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 С 1990г. в сфере ИТ для банковского сектора 

Кто мы? 

Международная ИТ-компания 

 Головной офис в Праге 

 Региональный офис в Москве 

 Региональный офис в Хошимине 

 Центр разработки в Прешове 

 Центр разработки во Владимире 

 4 направления бизнеса 

   Фронт-офис 

   Отчетность 

   Бэк-офис 

   Консалтинг 



Эволюция ДБО  
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Многоканальность сегодня 
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 Онлайн-каналы 

 Уже «MUST HAVE» 

 Но, к сожалению: 

 Пока не  очень 
дружественные 

 Фокус на 
трансакции 
(уменьшение 
издержек) 

 Пока не слишком 
интерактивные 

 Низкий уровень 
продаж 

 Не целостый подход 



Основные изменения ДБО 
 

Интернет-банк… 

 Лишь часть онлайн-присутствия банка! 

Современному клиенту нужен 

 Доступ к информации, а не канал доступа 

Структура информации 

 Для контекстной навигации 

Персонализация клиентом 

 Точек взаимодействия с банком 

Целостность процессов 

 Во всех каналах обслуживания 

 Для сегментов клиентов 

 С учетом паттернов поведения 



Каковы современные вызовы? 

Как подобрать ключ к новому 
клиенту и быстро подключить 
его к банку? 

Как привлечь и получить 
новых клиентов? 

 

 

 
Как выделиться на рынке с 
минимальными затратами? 

Как эффективно и прозрачно 
обслужить клиента, не теряя 
своей уникальности? 

Как заработать больше на текущих 
клиентах? 

 

 

 

Как превратить каналы 
самообслуживания в источник 
доходов? 

Как не потерять текущих клиентов? 
 

 

 

Как предотвратить утечку 
клиентов банка? 
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Как подобрать ключ к новому 
клиенту и быстро подключить 
его к банку? 
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Подключение клиента 
 

      1) Регистрация 

• Вариант:  полностью 
самостоятельно 

 

 

     2) Идентификация и договор 

• Курьер – в офис клиента 

• Клиент – в офис банка 

     3) Активация продукта 

• Уведомление об активации 

• Полный доступ к ДБО 

• Вариант: контактные 
данные через сайт + вызов 
оператора ЦОВ 
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Подключение клиента 
 

      1) Регистрация 

• Вариант:  полностью 
самостоятельно 

 

 

     2) Идентификация и договор 

• Курьер – в офис клиента 

• Клиент – в офис банка 

     3) Активация продукта 

• Уведомление об активации 

• Полный доступ к ДБО 

     1*) Мгновенный доступ 

• Сразу создать продукты 

• Временные реквизиты 
доступа 

• Сразу ограниченный 
доступ к ДБО 

• Вариант: контактные 
данные через сайт + вызов 
оператора ЦОВ 
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Уникальность услуг – персонализация  

Любимые 
операции 

Тему и цвета 
выбирает 

клиент Видимость 
счетов 

Аватар 

Названия 
продуктов 

Язык 

Набор и место 
портлетов 

выбирает клиент 



Уникальность услуг – платежи 



Уникальность услуг – платежи 



Уникальность услуг – платежи 



Уникальность услуг – платежи 

 Новый подход 
 Кто, кому, что 

 Тип операции определяется системой 

 Интерактивные элементы страницы 

 

 

 

http://localhost:8080/myinternetdemo.web/faces/index.xhtml


Уникальность услуг – платежи 

 Новый подход 
 Кто, кому, что 

 Тип операции определяется системой 

 Интерактивные элементы страницы 

 

 

 

http://localhost:8080/myinternetdemo.web/faces/index.xhtml


Определение 
возможности продажи 
по динамическим и 
статическим данным 
клиента и правилам 
идентификации 
предложений 

 

 

 

 

 

 

 

Генерация 
персонализи-
рованного 
предложения 

 

Доставка предложения 
в нужный канал и 
нужное время 

Идентификация 

 

Создание 

 

Доставка 

 

Кросс-продажи и апсейл 



Многоканальная онлайн-продажа 



Страница Советы 

Текст 

Баннер 

Возможности 

Действия 

Многоканальные продажи 
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Как узнать своего клиента? 
 

 Категоризация 
расходов и доходов 

  
 

 

Цель:  пусть клиенты играют с приложением, 
а мы узнаем их поближе! 

 Планирование 

  
 

 

 Обзор финансов 

  
 

 

 Виртуальные счета 

  
 

 

 Личный бюджет 

  
 

 

 Личные цели 

  
 

 

Менеджер личных финансов 

 

 



Приглашение 

Хотите узнать больше о том, как… 
 

Как привлечь и получить 
новых клиентов? 

 

 

 
Как выделиться на рынке с 
минимальными затратами? 

 

 

 
Как заработать больше на    

текущих клиентах? 
 

 

 Как не потерять                      
текущих клиентов? 

Посетите 
наш стенд! 
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С нами работают: 



BSC Praha Headquarters 

www.bsc-ideas.com 

tel.: +420 272 104 111 

marketing@bsc-ideas.com 

BSC Moscow  

www.bsc-ideas.ru  

tel.: +7 495 987 4440  

marketing.ru@bsc-ideas.com 

BSC Prešov  

www.bsc-ideas.com  

tel. +421 517 560 373  

marketing@bsc-ideas.com 

BSC Vladimir 

www.bsc-ideas.ru  

tel. +7 495 987 4440  

marketing.ru@bsc-ideas.com  
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