Практическая подготовка №1 Особенности продажи банковских продуктов и услуг.
Задание 1: Представьте, что вы консультант в банке. Вам нужно узнать, какой продукт или услугу может заинтересовать клиента. Задайте 3–5 вопросов, которые помогут понять его финансовые цели и потребности.
Пример вопросов:
- Какие у вас основные финансовые цели на ближайшие годы?
- Планируете ли вы крупные покупки или инвестиции?
- Есть ли у вас накопления или вы хотите начать их откладывать?
- Используете ли вы сейчас банковские услуги? Какие?
- Есть ли предпочтения по типу счета или кредиту?
Задание 2: Анализ типичных ошибок в продаже
Придумайте или вспомните 3 распространённые ошибки, которые допускают продавцы при продаже банковских продуктов.
Примеры ошибок:
- Недостаточное выяснение потребностей клиента
- Перегрузка информацией или сложными терминами
- Отсутствие работы с возражениями
Задача: Опишите, как эти ошибки можно исправить или избежать.
Задание 3: Создание сценария общения
Разработайте сценарий короткой беседы с клиентом, в которой вы предлагаете банковский продукт. В сценарии должны быть:
- вступление, установление контакта;
- выявление потребностей клиента;
- объяснение преимуществ продукта, соответствующих его потребностям;
- работа с возможными возражениями.
Поставьте себе цель - сделать так, чтобы клиент заинтересовался и согласился получить более подробную консультацию.


Практическая подготовка №2 Перекрестные продажи cross-sales
Задание 1: Анализ клиентской ситуации для перекрестных продаж
Представьте, что вы работаете с клиентом, который оформил вклад в банке. Опишите, какие дополнительные продукты или услуги вы могли бы предложить этому клиенту в рамках перекрестных продаж и почему.  
Например: 
- Клиент открыл вклад и у него есть зарплатная карта.  
- Клиент оформил кредит на покупку авто.  
Задача: Напишите 2-3 варианта дополнительных продуктов, подходящих для данной ситуации, с объяснением, почему они могут быть полезны клиенту.
Задание 2: Разработка сценария перекрестных продаж
Создайте короткий сценарий диалога, в котором продавец предлагает клиенту дополнительный продукт или услугу. В сценарии должны быть:  
- Обращение к клиенту и установление контакта  
- Внимательное выяснение текущих потребностей клиента  
- Предложение подходящего перекрестного продукта с объяснением его преимуществ  
- Работа с возможными возражениями клиента  
Цель - научиться мягко и убедительно предлагать дополнительные услуги.
Задание 3: Анализ типичных ошибок в перекрестных продажах**
Придумайте или вспомните 3 распространённые ошибки, которые совершают продавцы при перекрестных продажах.  
Примеры ошибок: 
- Навязчивое предложение дополнительных продуктов  
- Предложение продукта, не соответствующего потребностям клиента  
- Недостаточное объяснение преимуществ и условий продукта  
Задача: Опишите, как эти ошибки можно избежать или исправить.


Практическая подготовка №3 Электронные каналы продаж банковских продуктов
Задание 1: Анализ преимуществ и недостатков электронных каналов продаж
Напишите краткое эссе (200-300 слов), в котором опишите основные преимущества и недостатки электронных каналов продаж банковских продуктов (например, сайт банка, мобильное приложение, онлайн-чат).  
Задача: 
- Укажите, почему клиенты предпочитают использовать электронные каналы.  
- Обозначьте возможные риски или ограничения таких каналов.  
Задание 2: Разработка сценария онлайн-консультации
Создайте сценарий короткой онлайн-консультации (например, через чат или видеозвонок), в ходе которой продавец помогает клиенту выбрать подходящий банковский продукт через электронный канал. В сценарии должны быть:  
- Приветствие и установление контакта  
- Вопросы для выяснения потребностей клиента  
- Предложение подходящего продукта с кратким объяснением преимуществ  
- Работа с возражениями и завершение диалога  
Цель - показать, как эффективно вести продажу через электронные каналы.
Задание 3: Анализ ошибок и лучших практик в электронных продажах
Перечислите 3 распространённых ошибки, которые совершают продавцы при работе через электронные каналы, и 3 лучших практики для их предотвращения.  
Примеры ошибок:  
- Недостаточное персонализированное общение  
- Игнорирование вопросов или возражений клиента  
- Перегрузка информацией или сложными терминами  
Задача:  Опишите, как лучше вести электронные продажи, чтобы повысить их эффективность.


