
Персонализированные рекомендации 
на основе внешних данных как 
инструмент повышения вовлечения и 
продаж в ДБО



Партнеры:

Более 30 проектов в России и Западной Европе



ИнтерактивностьКонтекстность

Ключевые отличия цифровых каналов

В	ДБО	можно	реализовать	
значительно	больше	механик	

взаимодействия

Клиент	приходит	в	канал	со	
своей	конкретной	задачей



Конверсия	
предложений

Количество	точек	
контакта	с	клиентом

Чем	чаще	мы	контактируем	с	
клиентом,	тем	больше	имеем	
возможностей	для	продаж

Коммуникации	должны	
нести	ценность	для	клиента

Как увеличить эффективность кросс-продаж в ДБО



 Рекомендации в интернет-банке

68 000
клиентов участвовало 
в пилоте

32
типа рекомендаций 
было отправлено



Оптимизация ежедневных трат

Не	интересноИнтересно



Не	интересноИнтересно

Предложения банковских сервисов



Не	интересноИнтересно

Анализ и оптимизация бюджета



Анализ предстоящих платежей и дел

Не	интересноИнтересно



Не	интересноИнтересно

«Лайфхаки»



 Создание контента по внешним данным

Подробнее Закрыть

Собираетесь в 
путешествие семьей?
Аэроэкспресс	предлагает	семьям	с	

детьми	тариф	Семейный	при	покупке	

в	кассах.	Это	позволит	вам	сэкономить	

от	550	рублей	за	одну	поездку
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 Создание контента по внешним данным

Подробнее Закрыть

Редко пользуетесь 
автомобилем?
Ваша	страховая	компания	предлагает	

КАСКО	со	скидкой	25%	при	пробеге	

до	12	000	км	в	год.	Это	позволит	вам	

сэкономить	от	10	000	рублей	за	год



Сбор информации для коммуникаций

1. Автоматическая классификация 
web-страниц

2. Автоматическое выделение 
важного контента

3. Автоматическое сопоставление 
шаблонам механик

4. Ручная модерация результатов

1 000+ 
рекомендаций

10 000+ 
источников 
информации



Сбор 
обратной 
связи

Шаг 3

Переобучение 
моделей

Шаг 4

Создание и сборка 
коммуникаций

Шаг 2
Система 
автоматически 
находит новые 
рекомендации

Контент всегда 
актуален

Учитываются разные 
типы обратной связи

Качество 
рекомендаций 
постоянно 
увеличивается

Сбор информации 
из доступных 
источников

Шаг 1



Конверсия в прочтение 
сообщений с персональными 

рекомендациями

Соотношение разных типов 
реакций на персональные 

рекомендации

 Метрики пилотного проекта (ВТБ Банк Москвы)



Статистика по типам рекомендаций:

«Лайфхаки» 

Оптимизация ежедневных трат

Анализ, мониторинг и оптимизация бюджета 

Анализ будущих платежей и предстоящих дел 

Предложение банковских сервисов и продуктов 
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Взвешенное отношение реакций нравится/не нравится

2,6 рекомендаций 
на клиента

+1,04 дополнительный 
посещённый экран

48,3% конверсия в прочтение 
хотя бы одного сообщения

70% “лайков”53% оценивших хотя бы 
одну рекомендацию

 Итоги — реакция на рекомендации



www.rubbles.ru 
info@rubbles.ru
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