cho vay.

6 Khêch trương(Promotion):   -   Với mục đích giúp cho các bạn trẻ thực hiện được mơ ước - Một ngôi nhà, một căn hộ chung cư đẹp với đầy đủ trang bị

	
	Xây
	dựng
	các yếu
	tố
	đồ dùng gia đình của phong cách sổng hiện đại và một chiếc

	
	nhận
	diện thương hiệu
	xe hơi đời mới đê đáp ứng nhu cầu đi lại. Gia đình Trẻ của

	
	bài bản là việc đầu tiên
	Techcombank với Slogan ấn tượng "Cùng bạn tạo dựng cuộc

	
	của các ngàn hàng.
	
	sống tiện nghi ngay từ ngày hôm nay" khiến cho sản phấm

	
	-   Quàng cáo, PR, khuyến
	tín dụng vốn được coi là rất “vô hồn” nay tự nhiên có thể gọi

	
	mại cũng áp dụng từng
	tên và phân biệt với các sàn phấm của các ngân hàng khác.

	
	thời
	điêm,
	từng  giai
	Với  tên  gọi  lạ  và  nêu  bật  sự trẻ  trung  của  sản  phấm,

	
	đoạn hợp lý đê thu hút
	Techcombank đã liên tục ihực hiện những bài viết, PR khiến

	
	khách hàng.
	
	
	cho “Gia đình trẻ” trở thành một cái tên quen thuộc với người

	
	Nêu bật tính sáng tạo,
	đàn Việt Nam-quốc gia được mệnh danh là có dàn số trẻ, số

	
	trẻ trung, mới mé của
	người trong độ tuổi lao động cao.

	
	sản phấm, tạo dấu ấn
	Ngày  20/05/2005,  tại  khách  sạn  Soỉĩtel  Plaza,  Hà  Nội,

	
	trong lòng khách hàng.
	Techcombank đã chính thức công bổ ba sản phẩm mới: tín

	
	
	
	
	
	dụng dành cho khácli hàng cá nhân “Gia Đình Trẻ”, “Quyền

	
	
	
	
	
	chọn Ngoại tệ - VNĐ” và “Hợp đòng tương lai hàng hoá phát

	
	
	
	
	
	triên thêm cho hai sản phấm đậu tương và cao su”. Đày đều

	
	
	
	
	
	là những sản phẩm mang tính mới mẻ và sáng tạo trong lĩnh

	
	
	
	
	
	vực ngân hàng - tài chính tại Việt natn. Việc ra mắt liền cả

	
	
	
	
	
	ba sản phấm vừa tiết kiệm chi phí vừa khiến sự kiện được ghi

	
	
	
	
	
	nhớ.

	
	
	
	
	
	Chăm  sóc  khách  hàng  với:  Ban  dịch  vụ  khách  hàng

	
	
	
	
	
	Techcombank - qua số điện thoại  1800 588 822 (giải đáp

	
	
	
	
	
	24/7)

	7
	Chứng
	minh
	cụ
	Báo chí và phương tiện thông tin đại chúng cũng như khách

	
	thế(Physical Evidence):
	
	hàng đều đánh giá “Gia đình trẻ” như một sản phẩm mang

	
	
	
	
	
	tính chất tiên phong trong lĩnh vực cho vay tiêu dùng với

	
	Các bằng chứng là điều
	những đặc điểm nổi bật, khác biệt.
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mà bât  cứ  ngân  hàng

nào
cũng
cần
có
để

tăng  thêm  uy  tín  cho

ngân hàng.

Trong lĩnh vực này, uy

tín là tài sán quan Irợng

nhất của ngân hàng. Do

vậy,
tăng  giá  trị  cho

sán phấm cũng là tăng

giá trị cho thương hiệu

ngân
hàng
và
ngược

lại.



Trong cuộc nghiên cứu gân đáy, Techcombank năm trong Top 5 ngân hàng có dịch vụ tài trợ nội dịa tốt nhất với tiêu chí: an toàn, hiệu quá, chính xác và báo mật. “Gia đình trẻ” cũng là một trong những sản phấm cho vay tiêu dùng mới mé, sáng tạo và gây ấn tượng mạnh đối với các khách hàng trẻ.

