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МАРКЕТИНГОВЫЕ СТРАТЕГИИ ДЛЯ ПРИВЛЕЧЕНИЯ МОЛОДОГО  
ПОКОЛЕНИЯ КЛИЕНТОВ В БАНКИ 

В статье исследуются стратегии привлечения молодежи в банковскую сферу, развитие дове-
рительных отношений и адаптация банковских продуктов под потребности молодых клиентов. 
Подчеркивается важность активного участия молодого поколения в банковских услугах, поскольку 
именно они чаще используют цифровые технологии и ожидают инновационного подхода. В условиях 
возрастающей потребности в персонализированных и технологичных решениях, поколение Z и мил-
лениалы предъявляют требования, отличные от запросов старшего поколения, что делает тему 
особенно актуальной. В рамках статьи описаны психографические и поведенческие особенности мо-
лодежи, которые влияют на восприятие банковских услуг: высокая ценность удобства, прозрачно-
сти, технологичности, а также интерес к социально ответственным инициативам. Основные мар-
кетинговые стратегии включают в себя диджитализацию, персонализацию предложений, програм-
мы финансовой грамотности и экологические инициативы. Примеры российских и международных 
банковских организаций показывают успешные подходы к привлечению молодых клиентов с использо-
ванием онлайн-банкинга, автоматизации процессов, кастомизации продуктов, а также создания 
экологически и социально ориентированных предложений. 
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В условиях цифровой трансформации банковского сектора привлечение молодого поко-
ления, особенно представителей поколения Z и миллениалов, становится важнейшей задачей 
для банков. Сегодня молодежь предъявляет совершенно иные требования к финансовым про-
дуктам и услугам по сравнению с предыдущими поколениями. В отличие от старших воз-
растных групп, которые привыкли к традиционным банковским отделениям и классическим 
способам взаимодействия с банками, молодежь ожидает легкости, скорости и гибкости в об-
служивании. Они выбирают те банки, которые предлагают мобильные и онлайн-решения, 
отличаются социальной ответственностью и предоставляют персонализированные услуги. 

Актуальность этой темы обусловлена растущим влиянием молодежной аудитории на 
банковский рынок. Банки, стремящиеся к устойчивому развитию и укреплению своих пози-
ций, должны быть готовы адаптироваться к этим новым ожиданиям, внедряя маркетинговые 
стратегии, соответствующие образу жизни и ценностям молодых клиентов. Учитывая высо-
кую технологическую грамотность молодежи и ее предпочтение к цифровым решениям, бан-
ки, нацеленные на привлечение этой аудитории, должны активно использовать такие подхо-
ды, как диджитализация, персонализация и социальные инициативы. 

Целью данной статьи является изучение ключевых маркетинговых стратегий, которые 
помогают банкам привлекать и удерживать молодое поколение клиентов. В статье проанали-
зированы основные потребности и особенности молодежной аудитории, исследованы эффек-
тивные способы взаимодействия с ними, а также приведены успешные примеры реализации 
подобных стратегий в банковском секторе. 

Для разработки эффективных маркетинговых стратегий банкам важно понимать осо-
бенности психографического профиля и поведения молодого поколения, в частности, милле-
ниалов и представителей поколения Z. Эти группы клиентов предъявляют особые требования 
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к качеству и форме предоставления финансовых услуг, демонстрируя уникальные предпо-
чтения и установки, которые отличают их от предыдущих поколений. 

Молодые клиенты ценят удобство, прозрачность и доступность финансовых услуг. Они 
привыкли получать быстрый доступ ко всем необходимым продуктам и сервисам через циф-
ровые каналы, такие как мобильные приложения и интернет-банкинг. Гибкость и отсутствие 
формальностей являются важными аспектами, поскольку молодые клиенты предпочитают 
решения, которые позволяют им самостоятельно управлять своими финансами, минимизируя 
контакты с банковскими сотрудниками в традиционных отделениях. 

