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Процессинговый центр «КартСтандарт»: итоги 2012 года
 Непростой – зНачит иНтересНый! таким для ЦФт был 2012 год
 андрей Висящев, Председатель Правления гК ЦФт о софтверных проектах компании
 андрей Фомичев,Заместитель Председателя Правления гК ЦФт об актуальных ит-инструментах для финансового сектора
 13
 28
 6 16
 10 21
 15
 26
 В номере:
 События
 ноВоСти
 банКи и «облаКа»
 баНкам Необходимы иНтеллектуальНые абс
 Faktura.ru на iFin-2013
 СиСтема «город» В 2012
 3
 CFT-TIMES / МАРТ / 2013№2

Page 4
                        

миНимаркет ФиНаНсовых услуг для клиеНтов мФо
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CFT-TIMES / МАРТ / 2013№2
 Совокупная выручка от продаж по всем направ-лениям бизнеса, представленным продуктами для core-банкинга, осуществления всех видов банков-ской деятельности и участия на платежном рынке за отчетный период составила 11,8 млрд рублей, что на 32% выше показателей прошлого года. Та-кой рост достигнут как за счет расширения клиент-ской базы, которая увеличилась на 77 кредитных организаций, так и за счет интенсивного развития отношений с существующими клиентами, общее число которых на конец 2012 года превысило 500 банков в России и СНГ.
 В 2012 году ЦФТ продолжил внедрение новой логики продаж продуктов для core-банкинга, кото-рые теперь в портфолио Компании представлены как универсальная Платформа и набор приложе-ний, а также преднастроенные продукты. Такая логика позволяет клиентам Компании существен-но упростить свои отношения с ЦФТ как с ИТ-поставщиком. За 2012 год ЦФТ осуществил 368 продаж по данной бизнес-схеме, из них 16 – новым банкам-клиентам.
 Успешно осуществлялись в прошедшем году также продажи нового для ЦФТ продукта – аутсор-синга Платформы и приложений для осуществле-ния банковской деятельности. ЦФТ рассматривает аутсорсинг как одно из приоритетных направлений развития.
 Одним из наиболее востребованных продуктов ЦФТ в последние годы является решение для ор-ганизации моментальных переводов без открытия счета, продвигаемое под брендом «Золотая Коро-на – Денежные переводы». За 2012 год к продукту подключились 99 кредитных организаций из Рос-сии и стран СНГ. Всего за истекший год с исполь-зованием сервиса «Золотая Корона – Денежные переводы» было осуществлено 26 млн переводов на сумму более 424 млрд рублей, что выше пока-зателей предыдущего года на 44% и 67% соответ-ственно.
 Еще одним из наиболее активно продаваемых в 2012 году продуктов ЦФТ стали решения для организации кредитными организациями эмис-сии и эквайринга платежных карт международ-ных платежных систем VISA и MasterCard на базе
 ЦОД ЦФТ, которые продвигаются под брендом «КартСтандарт». В 2012 году данные продукты были приобретены 14 новыми банками. Общее количество карт, обслуживаемых с помощью про-дуктов «КартСтандарт», превысило 16 миллионов.
 В партнерстве с MasterCard выпущен продукт, который позволяет организовать банкам эмиссию и эквайринг кобейджинговых карт двух платежных систем – международной MasterCard и российской «Золотая Корона». В партнерстве с китайской пла-тежной системой UnionPay выпущена кобрендо-вая карта «Золотая Корона – UnionPay», пользую-щаяся высокой популярностью в дальневосточных и сибирских регионах РФ.
 В 2012 году во всей продуктовой линейке Ком-пании для платежных рынков на мощностях ЦФТ обслуживалось 56,5 млн карт (на 28% больше, чем в 2011 году), было обработано свыше 811 млн транзакций с оборотом в 1,5 трлн рублей (на 11% и 46% больше, чем в 2011 году).
 Росту бизнеса ЦФТ сопутствовал соответству-ющий рост Компании: за год число сотрудников увеличилось до 2190 человек, построена широкая региональная сеть. В настоящий момент Группа Компаний ЦФТ представлена: Главным центром разработки в Новосибирске, региональной сетью Центров разработки в ведущих экономических центрах России, которая работает по единой тех-нологии по задачам всех клиентов ЦФТ, Центром маркетинга и продаж в Москве, а также двумя за-рубежными представительствами.
 «2012 год прошел для нас под знаком корпо-ративного развития, – говорит Андрей Висящев, Председатель Правления ГК ЦФТ. – Менее, чем за год нам удалось построить единую систему Центров разработки, диверсифицированную тер-риториально, но централизованную в плане еди-ных стандартов разработки и решения задач на-ших клиентов. Успешное развитие ИТ-компании возможно только при условии инвестиций в вы-сококлассных специалистов. Сегодня ЦФТ – это сплоченная команда профессионалов в области разработки продуктов для финансового рынка, что позволяет нам строить на 2013 год еще более ам-бициозные планы развития».
