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аналитики, чтобы отслеживать любые изменения, производимые над сайтом, и ин-

терпретировать результаты. 

Часто эту работу выполняет отдельный специалист по веб-аналитике, однако 

в небольших компаниях и агентствах по продвижению в сети составление регуляр-

ного отчета о поисковой оптимизации, созданному и опубликованному контенту, дос-

тигнутым целям конверсии и формирование плана на следующий период — входят в 

обязательный круг задач интернет-маркетолога. 

Одной из важнейших частей является фиделизация. Это усилия, направлен-

ные на повышение лояльности клиентов, куда входят различные способы «выращи-

вания», или поддержания интереса пользователей, разрешение всевозможных во-

просов, споров и возражений потенциальных покупателей, а также проведение до-

полнительных, повторных продаж, увеличение среднего чека (cross-sell, up-sell, ре-

маркетинг). 

Таким образом, традиционные медиа постепенно уходят в прошлое, уступая 

место новым средствам передачи информации не только в силу их доступности для 

аудитории, но также за счет возможности более точно отслеживать мельчайшие из-

менения в процессе, что является большим преимуществом перед обычной формой 

ведения бизнеса. 
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Modern instruments of bank marketing in the Republic of Kazakhstan 

 

Аннотация. Статья посвящена исследованию современных актуальных ин-

струментов банковского маркетинга. Автор акцентирует внимание на том, что 

новейшие банковские технологии являются эффективными, мобильным, обеспе-

чивают минимальные затраты и быстрый результат. В статье приводятся ин-

тересные примеры использования банковского маркетинга в зарубежной практи-

ке и в Казахстане. 

Abstract. Article is devoted to a research of modern urgent instruments of bank 

marketing. The author focuses attention that the latest banking technologies are effective, 
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mobile, provide the minimum costs and bystry result. In article interesting examples of use 

of bank marketing in foreign practice and in Kazakhstan are given. 
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Коммерческие банки являются проводниками на пути становления эффектив-

ных методов хозяйствования. К настоящему времени сформировалась отечествен-

ная банковская система, имеющая уже многолетний опыт. Однако, несбалансиро-

ванность экономики отражается на функционировании всей банковской системы. 

Сегодня казахстанский рынок характеризуется все возрастающей межбанков-

ской конкуренцией. Банки стремятся переманить друг у друга клиентов, приносящих 

наибольшую прибыль, и в такой ситуации целесообразно перестраивать технологии 

обслуживания клиентов.  

Создание устойчивой банковской системы возможно лишь путем внедрения 

рациональных принципов построения и функционирования системы маркетинга в 

банках [1]. 

Впервые концепцию банковского маркетинга стали разрабатывать в США в 

1950-е гг. Специалисты отмечают, что за последние 30 лет банковский маркетинг 

изменился кардинально, и его стали рассматривать  как философию. 

Основные черты применения маркетинга банковской деятельности сводятся к 

следующему: 

• ориентация банка на потребности клиентов (маркетинговая философия); 

• применение целой совокупности инструментов рыночной политики (марке-

тинг- микс); 

• планомерная координация всех видов деятельности в сфере сбыта (марке-

тинговое управление). 

Ученые и практики отмечают, что современная концепция банковского марке-

тинга направлена на эффективное формирование собственной запоминающейся 

марки, проведение рекламы банковской деятельности, обеспечение обратной связи 

с клиентом, и на удовлетворение потребностей клиентов рынка. 

На сегодняшний день банковский маркетинг – это не только организация 

звеньев маркетинговой службы по оптимизации клиентской базы, но и разработка  

программ  лояльности  клиентов. 

На наш взгляд, особенности рынка банковских услуг и клиентоориентирова-

ность отечественных банков в настоящее время наиболее полно отражает марке-

тинговая концепция М. Коэна [2]. Он предложил пять ключевых процессов построе-

ния эффективного маркетинга: 

1) Education – как процесс обучения клиентов (обучение потенциальных кли-

ентов о продуктах рождает потребность в этих продуктах тем самым формируется 

спрос); 

2) Exploration – как процесс исследования, изучения клиентской базы (изуче-

ние потребностей и поведения клиентов и оценка возможности их изменения в инте-

ресах клиента и организации); 
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3) Elevation – как процесс постоянного улучшения жизни клиентов (оказание 

услуг, способствующих появлению ощущения жизненного роста, повышению инте-

реса к жизни); 

4) Entertainment – как процесс получения удовлетворения клиента от контак-

тов с представителями организации (процесс «общения», «комфортные» места рас-

положения офисов, дополнительная информация об услугах и т. д.); 

5) Estimation – как процесс оценки, контроля эффективности маркетинговых 

мероприятий, построенных на базе предыдущих четырех E с целью возможного и 

необходимого применения их в дальнейшем. 

