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Kính gửi: Ban lãnh đạo Ngân hàng 
Respecting to: Board of Management of Bank

Trước tiên, tôi xin chân thành cảm ơn Ban lãnh đạo đã tạo cơ hội cho tôi được gia nhập là thành viên của Ngân hàng Bank với vị trí ứng tuyển GĐ/PGĐ Trung tâm kinh doanh HO/GĐ/PGĐ Chi nhánh. Sau đây, tôi xin gửi đến Ban lãnh đạo kế hoạch phát triển kinh doanh do cá nhân tôi đề ra để cùng với Trung tâm kinh doanh/Chi nhánh và Ngân hàng phát triển như sau:
Firstly, I would like to say thanks to the BOM BANK when you let me have chance to apply to be Director/Deputy Director of Business Center HO or Director/Deputy Branch Director. Here after, I would like to send to BOM my own Business Plan to go together with Business Center HO or Branch and the Bank to develop as belows:
1. Đối với việc xây dựng phát triển đội ngũ CBNV/For the building up and develop the teams:
· Triển khai đội nhóm quản lý, huấn luyện, đào tạo, dẫn dắt và liên tục bám sát triển khai trực tiếp khách hàng cùng đội nhóm. Implement the team, coaching, mentor, leading and usually follow up to approach the customers with team. Tạo ra team có khả năng chủ động, chăm sóc, tìm kiếm khách hàng liên tục và có phương pháp, kênh tạo khách hàng thường xuyên và có chất lượng.
· Giao chỉ tiêu cụ thể cho từng nhân viên/chuyên viên theo các mục tiêu KPI Chi nhánh được giao. Divide the KPI to each staffs/executive team member following the Business center/Branch getting from Head Office.
· Thực hiện hướng dẫn nhân viên lập kế hoạch hành động hàng tuần theo định hướng của Ban giám đốc chi nhánh. Instruct the staffs to setup and implement the business plan by week following the Business Unit.
· Tập trung toàn thời gian cùng đội nhóm chào các sản phẩm dịch vụ của ngân hàng tới các khách hàng cũ và mới. Concentrate all time with the team to provide all bank service to customers.
· Theo sát, hỗ trợ, đồng hành cùng nhân viên trong quá trình phát triển khách hàng, thẩm định, trình duyệt và quản lý quan hệ khách hàng thường xuyên. Together, follow with staffs in the process of approaching customers to the evaluate, submit approval and customers relation management.
· Tiến hành tổng kết, họp kinh doanh hàng tuần nhằm đánh giá kết quả đạt được và đề ra kế hoạch hành động cho tuần tiếp theo. Sumerize, meeting by week to evaluate the target KPI and set up new plan for the following week.
· Định kỳ hàng tháng, tổ chức các lớp đào tạo về sản phẩm chủ lực của ngân hàng nhằm giúp cho nhân viên hiểu rõ sản phẩm từ đó tự tin đi chào mời các khách hàng mục tiêu. Monthly to organize the training program of products for the staffs to understand briefly about bank products, policies to most convince to provide products to the target customers.
· Thông tin và vinh danh thường xuyên đến các thành viên các chương trình thi đua của hệ thống hoặc chương trình thi đua của phòng, các danh hiệu hệ thống áp dụng kết hợp các hoạt động khen ngợi, chia sẻ, đồng cảm hàng ngày, hàng tuần để từ đó làm động lực giúp nhân viên nỗ lực trong công việc. Give information and give pride proud personaly to the staffs of the Department/Center/Branch promotion program. So that can be the promotions efforts for the staffs to develop.
· Có thể gộp hoặc chia nhóm thành các nhóm chuyên cho vay, chuyên huy động vốn, chuyên các dịch vụ để đạt hiệu quả kinh doanh cao hơn. In case we can mix or devide team into the business as loan, deposit and service to get more results in business approach.