 подводит итоги 2012 года
 группа компаНий
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Непростой –зНачит иНтересНый! таким для ЦФт был 2012 год
 В 2012 году финансовые организации сфокусировались на снижении издержек и наращивании непроцентных доходов, сосредоточились на повышении удобства сервисов для клиентов и скорости их об-служивания. Минувший год можно на-звать прорывом в части перехода банков на аутсорсинг АБС. Как прожила этот год компания ЦФТ? Какие проекты реализова-ны и каких результатов удалось достичь? Об этом – в интервью1 с Председателем Правления ГК ЦФТ Андреем Висящевым.
 Итоги года
 [1] Интервью опубликовано в журнале «Национальный банковский журнал», апрель 2013 г
 6
 андрей Висящев, Председатель Правления гК ЦФт
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– Андрей Вячеславович, по каким па-раметрам в компании ЦФТ принято определять успешность бизнес-резуль-татов прошедшего года? Как Вы оце-ниваете результаты 2012 года по со-фтверному направлению бизнеса ЦФТ?
 – Параметры простые и понятные – они выра-жены в контрактах, в размере выручки, в оценке перспективности определенных бизнес-достиже-ний. У нас бывает немало инвестиционных про-ектов, успешность которых оцифровать сразу не-возможно, но можно оценить их перспективы. Ко всему этому необходимо, конечно, добавить удов-летворенность клиентов и сотрудников. Я склонен считать, что 2012 год выдался для ЦФТ непростым, но достаточно результативным. Мы сохраняем темпы роста компании, опережая пока-затели динамики рынка. Совокупная выручка ЦФТ по всем направлениям бизнеса составила 12,3 млрд рублей. Рост данного показателя по сравне-нию с 2011 годом – 32%.
 2012 год принес нам 16 контрактов с но-выми банками-клиентами по софтверному на-правлению бизнеса. Мы считаем это очень не-плохим результатом, особенно с учетом списка новых клиентов, среди которых: «Балтийский Инвестиционный Банк», Банк Русский Стандарт, БИНБАНК, ОТП Банк, ИКБ «ЕВРОПЕЙСКИЙ», RCI Banque S.A., Экспобанк, КБ «Кедр», КБ «НЕФТЯ-НОЙ АЛЬЯНС», Коммерческий банк Европлан, КБ «Уральский межрегиональный банк», АКБ «Акцент», КБ «Монолит», Национальный Банк Таджикистана и другие.
 Год был достаточно насыщенным в части про-ектной деятельности. Стартовало большое коли-чество новых проектов по внедрению в кредитных организациях информационного комплекса ЦФТ-Банк (Платформа 1). Продолжение получили нача-тые ранее масштабные проекты в банках «Санкт- Петербург», «Открытие», «Россия» и др.
 – А почему Вы назвали год непростым? Это связано с обострением конкурент-ной ситуации на рынке, усложнением процедур взаимодействия с банками в ходе реализации проектов или чем-то другим?
 — Дело в том, что простых периодов в нашем бизнесе не бывает. Каждый год приносит новые сюрпризы – вызовы, которые связаны и с развити-ем рынка в целом, и с политической ситуацией, и с положением дел на кадровом рынке, и еще массой нюансов. Когда я назвал 2012 год непростым, я имел в виду именно новые вызовы, с которыми нам пришлось столкнуться, которые мы преодо-левали путем поиска, порой, нестандартных ре-шений. В моем понимании слово непростой сино-ним слова интересный!
 Не секрет, что в прошлом году многие ИТ-компании столкнулись с ситуацией довольно жесткого хантинга специалистов, и нам тоже при-шлось искать рецепты противостояния данному явлению. Мы активнее, чем обычно набирали в прошлом году программистов, реформировали систему адаптации новых сотрудников, вводили новые инструменты быстрой интеграции нович-ков в проекты. Открыли несколько новых регио-нальных Центров разработки.
 Серьезные процессы внутренней реорганиза-ции бизнеса вызывает тот факт, что ЦФТ делает большую ставку на направление аутсорсинга АБС. Число банков, которые выбирают такую модель организации ИТ-обслуживания растет, и за этим стоят довольно глубокие изменения вну-тренних бизнес-процессов в компании.
 – А как развивается тема финансо-вых Приложений, представленная ЦФТ пару лет назад?