Практическая подготовка №4 Преимуществами системы Интернет-банкинга для клиента и для банка
Задание 1: Обоснование преимуществ системы Интернет-банкинга
Напишите короткий текст (150-200 слов), в котором объясните, почему использование системы Интернет-банкинга выгодно для клиентов и для банка.  
Что включить:  
Какие удобства и преимущества получает клиент при использовании интернет-банка?
Какие преимущества получает банк, внедряя систему интернет-банкинга?
Обоснуйте, почему эти преимущества важны для обеих сторон.
Задание 2: Создание сравнительной таблицы
Создайте таблицу, в которой сравните преимущества системы Интернет-банкинга для клиента и для банка по следующим критериям: 
	Критерии
	Преимущества для клиента
	Преимущества для банка

	Удобство и доступность
	
	

	Скорость проведения операций
	
	

	Снижение затрат
	
	

	Расширение клиентской базы
	
	

	Безопасность
	
	


Заполните таблицу, указав конкретные преимущества.
Задание 3: Преимущества системы Интернет-банкинга для клиента и для банка
Задание: Напишите письменный анализ, в котором опишите основные преимущества использования системы Интернет-банкинга как для клиента, так и для банка. Включите в текст следующие пункты:
1. Какие выгоды получает клиент при использовании Интернет-банкинга? (например, удобство, скорость, доступность услуг и т.д.)  
2. Какие преимущества получает банк от внедрения и использования Интернет-банкинга? (например, снижение затрат, повышение эффективности, расширение клиентской базы и т.д.)  
3. Обоснуйте, почему Интернет-банкинг становится важной составляющей современного банковского бизнеса.  


Практическая подготовка №5 Каналы продвижения банковских продуктов и услуг
Задание 1:Опишите основные каналы продвижения банковских продуктов и услуг. В своем ответе укажите как традиционные, так и современные методы. Для каждого канала приведите пример конкретной ситуации, когда он наиболее эффективен.
Задание 2:Проанализируйте преимущества и недостатки следующих каналов продвижения:
а) личное обслуживание в отделении банка;
б) интернет-мланинги и сайт банка;
в) социальные сети и мобильные приложения;
г) рекламные кампании и промоакции.  
Обоснуйте, почему банки используют несколько каналов одновременно и как это повышает эффективность продвижения.


Практическая подготовка №6 Организация продаж банковских продуктов. Фронт- офис продаж банк
Задание 1: Опишите основные функции и задачи фронт-офиса в процессе продажи банковских продуктов. Объясните, как эти функции помогают увеличивать объем продаж и повышать качество обслуживания клиентов.
Задание 2: Представьте, что вы руководитель фронт-офиса банка. Разработайте краткий план мероприятий по повышению эффективности работы отдела продаж, учитывая использование современных технологий и методов мотивации сотрудников.
Задание 3: Проанализируйте преимущества и недостатки работы с клиентами в офисе (личное обслуживание) по сравнению с удаленными каналами продаж (например, онлайн-банкинг, колл-центр). Какие меры можно принять для интеграции этих каналов и повышения общей эффективности продаж?


Практическая подготовка №7 Формирование навыков агентов по продаже банковских продуктов
Задание 1:Разработайте сценарий беседы агента банка с потенциальным клиентом, в котором агент должен определить потребности клиента и предложить наиболее подходящий банковский продукт (например, вклад, кредит, дебетовая карта). Обоснуйте выбор методов установления доверия и повышения заинтересованности клиента.
Задание 2: Проанализируйте ключевые навыки, необходимые агентам банка для успешных продаж: активное слушание, умение объяснить условия продукта, навык работы с возражениями. Предложите методы обучения и тренировки этих навыков для новых сотрудников.
Задание 3: Опишите, как агент по продажам банковских продуктов должен правильно представлять информацию о рисках и условиях продукта клиенту, чтобы обеспечить прозрачность сделки и соблюдать требования законодательства по защите прав потребителей.


Практическая подготовка №8 Этапы продажи банковских продуктов и услуг
Задание 1: Заполните таблицу, описывая ключевые действия и задачи на каждом этапе продажи банковского продукта:
	Этап продажи
	Ключевые действия
	Цели и задачи

	1. Привлечение внимания
	
	

	2. Выявление потребностей
	
	

	3. Представление продукта
	
	

	4. Работа с возражениями
	
	

	5. Закрытие сделки
	
	

	6. Постпродажное обслуживание
	
	


Задание 2: На основе заполненной таблицы опишите, каким образом агент по продаже банковских продуктов может эффективно перейти с одного этапа на другой, чтобы повысить вероятность успешной сделки.



Практическая подготовка №9 Анализ конкурентных преимуществ банка и его продуктов и услуг
Задание 1:Проанализируйте основные конкурентные преимущества вашего банка по сравнению с ключевыми конкурентами на рынке. Заполните таблицу:
	Критерий сравнения
	Ваш банк
	Конкуренты
	Пояснения/Комментарии

	Уровень процентных ставок по вкладам
	
	
	

	Комиссии за обслуживание
	
	
	

	Виды предоставляемых услуг
	
	
	

	Уровень клиентского сервиса
	
	
	

	Технологические инновации (мобильное приложение, онлайн-банкинг)
	
	
	


Задание 2: Опишите, какие уникальные продукты или услуги вашего банка являются его ключевыми конкурентными преимуществами и как они помогают привлекать новых клиентов и удерживать существующих.
Задание 3: На основе анализа конкурентных преимуществ подготовьте короткое презентационное сообщение (3-4 предложения), которое поможет сотруднику банка объяснить клиенту преимущества вашего банка по сравнению с конкурентами.


