Строим розничный банк:
выбор оптимальных каналов продаж.
Форма:
семинар.

Продолжительность:
16 часов (2 дня).

Цель:
обучение руководителей филиалов и отделений банков, начальников департаментов, отвечающие за развитие розничного банковского бизнеса, менеджеров по работе с частными клиентами, методам нахождения оптимального баланса между доступностью услуг и затратами на организацию сервиса в условиях растущей конкуренции банков и небанковских кредитно-финансовых организаций.
Методика проведения:
презентация с интерактивным взаимодействием преподавателя и аудитории. Курс разбит на 4-х часовые блоки, каждый из которых завершается групповой практической работой для закрепления теории.
Содержание программы:

Основные особенности розничной торговли услугами. 

Принципы дизайна канала. Использование посредников. Анализ возможных конфликтов.

Проектирование канала продаж банковских услуг и технологии «потоков работ» (workflow). Введение в стандарты и методики анализа бизнес процессов (IDEF0, IDEF3, DFD, ARIS).
Розничный офис: выбор оптимального типа подразделения (филиал, допофис, кредитно-кассовый офис, оперкасса вне кассового узла, обменный пункт).

Другие формы предоставления розничных услуг (прямые продажи, теле- и Интернет-банкинг, банкоматы и автоматизированные финансовые центры и т.д.).
Розничный офис: анализ сервисной зоны и планирование загрузки и графика работы.

Розничный офис: выбор оптимального местоположения (анализ торговой зоны, гравитационная модель).

Информация об услугах. ATL vs. BTL. Мерчендайзинг и BTL акции в местах продаж. Оценка эффективности подобных затрат.

Оценка финансовой эффективности канала. Введение в функционально-стоимостной анализ.

Обслуживание клиентов и программы лояльности. Кобрендинговые программы и способы повышения их эффективности.

Обзор общегражданской нормативной базы, влияющей на оказание розничных банковских услуг.

После семинара: 
слушатели получают.

· наработки для комплексного подхода к проектированию каналов продаж с учетом потребностей клиентов, активности конкурентов и соблюдения бюджетных ограничений.

· базовые навыки анализа бизнес-процессов для оптимизации технологий оказания банковских услуг и понижения их себестоимости. 
· трансферт технологий, выработанных розничной торговлей, в банковский бизнес. 
· знакомство с общегражданской нормативной базой, оказывающей влияние на розничный банковский бизнес и способы предоставления банковских услуг физическим лицам.