· Tổ chức các hoạt động văn hóa nhằm gắn kết đội ngũ như tổ chức sinh nhật cho thành viên, tổ chức các hoạt động thể thao cho đội ngũ, thăm hỏi thành viên và người nhà khi ốm đau, bệnh tật, hiếu hỷ. Thực hiện theo văn hóa doanh nghiệp. Organize the operation to match the team together as birthday, sport game, meet together when their family have something happen of sad or happy things.
· Về nhân sự hiện có khá nhiều các nhân viên, đồng nghiệp cũ hoặc các nhân sự các ngân hàng khác có thể trao đổi ngay khi định danh để tuyển dụng bổ sung nếu cần thiết.
2. Đối tượng khách hàng/Customers orientation
a. Khách hàng doanh nghiệp/Corporate customers
· Tập trung chăm sóc toàn bộ hệ thống các đối tác liên kết, cổ đông, hệ sinh thái của hệ thống để giữ vững và team có thể tạo khách hàng mới liên tục. Đảm bảo chất lượng dịch vụ phục vụ khách hàng tốt nhất có thể qua các hành động hàng ngày, chương trình chăm sóc khách hàng chung của ngân hàng, riêng của chi nhánh, của CBNV linh hoạt.
· Tập trung phát triển doanh nghiệp sử dụng đa dịch vụ của ngân hàng: cả vay vốn + bảo lãnh + thanh toán quốc tế + các dịch vụ khác. Concentrate on the corporate which use multi service of the bank as International Payment. Loan, Deposit and other service.
· Hướng tới các khách hàng phù hợp với mục tiêu của ngân hàng và tiềm năng trên thị trường như các nghành xuất nhập khẩu, xăng dầu, sản xuất, dịch vụ, các nhà thầu xây dựng và cung cấp thiết bị ở các dự án đầu tư công, dự án có nguồn vốn ODA tài trợ, dự án có nguồn vốn FDI + các đại lý kinh doanh các mặt hàng thiết yếu + nhà thầu cho bệnh viện/sở y tế + các DN nhập khẩu: máy móc, thiết bị, phụ tùng, Vải các loại, sắt thép,  hóa chất  + các DN xuất khẩu: dệt may, giày dép, phụ tùng, đồ gỗ, hàng rau quả + các doanh nghiệp sản xuất, doanh nghiệp là các nhà thầu của các doanh nghiệp FDI, các doanh nghiệp nông sản, thực phẩm và các chuỗi bán lẻ, chuỗi xăng dầu, các saloon auto thế chấp các lô xe làm hạn mức kèm bất động sản. Một số các doanh nghiệp chủ các khu công nghiệp trong nước và FDI, một số doanh nghiệp về viễn thông, hạ tầng viễn thông, truyền thông truyền hình giải trí và dịch vụ thanh toán. Tiếp cận một số doanh nghiệp chuyên về năng lượng thủy, gió, solar, LNG trong khi chờ quy hoạch điện 8 sắp có chính thức. Approach to the customers which are suitable with the bank and the market as the construction contructors, subcontractors provide the equipments of state owned projects, ODA and FDI projects, the necessary products retail chains, hospital contractors, vendors, the import export of equipments, garment, wood, agricultural products, gasoline and petrilium chain, auto salon… Some investors of industrial zone domestic and FDI, some telecom companies, media and payment. Approach some energy as wind, waterfall, solar, LNG while wait for new electric tariff price is coming.
· Để đảm bảo số dư Huy động tập trung phát triển các doanh nghiệp như các DN điện lực, nước sạch, cơ sở giáo dục, các bệnh viện và hệ thống phòng khám, bệnh viện, các Ban quản trị các tòa nhà chung cư, một số công ty vàng bạc đá quý, chủ các khu/cụm công nghiệp, hợp tác với công ty bảo hiểm chứng khoán, công ty công nghệ, một số doanh nghiệp sản xuất có dòng tiền thường xuyên, một số các vụ viện, trường học các cấp, nghành xăng dầu dầu khí, xi măng, chuỗi trạm dừng nghỉ. In order to catch the deposit target so concentrate on the corporate as the electric, fresh water, education, hospital, small healcare shop, tower management board, jewerly and gold chain, industrial zone investors, production factories which have usally cash Casa running, the road high way stoppable shop… Để tăng thu nhập từ dịch vụ, hướng tới các doanh nghiệp xuất nhập khẩu có nguồn thu từ ngoài tệ để mua bán ngoại tệ giao ngay hoặc kỳ hạn.
