
1

10 августа 2010#1

Хоум Кредит Банк стоит на пороге серьезных и, я верю, позитивных перемен. В начале этого 
месяца мы запустили самый важный проект года. Совместно с профессионалами чешской Группы 
«Атерис» мы предпримем ряд кардинальных изменений, которые помогут нам в очень скором будущем не 
просто выправить и наладить процессы в наших продажах, но и изменить подход к культуре продаж и 
бизнесу банка в целом.

Несмотря на то, что пока мы не достигли тех показателей, которые запланировали в начале года, мы 
не намерены отказываться от наших планов. Да, перед нами стоит очень амбициозная задача – за 
оставшиеся четыре с небольшим месяца нагнать и реализовать стоящие в плане задачи по выдаче 
займов. Но амбициозная не значит невыполнимая!

Насколько успешно будет продвигаться наш проект с Группой «Атерис», зависит от всех и каждого, 
кто работает в Хоум Кредит. Если каждый из нас будет понимать важность работы на своей «точке 
фронта»,  я уверен, реализация проекта пройдет успешно. 

Внедрение проекта будет проходить очень динамично и интенсивно. В течение следующих шести 
месяцев наши подразделения по продажам будут переживать активную фазу роста и реформаций, 
которые, я не сомневаюсь, максимально положительно скажутся на деятельности банка. 

Чтобы все сотрудники Хоум Кредит Банка постоянно «держали руку на пульсе» событий, предлагаю 
вашему вниманию новое корпоративное издание – электронный информационный бюллетень, который вы 
будете получать каждую неделю с последними новостями о ходе проекта. У нашей электронной газеты 
пока нет названия и логотипа, мы бы хотели выслушать предложения по этому поводу от самих 
сотрудников sales-подразделений. Пока же будем называть ее просто – “Sales news”.

Удачи, сил и энергии всем нам в предстоящем деле
Павел Мацо,

Председатель Правления АО «Хоум Кредит Банк»
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 Краткая справка: Группа «Атерис» - крупная чешская 

консалтинговая компания в сфере бизнеса и менеджмента. 

Сотрудники Группы имеют опыт работы по аналогичным 

проектам с различными компаниями Европы и СНГ. В 2009 году 

совместно с «Атерис» была реализована программа изменения 

процессов в отделе раннего взыскания АО «Хоум Кредит Банк». 

Показать выгоды, которые 

получают сотрудники компании в 

п р о ц е с с е  э ф ф е к т и в н о г о  

достижения запланированных 

объемов продаж 

Наладить и систематизировать 

процесы в соответствии с планом 

регулярного выполнения объемов 

продаж

         

Перед официальным запуском программы в первые дни 
пребывания «Атериса»  в Казахстане была сформирована проектная 
команда, ролью которой является управление проектом. Была также 
создана вспомогательная команда, задачей которой будет приводить в 
действие механизмы реализации проекта. 

Первым делом о целях проекта были проинформированы все 
ответственные подразделения. Проектной группой были посещены 
административные пункты и торговые точки партнеров с целью 
анализа эффективности текущих процессов в продажах.

Чтобы оценить эффективность процессов продаж в регионах, 
члены проектной команды посетили несколько городов Казахстана. Им 
удалось выявить проблемные места в работе региональных 
сотрудников и вот к каким выводам они пришли: 

· Процессы продаж сейчас настроены не оптимальным образом, 
работа неэффективна. Этот факт говорит об огромном 
потенциале для роста продаж Хоум Кредит в будущем

· Сотрудники нечетко представляют себе, выполнение каких 
целей дает максимальную отдачу и ведет к успеху

· Многие проблемы, которые мы видим в своей работе, мы 
создаем только в наших головах. Однако настоящими 
барьерами, которые бы тормозили наше развитие, они не 
являются

· Мы почти мне обращаем внимание на людей, которые обладают 
потенциалом в работе

 ПОДГОТОВИТЕЛЬНАЯ НЕДЕЛЯ

   
          АНАЛИЗ РАБОТЫ В РЕГИОНАХ
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В ближайшие три недели все наши действия по реализации проекта 
будут сосредоточены на трех областях: 

          Область управления продажами

Проектная команда будет разрабатывать систему управления всей 
деятельностью в POS-подразделении, в частности постановкой задач 
по продажам и их выполнениям. В частности будет пересмотрено и 
стандартизировано описание обязанностей региональных 
менеджеров, а также система поддержки их работы. Будет создана 
новая система отбора сотрудников на должность КА.
  
          Область прямых продаж

Здесь члены проектной группы займутся подробным описанием 
функциональных обязанностей сотрудников продаж канала POS 
независимо от уровня ответственности. 
Будет также введена пилотная программа, нацеленная на повышение 
продаж в канале денежного кредитования. 

          Область поддержки  продаж (sales support)

Будет создана особая «звездная команда (STAR Team)»  в головном 
офисе банка, а также будет внедрена пилотная программа для этой 
команды. Позже будет оцениваться эффективность деятельности 
«звездной команды» и всех пилотных программ. 