Практическая подготовка №10 Прогнозирование спроса на банковские продукты и услуги
Задание 1:Проанализируйте исторические данные по объему продаж основных банковских продуктов за последние 12 месяцев. На основе этого составьте таблицу с прогнозируемым спросом на следующие 3 месяца. Используйте метод скользящей средней или другой подходящий метод прогнозирования.
	Месяц
	Объем продаж за прошлый месяц
	Прогноз на следующий месяц (пример)

	Январь
	
	

	Февраль
	
	

	Март
	
	

	Апрель
	
	

	Май
	
	


Задание 2: Определите факторы, которые могут повлиять на изменение спроса на кредитные продукты в ближайшие полгода (например, изменение уровня ставок, экономическая ситуация, сезонные колебания). Затем составьте таблицу, где укажите предполагаемое влияние каждого фактора на спрос.
	Фактор
	Влияние на спрос (увеличение/уменьшение)
	Обоснование

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Задание 3:Разработайте короткий план мероприятий по адаптации стратегии продаж в случае снижения спроса на депозитные продукты в следующем квартале. Включите идеи по стимулированию клиентов и повышению привлекательности предложений.


Практическая подготовка №11 Описание различных видов банковских продуктов по схеме ОПЦ (Особенности - Преимущества – Ценности)
Задание 1: Выберите один из популярных банковских продуктов (например, кредитный карта, вклад, ипотека) и составьте его описание по схеме ОПЦ:
- Особенности: основные технические или структурные характеристики продукта  
- Преимущества: что выгодного получит клиент при использовании этого продукта  
- Ценности: какую ценность или решение проблем клиента он получает (например, спокойствие, удобство, финансовая безопасность)  
Пример:
- Особенности: гибкие условия погашения, бесплатное обслуживание при выполнении условий  
- Преимущества: возможность управлять финансами онлайн, низкий процент по кредиту  
- Ценности: финансовая независимость и уверенность в будущем
Задание 2: На основе выбранных продуктов подготовьте короткое презентационное описание для клиента, акцентируя внимание на преимуществах и ценностях, которые он получит, выбрав именно ваш продукт.


Практическая подготовка №12 Использование информационных технологий в системе продаж банковских
Продуктов
Задание 1: Проанализируйте преимущества использования онлайн-банкинга и мобильных приложений для увеличения продаж банковских продуктов. Составьте список ключевых функций, которые помогают клиентам приобретать продукты (например, оформление вклада, получение кредита, открытие счета) через цифровые каналы.
Задание 2: Разработайте краткий сценарий взаимодействия клиента с банком через интернет-банк или мобильное приложение для оформления кредитной карты. Опишите, какие этапы и инструменты используют банк для повышения удобства и скорости оформления.
Задание 3:Обсудите роль CRM-систем и аналитики данных в персонализации предложений клиентам и повышении эффективности продаж банковских продуктов. Предложите два примера использования технологий для увеличения продаж (например, таргетированная реклама, автоматические рекомендации).