· Tập trung khai thác, có thể chọn lọc một số dự án bất động sản lớn, nhỏ tiềm năng, pháp lý đầy đủ để độc lập tài trợ hoặc đồng tài trợ doanh nghiệp dự án, đồng thời tạo thuận lợi để hợp tác cho vay khách hàng cá nhân mua, đầu tư đất/nhà dự án. Concentrate on giving loan, syndication loan to the real estate which suitable to get big loan and profit and also can corporate to give individual loan in parallel.
· Chào sản phẩm dịch vụ tối đa tới các doanh nghiệp FDI, đây là phân khúc khá tiềm năng trên thị trường khi thâm nhập được. Suppose the bank products maximum to the FDI as much as possible, this is very potential sergmentation.
· Khai thác tối đa các khách hàng cũ, các mối quan hệ cũ tôi và các CBNV hiện đang có. Lead to the staffs to implement maximum their own relationship.
· Đội khách hàng doanh nghiệp thường xuyên tham gia các Hội doanh nghiệp, nghề nghiệp để khai thác tối đa khách hàng mới. Usually attend to the corporate, job, association to take chance approach customers.
· Triển khai hợp tác với các ngân hàng nước ngoài hiện có sẵn mối quan hệ hơn 10 ngân hàng để cho vay hợp vốn các deals của ngân hàng nước ngoài do room cho vay và phê duyệt trong nước của ngân hàng nước ngoài bị hạn chế như lượng khách hàng khá nhiều, số tiền cho vay ít nên cần nhiều ngân hàng Việt hợp tác đồng tài trợ, hoặc các dịch vụ phụ không đa đạng/mạnh như ngân hàng Việt. Đây cũng là kênh có thể khai thác mạnh.
b. Khách hàng cá nhân/Individual customers
· Tập trung khai thác, cho vay các khách hàng CBNV các doanh nghiệp đã cho vay hoặc tiếp cận tiềm năng. Concentrate to give loan to the corporate companies which have potential demanded staffs.
· Khai thác thị trường các nhu cầu vay mua, đầu tư nhà ở thổ cư trực tiếp và thông qua hợp tác mạnh với các sàn bất động sản chuyên thổ cư, dự án thấp tầng và chung cư cao tầng. Implement the market of mortgage loan throught the cooperation with real estate broker transaction in the low land and high towers.
· Hợp tác với các saloon auto cho vay khách hàng mua xe ô tô mới. Phối hợp chéo chặt chẽ với đội doanh nghiệp cấp hạn mức. Corporate with the auto saloon to give loan in cooperation closely with corporate RM.
· Thực hiện các hoạt động direct sale và roadshow sales cho đội nhóm tổ chức các buổi trực tiếp giới thiệu sản phẩm dịch vụ ngân hàng tại các khu phố, siêu thị, chợ, khu vực tiềm năng theo tuần, tháng. Implement the direct and road show to go to introduce products to customers through the potential road, supper martket, market by week, month.
· Đội khách hàng cá nhân thường xuyên tham gia các diễn đàn chung cư, hội nhóm huy động online, hội doanh nghiệp, nghề nghiệp để khai thác tối đa khách hàng mới. Usually attend to the corporate, job, association to take chance approach customers.
3. Phương thức triển khai/Method to implement
· Đối với tệp khách hàng cũ, thực hiện liên hệ lại toàn bộ tối đa và chào mời các sản phẩm cạnh tranh của ngân hàng để kéo khách hàng về giao dịch tại Ngân hàng. With my all customers list, I will introduce maximum the ngân hàng service to persuade customers use.
· Đối với tìm kiếm khách hàng mới sẽ dẫn dắt đội nhóm. With new customers, I will lead the team to do as belows:
	Kênh Tìm kiếm/Finding customer channel
	Cách Tiếp Cận/Approaching customers way
	Sản phẩm chú trọng/Concentrated products

