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ВЗАИМОСВЯЗЬ!ВЗАИМОСВЯЗЬ!

В чем наш В чем наш 
успехуспех? ? 

УСПЕШНАЯ 

1. КЛИЕНТ Пакетные Пакетные 
предложения для  предложения для  

отдельных отдельных 
клиентских клиентских 
сегментовсегментов

Сегментация Сегментация 
клиентов и клиентов и 

каналов продажканалов продаж

Рост комиссионного дохода в Рост комиссионного дохода в 
действующей сети продаж в действующей сети продаж в 
2012 году на  30%2012 году на  30%!!

УСПЕШНАЯ 
РЕАЛИЗАЦИЯ 

КОМИССИОННЫХ 
ПРОДУКТОВ

2. ПРОДУКТ3. КАНАЛ 
ПРОДАЖ

Выстраивание системы Выстраивание системы 
ценообразованияценообразования
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КЛИЕНТ. Система сегментации КЛИЕНТ. Система сегментации клиентовклиентов

Клиентские 
сегменты

СОТРУДНИКИ 
предприятий ААА и 

зарплатные 
предприятия 

СОТРУДНИКИ 
предприятий, 

участвующих в 
проекте 

«Уличные клиенты»
сегменты предприятия 

(традиционная корпоративная 
розница) 

проекте 
«bank-at-work»

«Уличные клиенты»

«Партнер» VIPVIP
Сегмент значим 

для развития 
бизнеса

Сегмент значим 
для развития 

бизнеса

«Бизнес»
Высокий 

потенциал для продаж
Высокий 

потенциал для продаж
Высокий 

потенциал для продаж

Прочие 
клиенты

Высокий 
потенциал для продаж

Средний потенциал для 
продаж

Средний потенциал для 
продаж



4ПРОДУКТ. ПРОДУКТ. Пакетные предложения для  Пакетные предложения для  
отдельных клиентских сегментовотдельных клиентских сегментов

ПЕРЕХОД ПЕРЕХОД 
ОТОТ ПРИНЦИПА ПРИНЦИПА 

«СДЕЛАЛ «СДЕЛАЛ 
ТРАНЗАКЦИЮ И ЗАБЫЛ ТРАНЗАКЦИЮ И ЗАБЫЛ ТРАНЗАКЦИЮ И ЗАБЫЛ ТРАНЗАКЦИЮ И ЗАБЫЛ 

О БАНКЕ» О БАНКЕ» 
К ВЫСТРАИВАНИЮ К ВЫСТРАИВАНИЮ 

ОТНОШЕНИЙ С ОТНОШЕНИЙ С 
КЛИЕНТОМ, КЛИЕНТОМ, 

ФОРМИРУЮЩИХ ФОРМИРУЮЩИХ 
ЛОЯЛЬНОСТЬ И ЛОЯЛЬНОСТЬ И 

ПРИВЯЗАННОСТЬ ПРИВЯЗАННОСТЬ 
КЛИЕНТА К БАНКУ КЛИЕНТА К БАНКУ --

«ПРИВЫЧНО, «ПРИВЫЧНО, 
ВЫГОДНО, УДОБНО ВЫГОДНО, УДОБНО 
ДЕЛАТЬ ОПЕРАЦИИ ДЕЛАТЬ ОПЕРАЦИИ 
ИМЕННО В ЭТОМ ИМЕННО В ЭТОМ 

БАНКЕ!»БАНКЕ!»
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СИСТЕМА СЕГМЕНТАЦИИ КАНАЛОВ ПРОДАЖСИСТЕМА СЕГМЕНТАЦИИ КАНАЛОВ ПРОДАЖ

КАНАЛ ПРОДАЖ. КАНАЛ ПРОДАЖ. Система Система сегментации сегментации 
каналов продажканалов продаж

СОТРУДНИКИ предприятий 
ААА и зарплатные 

предприятия (традиционная 

корпоративная розница)

СОТРУДНИКИ 
предприятий, 

участвующих в проекте 
«bank-at-work»

«Уличные клиенты»

корпоративная розница) «bank-at-work»

Описание

Сотрудники предприятий,
реализующих с Банком зарплатный
проект

Сотрудники предприятий, так
или иначе допустивших Банк к
реализации банковских
продуктов коллективу

Клиенты, пришедшие в
Банк не из корпоративного
канала

Ключевой 
способ 
продаж

• Презентации

• Мобильные офисы

• Предустановленные лимиты

• Массовое подключение к услугам

• Презентации

• Мобильные офисы

• Контрагенты (ЛУКОЙЛ, 
ЛУКОЙЛ-ГАРАНТ, пр.)

• Агентская сеть (автосалон, 
агентство  недвижимости)

• Офисные продажи



6ВЫСТРАИВАНИЕ СИСТЕМЫ ВЫСТРАИВАНИЕ СИСТЕМЫ 
ЦЕНООБРАЗОВАНИЯЦЕНООБРАЗОВАНИЯ

СЕГМЕНТАЦИЯ СЕГМЕНТАЦИЯ 
КЛИЕНТОВКЛИЕНТОВ

СЕГМЕНТАЦИЯ СЕГМЕНТАЦИЯ СЕГМЕНТАЦИЯ СЕГМЕНТАЦИЯ 
КАНАЛОВ КАНАЛОВ 
ПРОДАЖПРОДАЖ

ЦЕНООБРАЗОВЦЕНООБРАЗОВ
АНИЕАНИЕ
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20112011 20122012 + I + I кв 2013кв 2013

КРЕДИТЫ+ 
СТРАХОВКА + 

КОНКРЕТНЫЙ КЕЙС: КОНКРЕТНЫЙ КЕЙС: 
КРЕДИТ + СТРАХОВКА + БАНКОВСКАЯ КАРТАКРЕДИТ + СТРАХОВКА + БАНКОВСКАЯ КАРТА

ФОРМИРОВАНИЕ ПАКЕТНОГО ПРЕДЛОЖЕНИЯ К КРЕДИТУ В 2012 ФОРМИРОВАНИЕ ПАКЕТНОГО ПРЕДЛОЖЕНИЯ К КРЕДИТУ В 2012 
ГОДУ ПОЗВОЛИЛО УВЕЛИЧИТЬ КОМИСИИОННЫЙ ДОХОДГОДУ ПОЗВОЛИЛО УВЕЛИЧИТЬ КОМИСИИОННЫЙ ДОХОД

КРЕДИТЫ
СТРАХОВКА + 

БАНКОВСКАЯ КАРТА

КОМИССИОННЫЙ ДОХОД
КОМИССИОННЫЙ ДОХОД
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СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!