5.
Chiến lược NH đối vói sản phấm “Gia đình trẻ

Thị trường cho vay tiêu dùng được đánh giá là hấp dẫn và đầy tiềm năng. Trong điều kiện chưa đủ năng lực tài chính trong việc mua sắm sản phấm có giá trị trả tiền ngay một lần, vay trá góp là một trong những lựa chọn của người tiêu dùng. Chọn lựa này khá phố biến ờ nước ngoài, thí dụ như Hàn Quốc, Singapore, Nhật Bản... Tại Việt Nam, hiện nay, hàng loạt ngân hàng thương mại đã hướng đến cho vay tiêu dùng, từ cho vay tiêu dùng những tài sản lớn như nhà đất, bất động sản, xe

· tô... cho đến những tài sản giá trị nhở hơn như chiếc xe máy, máy giặt, ti vi, máy tính... “Cho vay tiêu dùng cá nhân là thị trường tiềm năng và đầy sức hấp dẫn với hơn 80 triệu người dân”, một giáin đổc ngân hàng từng nhận định. Một trong nhũng lợi ích có thê thấy là, người tiêu dùng vẫn có cơ hội sử dụng sàn phấm trong khi vẫn còn một khoán dự phòng cho các chi tiêu khác.

Chính vì thế chiến lưực tiên phong trơng máng cung cấp các sản phấm cho vay tiêu dùng thục sự khác biệt là điều mà Techcombank theo đuối. Và đối với “Gia đình trẻ”- sán phấm đầu tiên trong chuỗi các sán phẩm bán lẻ khác, khách hàng được cung cấp một sản phấm dịch vụ tiêu dùng mới mẻ, và ấn tượng.

6. Chính sách đối vói sản phẩm “Gia đình trẻ’

Đê thực hiện chiến lược ngân hàng bán lẻ hàng đầu Việt Nam, Techcombank sử dụng “Gia đình trẻ” như một sản phẩm tiên phong, đặt dấu mốc cho công cuộc chinh phục thị trường cho vay tiêu dùng của mình. Với kinh nghiệm 13 năm hoạt động của mình, Techcombank tỏ ra khá nhạy cảm và thấu hiểu nhu cầu của giới trẻ. Tổng Giám đốc Techcombank cho hay, đối tượng mà “Gia đình trẻ'’ hướng tới là các gia đình hoặc cá nhân có nghề nghiệp ôn định, thu nhập trung bình một tháng tối thiêu là 2,5 triệu đồng/người, hoặc 6 triệu đòng cho cá vợ và chồng. Áp lực trá nợ của khách hàng cũng được tính toán, và với thời gian cho vay dài, giảm thiếu lo lắng của khách hàng.

· Techcombank cũng dùng một lượng ngân sách tương đối để quảng bá, PR cho sản phẩm đầu tay “Gia đình trẻ” - được coi là sản phẩm đầy tiềm năng cúa Techcombank trong lĩnh vực cho vay tiêu dùng.

Hiện nay, “Gia đình trẻ” vẫn được duy trì và trở thành một cái tên khó quên và đặc biệt được khách hàng dánh giá là sản phấm mang dấu ẩn đặc trưng của Techcombank, mở màn cho việc Ihay đồi tư duy, thói quen tiêu dùng của người Việt Nam.

7.
Techcombank với tình hình triến khai dịch vụ “Gia đình trê”

Sau một thời gian ngắn, khi Ngàn hàng TMCP Kỹ thương (Techcombank) tung ra sản phấm cho vay trọn gói “Gia đình trẻ”, hầu như mỗi ngày đều có hàng trăm cuộc điện thoại của các bạn trẻ gọi đến ngân hàng đế tìm hiếu sản phâm này. Bà Nguyễn Li Li, Trưởng ban Phát triển sản phấm dịch vụ ngân hàng cá nhân của Techcombank cho biết, sau hum 10 ngày công bố dịch vụ cho vay mới "Gia đình trẻ", rất nhiều khách hàng gọi diện đến tìm hiểu nhưng vẫn chưa có người nộp hồ sơ xin vay vốn.

Tuy nhiên vào thời điếm đó, ít “Gia đình trẻ” đủ điều kiện vay. Nhiều người chưa làm hồ sơ vì chưa tìm ra nhà chung cư đê mua. Những người khác có đũ điều kiện không muốn mua nhà chung cư thì không nằtn trong diện cho vay của chương trình này.

