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Содержание



Больше нет привязки к одному банку

Нет барьеров для быстрого перехода в 
другой банк 

При выборе банка важно удобство 
интернет-банка и мобильного приложения

Возможность индивидуализации 
продукта

Растет количество взаимодействий с 
банками в день/неделю

Источник: Результаты внутреннего исследования Сбербанка 

Что происходит в банковской индустрии?

Превалирующая доля продаж по-прежнему 
происходит в оффлайн-каналах



1. Как Online помогает 
продавать в Offline



Кейс 1. Потребительские кредиты

Цель – оценить влияние медийной Интернет рекламы на продажи потребительских 
кредитов (онлайн + оффлайн)

3,9 млн 
человек, 

охваченных 
кампаний 

OLV 30” Баннеры



Кейс 1. Потребительские кредиты

В среднем пользователи, охваченные рекламой  получили в 4,5 раза больше 

кредитов во время и после кампании, чем представители контрольной группы

Источник: внутренние данные Сбербанка.
*Данные представлены в относительном выражении, индекс конверсии приведен к контрольной группе

Приведенный индекс* выдачи кредитов среди пользователей, охваченных и не охваченных рекламой
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Баннерная реклама Видео Контрольная группа



Кейс 1. Потребительские кредиты

Источник: внутренние данные Сбербанка.
*Данные представлены в относительном выражении, индекс конверсии приведен к контрольной группе

Приведенный индекс*выдачи кредитов среди пользователей, охваченных баннерной рекламой и кликнувших по ней

3,8

7,9

1,0

Охваченные Кликнувшие Контрольная группа

+110%

При этом на  110% выше конверсия среди тех пользователей, которые 
перешли по рекламе по сравнению с теми, кто просто проконтактировал с ней

(база 1.8 млн) (база 3.5 тыс) 



Кейс 1. Потребительские кредиты

Поле для дальнейших экспериментов:

Частота 
контакта 

Длительность 
просмотра 
видео

ПродуктыМикс
каналов

10%

80%

99%



2. Как Offline данные помогают 
продавать в Online
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33%

61%
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Источник: Внутренние данные Сбербанка 

Растет доля кампаний, в которых используются 
собственные данные



Как повысить эффективность крупной федеральной 
рекламной кампании в Интернете?

?Для большинства 
компаний



Как повысить эффективность крупной федеральной 
рекламной кампании в Интернете?

Для большинства 
компаний

- повысить точность таргетинга
- разделить на микросегменты, показывать креатив 
под каждый сегмент

- оптимизировать «на лету», пересплитовывая
каналы

- и так далее…



Как повысить эффективность крупной федеральной 
рекламной кампании в Интернете?

Для Сбербанка 

Исключить из показа аудиторию, 
у которой уже есть этот продукт

- повысить точность таргетинга
- разделить на микросегменты, показывать креатив 
под каждый сегмент

- оптимизировать «на лету», пересплитовывая
каналы

- и так далее…

Для большинства 
компаний



30% средняя экономия рекламного бюджета 
за счет исключения из коммуникации аудитории

Кредитные карты ИпотекаКредиты



3. Синергия Online & Offline



РАЙОНЫ

Online реклама, которая делает 
удобной offline жизнь



ТОЛЬКО 20% 
НОВОГО БИЗНЕСА 
ВЫЖИВАЕТ
В ПЕРВЫЕ 2 ГОДА 



НАЧИНАЮЩИЕ 
ПРЕДПРИНИМАТЕЛИ ЗАЧАСТУЮ 
НЕ ПРОВОДЯТ АНАЛИЗ РАЙОНОВ
НА ПРЕДМЕТ ВОСТРЕБОВАННОСТИ 
УСЛУГ



АПТЕКА ПИВНОЙ
МАГАЗИН

АЛКОГОЛЬНЫЙ
МАГАЗИН АПТЕКА

МАЛЫЙ БИЗНЕС РАСПОЛОЖЕН 
В ЛОКАЦИЯХ, НЕ ОТВЕЧАЮЩИХ 

НУЖДАМ ЖИТЕЛЕЙ  



РАЙОНЫ

ПОМОЧЬ МАЛОМУ БИЗНЕСУ 
ПОНЯТЬ РЕАЛЬНЫЕ ПОТРЕБНОСТИ 

ЖИТЕЛЕЙ



ЭТАП

1

ЭТАП

2

УЗНАТЬ ПОТРЕБНОСТИ ЖИТЕЛЕЙ

РАССКАЗАТЬ О НИХ БИЗНЕСУ 



НАШЛИ ПОМЕЩЕНИЯ, 
ПОДХОДЯЩИЕ ДЛЯ 
МАЛОГО БИЗНЕСА

ЭТАП №1
УЗНАТЬ ПОТРЕБНОСТИ

С ПОМОЩЬЮ SUPERGEO
СФОРМИРОВАЛИ 
СЕГМЕНТ 
ПРОЖИВАЮЩИХ РЯДОМ



ПОКАЗАЛИ РЕКЛАМУ 
С ГОЛОСОВАНИЕМ 
ЗА ОБЪЕКТЫ, КОТОРЫХ
НЕ ХВАТАЕТ В ИХ РАЙОНЕ 



СОЗДАЛИ КАРТУ 
ПОТРЕБНОСТЕЙ РАЙОНОВ 
НА ОСНОВЕ ГОЛОСОВАНИЯ
.



9 ГОРОДОВ



СЕГМЕНТ 
«МАЛЫЙ БИЗНЕС»

РЕКЛАМА О ПОТРЕБНОСТЯХ РАЙОНОВ 
+ КРЕДИТНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ СБЕРБАНКА

ЭТАП №2
РАССКАЗАТЬ БИЗНЕСУ



235
РЕКЛАМНЫХ СТРАТЕГИЙ



КАЖДЫЙ КОНТАКТ ПЕРСОНАЛИЗИРОВАН

• ГЕО 

• КРАТКОСРОЧНЫЕ 
И ДОЛГОСРОЧНЫЕ 
ONLINEИНТЕРЕСЫ

• ИСТОРИЯ      
КОММУНИКАЦИИ                   
С БАНКОМ



ОПРОС ПРЕДЛОЖЕНИЕ



РЕЗУЛЬТАТЫ

ГОЛОСОВАНИЕ ЗАЯВКИ ДЛЯ БИЗНЕСА
CR (КОНВЕРСИЯ В ОТВЕТ)

16 %

CR (КОНВЕРСИЯ В ЗАЯВКУ) 
ВЫШЕ В3 РАЗА



ЗАКАЗЧИК КРЕАТИВТЕХНОЛОГИЯ ОФФЛАЙН-КОММУНИКАЦИЯ

BRONZE – MEDIA
Financial Products & Services

GOLD – CREATIVE DATA 
Business-to-Business Data Solution

SHORTLIST – PROMO AND ACTIVATION
Financial Products & Services

SHORTLIST – CREATIVE DATA
Use of Real-time Data
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продвижения в цифровых каналах
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