
задачи стало вполне реальным; налаживать сотрудничество с клиеtrrом, ос

нованное на отношениях, а не на продукrе . 

Для успешного осуществления клиентоориенmрованноrо подхода тех

нологии и конкуренция заставляют банки внедрять IТ-системы управле

ния взаимоотношений с клиентами (СRМ-системы), невзирая на затраты и 

сложности автоматизации. СRМ (Customer Relationship Management) - это 

система работы с клиентами банка на протяжении всего жизненного цикла 

клиента, направленная на достижение основной цели: создание возможно

стей по привлечению новых клиеtrrов и развитию существующих клиеtп0в. 

Цели использования СRМ-системы в банке могут быть разделены на 

пять взаимодополняющих групп : 

1. Управление продажами (Sales Force Мапаgетепt). Именно с помощью 
СRМ-системы решаются такие задачи, как увеличение доходности клиен

тов, предложение нового продуктового портфеля определенной группе кли

ентов, увеличение количества используемых продуктов, расширение кли

ентской базы. 

2. Повышение эффекmШ1ности работы сотрудников (Performaпce Mana
gement). СRМ-система управляет последовательностью выполнения задач 
менеджеров банка. 

3. Организация информации о клиентах и управление элементами д<r 
кументооборота (Docиment Flow) . В СRМ-системе мы можем видеть по 
клиеwrу: финансовые показатели, взаимосвязи с другими клиентами, зна

менательные собьrrия, историю переговоров, переписку, документооборот. 
4. Оптимизация взаимодействия подразделений банка (Collaboratioп). 
5. Планирование и анШ1из продаж (Aпalysis). Прежде всего СRМ-система 

позволит при планировании продаж будущих периодов проводить анализ 

количества потенциальных клиентов банка. 
В настоящее время любой банк, который хочет бьrrь успешным на рынке, 

должен бьnъ клиентоориентированным, то есть таким банком, в котором 

клиент получает поддержку и реализацию требований по специальному ал

горитму взаимодействия между клиентом и банком . 

Другими словами, использование СRМ-системы - эrо предоставление 
сервиса, в результэ:ге которого клиенту не просто оказали качественную ус

лугу, а еще и укрепили конкуре1Пную позицию банка на финансовом рынке. 

И. Р. Дорошевич 

Научный руководитель - кандидат технических наук В . В . Кузьминов, 
БФ БГЭУ (Бобруйск) 

ПРИМЕНЕНИЕ ИНФОРМАЦИОШIОЙ ТЕХНОЛОГИИ 
BUSINESS INTELLIGENCE (БИЗПЕС-АНАJШЗ) 

В БАНКОВСКОЙ СФЕРЕ 

Данная работа направлена на выявление и поиск применения меrодов, 

технологий , средств извлечения знаний на основе бизнес-анализа (инфор

мационной технологии business intelligence) в банковской сфере. 
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Современный бизнес ведется в информационную эпоху, эпоху интенсив

ноrо распространения сетевых технологий и методов обработки данных. 

С ростом объема и разнообразия хранимой информации, работа с ней ста

новится возможна только через мощные системы формирования отчетов . 

Использование для этих целей технологий класса Business Intel\igence (BI), 
разработка мероприятий по их внедрению в организациях , которые эксплу

аrируют корпораrивные информационные системы, и определяет а~сrуаль

ность выбранной темы. 

Целью работы явm1ется выявление методов, средств и технологий для 

оказания полностью интеrрированноrо решения для сбора и обработки 

бизнес-информации, которая позволит банку с помощью информационной 

технологии BI измер"ть, управл"ть и оmимизироваrь свою деятельность в 
целях достижения высокой эффективности и прибыльности. 

Объектом исследования является информационная технология BI для 
проведения анализа данных, предметная область деятельности банка. 

В состав использованных методик входит рассмотрение методов бизнес

анализа: определенИJI критериев принятия и оценки, построения диаграм

мы потоков данных, моделирования данных, анализа принятия решений, 

анализа документов, отслеживания проблем, моделирования процессов, 

разработки сценария и варианты использования средств и технологий. 

