
Аннотации тем программы повышения квалификации
<<lVIенеджер по продажам банковских продуктов (услуг)>

72 часа
наименование тем

Содержание 1,чебного материаJIа

1 2

Тема 1. Банковская
триада, Качество
банковских усJtуг.

1. Понятия кбанковская операция>, кбанковский прошукт> и кбанковская услуга)
и I,D( взаимосвязь. Классификация банковских операций. Дктивные операции.

Пассивные операции. ПосредниЧеские операции банка. Классификация
банковскиХ услуГ по критерИям: категоРия кJIиентОв, степень индивидуilJIизации

подхода к клиенту, срок предоставления, степень сложности, степень Доходности,
степень риска, новизна.

Тема 2.

психологические
аспекты процесса
прода:к банковских
продуктов и услуг.

1. Комтrгуникативная природа процесса продаж. Особенности коммуникативного
процесса в банках. Струкryра коммуникативного процесса. Вербальные и

невербальные средства коммуникаций. Роль эффективных комп4уникаций в

продаже банковских продуктов и услуг. Типология кJIиентов (покупателей) и

способы их визуальной оценки.
2. Характерные отличия кJIиентов разных типов и рекомендации по общению с

ними, Потребности клиентов. Способы выявления потребностей кJIиентов.

Поведение кJIиентов и методы его изучения. Моделирование поведения клиентов.

профессион€шьные и личностные качества менеджера по продажам банковских
продуктов и услуг

Тема З. Продуктовая
линейка банка

1. Понятие продуктовой линейки. Иерархический метод классификации
банковских услуг. основные критерии классификации банковских Показатели,

характеризующие продуктов},ю линейку банка. Система управления продуктами
коммерческого банка.
2. БанковСкие продуКты частным лицам: вкJIады, банковские карты, платежи,

переводы и кредиты. Продуктовая линейка для корпоративных клиентов.

особенности банковских продуктов для м€UIого, среднего и крупного бизнеса.

основные продуктЫ ДJЧЯ финансовых учреждений: расчетные 
продукты,

инвестиционно-банковские продукты, торговое финансирование.

Тема 4. Виды канаJIов
продаж банковских
продуктов

1. Понятие (продажа). особенности продажи банковсклж продуктов и услуг.
основные формы продаж в зависимости от территориа"tьной привязки

стационарная форма и дистанционная форма продiDки. Продажи массового

характера (банковский ритейл) и целевые (индивидуальные) продаки. Массовые

продФки по схеме кфинансовый супермаркет>. Перекрестные продажи cross-sales.

стратегия пакетирования банковских продуктов. Примеры традиционного

пакетирования банковских продуктов. Прямая продажа (directselling). pos-

кредитование (pos point 0f sale), Кредитование покупок через интернет.

Электронные кан€UIы продаж банковских продуктов. Преимуществами системы

Интернет-банкинга для кJIиентаи для банка. Система кМобильный банк>.

2. Политика банка в области прода:к банковсккх продуктов. Организация продаж

банковскиХ продуктов. Фронт-офис продalк банка. Клиентоориентированный

подход. Условия успешной прода:ки банковского продукта. Процесс принятия

клиентоМ решениЯ о приобреТении тоЙ или иной услуги (банковского продукта),

Формирование навыков агентов по продаже банковских продуктов. Поддержка,

контроль и оценка эффективности продa:к.

3, Этапы продажи банковских продуктов и услуг. Методы продажи банковских



продуктов и услуг. Организация
сопровождения кJIиентов. Отечественный
банковских продуктов и услуг

послепродzDкного
и зарубежный опыт

обслуживания и

проведения продa)к

Тема 5. Продвлtlкение
банковских продуктов

1. Понятие продвюкения банковских продуктов. Коммуникативные связи банка с

рынком. Элементы комплекса продвижения. Мотивационные факторы частных и

корпоративных клиентов банка. Способы продвиlкениJl банковских продуктов.
2. Банковская peкJraмa и связи с общественностью. Имиджевая реклама или
брендинг. Продуктовая реклама или стимулирование сбыта. Формирование
общественного мнениlI (Public Relation). Поддержание связи с органами власти
(Government Relations). Спонсоринг, выставки, product placement (реклама в

неявной форме). Связи с инвесторами или lR (lnvest Relations). Связи со СМИ или
MR (Media Relations).
Правила подготовки и проведения презентации банковских продуктов и услуг.

Тема 6. Формирование
клиентской базы

1, Понятие и признаки кJIиента банка. Классификация клиентов банка.
2. Понятие принципов взаимоотношений банка с клиентами. Принципы взаимной
заинтересованности, платности, рациональной деятельности, обеспечения
ликвидности. Принципы взаимной обязательности, доверительных отношений,
ответственности, невмешательства, договорных отношений, законопослушания,
дифференцированности. Понятие программы лояльности: цели, критерии
классификации и виды.
3. Каналы для выявления потенциztльных кJIиентов. Приёмы коммуникации.
Способы выявления потребностей клиентов. Способы и методы привлечения
внимания к банковским продуктам и услугам.

Тема 7. Учет банковских
операций

1. Организация учета в банках и его особенности
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