Практическая подготовка №13 Формирование клиентской базы
Цель: приобретение навыков сбора информации о потенциальных клиентах и разработки программ лояльности.
Задание 1. «Банковские услуги не вызывают у людей эмоционального интереса». Внимательно прочитайте текст и ответьте на вопросы. 
 Действительно, ни один банковский продукт не вызывает у потребителей такой энтузиазм, как iPod или Harley. Нет человека, который бы предвкушал, что его банк скоро запустит новый автокредит. Нужно прекратить продавать банковские продукты. Нужно продавать решения, которые помогают людям достичь определенных результатов. Давайте перестанем говорить об автокредите, давайте будем говорить о решении, которое позволит купить новую машину. И неважно, что входит в это решение – просто автокредит, или автокредит и сберегательный счет, или автокредит, сберегательный счет плюс страховка. 
В этой упаковке могут быть самые разные модули, важно, чтобы предлагалось решение для достижения определенной цели. Для этого необходимо выяснить потребности клиента и начать вместе с ним планировать пути достижения целей. Не только тех целей, которые есть у клиента сегодня, но и тех, которые будут у него через полгода, через год, через два. 
Вопросы: 
1. Согласны ли Вы с вышеприведенными тезисами? Почему? Изложите свой взгляд на ситуацию. 
2. Существует ли проблема? Если да, предложите варианты ее решения.
3. На примере трех продуктов банка (информация, представленная на сайте; реклама; паспорт банковского продукта), расскажите каким образом банк вызывает эмоциональный интерес потенциальных клиентов.
Задание 2. «Хранители семейных ценностей: кому доверяют свои деньги богатые русские». Внимательно прочитайте текст и ответьте на вопросы. 
Западные банки остаются предпочтительным вариантом для состоятельных клиентов из России, но кризис и санкции укрепили позиции их отечественных конкурентов. В условиях санкций работа западных банков с российскими миллионерами существенно изменилась. Какие российские банки могут заменить швейцарские? Чтобы ответить на этот вопрос, Forbes решил составить рейтинг лидеров глобальной и российской индустрии private banking и wealth management. Было опрошено 123 банка и финансовые компании, под управлением которых находится более $150 млрд, полученных от русских клиентов.
Номинантов на звание лучших в разных сегментах Forbes оценил по уникальной единой методике. Результат рейтинга: лучшие иностранные банки для размещения крупных российских капиталов от $20 млн — это швейцарские Credit Suisse, Julius Baer и UBS. И это неудивительно. По данным отчета Boston Consulting Group (BCG) за 2016 год, русские миллионеры держали в Швейцарии более $200 млрд, что почти в полтора раза превышает объем депозитов монополиста российского рынка, Сбербанка. Оценить значение этих банков для России можно на примере UBS. По данным банка, всего с развивающихся рынков его управляющие в первом квартале 2017 года привлекли $171 млрд. На Россию из этих денег, по оценке Forbes, приходится $43 млрд. 
В прошлом году финансовые активы россиян, по данным BCG, выросли на 25%, до $2 трлн. Их рост в два раза превысил глобальный показатель роста финансового капитала. Частные банкиры должны радоваться, но все оказалось не так просто. Год назад глава Julius Baer Group Борис Колларди жаловался деловым СМИ, что его бизнес в России замер, так как «россияне ждут, пока станет понятно, в каком направлении будут двигаться санкции». Доступ к услугам западных банков для многих россиян действительно оказался закрыт. 
Сегодня новых клиентов из России не берется обслуживать практически ни один банк Канады и Великобритании. Европейские банки, по словам одного западного инвестбанкира, стали заложниками американского регулирования: «В последние годы они уже выплатили органам власти США значительные суммы в виде штрафов за работу с клиентами из стран под экономическими санкциями и за содействие в уклонении от уплаты налогов и теперь перестраховываются». По его словам, крупнейшие банки с высокими стандартами управления юридическим риском, например UBS или Credit Suisse, чаще всего отказываются от работы с так называемыми политически значимыми лицами (PEP, politically exposed person). Открытие счета в таких банках недоступно высокопоставленным чиновникам, топ-менеджерам госкорпораций и даже бывшим сенаторам и депутатам, а также их родственникам и их фондам. 
Возможно ли в этом случае импортозамещение? «Банковские сервисы для ультрабогатых клиентов в российских и глобальных банках существенно различаются. Глобальные банки могут удовлетворить более широкий круг запросов клиентов по инвестированию, доступу на рынки капитала, получению профессиональной аналитики, планированию преемственности и услугам семейного офиса», — утверждает глава отделения частного банковского обслуживания Credit Suisse в России Дмитрий Кушаев. 
У русских банков есть свои преимущества. Многим клиентам комфортнее с российскими банками, потому что здесь их лучше понимают, говорит руководитель Private Banking Газпромбанка Дмитрий Пешнев-Подольский. И все же около 70% капиталов состоятельных россиян, по его словам, сегодня размещены за рубежом. 
Есть и другие мнения. «Private banking в России недоразвитый и часто бесполезный. Клиентские менеджеры непрофессиональны», — считает миллионер, собственник строительного бизнеса.
 Вопросы: 
1. Оцените ситуацию. Выберите ключевую информацию.
2. Спрогнозируйте пути развития ситуации. 3. Что, на ваш взгляд, подразумевается под термином «Личный банкир»? 4. В чем заключается различие подходов банка при предоставлении услуг Private Banking от стандартных продуктов физическим лицам?
5. В чем отличие VIP-клиентов от клиентов, обслуживающихся по программе Private Banking? 
6. По каким параметрам оценивается работа банка с VIP-клиентами? 
7. Охарактеризуйте Private Banking в банке, де Вы проходили практику.