	Liên hệ hợp tác thông tin DN của Cục thuế thành phố Hà Nội hoặc chi cục thuế các quận. Contact to buy corporate information from Ha Noi citi tax  office or the ward tax office of Ha Noi citi.

Liên hệ hợp tác thông tin của Cục hải quan Hà Nội hoặc chi cục hải quan. Contact to buy corporate information from custom clarance office.

Liên hệ hợp tác thông tin tại Sở kế hoạch và đầu tư thành phố Hà Nội. Contact to buy corporate information from mistry of planning and investment of Ha Noi citi.

Seeking information at website/Kết hợp tìm kiếm doanh nghiệp ở trang http://muasamcong.mpi.gov.vn/ và https://dichvuthongtin.dkkd.gov.vn/
https://trangvangvietnam.com/

Tham gia các câu lạc bộ, diễn đàn doanh nghiệp vừa và nhỏ, CLB doanh nhân kết nối toàn cầu, Hiệp hội năng lượng, Hiệp hôi M&A, Hiệp hội nông nghiệp trên địa bàn thành phố Hà Nội. Attend the Club of SME, Global business, M&A. Energy, Agricultural Association.

Tham gia các diễn đàn kế toán, giám đốc tài chính. Attend the accounting forum.

Khảo sát thực tế trực tiếp sale trên địa bàn. Investigation and do the events in the ward, road which are near the bank.

Liên kết hợp tác với các đối tác đa dạng để mở rộng tập khách hàng. Co-opearation with the partners to openwide the customers list.


	Chào hàng qua điện thoại. Telesales.

Gửi thư mời. Evelop sending sales.

Gửi email mời. Email sales.

Xác định địa chỉ và gặp gỡ trực tiếp. Direct meeting sales.

Thực hiện các chương trình roadshow tại các địa bàn. Roadshow sales.

Thu xếp lịch để hoạt động giới thiệu sản phẩm dịch vụ NCB tới các Hội, CLB, Hiệp hội thường xuyên. Association attending mass sales.


	Hạn mức vay ngắn hạn có nhận BĐS kèm quyền đòi nợ và có thể một phần tín chấp nhỏ. Shortterm loan with collateral are land used right and partial of account receivable and small unsercured loan in parallel.

Hạn mức bảo lãnh các loại tín chấp linh hoạt. Guanrantee unsercured flexible.

Hạn mức LC áp dụng kèm Upass LC. LC limit in parallel with Upass.

Huy động không kỳ hạn Casa kèm cung cấp các dịch vụ thanh toán tiện ích.
Casa non term deposit with other corporate service.

Huy động có kỳ hạn kèm chi phí ngoại giao. Term deposit with marketing costs.

Cho vay nhà đất, cho vay mua xe ô tô mới, mở thẻ và tiền gửi cá nhân. Personal mortgage loan, car loan and deposit.



4. Danh mục một số khách hàng doanh nghiệp mục tiêu đã có sẵn mỗi quan hệ (Đơn vị 000 đồng). List of some target customers that I have relationship already:
	Stt/No
	Tên 
khách hàng/Customer name (Nhóm nghành trọng tâm cá nhân đã triển khai là sản xuất, xuất nhập khẩu, thương mại, dịch vụ, các vendors của các doanh nghiệp lơn trong nước và FDI
	Ngành nghề KD/Business
	Nhu cầu sử dụng dịch vụ/Service demand
	Nhu cầu cấp tín dụng/Huy động Casa và có kỳ hạn (trđ)

	
	
	
	[bookmark: RANGE!C2]Vay vốn/loan
	Mở L/C/LC
	Chiết khấu BCT/Discuount
	Bảo lãnh/Guarantee
	Gửi vốn/Deposit
	Trả lương/Payroll
	

	1
	Cty cổ phần truyền hình tương tác VTVLive
	Cung cấp các dịch vụ truyền hình, truyền thông đa phương tiện, dịch vụ trò chơi thể thao điện tử trên thị trường. Television, media, online sport game
	X
	X
	
	
	X
	X
	TD 30.000/
HĐ 100.000

	2
	Nhóm công ty SME có nhu cầu vay nhỏ: Cty cổ phần tập đoàn Mavin/S-colourful, HanaVina, Ubtech, LimKorea, GuVina, HanDoDM Korea, ACTech Vina, Công ty CP Co2 Thái Bình, đá khô quốc tế, dược Hà Tây, dược thương mại Hà Nam, Nanofrance, sợi Vũ Gia, Vikohasan, Gas hà nam, Bestfour, Seosin bắc giang, Điện tử Đông Ming, Kovina, Golfzon Việt Nam, Kodwang Vina, Heriz Viet Nam, Viet Han coated, Chăn nuôi Việt Đức, TechVina, Seo Pyun Vina…
	Kinh doanh mô hình 3F là Feed Farm chăn nuôi, Food sản xuất chế biến thực phẩm. Business is Feeding, Farming and Food. 
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	TD 300.000/
HĐ 120.000

	3
	Cty cổ phần công nghệ Tecomen (sở hữu nhà máy sản xuất thương hiệu Karofi)
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm thiết bị điện tử lọc nước, lọc không khí, thông lọc gió. Produce and business of electronic water filter, air condition and wind filter.
	X
	X
	
	X
	X
	X
	TD 150.000
HĐ 50.000

	4
	Cty cổ phần công nghiệp JK
	Sản xuất kinh doanh các thiết bị phụ kiện máy móc, vật tư tiêu hao. Khách hàng đầu ra hầu hết là các doanh nghiệp FDI. Sparepart, component production.
	X
	