Nhận thấy phản ứng của thị trường, Techcombank đã có sự điều chỉnh các điều kiện về sản phấm, nới rộng độ tuổi giới hạn của đối tượng vay, trước là 23 đến 40 tuồi và hiện được diều chỉnh lại rtr 20 đến 45 tuổi. “Các điều kiện về việc cả hai vợ chồng phải trả lươníỉ qua tài khoán tại Techcombank nay không còn được coi là điều kiện tiên quyết, nhằm mở rộng các đối tượng đủ điều kiện. Khi đó, phản ứnc của khách hàng rất tích cực. Riêng trong vài ngày cuối năm 2006, Techcombank đã giải ngân cho hơn chục khách hàng, với tổng trị giá hơn 3 tỷ đồng. Và số lượng khách hàng đăng kỷ vay iheo điều kiện Gia Đình Trê cũng ngày nriột tăng”.

Sản phẩm tín dụng trọn gói “Gia đình trẻ” ra mắt đầu năm 2005 này - được xem là một sản phấm tín dụng rất mới ở Việt Nam và được đánh giá cao, mà Techcombank hướng tới hàng trăm nghìn cặp vợ chồng trẻ có thu nhập từ trune bình khá trở lên, đáp ứng nhu cầu trọn gói của họ (mua nhà, xe, sắm sửa đồ dùng gia đình) mà không phải chờ thời gian dài tích lũy.

Và hiện nay, sản phẩm này vẫn được duy trì và là một trong nliững san phấm thuộc mảng bán lẻ của Techcombank.

8.
Giải pháp cho sản phẩm “Gia đình trẻ” tại Techcombank

Tích cực áp dụng công nghệ trong việc quản lý các khoán cho vay tiêu dùng. Từ khâu bán sản phẩm tới quân lý khoản vay. Chẳng hạn, việc triển khai chương trình đăng ký vay trực luyến qua website sẽ giúp các khách hàng có như cầu vay tiết kiệm thời gian di lại, dồng thời với sự hỗ trợ của công nghệ hiện dại, khách hàng sẽ biết mình có đủ điều kiện vay theo chương trình này hay không mà không cần phải trực tiếp đến ngân hàng. Triển khai Homebanking, Mobilebanking, Internetbanking là cái mà các ngân hàng nên hướng tới với các sản phâm của mình trong đỏ có cả “Gia đình trẻ”.
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Nghiên cứu, xây dựng và phát triển các sản phâm cho vay tiêu dùng đê mở rộng sự lựa chọn của khách hàng bên cạnh việc triên khai “Gia đình trẻ”. Mở rộng mạng lưới đại lý, tích cực bán chéo các sản phấm tín dụng tiêu dùng khác.

Đào lạo đội ngũ nhàn viên chuyên nghiệp, tận lình, lịch sự và chu đáo, hiếu biết nhuần nhuyễn về sản phẩm dịch vụ “Gia đỉnh trẻ”.

Áp dụng nhũng chính sách khuyến mại hợp lý đê thu hút khách hàng hiện tại và cả những khách hàng hiện đang sử dụng “Gia đình trẻ” như: lãi suất ưu đãi khi mua căn nhà do đối tác cùa Techcombank thực hiện, tặng quà sinh nhật cho các khách hàng hiện tại,...

BI. Kết luận

Với tiềm lực tài chính chưa thực sự lớn mạnh so với các định chế tài chính trong khu vực và trên thế giới, nhiều ngân hàng thương mại trong nước xác định chiến lược phát triển thành ngân hàng bán lẻ hàng đầu tại Việt Nam. Để hiện thực hoá chiến lược đó, các ngân hàng phải xác định vị trí hiện tại của mình và vận dụng nhuần nhuyễn các chính sách trong marketing với 7P(Products, Price, Place, People, Process, Promotion, Physical Evidence, ) nhằm đạt được mục tiêu đề ra. Hợp tác với ngàn hàng hàng đầu thế giới HSBC, Techcombank tuyên bố ngàn hàng này sẽ hỗ trợ Techcombank trờ thành ngân hàng bán lẻ Top đầu tại Việt Nam.

Ngân hàng TMCP Kỹ thương đã xây dựng một chiến lược kinh doanh bán lẻ hợp lý với việc mờ rộng mạng lưới bán hàng, phân phối và có chính sách xây dụng nhiều sản phấm tín dụng tiêu dùng phù hợp cho mục đích bán lẻ. Dịch vụ “Gia đình trẻ” có thê được coi là một trong những sản phâin tương đối thành công của ngân hàng, mơ màn cho chiến dich phát triển các sán phấm dịch vụ chiếm lĩnh thị phần cho vay tiêu dùng đang nhiều tiềm năng tại Việt Nam.
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