Практическая подготовка №14 Каналы для выявления потенциальных клиентов. Приёмы коммуникации
Задание 1. Внимательно прочитайте текст и выполните задание, представленное ниже. 
Выделяют стадии использования Интернета в деятельности банков:
 - Пассивное существование 
– наличие web-сайта. 
- Интегрированный подход, когда банки предлагают банковские услуги с помощью Интернета в дополнение к традиционным услугам в целях удержания клиентов, заинтересованных в новых технологиях. 
- Автономный интернет-банк (виртуальный банк), который существует только в сети, создается кредитными институтами или торговыми компаниями и привлекает клиентов с помощью избирательного ценообразования и специализированной информации. 
Вопросы: 
1. На какой стадии использует Интернет Ваш банк? Расскажите об использовании Интернета в деятельности Вашего банка. 
2. Выделите преимущества использования интернет-банкинга для клиента и для банка.
Задание 2. «Работа банков в социальных сетях». Внимательно прочитайте текст и ответьте на вопросы. 
Есть взгляд на развитие банковской отрасли в ближайшем будущем, согласно которому банкам необходимо «перемещаться» туда, где присутствуют их потенциальные клиенты. Пионерами маркетинга в социальных медиа стали банки США ¬– Citibank, Bank of America, ING Direct и USAA. Как пишет журнал "People-on-Line", основным направлением работы зарубежных банков в социальных сетях, остается непосредственное общение с клиентами, в том числе, потенциальными. Во главе угла - совершенствование услуг и информирование уже существующих клиентов о дополнительных возможностях. Блог, как зеркало кредитной истории. Другим направлением использования социальных сетей является оценка кредитных рисков. В социальных сетях клиенты, как на ладони. Рекомендуется после обращения клиента в банк за кредитом изучить его поведение в социальных сетях. 
Задания:
1. Дайте оценку деятельности банков в социальных сетях. 
2. Предложите пути использования блогов для получения полезной информации банками. Сделайте выводы.

Практическая подготовка №15 Способы и методы привлечения внимания к банковским продуктам и услугам
Задание 1. Перечислить и кратко охарактеризовать способы привлечения клиента. Оформить в таблице:
	Способ привлечения клиента
	Характеристика способа

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	




Практическая подготовка №16 Исследование покупательских предпочтений.
Исследования потребительских предпочтений (их чаще называют U&A исследованиями, от англ. usage and attitudes – «использование и отношение») позволяют выявить комплекс таких показателей, как: емкость и доля рынка, установки и модели потребления, модели покупательского поведения, степень удовлетворенности потребителей, потребности, проблемы, отношение к продуктам/брендам, лояльность потребителей, портрет типичного потребителя.
Задание 1: Анализ востребованности банковских продуктов
Исследовательский отдел банка «Финанс» провел опрос 200 клиентов с целью выявления самых популярных банковских продуктов. Результаты опроса представлены в таблице.
Таблица 1 – Распределение клиентов по используемым продуктам
	Наименование банковского продукта
	Количество клиентов, использующих продукт

	Дебетовая карта
	180

	Мобильный банк
	165

	Кредитная карта
	92

	Вклад (депозит)
	75

	Ипотечный кредит
	48

	Автокредит
	35

	Инвестиционный счет
	28


Вопросы к заданию:
1. Рассчитайте долю (в процентах) клиентов, использующих каждый из продуктов, от общего числа опрошенных (200 человек). Результаты округлите до целых чисел.
2. Постройте столбчатую диаграмму (гистограмму), наглядно иллюстрирующую популярность продуктов по рассчитанным долям.
3. Проанализируйте полученные данные и ответьте на вопрос: «Какие три продукта являются наиболее востребованными у клиентов банка «Финанс»? Сформулируйте краткий вывод.

Практическая подготовка №17 Формирование конкурентного продуктового предложения. Выбор стратегии продаж
Задание 1. Используя основные факторы (подконтрольные менеджменту банка), влияющие на конкурентоспособность банковского продукта, определить конкурентоспособность банковского продукта (выбрать самостоятельно). Оформить в таблице.
	Компоненты концепции ценности
	Характеристика 

	1.Потребительские свойства
	

	2.Маркетинговая стратегия банка
	

	3.Характеристика целевых рыночных сегментов банка
	



Задание 2. Используя данные характеристик основных стратегий продаж составить таблицу с указанием преимуществ и недостатков для банка и для потребителя.
	Типы и стратегии продаж
	Преимущества
	Недостатки

