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PFP – драйвер роста бизнеса  
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• Индивидуальное целевое предложение, основанное на понимание финансовых 

целей и подхода клиента у управлению денежными потоками (финансовое 

планирование и консультирование) 

 

• Правильные продукты, способные удовлетворить потребность клиента на пути к 

реализации финансовых целей (в данном сегменте активный интерес к программам 

страхования жизни, инвестиционным продуктам и программам добровольного 

пенсионного обеспечения)  

 

• Удобный формат взаимодействия,  стандартный банковский сервис и 

возможность финансовой консультации должны быть доступны клиенту в удобное 

для него время и месте 

 

• Эффективные коммуникации, клиенты хотят получать только полезную, 

своевременную и актуальную именно для решения их персональных задач  

 

• Полезные программы лояльности, поддерживающие жизненный стиль клиента и 

разделяющие его увлечения   

   

• Ценовые преференции  

 

 

 

Потребности аудитории MA (Efma, Affluent Banking Advisory Council 

Report 2013) 
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1. Определение клиента 

2. Контакт с клиентом 

3. Встреча с клиентом и 

установление отношений  

4. Сбор информации и 

определение целей 

5. Анализ  

информации 

6. Разработка и 

презентация плана 

7. Внедрение плана 

8. Мониторинг и 

корректировка 

Определение идеального клиента. Выбор методов привлечения клиентов.  

Определение методов контакта. Контакт для назначения встречи.  

Объяснение принципов работы ПФП. Принципы работы консультанта и принципы компенсации. 

Помочь клиенту определить финансовые цели. Собрать соответствующую финансовую 
информацию с помощью вопросников, консультирования и рассмотрения документов. 

Проанализировать сильные и слабые стороны финансовой ситуации клиента, смоделировать 
финансовое состояние клиента в будущем, определить возможность достижение целей.  

Оптимизировать финансовую ситуацию, смоделировать финансовое состояние клиента в 
будущем, разработать набор рекомендаций по реализации плана. Презентовать план и 
одобрить план у клиента. 

Оформить приобретение финансовых продуктов и услуг по плану. Мотивировать и помогать 
клиенту.  

Отслеживать производительность по выполнению плана. Пересматривать финансовое 
состояние клиента. 

Методология PFP (ISO 22222) 



Сбор информации о 
потребностях клиента 

Анализ возможностей клиента 

Комплексное решение План продаж на 5 лет 

Результат 

* 5 раз объем привлечения 

* 3 комплектность портфеля  

40% снижение затрат 

PFP: практика применения 



Текущая стоимость обучения 250 000 рублей в год, продолжительность программы 5 

лет. Для реализации данной задачи клиенту необходимо за 10 лет сформировать 

капитал в 1,1 млн. рублей с учетом инфляции, ежемесячно откладывая по 13 500 

рублей.  

 

Для реализации задачи клиента сформирован индивидуальный портфель финансовых 

инструментов, включающий в себя: программу накопительного страхования жизни, 

портфель сберегательных и инвестиционных инструментов умеренного уровня риска. 
 

 

PFP для клиента 



Анкетирование: удобно организованный алгоритм диалога с клиентом, направленный на сбор 

необходимой информации для формирования целевого финансового плана (комплексного 

предложения).  

  

Подбор сценария: анализ сценариев на основе данных анкеты на предмет максимального 

соответствия задачам клиента. Набор сценариев формируется на основе  линейки инструментов Банка, 

приоритетов бизнеса Банка, основных шаблонов решения финансовых задач клиентов. 

  

Консультация и утверждение сценария:  демонстрация результатов индивидуального 

плана, возможность оперативного изменения базовых параметров плана и автоматический пересчет 

результатов, обсуждение с клиентом нюансов его реализации (инструменты, налоговые последствия, 

риски, отсроченные решения) с использованием автоматической системы подсказок. 

 

Оформление подобранного пакета услуг: оформление документов, выгрузка данных о 

запросе клиента и выбранном решении в систему банка.  

  

Информирование: автоматическое уведомление менеджера о необходимых последующих 

действиях по сопровождению сформированного целевого финансового плана клиента 

(актуализация/дополнение), и клиентов о важных событиях банка и рынка имеющих отношение к его 

плану.    

  

PFP: для банка 



Личный 
Финансовый 
План (ЛФП) 

Личный 
Финан 
совый 

План (ЛФП) 

Личный 
Финансовый 
План (ЛФП) 

Личный 
Финансовый 
План (ЛФП) 

VIP (от 500 руб.; 150 тыс. 

клиентов) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Индивидуальные 

программы сопровождения 

финансовых интересов    

 

Mass Afluent (120-500 тыс руб.; 3,5 

млн. клиентов) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Комплексные решения для 

реализации финансовых целей  

Retail (30-120 тыс. 

руб., 50 млн. 

клиентов) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Финансовая  

грамотность 

 

) 

 

PFP: распространение в российской банковской практике 



 

 

 

 PFP Сбербанк Premier 



 

• Рост продаж на 25-45%. Легче и дешевле продавать постоянным 

клиентам, чем новым.  

 

• Снижение расходов Банка в 4-5 раза. Стоимость удержания 

имеющегося клиента в 4-5 раз ниже стоимости привлечения 

нового. Лояльность клиентов уменьшит влияние ценовой 

конкуренции. 

 

• Увеличение вероятности удержания клиентов до 100:1. PFP 

позволяет сформировать портфель решений для эффективной 

реализации каждой цели Клиента.  

 

• Увеличение количества позитивных рекомендаций. 

Качественное и своевременное удовлетворение актуальных 

потребностей клиента = лояльность. 

 

 

PFP: распространение в российской банковской практике 



 

• Персонал: обучение, консультирование, аудит, материалы для 

коммуникаций 

 

• Технологии:  софт и адаптация, методики, скрипты, 

функциональные карты для сотрудников, анализ рынка, 

маркетинговая и социальная стратегия продвижения 

 

• Продукт: интеграция предложений Банка в пакеты на основе PFP   

 

• Клиент:  программы привилегий,  в том числе нематериального 

характера, партнерские отношения независимыми консультантами 

(недвижимость за рубежом, адвокат, налоговый консультант, и т.п.). 

 

PFP: базовые элементы внедрения 



 
Институт Финансового Планирования - первая и единственная в России 
организация, профессионально занимающаяся подготовкой специалистов в 
области личного финансового консультирования. Дата основания 2005г.  
Лицензия на образовательную деятельность №  027595. 
 
 
Для Наших Клиентов мы используем современные программы подготовки 
специалистов и внедрения решений в области личного финансового 
планирования в практику обслуживания клиентов.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ИФП принимает активное участие в повышении финансовой грамотности 
населения РФ. Отзывы и благодарности: ЦБ РФ, ФСФР, АРБ и др.  
  

Об ИФП 



 

Благодарю за внимание 
 

 

 

Блискавка Евгения 

Директор 

Телефон: + 7499 501 1173 

Моб. телефон: + 7916 323 5779 

E-Mail: bliskavka@infinplan.ru 
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