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Обзор розничной банковской индустрии  
в ЦВЕ 

 

Клиенты 

• фрагментированы и обслуживаются 

отдельно разными бизнес линиями 

• ожидают быстрой работы и быстрой 

реакции банковских учреждений 

• разочарованы: 

- запутаны в различных выписках 

- тяжело увидеть  общую картину 

своих финансов 

Бизнес требования Приложения 

• фрагментированы и не связаны 

между собой 

• очень динамично меняются 

• давление со стороны продаж и 

показателей прибыльности 

• очень низкий уровень 

интеграции между 

приложениями 

• данные клиентов очень 

часто дублируются 

 

Возможности 

• клиенты готовы к электронным услугам 

• поставщики готовы поставлять следующие 

услуги: 

а. существующие модели обслуживания 

клиентов Private Banking и адаптация этих 

моделей для обслуживания розничных 

клиентов 

b. лучшие наработки и практики с других 

рынков 

Вызовы 

• клиенты быстро привыкают к эффективным 

услугам интернет магазинов и другим 

электронным услугам 

• существует много возможностей для развития, 

при этом финансовые организации очень 

медленно реагируют 

• высокие требования к устаревшим системам 

• разрыв в коммуникациях между бизнесом и IT 

• вопросы наличия ресурсов 
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Возраст 
Общая 

стоимость 

Позитивная 

Негативная 

Простое 

накопление 

Кредитование Инвестиции Снятие активов 

25 50 75 

Банковские клиенты: пожизненное обслуживание 
Еще нет… 

Образование 

Карьера 

Дети 

Пенсия 

Университет 

Дом 

Улучшение 
жилищных 

условий 

Авто/потреб 
кредит 

Инвестиции 

Большие 
расходы на 
здоровье 

Компания  

Путешествия 

Продвижение 

Брак 

Традиционный жизненный цикл 



Кредитование Инвестиции Simple Savings Кредитование Инвестиции Asset Draw-

Down 

25 50 75 

Финансовые продукты  
Текущая рабочая модель 

Традиционный жизненный цикл 

Банковский 

розничный счет, 

депозит, карточка 

Пенсионные продукты 

Корпоративные 

счета, депозиты, 

казначейские 

продукты 

Инвестиции 

Займы: 

студенческий, 

потребительский, 

авто 

Ипотека 

Кредитная карта 

Корпоративный 

кредит 

Простое 

накопление 

Снятие активов 

Возраст 
Общая 

стоимость 

Позитивная 

Негативная 



Банки сейчас обслуживают этого клиента, как 8 

отдельных клиентов 
Не эффективно и не приносит удовлетворения 
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В реальности 

– это просто 

ОДИН 

клиент! 



Банкам необходимо видеть и обслуживать клиента, как 

одно лицо  
Лучше всего, если это происходит в одном приложении 
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2. Полный обзор 

финансового 

портфеля клиента  

3. Полный обзор 

профиля клиента  

• Определение профиля 

(вопросы) 

• Замеры активности 

Предлагать услуги на основе 1-3, как в Capsys Zeus 

 

 

 

 

  

1. Полный обзор 

клиента на  360° 

• Обслуживание клиентов 

• - Эффективное и 

продуктивное   

• - Основано на продажах 

и кросс продажах 

• Доступность инновационных 

гибридных продуктов, таких как 

Инвестиционная банковская 

карточка от Capsys 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Полный обзор клиента 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Профиль клиента 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Продукты в 
использовании 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Продажи и 
кампании 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Обзор портфеля 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Поведение клиента 



Приложение – Capsys Zeus как пример 
По-английски 
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Полный обзор клиента 

Профиль клиента 

Продукты в 
использовании 

Продажи и 
кампании 

Обзор портфеля Поведение клиента 