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




Практическая подготовка №18 Выбор схем обслуживания, выгодных для клиента и банка.
Задание 1. «Рrivate banking ‑сервис мирового уровня». 
Внимательно прочтите кейс и дополните предложения. Ответьте на представленные ниже вопросы. 
Лидер российского банковского рынка — (ВАШ БАНК) — разработал масштабный проект создания крупнейшего в стране private banking‑сервиса мирового уровня. ВАШ БАНК в рамках реализации концепции Private banking предлагает состоятельным частным клиентам индивидуальные финансовые решения для удовлетворения потребностей в различных сферах. Открытая архитектура позволяет клиентам банка получать доступ к лучшим продуктам и услугам в Группе ВАШ БАНК и у партнеров банка по всему миру. ВАШ БАНК помогает Клиентам и Family office (семейному офису) в вопросах структурирования благосостояния в России и за рубежом, сохранения и преумножения сбережений, развития и финансирования бизнеса.
ВАШ БАНК Private banking предлагает свои клиентам полный спектр универсальных банковских продуктов и услуг на привлекательных условиях. В линейке банковских вкладов представлен широкий выбор многофункциональных продуктов, отвечающих самым взыскательным потребностям, в том числе, у клиента есть возможность оформить: 
- Онлайн вклады с повышенной ставкой в удаленных каналах обслуживания; 
- специальные вклады в составе комплексных продуктов;
- сберегательный сертификат на предъявителя с более высокой в сравнении с вкладами ставкой; 
- вклад в фунтах стерлингов соединенного королевства, швейцарских франках, японских йенах (вклад «Международный»); 
Продолжите список продуктов, которые будут, наш взгляд, востребованы клиентами Private banking 
- 
- 
Клиентам предоставляется также полный набор услуг по расчетно-кассовому обслуживанию, как в банковском офисе, так и дистанционно: 
- открытие и ведение счетов, в том числе, обезличенных металлических счетов; 
Продолжите список услуг, которые будут, наш взгляд, востребованы клиентами Private banking
-
- 
В разделе «кредитование» банк предлагает кредитные программы на особых условиях, включающих в себя в том числе: 
- привлекательные суммы кредитов; 
Продолжите список условий, которые будут, наш взгляд, привлекательны для клиентов Private banking 
- 
- 
Для обеспечения первоклассного обслуживания по всему миру предлагаются премиальные карты - Visa Infinite + Visa/MasterCard Platinum , в том числе, Visa Platinum "Подари жизнь" , владея которыми можно воспользоваться:
- привилегиями в путешествиях: скидки при бронировании авиабилетов и аренде автомобилей, бесплатный доступ (для владельцев карты и сопровождающих лиц) в VIP- залы аэропортов в более чем 600 аэропортах мира, страховая поддержка в случае потери багажа или задержки рейса и многое другое; 
- высокопрофессиональной круглосуточной консьерж-службой; 
Продолжите список привилегий, которые будут, наш взгляд, интересны клиентам Private banking
-
- 
Задание: по представленному выше алгоритму проанализируйте продукты Private banking исследуемого банка.

Практическая подготовка №19 Способы продвижения банковских продуктов.
Цель: приобретение навыков организации и проведения презентаций банковских продуктов и услуг
Задача 1. Заполните таблицу, подобрав для каждого банковского продукта не менее 3-х целевых аудиторий и предложив наиболее релевантные способы продвижения для каждой. Обоснуйте свой выбор.
Исходные данные (продукты):
1. Молодежная кредитная карта с кэшбэком.
2. Ипотечный кредит для семей с детьми.
3. Накопительный счет для предпенсионеров.
	Банковский продукт
	Целевая аудитория (краткое описание)
	Рекомендуемые способы продвижения
	Обоснование выбора

	1. Молодежная кредитная карта
	Студенты, 18-22 года
	1. Партнерские программы с вузами
2. Продвижение в социальных сетях (TikTok, VK)
3. Акции и скидки у партнеров (кофейни, стриминги)
	Пример: Эта аудитория активно пользуется соцсетями и чувствительна к сиюминутным выгодам. Офлайн-активности в местах их учебы будут эффективны.

	2. Ипотечный кредит
	...
	1. ...
2. ...
3. ...
	

	3. Накопительный счет
	...
	1. ...
2. ...
3. ...
	



Задание 2. Какие 3 канала продвижения вы выберете как основные? Почему именно они?

Практическая подготовка №20 Продуктовая реклама или стимулирование сбыта. Формирование общественного мнения (Public Relation)
Задание 1. Внимательно прочитайте текст и ответьте на вопросы.
С точки зрения банковской специфики особое значение имеет классификация форм рекламы в зависимости от рекламируемых объектов. По этому критерию выделяют:
 - рекламу банковского продукта (знакомит клиентов с новыми услугами);
 - рекламу банка (привлекает внимание потребителей к определенному банку);
 - рекламу цели потребления (вызывает или сформировывает у покупателей новые потребности).
Реклама банковского продукта эффективна в деятельности коммерческих банков, пока конкуренция на банковском рынке не приобретает острый характер.
1.Приведите примеры использования различных форм рекламы Вашим банком.
2. Какую цель преследует банк в каждом конкретном случае? Какая форма рекламы, на ваш взгляд, эффективнее, и почему?
3. Какая реклама заинтересовала бы Вас как потенциального или действительного клиента банка?
Задание 2.  Заполните следующую таблицу.
Способы по стимулированию сбыта банковских услуг, их преимущества и недостатки.
	Способы 
	Преимущества
	Недостатки

