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� 1. Активное привлечение новых пайщиков в 
кооператив. 

� 2. Работа с действующими пайщиками, 

направленная на сохранение лояльности 
пайщиков, удержание их в кооперативе;

� 3. Мероприятия, направленные на создание 

благоприятного имиджа кредитного 

кооператива и кредитной кооперации в 
целом в регионе. 



Активные действия со стороны фронт-
офиса и реклама.



Обучение кредитных менеджеров 

1. Базовый курс

� О кредитном кооперативе, базовые стандарты

� Заемные и сберегательные программы 

� Документооборот, нормы законодательства (ФЗ-115, 

ФЗ-152)

� Работа в программе АК Кредит-3

2. Послебазовый курс

� Стандарты работы кредитного менеджера;

� Техника продаж. Этапы продаж;

� Искусство презентации.



Виды активности кредитного менеджера: 

� 1. Телефонные звонки (теплые, холодные);

� 2. Работа с рекомендациями (активное взятие 
рекомендаций при каждом  взаимодействии с пайщиками);

� 3. Проведение презентации сотрудникам предприятий 
(договориться о встрече с ЛПР, проведение презентации об 
услугах, сбор ЛОС, индивидуальные консультации);

� 4. Работа с Листами обратной связи;

� 5. Работа в точках присутствия (в тех предприятиях, где есть 
точки присутствия); 

� 6. Участие в промо-акции, размещение рекламной 
продукции ; 

� 7. Участиях в совместных мероприятиях с МФЦ, ПФР (дни 
открытых дверей в МФЦ). 



Исходящий поток (действия 

кредитного менеджера) равен 

входящему потоку (новые 

пайщики, заключенные 

договоры). 



Виды мероприятий Наименование мероприятий Что вам дает?

Контрольные 

мероприятия

еженедельная планерка с 

начальником кредитного отдела для 

определения планов на неделю и  

подведения итогов (план активностей);

- понимание % выполнения плана 

- прогноз выполнения плана на 

конец месяца 

- системность работы 

- возможность анализа работы -

повышение эффективности

Обучающие 

мероприятия

Тренинги и мастер-класс успешных 

менеджеров

(постоянное непрерывное обучение)

- развитие необходимых навыков 

- освоение стандартов работы, -

повышение уровня знаний 

- возможность обмена опытом с 

коллегами и наставником («лучшие 

практики»)

Корпоративные 

мероприятия

участие в акциях - участие в 

праздниках, проводимых 

кооперативом

- повышение уровня корпоративной 

культуры 

- формирование командного духа, 

как необходимого условия для 

развития в кредитном кооперативе



Мотивация кредитных менеджеров 

� 1. Ведение ежедневного рейтинга – выполнение плана продаж 

(кооператива в целом, по офисам, по кредитным экспертам), 

визуально – в общей переписке или Битриксе, на доске визуализации. 

� 2. Бонусная программа. Ежемесячно выявляем лучшего кредитного 

менеджера. По итогам года также выявляем лучших кредитных 

менеджеров – 1 место – путевка, 2 место – смартфон, 3 место –

телевизор. Бонусная программа работает уже более 3 лет. 

� 3. Материальная мотивация. Премиальная система оплаты труда. 

Оклад +премия. Премия зависит от выполнения плана продаж. План 

составляется и утверждается  на год, месяц. 

� 4. Нематериальная мотивация – публичная похвала, корпоративные 

мероприятия, создание благоприятных условий труда, внимательное 

отношение к персоналу, обучение, повышение квалификации итд.



Бонусная программа 



Система премирования менеджеров 

план продаж: 40 УКП 

Наименование 

продукта 

план продаж 

(месяц) 

коэффициенты 

перевода продуктов в 

Условные кредитные 

продукты (УКП)

итого 

УКП

стоимость 

продаваемых 

продуктов (в 

руб.)

Жилищные 

займы 2 10

Потребительск

ие займы 1 7,5

Займы на 

развитие 

бизнеса 1,5 5

Сбережения 1 5

Доп. услуги 0,5

итого: 40



Коэффициенты

КП (коэффициент 

плана)

КК 

(коэффициент 

качества)

КА 

(коэффициент 

активности

КД 

(коэффициент 

дисциплины)

КВ 

(коэффициент 

времени)

100% = 1 9-10 б. = 1 9 б. = 1 9-10 б. = 1 9-10 б. = 1

90-99% = 0,95 7-8 б. = 0,95 7-8 б. = 0,95 7-8 б. = 0,95 7-8 б. = 0,95

70-89% = 0,9 5-6 б. = 0,9 5-6 б. = 0,9 5-6 б. = 0,9 5-6 б. = 0,9

51-69% = 0,8 3-4 б. = 0,85 3-4 б. = 0,85 3-4 б. = 0,85 3-4 б. = 0,85

меньше 50% = 0,6 1-2 б. = 0,8 1-2 б. = 0,8 1-2 б. = 0,8 1-2 б. = 0,8



Нематериальная мотивация 



Нематериальная мотивация 



Реклама в сми 







Наружная реклама

� Биллборды 

�Сити-формат 

�Скамейки 

�Остановки 

� Вывеска 

�Фасады зданий, соружений 



Реклама в интернете 



Формы обратной связи 



Онлайн-заявка на сайте 



Соц. сети 



Битрикс24 



Сделки, контакты 



История работы с пайщиком 



Чаты, обращения 


