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Доклад на Banktech 2018
Название проекта: Использование туннелей продаж, чат-ботов и искусственного интеллекта в рамках создания специализированной эко-системы для представителей малого и среднего бизнеса

Тезисы проекта:  Как у Киичиро Тойода получилось догнать высокоразвитые индустриальные немецкие и американские автопроизвоства? Уровень автоматизации на заводах Тайота более 96%! Как МСБ может конкурировать с крупным бизнесом и международными корпорациями? За счет автоматизации процессов, отстраивания от конкурентов, а также будучи частью эко-системы, работающей по принципу Win-Win.

Задачи МСБ, которые будут решаться в рамках созаваемой эко-системы:

1. Поддержка банка на всех этапах бизнеса клиента с использованием автоматизированных чат-ботов

Подписка на информационного чат-бота банка в обмен на бесплатные консультации клиента на предмет услуг и продуктов банка, которые могут быть необходимы и полезны для ведения его бизнеса.

Целевая аудитория берется с рекламных каналов в социальных сетях (Facebook и/или Вконтакте), например, таргетинг на представителей малого и среднего бизнеса.

Дополнительный бонус за вход в туннель — индивидуальные условия по стоимостям приобретаемых услуг и продуктов, ниже чем в случае стандартного способа. Снижение стоимости обусловлено тем, что подбор услуги и продукта будет осуществляться в автоматизированном режиме, без непосредственного участия представителя банка, т.е. работник банка замещается автоматизированной системой, а также искусственным интеллектом.

2. Сегментация аудитории в туннеле

С целью сегментации целевой аудитории по различным путям клиентов внутри туннеля рекомендуется проводить анкетирование для определения основных услуг, потенциально востребованных клиентом. В обмен на анкетирование и подписку, клиент сможет получить бесплатную информационную поддержку, которая позволит банку определить потребности клиента и варианты их удовлетворения.

Так например, в случае наличия розничных продаж у клиента, получения наличных платежей, необходимой услугой, которую может предложить чат-бот в автоматическом режиме, может оказаться инкассирование выручки.

При осуществлении закупок товаров для продажи из-за рубежа, имеет место внешне-экономическая деятельность, а здесь чат-бот может предложить и  валютные счета и валютный контроль, конверсионные операции и т.п. 

3. Бизнес-знакомства (нетворкинг) внутри эко-системы

В настоящий момент в некоторых банках реализуются проекты поддержки МСБ путем создания торговых платформ типа «Маркет-плейс». С одной стороны, это дополнительный канал продаж, позволяющий клиенту увеличить аудиторию потенциальных покупателей, с другой стороны — банк получает возможность наблюдать за бизнесом клиента и принимать решения о дальнейшем сотрудничестве. Кроме того, данное направление также может рассматриваться как  начальная точка входя в туннель. Имеется ввиду, что если клиент входит в туннель и подписывается на автоматизированного чат-бота, заинтересовавшись торговой платформой, банк получает доступ к информации о ключевых потребностях клиента, что позволяет в автоматическом режиме определиться с начальным предложением тех услуг, которые будут действительно полезны и актуальны клиенту исходя из его специфики деятельности.  

Для клиента это дополнительные возможности по заключению договоров внутри эко-системы, а также возможность для выхода на новые рынки. Например, выходит на рынок Нижнего Новгорода, он уже имеет потенциальных партнеров из данного региона, которые ему готовы помочь с этим. 

Для нетворкинга внутри эко-системы будет использоваться матрица 6D

Видео-презентация бизнес-знакомств внутри создаваемой эко-системы https://goo.gl/Fx22wo

4. Помощь для предпринимателей МСБ в определении своих уникальных торговых предложений, а также отстраиванию от конкурентов

Помощь в подготовке лифтовой презентации для МСБ, пример, https://goo.gl/RKVHBu

Помощь в подготовке визуального коммерческого предложения на разных языках, например, на английском https://goo.gl/EzCYu3

5. Автоматизированная образовательная модель маркетинга и выстраивание доверительных отношений с клиентом

Кроме того, чат-бот банка может совмещать в себе и образовательную функцию клиента. Например, чат-бот внутри туннеля может подсказать о возможностях внешнеторгового финансирования, открытия аккредитивов, а также, параллельное направление — снижение валютных рисков за счет хеджирования сделок. Мало кто из операционистов банков на практике предлагает это своим клиентам, однако использование этих инструментов и фиксирование курсов валют может позволить предлагать цену продаваемого товара ниже чем у конкурентов.

Такая образовательная модель маркетинга, которая не требует дополнительного привлечения человеческих ресурсов, а организуется за счет чат-ботов, искусственного интеллекта и туннелей продаж, помогает создать доверительные отношения между Банком и Клиентом.

В текущих реалиях, потребитель все чаще выбирает не продукт, как таковой, но продавца (банк), которому он доверяет. Доверие требует времени. Создания истории отношений. Затраченное время окупается не только увеличенными прибылями, но и созданием среды лояльных клиентов. 


Сегодня на рынке финансов мало просто продавать. Необходимо работать над отношениями. С помощью новых технологий это делать не сложно. С помощью искусственного интеллекта и чат-ботов, мы будем осуществлять анализ реакции аудитории и корректировку предложений по конкретному банковскому продукту. Выстраивать историю отношений между банком и клиентом.

Контакты


Заходите на наш сайт www.semcomplex.ru и www.xplaintome.ru, звоните по телефону +7 (800) 555-10-98  или +7 (921) 941-60-23, электронная почта: AYakovlev@semcomplex.ru

С уважением,

Генеральный директор SEM Complex
Алексей Яковлев

www.xplaintome.ru
www.semcomplex.ru
+79219416023
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