	
	
	X
	X
	TD 10.000
HĐ 5.000

	5
	Cty cổ phần dược liệu Việt Nam Vietmec
	Sản xuất kinh doanh các loại dược phẩm, thực phẩm chức năng. Medical and pharmacy.
	X
	X
	
	
	
	X
	TD 10.000
HĐ 5.000

	6
	Cty cổ phần vật tư khoa học Biomedic
	Kinh doanh xuất nhập khẩu thiết bị vật tư y tế, nhà thầu cho nhiều bệnh viện. Import export of medical healcare equipments.
	X
	X
	X
	
	
	X
	TD 20.000
HĐ 5.000

	7
	Cty cổ phần dệt Hà Nam
	Sản xuất kinh doanh các loại sản phẩm dệt may. Garment production.
	X
	X
	X
	
	
	X
	TD 30.000
HĐ 15.000

	8
	Cty cổ phần nhôm Việt Pháp
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm nhôm. Aluminum production.
	X
	X
	
	
	
	X
	TD 15.000
HĐ 5.000

	9
	Cty Masan Meat Life
	Sản xuất chế biến, chăn nuôi các sản phẩm về gia súc gia cầm mô hình 3F. 3F business.
	X
	
	
	
	X
	X
	TD 30.000
HĐ 20.000

	10
	Cty TNHH Pretty Vina
	Sản xuất các sản phẩm làm đẹp. Pretty products.
	X
	X
	
	
	X
	X
	TD 20.000
HĐ 10.000

	11
	Cty cổ phần công nghiệp hỗ trợ Minh Nguyên
	Sản xuất kinh doanh các thiết bị phụ kiện, linh kiện nhựa và khuôn mẫu. Khách hàng đầu ra hầu hết là các doanh nghiệp FDI. The bisggest of Samsung vendors.
	X
	X
	
	X
	X
	X
	TD 100.000
HĐ 50.000

	12
	Cty TNHH Sao Mai SupperFeed
	Sản xuất kinh doanh thức ăn chăn nuôi. Animal feed production.
	X
	
	
	X
	X
	X
	TD 120.000
HĐ 50.000

	13
	Cty TNHH MTV Vĩnh Sơn Hà Nam
	Xây dựng nhà xưởng cho thuê. Build the factories for renting in industrial zone.
	X
	
	
	
	X
	X
	TD 10.000
HĐ 5.000

	14
	Công ty cổ phần máy xây dựng Phú Thái
	Kinh doanh xuất nhập khẩu máy xây dựng công nghiệp. Import export equipments.
	X
	X
	
	
	X
	X
	TD 30.000
HĐ 15.000

	15
	Nhóm công ty trung quốc: Công ty TNHH RisunTek Việt Nam, china Telecom, china mobile, Dualafa, CSCE6, CEEC, Halidao, QuangDong Elecric VietNam, CNTIC, QP VietNam, HuaNan, HarvesBeau, GXLQ Viet Nam, china Pacific EPC, ZEY, ZoomLion…
	Sản xuất kinh doanh các loại thiết bị điện tử, âm thanh. Electronic sparepart component.
	X
	X
	
	
	X
	X
	TD 50.000
[bookmark: _GoBack]HĐ 150.000

	16
	Công ty cổ phần tập đoàn nhựa Đông Á
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm về nhựa. Plastic production.
	X
	X
	X
	
	X
	X
	TD 20.000
HĐ 10.000

	17
	Công ty cổ phần tập đoàn nhựa Bình Thuận
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm về nhựa. Plastic production.
	X
	X
	X
	
	X
	X
	TD 15.000
HĐ 10.000

	18
	Công ty cổ phần CMC Telecom, FPT
	Kinh doanh các dịch vụ hạ tầng mạng, viễn thông. Telecom business.
	X
	
	
	
	X
	X
	TD 200.000
HĐ 100.000

	19
	Công ty cổ phần bệnh viện đa khoa Việt Nga
	Kinh doanh các dịch vụ bệnh viện, y tế, chăm sóc sức khỏe. Multi hospital.
	X
	
	
	
	X
	X
	TD 15.000
HĐ 10.000

	20
	Bệnh viện K Tân Triều. Công ty cổ phần bệnh viện Hồng Phúc.
	Kinh doanh các dịch vụ bệnh viện, y tế, chăm sóc sức khỏe. State owned Multi hospital.
	