Научной новизной явm1етс.11 предложение наиболее эффективных техно

логий, методов и средств извлечения знаний технологии BI, такие как ком
бинированное хранение данных, современные аналитические инструмен

ты. Возможности управления знаниями помогут ПОНJIТЬ основные факrоры, 
которые влияют на затраты, доходы и риски. Знание этих факторов дает 

возможность банку ими управлять, оказывать на них непосредственное воз

действие, что приведет к достижению высокопоставленных целей. 

Система BI качественно меняет информационные шлоки, собирая раз
нородные данные в едином аналитическом центре, позволяет получ<nъ 

общее понимание бизнес-процессов . Подобные 81-приложения значитель

но сиижают временные и трудовые затраrы на подrоrовку О'l'lетности. 81-
решение, созданное на основе бизнес-анализа, саму бизнес-страrеrию 

банка не меняет, а помогает грамотно выстроить и эффективно ее исполь

зовагь. Банки, которые используют информационную технологию BI, по
вышают рентабельность и доходность бизнеса. Одна из задач технологий 

BI - своевременно подготовить достаточный объем информации, на осно

вании котороrо можно рассчитать риски для установления эффективности 

работы деятельности банка. 

Внутри финансово-кредитной системы существует необходимость ви

деть единую консолидированную, качественную, оперативную отчетность . 

С помощью 81-решений можно строить профили nоведени" клиентов, ко

торые обраrились в банк за кредитом, что позволяет оценивать, насколько 

потенциальному клиенrу можно вьщать кредит и в каком размере. Поэто

му правильно выстроенное .информационное хранилище данных на основе 
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технологии BI решает эти задачи. Такой подход позволит создать оптималь

ную инфраструктуру для надежной поддержки основных бизнес-процессов 

банка, что определяет конкурентные преимущества на рынке банковских 
услуг среди других организаций . Выявленные эффективные методы и сред

ства Bl могут бьrrь применены в банковской сфере с целью эффективности 
управленИJ1 и функционированИJ1 банковской деятельности. 

О. Н. Каравай 

Научный руководитель - кандидат физико-математических наук, 
доцент Н. В. Шамукова, БФ БГЭУ (Бобруйск) 

АНАJШЗ РОЗНИЧНЫХ БАНКОВСКИХ ПРОДУКТОВ 

Разработка финансовых продуктов должна опираться на потребности 
клиентов . Платежные карточки представляют собой наиболее простое и 

прогрессивное средство в организации безналичных расчетов, выступая 

ключевым элементом электронных. банковских контактных и бесконтакт

ных систем и все более активно вьrrесняя привычные наличные деньги. 

В 2012 г. более 32 % потребительских расходов было оплачено с помощью 
карточек. С 2003 г. эта цифра в среднем увеличивалась на 7, 7 % в год. 
В целом ближайшее будущее платежных карт можно определить как 

развитие многофункциональности карты. Уже сейчас постепенно в круг ее 

примененИJ1 вовлекаются не только торговые предприятия, но и транспорт

ные, топливные, медицинские, страховые, телекоммуникационные компа

нии, предприятия ЖКХ, сферы обслуживания, гостиницы и др. 

Однако в настоящее время отсутствует методика анализа и оценки разви

тия рынка платежных карт в Республике Беларусь . Это объясняется тем, что 

в нашей стране в отличие от западных стран не накоплен достаточный опыт 

использования банковских. карт, в том числе в качестве инструмента без

наличных расчетов, а, следовательно, отсутствует теоретическая база для 

разработки такой методики анализа. 
В результате развернутого и.зучени.я и анализа рынка платежных карт 

можно предложить подход, который включает следующие этапы анализа: 

• анализ использования банковских. карт физическими и юридическими 
лицами; 

• анализ объемов рьшка банковских карт; 
• анализ инфраструктуры рынка банковских карт. 

Основные показсrгели функционирования рынка пластиковых карт: 

l . Количество банкоматов в расчете на 10 тыс. чел . Позволяет оценить 

инфраструктуру рынка пластиковых карт конкретно взятого города, регио

на, страны в целом . 

2. Количество пос-терминалов в расчете на 10 тыс . чел. Позволяет оце

нить инфраструктуру рынка пластиковых. карт конкретно взятого города, 

региона, страны в целом . 

3. Объемы операций, совершенных с использованием банкоматов/пос
терминалов в расчете на душу населения . Характеризует уровень развития 
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