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




Практическая подготовка №21 Способы и методы привлечения внимания к банковским продуктам и услугам.
Содержание заданий:
1. Используя информацию с официального сайта исследуемого банка и интернет-ресурсов:
1.1 Приведите примеры использования различных форм рекламы Вашим банком:
 1.1.1 рекламу банковского продукта (знакомит клиентов с новыми услугами);
 1.1.2 рекламу банка (привлекает внимание потребителей к определенному банку);
 1.1.3 рекламу цели потребления (вызывает или сформировывает у покупателей новые потребности);
 1.1.4 адресную рекламу;
 1.1.5 безадресную рекламу.
1.2. Ответьте на вопросы:
1.2.1 Какую цель преследует банк в каждом конкретном случае?
1.2.2 Какая форма рекламы, на ваш взгляд, эффективнее, и почему?
1.2.3 Какая реклама заинтересовала бы Вас как потенциального или действительного клиента банка?
2. Ответьте на вопросы, опираясь на информацию из текста.
«Банковские услуги не вызывают у людей эмоционального интереса».
Действительно, ни один банковский продукт не вызывает у потребителей такой энтузиазм, как iPod или Harley. Нет человека, который бы предвкушал, что его банк скоро запустит новый автокредит. Нужно прекратить продавать банковские продукты. Нужно продавать решения, которые помогают людям достичь определенных результатов. Давайте перестанем говорить об автокредите, давайте будем говорить о решении, которое позволит купить новую машину. И неважно, что входит в это решение – просто автокредит, или автокредит и сберегательный счет, или автокредит, сберегательный счет плюс страховка.
В этой упаковке могут быть самые разные модули, важно, чтобы предлагалось решение для достижения определенной цели. Для этого необходимо выяснить потребности клиента и начать вместе с ним планировать пути достижения целей. Не только тех целей, которые есть у клиента сегодня, но и тех, которые будут у него через полгода, через год, через два.
Вопросы:
2.1. Согласны ли Вы с вышеприведенными тезисами? Почему? Изложите свой взгляд на ситуацию.
2.2. На примере одного продукта исследуемого банка (информация, представленная на сайте; реклама в интернете;), расскажите каким образом банк вызывает эмоциональный интерес потенциальных клиентов.
3. Основываясь на философии исследуемого банка, продолжите слоганы для рекламной кампании банка, продолжив ряд предложений:
Наша стратегия эффективна, так как...
Сила нашего банка заключается в том, что...
Наши тарифы самые привлекательные, потому что...
У нас прочная конкурентная позиция, потому что...
У нас обширная клиентская база, потому что...
От нас не уходят клиенты, потому что...
Наш банк — один из лидеров банковского бизнеса, потому что...
Мы постоянно расширяемся, потому что...
Мы стремимся поддерживать наших клиентов, потому что...
Мы хорошо защищены от любых недружественных нападений, потому что...
4. Внимательно прочтите текст и ответьте на вопросы.
«Пути формирования запоминающегося образа банка»
Анализ показывает, что существует несколько основных путей формирования запоминающегося образа банка и его успешного позиционирования в сознании клиентов:
- Традиционно рекламный. Заключается в поиске нестандартных решений представления стандартных банковских услуг и ассоциации банка с запоминающими образами. Данный путь является достаточно перспективным, но и является наиболее рискованным. Необходимым условием использования такого подхода является тщательное тестирование, отбор и обкатка рекламных идей на представителях целевой аудитории.
- Акцент на современные банковские технологии (системы передачи данных, INTERNET и пр.). Данный путь в настоящее время успешно используется банками, которые с момента своего появления активно позиционировали себя как высокотехнологичные кредитные учреждения. В настоящий момент такой подход использует, например, банк «Тинькофф».
- Перенос основного акцента рекламы с услуг и технологий на рекламу персонала, сотрудников банка. Есть все основания полагать, что реклама банка через призму компетентного и открытого персонала будет занимать все большее и большее место в общем рекламном пространстве. Как правило в сознании потребителя услуга неотделима от ее носителя.
Вопросы:
4.1  Какой путь из предложенных выше трех вариантов использует исследуемый банк, для формирования запоминающегося образа и его успешного позиционирования в сознании клиента?
4.2  Эффективен ли этот путь, на ваш взгляд? Что бы могли предложить Вы?


Практическая подготовка №22 Использование различных форм продвижения банковских продуктов.
Цель: приобретение навыков использование различных форм продвижения банковских продуктов.
Продвижение — это комплекс мероприятий, посредством которых организация пытается привлечь внимание потребителей. В сфере финансовых услуг оно реализуется по-разному, но в целом использует 5 базовых инструментов, включая:
· рекламу;
· стимулирование сбыта;
· личные продажи;
· связи с общественностью (public relations, PR);
· прямой маркетинг.
Задание 1.«Рекламируем наш банк».
Для того чтобы организация деятельности банка была эффективной, нужно проводить рекламные кампании. Определите, в чем состоят конкурентные преимущества исследуемого банка, продолжив ряд предложений: 
1. Наша стратегия эффективна, потому что... 
2. Сила нашего банка заключается в том, что... 
3. Наши тарифы самые привлекательные, потому что... 
4. У нас прочная конкурентная позиция, потому что... 
5. У нас обширная клиентская база, потому что... 
6. От нас не уходят клиенты, потому что... 
7. Наш банк — один из лидеров банковского бизнеса, потому что... 
8. Мы постоянно расширяемся, потому что...
9. Мы стремимся поддерживать наших клиентов, потому что... 
10. Мы хорошо защищены от любых недружественных нападений, потому что...
Задание 2. «Реклама для VIP-клиентов банка».
Коммерческий банк установил новые (более выгодные) процентные ставки по вкладам населения в рублях и иностранной валюте. Разработайте рекламное информационное письмо для VIP-клиентов банка. Какие приложения вместе с письмом, по вашему мнению, необходимо будет вложить в конверт? Как называется подобный вид рекламы?