Аналитический обзор маркетинговой деятельности казахстанских банков по-

зволил нам выделить три группы актуальных инструментов банковского маркетинга. 

1. Проекты. Разработка и реализация различных проектов позволяет банкам 

увеличивать число своих клиентов и развивать их лояльность. Примером маркетин-

гового проекта является организация пунктов приема батареек коммерческим бан-

ком «Citibank». При поддержке «Citibank» в сотрудничестве с крупнейшей в Европе 

сетью бытовой техники и электроники Media Markt создана сеть пунктов приема ба-

тареек от населения для последующей их переработки. Продвижение логотипа бан-

ка представлено на контейнерах, установленных в торговых залах, в информацион-

но-просветительских материалах по проекту, представленных в социальных сетях. 

Предпосылкой данного проекта стала забота бизнеса об экологии в рамках социаль-

но-этического маркетинга. 

2. Информационные технологии (IT). Примером применения информацион-

ных продуктов является появление на банковских сайтах кредитных калькуляторов. 

Эта технология позволяет потребителям просматривать различные варианты опла-

ты для автокредитов и ипотеки, и формирует онлайн  заявку на получение кредита. 

3. Мобильный банкинг и Интернет-банкинг. Внедряя новые виды Интернет-

банкинга, интегрированные информационные мобильные системы, эффективное ис-

пользование возможностей сайта банка, предлагая новые виды банковских услуг в 

сети, появляется реальная возможность сформировать новый сегмент  - сегмент 

«сетевых» клиентов банка [3]. 

Банковские маркетологи приходят к выводу: чем услуга доступнее, тем боль-

ше шансов привлечь к ней внимание клиента.  

На казахстанском рынке с каждым годом растет количество банков, внедрив-

ших интернет-банкинг и мобильный банкинг. Это обусловлено тем, что потребители 

чаще обращаются к этим услугам, и игнорируют физическую оплату. 

На сегодня маркетинговая стратегия современных банков предполагает пер-

воочередную ориентацию банка не на продукт как таковой, а на реальные потребно-

сти клиентов.  

Применение передового зарубежного опыта в сфере банковского маркетинга 

позволяет получить казахстанским банкам качественные преимущества: 

– формирование и поддержание лояльности клиентов; 

– возможность подробного изучения потребностей и поведения клиентов; 

– привлечение новых клиентов в случае успешного сотрудничества с имею-

щимися клиентами; 
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– создание собственной информационной среды для взаимодействия с клиен-

тами; 

– повышение качества услуг; 

– изменение роли банковского персонала.  

Таким образом, проведенный анализ позволяет сделать вывод о том, что для 

повышения конкурентоспособности банков их маркетинговая деятельность должна 

быть клиентоориентирована, должна своевременно реагировать на изменения в ок-

ружении и адаптироваться к ним. 

В целом, для сферы маркетинга банковских услуг в Казахстане в последние 

годы  стали  характерны  следующие  явления: 

1. Комплексное исследование рынка банковских услуг все большим числом 

банков, в том числе с целью уменьшения риска. 

2. Сегментация рынка для удовлетворения реальных потребностей клиентов. 

3.  Разработка и внедрение банковских инноваций. 

4. Модернизация имеющихся банковских продуктов как элемент маркетинго-

вой политики банков. 

5. Работа по формированию имиджа продуктов, предлагаемых банком рынку. 

6. Осуществление своевременной реакции банка за действиями конкурентов. 

7. Привлечение к разработке новых идей видов банковских услуг маркетинго-

вого подразделения, сотрудников банка, клиентов. 

8.  Возрастание роли коммуникационной политики банка. 

9.  Персонализация банковского маркетинга. 

10. Широкое внедрение информационных технологий в маркетинговую дея-

тельность банка. 
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