	
	
	
	X
	X
	HĐ 30.000

	21
	Tập đoàn xăng dầu Petrolimex
	Kinh doanh các dịch vụ về xăng dầu. State owned petroleum and gasoline.
	X
	X
	
	
	X
	X
	TD 300.000
HĐ 200.000

	21
	Công ty VTConline, Tổng công ty VTC, Đài truyền hình Việt Nam
	Kinh doanh các dịch vụ về dịch vụ truyền hình, thể thao điện tử. State owned television, game online and media.
	
	
	
	
	X
	X
	HĐ 100.000

	23
	Công ty cổ phần tập đoàn CMC
	Kinh doanh các dịch vụ về công nghệ thông tin. Information technology business.
	X
	
	
	
	X
	X
	HĐ 100.000

	24
	Công ty Hyosung Việt Nam/Hyundai E&C Vina/Lotte E&C Vina, Posco E&C Vina, LHGroup, VTK industrial zone, NHO korea Viet Nam
	Sản xuất kinh doanh các dịch vụ điện tử, thiết bị cho các nghành công nghiệp khác. Industrial sparepart, electronic components.
	X
	X
	X
	
	X
	X
	TD 300.000
HĐ 600.000

	25
	Công ty máy tính Thánh Gióng
	Sản xuất máy tính và các linh phụ kiện máy tính
	X
	X
	X
	
	X
	X
	TD 160.000
HĐ 80.000

	26
	Công ty AGUTech Vina
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm điện tử, thiết bị cho các nghành công nghiệp khác
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	TD 120.000
HĐ 50.000

	27
	Công ty Qisda Việt Nam
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm điện tử, thiết bị cho các nghành công nghiệp khác. Chuẩn bị mở rộng giai đoạn 2
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	TD 300.000
HĐ 120.000

	28
	Công ty NexVina
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm điện tử, thiết bị cho các nghành công nghiệp khác. Chuẩn bị mở rộng giai đoạn 2
	X
	X
	X
	
	X
	X
	TD 200.000
HĐ 80.000

	29
	Công ty SGGlobal
	Sản xuất kinh doanh các sản phẩm nhựa đường. Chuẩn bị xây nhà máy số 2
	X
	X
	X
	
	X
	X
	TD 160.000
HĐ 60.000

	30
	Công ty DEEPC Việt Nam và công ty mẹ IAI group
	Chủ đầu tư khu công nghiệp sạch, cảng biển
	X
	
	
	
	X
	X
	TD 800.000
HĐ 200.000

	31
	Công ty CNCTech/Amata/Wha/PacificLand/Western Pacific/Taseco/Tasco/VSD holding, Sovico, VietJetAir, VietTravel Airline…
	Chủ đầu tư khu công nghiệp, nhà máy sản xuất, VETC, năng lượng, phân phối xe ô tô, hàng không
	X
	
	
	
	X
	X
	Khả năng hợp tác và khẩu vị của ngân hàng

	32
	VinGroup
	Đa dạng nghành nghề
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	Khả năng hợp tác và khẩu vị của ngân hàng

	33
	Gelexim group
	Đa dạng nghành nghề trong đó có nhà máy sản xuất ô tô liên doanh nước ngoài mới khởi công tháng 10/2025
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	Khả năng hợp tác và khẩu vị của ngân hàng

	34
	BIM Group
	Chủ đầu tư bất động sản thương mại và năng lượng
	X
	
	
	
	X
	X
	Khả năng hợp tác và khẩu vị của ngân hàng

	35
	Chứng khoán Asam/JB/Vix/Abs/Alpha/KB/Mirae Asset/CSI/Guatai/Xuân Thiện/Thủ Đô/AgriBankS/VietinBankS/MaybankS/SBBS/SHS/HSC/VietcapS/ShinhanS…
	Chứng khoán
	X
	
	
	
	X
	X
	Khả năng hợp tác và khẩu vị của ngân hàng và room cho chứng khoán

	36
	Dự án bất động sản quận 7/2 dự án phân lô thấp tầng/2 dự án khu và cụm công nghiệp/8 dự án điện gió và solar, 2 dự án LNG, 2 dự án điện áp mái, trong đó có 1 chủ đầu tư hợp tác với các mái của Central Retail Thái Lan tại Việt Nam
	Đã xong toàn bộ pháp lý, đã triển khai hạ tầng. Real estate project investor. Dự án năng lượng đang chờ hợp đồng mua bán điện và một số deals mua nợ tái tài trợ
	X
	
