
Александр Бородкин

У РОСТА ПРОДАЖ НЕТ ЦЕЛИ
ТОЛЬКО ПУТЬ



КТО ЖИВЕТ В БАНКОВСКОМ КАНАЛЕ
ПРО ПАРУ НЕБОЛЬШИХ ВВОДНЫХ 

Брокерский счёт* 
Средний возраст: 37 лет
Средний остаток: 200 тыс. руб.  

Доверительное управление*
Средний возраст: 48 лет
Средний остаток: 1 млн. руб.   

Вклад*
Средний возраст: 65 лет
Средний остаток: 430 тыс. руб.   

Белый медведь может напасть на пингвина только в 
зоопарке 
(c) Краевед 

мудрость дня

*Данные ЦБ РФ, ноябрь 2021



СНИТСЯ ЛИ КЛИЕНТАМ ИСЖ  
ПРО ПОТРЕБНОСТИ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 

Лучше быть здоровым и богатым, чем бедным и больным
(c) Арноль-Аминад Пейсахович Шполянский

мудрость дня

Отдых/лечение
Про запас
Обеспечение старости

Обеспечение старости
Отдых/лечение
Про запас

Ремонт квартиры/дома
Покупка недвижимости
Отдых/лечение

Покупка недвижимости
Покупка автомобиля
Отдых/лечение

34

44

60

*Опрос ВЦИОМ, октябрь 2022

На что формируются сбережения*:
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ВКЛАДЧИКИ
основной сегмент для 
продажи СБЕРЕГАТЕЛЬНЫХ 
продуктов в банковском 
канале

ЗАЁМЩИКИ
основной сегмент для 
продажи КРЕДИТНЫХ 
продуктов в банковском 
канале



ОБЯЗАТЕЛЬНЫЙ ДИСКЛЕЙМЕР 
НЕ ЯВЛЯЕТСЯ ИНВЕСТИЦИОННОЙ РЕКОМЕНДАЦИЕЙ 

НОТАЦИЯ
От латинского notatio - замечание.
Традиционно обозначает наставление, нравоучение, выговор. 



ПРОБЛЕМЫ СО СТАРТОМ ПРОДАЖ 
ПРО ТО, КАК ПРАВИЛЬНО ЗАХОДИТЬ В ХАТУ 

ВЕРХИ НЕ ДОЛЖНЫ 

НИЗЫ НЕ ХОТЯТ
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Могу всё сделать, но дел и без вас много

Хочу сделать, но делегирую вниз

Что бы заказчик принял твой проект, 
заказчик должен быть частью проектной команды
(с) любая консалтинговая контора 

Продажа 
идеи

Реализация 
идеи

Достижение 
цели

Проверка
временем

Линия принимающих решение

Ищи верхи
Обещай рай
Предлагай помощь
Фиксируй сроки

Помогай низам
Пугай сроками
Отчитывайся верхам
Обозначай проблемы

Хвали всех
Делай красиво 
Проси PR
Рисуй планы

Отчитывайся верхам
Обозначай проблемы 
Делай красиво
Хвали всех

мудрость дня



ПРОДАЖИ ЭТО НЕ ГЛАВНОЕ ДЕЛО 
ПРОДАЖИ ЭТО ЕДИНСТВЕННОЕ ДЕЛО

Всем вокруг всегда есть чем заняться, 
вместо решения вашей проблемы 
(c) любой менеджер в любой организации

мудрость дня

У всех проблемы с отчётностью
Эта проблема легко решается отчётностью партнёра

Светофорное мышление 
Управленческая отчётность не менее важна чем оперативная

Важные вещи должны объяснять важные люди
Продвижение новой кампании/продукта должны идти от людей 
которых считают Руководством

Все хотят быть лучше соседа 
Сравнивайте относительные метрики, а не абсолютные

Фокусировка живёт от совещания до совещания
Каждое совещание должно включать информацию о продуктах 
партнёра

Любая система администрирования продаж устроена одинаково:



ВСЕ ПРОДАВЦЫ ХОТЯТ ИДЕАЛЬНЫЙ ПРОДУКТ 
КОТОРЫЙ НЕ НАДО ПРОДАВАТЬ

Продавец начинает хорошо работать, когда продать 
становиться проще чем НЕ продать
(c) Александр Бородкин

мудрость дня

Сделай продавцу подножку
Процесс продажи локомотивного продукта нужно выстраивать так, 
что бы продавец осознанно отказался от партнёрского продукта.  

Первая линия продаж – не совсем гении
Лучше иметь на полке один продукт про который продавец может 
рассказать, чем 100 на выбор клиента, которые продавец не может 
запомнить

Мы работаем с клиентами Банка, а не с профинвесторами
Упрощайте продукты и скрипты продаж. Упростили? Упрощайте 
дальше. 

Не удалось продать? Объясни почему. 
Контролируйте воронку кросс продаж, запрашивайте «обратную 
связь» по низкой конверсии.

Никто не хочет продавать то что ему не нравится, 
Если человек что то не понимает – это ему не нравится. 



КТО НЕ РИСКУЕТ ТОТ НЕ ПЬЁТ 
КТО НЕ УПРАВЛЯЕТ РИСКОМ ТОМУ НЕ НА ЧТО ПИТЬ

Идеальные числа, как и идеальные люди встречаются 
редко
(c) Рене Декард

мудрость дня

Мисселинг это неотъемлемая часть продаж 
Невозможно контролировать всех и всё, иногда случается фрод
сотрудников или клиентов    

Урегулировать претензии проще чем закручивать гайки
Вам всё равно придётся выплачивать по претензиям, определите
стоимость риска сразу и планируйте свою доходность исходя из его 
уровня.   

Минимизации риска – работа с отклонениями 
Ищите отклонения от среднего и работайте с ними. Скоринговая
самообучающаяся модель оценки риска продажи это то, что от вас 
ждут все.

Претензии клиентов возникают всегда, 
важно понимать что с ними делать. 



ВСЕМ СПАСИБО) 

НЕБО ГОЛУБОЕ, ВОДА МОКРАЯ, ЛЮДИ РАЗНЫЕ
А ПРОДАВАТЬ ВСЁ РАВНО НАДО..