          Область информации о проекте:

Сотрудники банка будут регулярно информироваться о внедряемых 
процессах, принципах применения, их результативности, и результатах 
последующего за их внедрением анализа.

Анализ рынка и выводы 

на основе этого анализа 

Регулярный контроль за соблюдением 

внедренного  механизма и анализ результатов 

продаж, реализированых с помощью 

этого механизма

Создание и внедрение функционального 

и работающего механизма действий 

в нашу ежедневную работу

Запуск пилотной программы в регионах 

Тестирование пилотной программы, 

отражающей необходимые 

перемены в нашей системе 

Оценка потенциала людей

 в указанном сегменте и его анализ
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После первого обзорного исследования продаж Хоум Кредит Банка была 
разработан план действий и контрольные точки, которым будет уделяться 
повышенное внимание на пути к его реализации. 
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АО «Хоум Кредит Банк»

Проектная команда

 - О том, что «Атерис» приступает к работе с нами, 
мне сообщили буквально накануне. Вечером сообщили, а 
наутро сотрудники Группы были уже в Алматы. Поначалу, 
когда нам сказали, что приедет команда консультантов, 
которые будут перекраивать всю систему работы в 
продажах, мы, конечно, немного насторожились - было не 
понятно, в каком формате будет проходить общение с ними. 

Но мы очень быстро нашли общий язык.  Работа началась 
практически с первых минут общения во время осмотра 
точек. Причем команда «Атерис» практически попала «с 
корабля на бал», сразу по прилету они из аэропорта поехали 
в ближайшую точку  – «Сулпак-Мерей».

На первых порах моей задачей было просто показать что и 
как происходит в рабочем процессе. Не скрою, ошибок у нас 
было предостаточно, но я не боялась это показать. Я 
понимаю, как важно разобраться, почему так происходит, 
почему что-то не работает, происходят ошибки. 

Поначалу наши администраторы испугались, занервничали, что к ним 
приехали с проверкой, но «Атерис» попросили их просто продолжать работу и не 
обращать на них внимание.  Мою работу также не оценивали, не говорили, что я делаю 
правильно, что нет, не было никакого прессинга, мне просто задавали вопросы, я 
отвечала, они что-то конспектировали. Также и у меня была возможность задавать 
вопросы им, спрашивать, как можно поступить в том или ином случае, или что делать 
если не хватает ресурсов, делилась своими идеями. 

Второй день прошел в более рабочем режиме, для меня это был обычный 
рабочий день, в течение которого кто-то из «Атерис» постоянно находился рядом и 
фиксировал все происходящее. 

Далее меня попросили предоставить описание моих функциональных 

обязанностей и обязанностей моих сотрудников. Комментарии по нашему функционалу 

нам озвучат чуть позже. 

Со своей стороны я испытываю к профессионалам «Атериса» абсолютное 

доверие. Они знают, где мы сейчас находимся, и знают, куда мы должны придти. Их 

задача -  выработать максимально эффективную модель достижения данной цели. 

Сама я как менеджер заинтересована в том, чтобы процесс сотрудничества с 

Группой проходил максимально прозрачно и на все 200%. Я не хочу маскировать какие-

то недоработки, я напротив хочу, чтобы они увидели все слабые места и подсказали, как 

их улучшить. 

Несмотря на то, что мы уже проделали определенную 
подготовительную работу, эта неделя станет официально первой 
рабочей неделей проекта, которая поможет нам ответить на многие 
вопросы. И она обещает быть более чем насыщенной! 

В течение нескольких дней мы создадим центр развития для всех 
административных и региональных менеджеров и тренеров. Задачей 
этого центра будет выявление уровня способностей каждого 
отдельного менеджера. В зависимости от полученных результатов мы 
определим сотрудников в разные области реализации проекта. 

Сегодня в Алматы для региональных менеджеров мы 
презентуем проект, рассказываем о его целях, знакомим с проектной 
командой. 

Сразу по окончании семинара все участники пройдут мастер-
класс Группы «Атерис», который подготовит их к предстоящим 
событиям. 
Мы бы хотели еще раз напомнить, что успех любого начинания зависит 
не только от того, что нам предстоит сделать, но и с каким настроем мы 
примемся за дело. 

Согласно притче, однажды ученик спросил знаменитого 
мыслителя Сократа, в чем же заключается секрет успеха. Сократ молча 
проводил ученика к реке, вошел вместе с ним по плечи в воду, опустил 
его голову под бурное течение и держал его до тех пор, пока ученик едва 
мог сдерживать воздух в легких. В последний момент он отпустил его и 
задал ему вопрос: «Чего ты желал больше всего, пока был под водой?». 
«Воздуха!», - был ему ответ. 

Нет никакого секрета! Успешен тот, кто желает успеха так, как 
тонущий желает вдохнуть глоток воздуха. 
Так и мы должны стремиться к достижению наших целей с той же силой, 
с которой в нас живет желание жить. 

Оксана Грибанова,

региональный менеджер 

г. Алматы