	
	
	X
	X
	Có thể hợp vốn bảo gồm cả mua nợ tái tài trợ và cho vay mới TD 9000.000


Trao đổi lại với một số khách hàng đã có giao dịch, quan hệ như nhà máy dược Hồng Phát, Vietmed, Hà Tây, xuất nhập khẩu Phú Thái, Vinacoma, Nafta, Afx, Việt An, Nanofrance, Vũ Gia, Vietracimex, BCG, Geleximco, TngIZ (TNI) TNG, tập đoàn Petrolimex, Viet Thuan, Viet Thanh, xăng dầu Sông Hồng, Gas Vạn Lộc, Gas Bảo Hân, Gas Hà Nam, Tổng công ty 36/319/Fecon/Ricons/Cotecons, Giza, Minh Nguyên, Phúc Nguyên, các chuỗi bán lẻ của Dược Bảo Châu, Hồng Phát, AFX, nhựa Bình Thuân, nhựa An Phát, Văn Lâm, Đông Nam Á, Đông á, nhựa bao bì Việt An, Hyosung, Lotte, Posco, Adani TSV, TRL, Luxshare, CNTIC, China power, CSCE, Trường Thành Tokyogas Kyuden, Newtechco Makara Sakae, T&T, Đong Minh, Khai Hong IZ, Tan Chong GAC, SCG Group, Amata, DeepC, Wha, Soilbuild, Hankyu Hanshin, Marubeni, Tiger, PNS Korea, HanaVinsa, Kovina, Lim Korea, Vietjetair, Sovico, BCG group, Thuận Thành JFE, Ngôi Sao Xanh Chosun, LHGroup VTK, Hyundai Aluminum, Hyundai E&C Vina có Hyundai hillstage, Hyundai thành công, Thaco, NHO group hàn, Posco E&C, Lotte, Hyosung, Agu vina, NexVina, Qisda, Gelexim O&J, ZYE, Ceec, Cntic, Goetek, Limkorea, MDASamsung, GMC samsung engineering amecc, oritecvina, Volcafe, Kepco, T&T Kospi Kogas Hanwha, Pacifico Sunpro8, Vietravel Airline, Amata, wha, DeepC, JFE green star, Chosun … khoảng 300 - 500 doanh nghiệp và chủ các khu/cụm công nghiệp đã hợp tác có thể chào ngay dịch vụ ngân hàng khi định danh. Các doanh nghiệp này lại có rất nhiều các đối tác và vendors khác nhau để tạo kênh bán liên tục, chất lượng cho team. Đánh giá về các nhu cầu vay vốn và sử dụng đa dạng các dịch vụ ngân hàng, song song bán chéo dịch vụ tới các Khối/Phòng/Ban khác.
HIỆN CÓ KHOẢNG 10 DỰ ÁN TÀI TRỢ TRUNG DÀI HẠN VỀ NĂNG LƯỢNG THỦY/GIÓ/SOLAR/KCN/BẤT ĐỘNG SẢN VỀ PHÁP LÝ ĐÃ HOÀN THIỆN ĐẦY ĐỦ CHƯA VAY NGÂN HÀNG, CÓ THỂ TIẾP CẬN TRỰC TIẾP BOM ĐỂ SÀNG LỌC HỢP TÁC TÀI TRỢ DỰ ÁN HOẶC LIÊN KẾT CHO VAY KHÁCH HÀNG CÁ NHÂN MUA ĐẤT, NHÀ DỰ ÁN NẾU PHÙ HỢP KHI CẦN. TỪ ĐÓ TEAM CÁ NHÂN CÓ THỂ TIẾP CẬN TÀI TRỢ CÁ NHÂN.
THERE ARE ABOUT 10 REAL ESTATE PROJECT WHICH ARE ALL COMPLETED THE DOCUMENTS AND LEGAL AND CAN JOIN DIRECTLY BOM TO GIVE LOAN PROJECT OR CAN GIVE LOAN TO INDIVIDUAL CUSTOMER TO BUY LAND/HOUSE.