Одной из ярких черт представителей молодежной аудитории является высокий уровень 
использования цифровых технологий. Большинство представителей молодого поколения ак-
тивно взаимодействует с банками через мобильные устройства, предпочитая экономить вре-
мя за счет онлайн-сервисов и быстрой обработки запросов. Молодые клиенты с недоверием 
относятся к сложным и запутанным процессам, и любое неудобство или замедление может 
привести к снижению лояльности к банку. В то же время они предпочитают банки, которые 
предоставляют возможность отслеживания и управления финансами в режиме реального 
времени. 

Поколение Z и миллениалы технологически грамотны и активно используют социаль-
ные сети как канал для получения информации и взаимодействия с брендами. Они следят за 
репутацией компаний, а также за их социальной и экологической ответственностью. Моло-
дежь ценит бренды, которые продвигают социальные и экологические ценности, что подчер-
кивает необходимость для банков развивать не только цифровые продукты, но и поддержи-
вать проекты, направленные на устойчивое развитие и социальные инициативы. 

Таким образом, понимание психографических и поведенческих характеристик молоде-
жи позволяет банкам применять стратегии, основанные на адаптации цифровых технологий, 
прозрачности и социальном участии, что помогает строить доверительные отношения с этой 
аудиторией и создавать лояльную клиентскую базу. 

Современные банковские приложения стремятся предложить максимальный набор 
услуг, чтобы клиенты могли выполнять любые финансовые операции в режиме онлайн и без 
посещения отделений. Это особенно важно для молодежи, привыкшей к гибкости и скорости 
обслуживания, которая ожидает от приложений удобства и возможности управлять финанса-
ми в любое время. Банки, такие как Т-Банк, активно развивают мобильные сервисы, включая 
функции для удобного мониторинга расходов, оплаты услуг через QR-коды, а также интегра-
цию с системами лояльности. 

Использование банками чат-ботов и автоматизированных систем позволяет банкам под-
держивать оперативное общение с клиентами через удобные мессенджеры (например, Tele-
gram и WhatsApp), предлагая консультации без ожидания очередей. Многие банки использу-
ют ИИ, чтобы прогнозировать и подстраиваться под запросы пользователей, что делает чат-
ботов не просто полезными, но и эффективными помощниками, особенно для решения базо-
вых задач без обращения в кол-центры. 

Системы кэшбэков и бонусных программ интегрированы в банковские приложения, 
чтобы стимулировать использование банковских карт и других продуктов банков. Такие 
функции вызывают особенно сильный отклик среди молодежи, которая часто выбирает банки 
с наиболее выгодными условиями для своих повседневных трат. 

Для создания индивидуальных предложений банки используют технологии Big Data и 
алгоритмы ИИ, анализируя поведение клиентов и их финансовые предпочтения. Это позво-
ляет банкам формировать персонализированные рекомендации, улучшая опыт пользователей 
и делая услуги более релевантными. 
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Персонализация стала трендом в банковской сфере. Примеры включают в себя выбор 
уровня обслуживания или создание индивидуальных карт, которые подходят под предпочте-
ния клиента. Это позволяет банкам предоставлять более дифференцированный сервис, отве-
чающий запросам различных групп клиентов. 

Также банки активно используют социальные сети и таргетированную рекламу для вза-
имодействия с поколением Z. Адаптация коммуникаций под стиль и предпочтения молодежи 
помогает повысить эффективность маркетинга и лояльность среди клиентов. 

Различные просветительские программы, такие как вебинары, семинары и интерактив-
ные курсы по управлению финансами активно внедряются банками, чтобы помочь молодежи 
лучше понимать банковские продукты и грамотно управлять бюджетом.  

Также банками предлагается включение игровых элементов, таких как бейджи и дости-
жения, что делает процесс обучения интересным и мотивирующим для молодежи, помогая 
им больше взаимодействовать с банком и использовать его продукты. 

Некоторые банки предлагают экологичные карты и поддерживают социальные проекты, 
акцентируя внимание на устойчивом развитии. Эти инициативы вызывают интерес молоде-
жи, ориентированной на экологические ценности. 

