
«НАЙГОЛОВНІШИЙ СЕКРЕТ 
МИСТЕЦТВА ТОРГУВАТИ - ДІЗНАТИСЯ, 
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ДОПОМОГТИ ЇЙ ОТРИМАТИ ЦЕ» 

 ФРЕНК БЕТТДЖЕР

Ефективний продаж 
банківських послуг



План тренінгу

✔ Поняття продажу у банківсбкому бізнесі
✔ Професійні якості успішного менеджера з 

продажу 
✔ Етапи продажу
✔ Воркшоп



Продажі - це велике мистецтво і найважливіша професія в бізнесі. 
Людина, яка не володіє досконало технологією продажів, 

позбавляє себе 90% свого потенційного доходу.



«Самый главный секрет искусства торговать - узнать, что нужно 
другому человеку, и помочь ему получить это». 

                                                                                               Фрэнк Беттджер

То що ж таке продажі?
⚫ Продажі - бізнес-поняття, яке описує практично будь-яку 

комерційну діяльність, бізнес взагалі. Фактично це обмін товару 
(послуги) на гроші, що підтверджується договором чи чеком 
продажу.

     Виділяють два види продажів: активні та пасивні.
⚫ Процес пасивних продажів, як правило, не контролюється 

менеджером з продажу. Клієнт сам вирішує, що хоче придбати, 
доносить цю інформацію до менеджера, який своєю чергою 
відповідає на запит. Тобто в даному випадку продавець виконує 
функцію координатора.

⚫ При активних продажах  ініціатива виходить не від клієнта, а 
від менеджера з продажу. Відповідно, у даному випадку, результат 
більшою мірою залежить від фаховості менеджера. Результатом 
активного продажу є підвищення задоволеності клієнта від 
відвідування вашого закладу. 



«Ви не можете їх помацати. Ваші клієнти не можуть їх побачити. 
Ваші рідні та друзі навіть не знають, що саме ви продаєте. Ласкаво просимо у світ 

невидимих  продуктів – послуг і нематеріальних товарів!»
Джон Вон Ейкен, експерт у галузі продажів, маркетингу, менеджменту.

Специфіка продажу банківських продуктів:

- абстрактність (невідчутність і складність для сприйняття);
-невіддільність послуги від джерела;
-непостійність якості (неоднаковість) послуг;
-неможливість збереження банківських послуг;
-договірний характер банківського обслуговування;
-зв'язок банківського обслуговування з грошима;
-протяжність обслуговування в часі;
-складність до сприйняття, враховуючи низькій рівень фінансової обізнаності 
населення;

-негативне ставлення клієнтів до банків (низькій рівень довіри до банківської 
системи в цілому);

-надвисокий рівень конкуренції  на фоні схожості усіх банківських продуктів;
-вторинність задоволення потреб банківськими послугами.



Тож для того щоб красиво та легко 
продавати необхідно:

⚫ вміти візуалізувати  банківські   продукти;
⚫ бути готовим пояснювати  клієнтам, на 

перший погляд,  очевидні для вас речі;
⚫ створити довірчі відносини з клієнтами, 

спочатку встановити контакт, і лише потім 
продавати;

⚫ не використовувати “шаблонні підходи”  і 
докласти  максимум зусиль щоб відрізнитися 
від конкурентів. 



Успішний менеджер з продажу, хто він?

⚫ Продавець - це неодмінно людина з активною 
життєвою позицією, яка не пасує перед 
труднощами та  вміє боротися і добиватися своїх 
цілей. 

⚫ Ефективний продавець –  завжди артист. 
Тому незалежно від того яку роль Ви обираєте 
для себе  успіх завжди залежатиме від наявності 
гарного   емоційного контакту з клієнтом та 
максимального задоволення його потреб. 



"Ти станеш в цьому житті сотим, як тільки відкинеш все те, 
що змушує тебе хотіти бути першим ". 

Вуді Аллен, американський кінорежисер, продюсер , письменник  



    Успішний менеджер з продажу, який 
він?

• Комунікабельність.
• Наполегливість. 
• Стресостійкість. 
• Професійна компетентність і знання продукту. 
• Внутрішня організованість і самодисципліна. 
• Простота і доступність мови. 
• Уміння слухати. 
• Уміння задавати питання. 
• Уміння долати заперечення. 
• Уміння відчувати емоції іншої людини. 



                    Слушать                     Говорить

Какими навыками должен обладать хороший 
продавец?





Хороший продавец: от прошлого к будущему!



Як стати професіоналом в продажах?

✔ Ставтеся до продажу з ентузіазмом! Адже 
ентузіазм заразливий, і його відсутність теж!

✔ Необхідно розуміти, як будується процес 
продажу на всіх етапах і управляти ходом цього 
процесу!



Продаж - це танець. В 
кожному танці присутні як 
імпровізація, так і базові па, 

не знаючи яких, Ви 
спіткнетеся на першому ж 
кроці!  Етапи продажів - 

це базові па, які 
стануть основою 
Вашого «танцю»! 

          Ріна Вайсман, тренер-практик, коуч







Дякую



До професіоналовів завжди черги!