5. Kiến nghị, đề xuất/Recomend
- Danh sách dữ liệu một số khách hàng tiềm năng đưa ra ở trên trên được dựa trên cơ sở khách hàng mà tôi đã từng cấp tín dụng, quản lý hoặc đã đang tiếp cận và nhận thấy tiềm năng có thể trở thành khách hàng của ngân hàng. Đây là những khách hàng được đánh giá tốt, có uy tín tại các tổ chức tín dụng mà tôi đã làm việc và các tổ chức tín dụng tài chính khác. Sau khi đáp ứng được khẩu vị của Ngân hàng, với từng khách hàng cụ thể thì sẽ có những đề xuất cụ thể để đưa khách hàng về giao dịch tại Ngân hàng. The above shortlist are based on the customers that I and my previous team have give loan, service or have contacted and found them potential to introduce Bannk service to collect them to us. These companies are well scoring from other banks. After introduce Bank service to all customers and with each customers will have the matching suitably by case.
- Tuy nhiên, đề xuất chung thì tôi xin có một số đề xuất như sau nếu ngân hàng chưa có các chính sách cơ chế này/But in the recommendation I have some belows if Bank does not have to be competitive with the martket:
	
	Đề xuất

	Tài chính/Chi phí
Finance/Cost
	Chi phí tiếp khách phù hợp cạnh tranh để phát triển khách hàng tiền gửi huy động. Marketing costs are suitable to develop deposit customers.
Chi phí quà tặng khách hàng nhân dịp sinh nhật, thành lập công ty, cá nhân để duy trì quan hệ. Marketing costs for getting relation with customers’s birthday, companies formed day.
Hoa hồng dành cho các sàn bất động sản đối tác cộng tác. Commision for the real estate transaction broker sales.


	Cơ chế, chính sách hỗ trợ/ Policies to support
	Cơ chế chính sách Incentives để khuyến khích thúc đẩy hoạt động kinh doanh. Incentives policies internal to promote the sales.
Áp dụng  hình thức mua nợ để tạo điều kiện cho doanh nghiệp tốt chuyển giao dịch về Bank nhanh hơn. Apply the debt buying from other banks to make convenient for corporate to move loan to Bank.

Thủ tục đơn giản. Simply of process.

Ưu đãi mức lãi suất cho vay thấp để lôi kéo khách hàng. Low and competitive loan interest rate to be attractive to customers.

Áp dụng cơ chế thế chấp Quyền đòi nợ chưa hình thành kèm bất động sản nhằm gia tăng khả năng cạnh tranh trong vấn đề cho vay. Với các khách hàng được đánh giá tốt có tỷ lệ nhận quyền đòi nợ cao. Apply the policies of account receivable in parallel with land used right to be collateral in loan with the good customers.

Thực hiện áp dụng cơ chế tín chấp bảo lãnh ở tỷ lệ cao đối với những khách hàng tốt phù hợp để thu hút khách hàng có hàm lượng dịch vụ cao.
Áp dụng trình khác biệt nhận tỷ lệ bất động sản cao hơn quy định với các trường hợp khách hàng tốt, có tiềm năng mở rộng sản phẩm dịch vụ. Apply the hight loan ration to the collateral in special case to catching customers.

Đối với sản phẩm huy động, thực hiện có thêm phần chi phí ngoại giao. With the deposit can think about the marketing cost to make possible relation. 
Cơ chế tính điểm bán chéo cho team KHDN/KHCN với các doanh nghiệp mà có các cá nhân CBNV phát sinh sử dụng dịch vụ KHCN tại ngân hàng. Apply the croselling point between personal and corporate teams.

	Thời gian
	Thời gian thẩm định và phê duyệt nhanh chóng. Process time need to be fast.



Trên đây là bản kế hoạch cá nhân tôi xây dựng để đóng góp vào phát triển đối với Trung tâm kinh doanh HO/Chi nhánh, ngân hàng. Tôi tin rằng với kinh nghiệm lâu năm, mạng lưới các mối quan hệ và mạng lưới khách hàng sẵn và kinh nghiệm quản lý, phát triển, thúc đẩy, định hướng dẫn dắt đội nhóm qua gần 25 năm công tác trong ngành ngân hàng, Trung tâm kinh doanh HO/Chi nhánh sẽ có thể hoàn thành kế hoạch đã đề ra. These above is my business plan to take a part into the bank development. I belive that with my experience, networks and customers list and the leading of team skills through nearly 25 years in banking, so I and the team can meet the target that the bank BOM to assign.
Trân trọng!
Brgds!
									Người lập kế hoạch/Plan maker
.


                                                                                                                        Ngô Nguyên Khôi
