
Маркетинг банковских 
продуктов и услуг



Борьба за выгодного клиента требует 
умного подхода:

▪ Привлечение нужных клиентов

▪ Удержание ценных покупателей

▪ Учет предпочтений клиентов

▪ Стимулирование спроса

▪ Предотвращение оттока
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Банки аккумулируют или имеют законный 
доступ к огромному объему ценных данных:

▪ Паспортные данные

▪ Бюро кредитных историй

▪ Финансовые транзакции

▪ Интернет/мобильный-банк

▪ Обращения в call-центр

Источники информации
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Кейс: Анализ связей
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Кейс: Структура потребления
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Кейс: Кросс-продажи
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Кейс: Маркетинговая кампания



Фронт-офис / CRM система

Маркетинговая кампания

Direct Marketing: схема работы
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При работе с клиентами необходимо решать 
множество задач: учет истории 
взаимоотношений, оптимизация работы 
персонала, обработка рекламаций…

Аналитика позволяет извлечь выгоду из 
собранных данных, которые лежат мертвым 
грузом.

Целостный подход к маркетингу



basegroup.ru

http://www.basegroup.ru/