Практическая подготовка №23 Анализ различных каналов продвижения банковских продуктов и услуг.
Задание 1. Ответьте на вопросы.
1. Напишите главные преимущества Интернета как рекламного носителя.
2. Напишите проблемы Интернета как рекламного носителя.
3. Напишите проблемы традиционных СМИ как рекламного носителя.
4. Что такое вирусный маркетинг? Насколько он эффективен?
Задание 2. Дополните таблицу.
Таблица 1. Инструменты привлечения клиентов в различных дистанционных и традиционных каналах банковского обслуживания.
	Каналы обслуживания
	Функции канала сбыта
	Инструменты и возможности

	Официальный сайт банка
	Рекламная,
информационная,
просветительская
	

	Интернет-банк
	
	Персональные льготные рекламные
обращения
Управление счетами и денежными средствами, дополнительные скидки, бонусы и льготы
Заранее одобренные кредитные карты, кредиты и др. предложения
Оценка качества банковского
обслуживания

	Банкоматы и
платежные киоски
	Рекламная,
информационная,
просветительская,
сбытовая
	





Практическая подготовка №24 Технология проведения презентации банковских продуктов и услуг.
Презентация банковских услуг - это убедительное объяснение делового предложения, важного для развития бизнеса клиента, то есть эффективная презентация должна направлять ход мыслей клиента на ту или иную услугу. Ступенями этого процесса являются:
1. Обращение внимания. Так при встрече с клиентом необходимо привлечь его внимание к себе как к личности.
2. Проявление интереса. На этой ступени необходимо показать клиенту, в чём заключается его интерес к услуге.
3. Появление желания. На этой ступени клиент начинает задавать вопросы, высказывать свои возражения, пытаясь оправдать для себя целесообразность сделки. Менеджеру при подготовке встречи с клиентом необходимо предвидеть возможные вопросы и быть готовыми к ответу.
4. Убеждение. Клиента можно убедить, если сам менеджер убеждён, что данная услуга выгодна для бизнеса клиента.
5. Действие (покупка) - самый трудный этап, так как клиент должен сам придти к выводу о покупке услуги. Прежде чем подойти к последней ступени, иногда приходится неоднократно проходить первые ступени. Для развития навыков личной продажи менеджеру необходимо знать этапы процесса продажи, а именно - подготовка к встрече.
Задание 1. 
Готовясь к предстоящей встрече с клиентом менеджеру необходимо иметь представление о клиенте, то есть аналитическую информацию о нём и его бизнесе, проблемах и потребностях, о людях, которые принимают решение либо формируют мнение руководителя. Далее менеджер должен понять, какие банковские услуги могу быть интересны клиенту и, какие выгодны для клиента. Менеджер должен подготовить именно те аргументы для убеждения, которые помогут клиенту понять, какую выгоду он получит. Кроме того, менеджер должен знать услуги банков конкурентов, понимать психологию и особенности поведения клиентов. Менеджер должен планировать презентацию и определять цель встречи.
На подготовительном этапе можно подготовить самопрезентацию в которую включается информация:
1. Сколько лет банк функционирует на рынке
2. Каково качество оказания услуг
3. Насколько объёмен пакет услуг банка ( как для физ. так и для юр. лиц). Известно, что в портфеле у современных банков насчитывается более 200 банковских услуг.
Дополните ещё 5 пунктов, которые включают важную информацию о банке.
4.
5.
6.
7.
8.

Практическая подготовка №25 Организация и проведение презентаций банковских продуктов и услуг.
Презентация банковских продуктов эффективный инструмент для работы с клиентами и продажи услуг банка. Она позволяет понятно и убедительно рассказать обо всех преимуществах продукта и подсветить его выгоды для клиента.
Презентация банковских услуг оформляется строго в фирменном стиле банка и содержит информацию о каком-то конкретном предложении или нескольких продуктах одного направления. Важно обновлять презентации с определенной периодичностью, ведь эта сфера очень конкурентна и рынок постоянно меняется из-за появления новых предложений. 
О запуске нового проекта банк может эффектно рассказать при помощи профессиональной презентации, подчеркнув выгоды и плюсы обладания продуктом.
Задание 1. Разработать алгоритм проведения презентации, с указанием примеров в зависимости от вида банковского продукта, сегмента клиентской базы и вида презентации (выбрать самостоятельно). Количество слайдов 8-10, расположить по 4 на  листе.


