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Кейс сотрудничества с 
PlatinumBank по привлечению 
кредитов он-лайн 



	  
	  
	  
	  

Варианты сотрудничества 

Быстрые	  приключения	   Длительные	  отношения	  VS	  
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Шаг	  1.	  
Оплата	  за	  
показы	  

Шаг	  2.	  	  
Оплата	  за	  
конверсии	  

Шаг	  3.	  	  
CPA	  –	  Оплата	  
за	  заявки	  

Affiliate	  
markeMng.	  
Клиент	  
платит	  

только	  %	  от	  
продаж	  

История длительных отношений 

Плюсы такой работы на примере Ptb 

→  Мы	  фокусируемся	  на	  длительных	  отношениях	  
→  С	  большинством	  наших	  клиентов	  работаем	  по	  2-‐3	  года	  и	  продолжаем	  

работать	  	  
→  Сразу	  договариваемся	  о	  конечной	  цели	  
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Этап 1. 
Узнать какие инструменты работают. 
KPI – количество клиентов 
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«Персональный	  кредит»	  –	  кредит	  
наличными	  до	  75	  тысяч	  гривен.	  Без	  
залога,	  с	  минимальным	  пакетом	  
документов.	  
	  
Основные	  задачи	  агентства-‐	  создать	  
среди	  ЦА	  знание	  о	  том,	  что	  PlaMnum	  
Bank	  выдает	  кредит	  наличными	  без	  
справки	  о	  доходах,	  привлечь	  
максимальное	  количество	  заявок	  на	  
кредит	  через	  онлайн	  канал.	  

Начало работы в 2011 году 

«Простые кредиты наличными! без бумажных монстров» 
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Выбор каналов 

→  Тестируем	  все	  возможные	  онлайн	  
каналы	  
	  

→  Работаем	  с	  разной	  целевой	  аудиторией	  	  
	  

→  Различные	  форматы	  рекламных	  
материалов	  
	  

→  Выбираем	  как	  дорогую	  медийку,	  
размещение	  статикой,	  ppc	  	  
размещения,	  идем	  в	  соц.	  сети	  
	  

→  Гибко	  меняем	  размещения	  
	  

→  ЭКСПЕРИМЕНТИРУЕМ!	  



Планирование кампании 

Годовой	  бюджет	  	  
на	  контекстную	  рекламу	  

Х грн 

Годовой	  бюджет	  	  
на	  медийную	  рекламу	  	  

Y грн 

Количество	  показов	  
рекламных	  материалов	  

Z 
Количество	  посещений	  сайта	  

Q 
	  

Процент	  увеличения	  
количества	  онлайн	  заявок	  

R% 7	  



Первые лендинги 
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Встроенные онлайн формы 
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Информеры  PPC  
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Rich media баннеры 
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Контекстная реклама 
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А еще… ИГРА! 
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Результаты 

→  Увеличение	  количества	  посетителей̆	  сайта	  клиента	  в	  6	  раз	  	  
	  

→  Существенное	  увеличение	  количества	  онлайн-‐заявок	  (в	  100	  раз)	  	  
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Результаты 

→  Рост	  кредитного	  портфеля	  по	  сумме:	  
увеличение	  на	  367%	  

→  Рост	  кредитного	  портфеля	  по	  
количеству	  заключенных	  договоров:	  
увеличение	  на	  545%	  

→  Рост	  выдач	  по	  общей	  сумме:	  
увеличение	  на	  233%	  

→  Рост	  выдач	  по	  количеству	  
заключенных	  договоров:	  
увеличение	  на	  490%	  
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Награды- Effie Bronze 
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Главное	  –	  были	  бизнес	  
результаты	  

Поняли,	  что	  работает	  	  
лучше	  всего	  

Тактические	  задачи	  

Стратегические	  задачи	  

Итоги кампании 
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От количества 
к качеству 

Сотрудничество в 2012 г. 