Сотрудничество со знаменитыми компаниями, поддерживающими экологические и со-
циальные проекты, позволяет банкам расширять аудиторию, ориентированную на устойчивое 
развитие и социальную ответственность. 

Кейс Т-Банк: привлечение молодежной аудитории 
Описание кейса: Т-Банк, российский онлайн-банк, запустил кампанию по привлечению 

молодежи, сосредоточив усилия на инновационных продуктах и активном использовании 
цифровых каналов. 

Тинькофф предложил удобное мобильное приложение с кэшбэком и функциями управ-
ления финансами. Элементы геймификации, такие как бейджи и достижения за выполнение 
целевых действий, сделали приложение более привлекательным для молодежи. Пользователи 
получают бейджи за определенные действия и могут отслеживать свои награды и прогресс. 
Такая система стимулирует вовлечение и интерес к новым разделам приложения, например, 
«Театры» или «Рестораны», увеличивая трафик в этих секциях. Даже небольшой рост кон-
версии, как 1,5 %, считается успехом. 

В рамках ребрендинга в 2023 г. Тинькофф, переименовавшись в Т-Банк, запустил кам-
панию с участием популярных блогеров. Инфлюенсеры рассказывали о новом бренде и его 
функциях, что способствовало росту узнаваемости и доверия к банку. 

Банк организует мероприятия по финансовой грамотности, проводит бесплатные веби-
нары и мастер-классы. В Республике Беларусь банк сотрудничает с университетами, такими 
как БГУ, БГУИР и БНТУ, предлагая курсы по темам вроде Backend, тестирования и мобиль-
ной разработки, а также воркшопы по ML/DL/RL. 

Также, Т-Банк предлагает кэшбэк до 30 % на популярные у молодежи категории (кино-
театры, рестораны и т. д.), что стимулирует активное использование карты. Кэшбэк начисля-
ется автоматически, повышая удовлетворенность клиентов. 

Результатами кампании, проведенной Т-Банком, являются следующие изменения в ста-
тистике: 

– хэштег банка, использованный в кампании, стал вирусным, что увеличило количество 
упоминаний о Т-Банке в социальных сетях; 

– увеличение клиентской базы через активное продвижение и ребрендинг привели к ро-
сту новых счетов на 20 % в первые месяцы. Благодаря геймификации и контент-маркетингу 
вовлеченность в соцсетях выросла на 50 %. Кампания оказалась успешной: клиентская база 
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увеличилась на 30 % за год, приложение банка скачали более 5 млн пользователей, а рейтинг 
в магазинах приложений остался высоким. 

В современном банковском секторе, который активно развивается под влиянием цифро-
вых технологий и изменения клиентских ожиданий, молодое поколение клиентов становится 
важной и перспективной целевой аудиторией. Поколение Z и миллениалы, ориентированные 
на удобство, прозрачность и персонализацию, ожидают от банков не только стандартных фи-
нансовых услуг, но и современных решений, которые отражают их образ жизни и ценности. 
Успешные маркетинговые стратегии для этой аудитории должны учитывать их потребность в 
высококачественном цифровом обслуживании, а также склонность к социально и экологиче-
ски ответственным брендам. 

Рассмотренные в статье стратегии, такие как диджитализация услуг, персонализация 
предложений, программы финансовой грамотности и участие в экологических и социальных 
инициативах, помогают банкам не только привлекать молодых клиентов, но и выстраивать с 
ними долгосрочные доверительные отношения. Использование этих подходов позволяет бан-
кам повысить лояльность молодежной аудитории, адаптировать продукты под современные 
запросы и выделиться на фоне конкурентов. 

В будущем банки, ориентированные на развитие, будут вынуждены еще активнее адап-
тировать свои продукты и подходы под запросы молодого поколения, интегрируя новейшие 
технологии и придерживаясь принципов социальной ответственности. В условиях возраста-
ющей конкуренции и быстро меняющихся ожиданий клиентов своевременная и продуманная 
адаптация к потребностям молодежи станет одним из ключевых факторов успеха на финан-
совом рынке. 
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