


Евгений

Шитиков

ОБО МНЕ

Занимался бизнес 

трансформацией и 

развитием МСБ и 

розницы

Занимаюсь развитием 

транзакционного 

бизнеса для 

корпоративных клиентов

Провел цифровую 

трансформацию 

продуктов и каналов 

продаж. Возглавлял 

розничный бизнес

Запустил цифровые и 

дистанционные 

продажи, управлял 

зарплатным бизнесом

Запустил продуктовую и 

канальную 

трансформацию, 

развивал всю розничную

продуктовую линейку

Запустил 

технологическую и 

продуктовую 

функции в 

зарплатном бизнесе

Провел продуктовую 

трансформацию в 

рознице, вывел продажи 

в дистанционные и 

цифровые каналы



КЛЮЧЕВЫЕ ВОПРОСЫ

 Как улучшить Customer Experience при работе с корпоративными клиентами

 Что надо поменять во взаимодействии с клиентами для улучшения метрик и 

клиентской удовлетворенности

 Какие изменения можно провести во внутренних процедурах организации

 Сегментные подходы и оптимальная продуктовая линейка под задачи 

корпоративных клиентов



КОРПОРАТИВНЫЕ КЛИЕНТЫ РЫНОК_ТРЕНДЫ

 Роботизация и ИИзация большинства клиентских путей, внутренних бизнес-процессов 

и точек взаимодействия с клиентом
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b2c)
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 Бесконтактность, безбумажность и бесшовность взаимодействия с банком

 Мультибанкинг и единая платформа для задач клиента



КОРПОРАТИВНЫЕ КЛИЕНТЫ ВЭБ.РФ_ТРЕНДЫ

 Банк сравнивают, как с лидерами рынка, так и с другими секторами: финтехи, 

маркетплейсы, телеком, опыт в b2c

Наш опыт: в среднем у клиента 4-5 обслуживающих топ-банков (бенчмарков)
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маркетплейсы, телеком, опыт в b2c

Наш опыт: в среднем у клиента 4-5 обслуживающих топ-банков (бенчмарков)

 Ожидания клиентов индивидуальны и динамичны

Наш опыт: универсальных решений и подходов для клиентов нет

 Толерантность клиента к ошибкам стремиться к нулю

Наш опыт: клиенты мгновенно эскалируют отклонения от ожиданий
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 Внедрение культуры операционной гибкости

 Переход от копирования продуктов к разработке решений от клиентских задач



РЕЗУЛЬТАТЫ ВЭБ.РФ

2-3 часа
Onboarding, vs 2-3 дня 

-60%

-40%
Сервисная функция

Бумаги в процессах

Операционные метрики
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РЕЗУЛЬТАТЫ ВЭБ.РФ

х1,5

х3

2-3 часа Транзакции клиентов

Остатки клиентов

Onboarding, vs 2-3 дня 

-60%

-40%
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Операционные метрики Бизнес метрики

CSAT, 2025 – 4,3 

94% / >90%
NPS, НАФИ / внутренние 

замеры
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