Получить	  максимум	  ЗАЯВОК,	  а	  не	  
визитов	  

ü 	  Продукт	  уже	  знают	  
ü 	  Были	  бюджеты	  на	  лонч,	  а	  
теперь	  только	  на	  
«поддержку»	  

ü Давление	  на	  качество	  
размещения	  
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Задача	  агентства	  

Этап 2. 



	  

Количество	  заполненных	  
заявок	  

Z 

Годовой	  бюджет	  	  
на	  контекстную	  рекламу	  

Х грн 

Годовой	  бюджет	  	  
на	  медийную	  рекламу	  	  

Y грн 

	  

Средняя	  стоимость	  
заполненной	  заявки	  	  

(X+Y)/Z грн 
(без НДС) 
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Планирование кампании 



Быстрые решения 
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Соотношение количества заявок к количеству 
переходов на сайт 

Показатели 



Активность конкурентов 
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Тактические	  результаты:	  

Стратегическая	  задача:	  
→  Определение	  ценовой	  сетки	  одной	  заполненной	  заявки	  

(количество/цена)	  для	  дальнейшей	  работы	  по	  модели	  СРА	  

ü  Стабильный	  рост	  посещаемости	  сайта	  
	  

ü  Коэффициент	  достижения	  цели	  (Message	  for	  client)	  	  201,84%	  
	  

ü  Тренд	  снижения	  стоимости	  заявки	  

Итоги кампании 
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Кредиты. 
Заявки 

Направление сотрудничества в 2013 г. 
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Год	  3:	  

→ СРА	  –	  клиент	  платит	  только	  за	  эффективные	  заявки	  
	  

→ Расширение	  отношения	  на	  другие	  продукты	  
→ Техническая	  интеграция	  	  
→ Интеграция	  на	  уровне	  разных	  подразделений	  

банка	  и	  процессов	  

Этап 3. 



Стоимость	  заполненной	  
заявки	  	  

Y 
Количество	  заполненных	  

заявок	  

Х 

Годовой	  бюджет	  	  
на	  онлайн	  рекламу	  

 

Z= Х*Y грн 
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Планирование кампании 
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Platinum Bank 



Platinum Bank 
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Platinum Bank 
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Platinum Bank 
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Интеграция	  глубже,	  чем	  посредством	  сайта	  

Ожидания 
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-‐  Знаем	  какие	  инструменты	  и	  
площадки	  для	  размещения	  
работают	  

-‐  Знаем	  конверсию	  в	  заявки	  

-‐  Знаем	  конверсию	  в	  продажи	  

	  

Отсюда	  остается	  уже	  только	  один	  
шаг	  к	  affiliate	  markeMng,	  когда	  
Клиент	  платит	  только	  %	  от	  
продаж	  

Будущее 



Выводы 

→ Лидогенерация,	  это	  круто	  но	  это	  не	  конечная	  цель	  
	  Лид-‐	  это	  не	  покупатель	  
	  Лид-‐	  это	  	  лишь	  метрика,	  которая	  может	  находиться	  

ближе	  к	  покупке,	  чем	  просто	  показы	  рекламы	  или	  
переходы	  по	  рекламе	  
→ Задача–	  раньше	  или	  позже	  прийти	  к	  работе	  за	  %	  от	  

продаж	  –	  revenue	  sharing	  
→  	  К	  этому	  нужно	  долго	  идти.	  Вместе	  
→  	  Кроме	  кампании	  и	  заявок	  нужно	  планировать	  с	  вашим	  

агентством	  «развитие	  отношений»	  
→  	  Подумайте	  готов	  ли	  ваш	  партнер	  «вкладываться	  в	  

отношения»?.	  	  
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Спасибо за внимание! 



+38 (044) 222-52-06   

info@profdigital.com.ua 

Замок на Паньковской 

Ул. Паньковская 8, Киев 

www.profdigital.com.ua  

 