 — Тема развивается активно. В начале про-
 CFT-TIMES / МАРТ / 2013
 2012 год ПринеС нам 16 КонтраКтоВ на По с новыми банками-клиентами
 7
 №2

Page 8
                        

шлого года мы представили рынку новый Каталог финансовых Продуктов ЦФТ. Сегодня в Каталоге более 330 преднастроенных финансовых Про-дуктов, типичных для большинства российских банков, и на 90% покрывающих текущие продук-товые потребности кредитных организаций. Что это означает для клиентов ЦФТ? Часть работ, связанных со снижением издержек по созданию и выводу новых продуктов на рынок, мы уже вы-полнили. Банкам остается брать «с полки» гото-вый продукт и запускать его. Тем самым, у банка появляется возможность оперативно обновлять продуктовый ряд с минимальными затратами, предоставлять клиентам актуальные и востребо-ванные продукты.
 Сейчас много говорят о необходимости бан-ков ориентироваться на клиентов – создавать ус-ловия, при которых каждый клиент в процессе его привлечения, обслуживания ощущает, что банк работает для него. Отвечая требованиям рынка, мы значительно увеличили возможности нашего основного продукта ЦФТ-Банк в области клиенто-ориентированности. В флагмантскую разработку ЦФТ встроена новая функциональность, ставшая элементом основой банковской системы и полно-стью покрывающая необходимый сегодня банку «фронтальный» функционал. Глобально новые возможности ЦФТ-Банк подразделены на два блока – операционный и аналитический. Новый ЦФТ-Банк станет одним из стратегических про-дуктов ЦФТ в ближайшие годы.
 Еще одно событие, о котором стоит упомянуть – создание Совета партнеров ЦФТ. Поскольку стра-тегия ЦФТ во многом направлена на реализацию стратегий клиентов, с нашей стороны было бы логично привлечь банки к формированию нашей
 стратегии. С этой целью мы и организовали но-вый совещательный орган – Совет партнеров ЦФТ, к участию в котором мы пригласили предста-вителей банков. Основные задачи Совета – выра-ботка совместно с финансовыми организациями рекомендаций по разработке и реализации взаи-мовыгодной стратегии развития приложений, про-дуктов на Платформе ЦФТ. В прошлом году со-стоялось два заседания Совета. В текущем году работа в этом направлении будет продолжена.
 — Каковы позиции ЦФТ в странах ближнего зарубежья, и насколько эти рынки развиты с точки зрения автома-тизации банковских сервисов?
 — Если говорить о рынках стран СНГ, то в ча-сти софтверных решений мы присутствуем там уже давно и весьма успешно. Наши решения вос-требованы.
 Мы активно работаем с банками Казахстана, Кыргызстана, Белоруссии, Молдовы, Таджики-стана. У нас разработаны дистрибутивы системы ЦФТ-Банк, соответствующие требованиям Нацио-нальных Банков этих стран. В 2012 году крупные проекты внедрений ЦФТ-Банк велись в «Агроин-вестбанке» (Душанбе), Банке «ВТБ Казахстан». В Казахстане совместно с одним из крупнейших накопительных пенсионных фондов республики – АО «Накопительный пенсионный фонд ГРАН-ТУМ» (дочерняя организация АО «Казкоммерц-банк») успешно реализовали первый проект по внедрению в ИТ-инфраструктуру Фонда системы «ЦФТ-Пенсионный фонд». Система обеспечивает технологическую поддержку широкого спектра бизнес-процессов в сфере пенсионного обеспе-
 аУтСорСинг СиСтемы ЦФт-банК станет одним из ключевых направлений развития софтверного бизнеса ЦФт на ближайшую перспективу
 Итоги года
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чения. Теперь мы готовы тиражировать получен-ный опыт совместно с накопительными пенсион-ными фондами других стран СНГ.
 — Предложение аутсорсинга АБС, как Вы сказали, начинает находить от-клик у банков. Еще недавно мы обсуж-дали полное или частичное неприятие этой идеи банковским сообществом. С чем связаны перемены в восприятии?
 — Да, действительно ситуация меняется. Банки проявляют большой интерес к такой схе-ме. И этот интерес вполне конкретный – шесть банков в течение прошлого года перешли на аутсорсинг ЦФТ-Банк. Наиболее значительные для нас – проекты в СтарБанке, Экспобанке, Банке «Монолит». Каждый из наших «аутсор-синговых» клиентов сам определяет для себя, в чем ценность этой модели. Кто-то видит ее в сокращении затрат на ИT-службу, кто-то в разви-тии определенного нишевого продукта и т.д. Для ЦФТ аутсорсинг системы ЦФТ-Банк станет одним из ключевых направлений развития софтверного бизнеса на ближайшую перспективу. В этой связи мы приняли важное решение о принятии Плат-формы 2 МСА в качестве официального стандар-та технологического ядра для системы ЦФТ-Банк, предоставляемой кредитным организациям на условиях аутсорсинга. Платформа 2 МСА обе-спечивает создаваемым на ее базе решениям еще более высокие эксплуатационные харак-теристики: новый уровень производительности, функциональности, быстродействия. Новая вер-сия Платформы 2 МСА обеспечивает более вы-сокую защиту данных и надежность работы при-ложений, что особенно важно при развертывании приложений в «облаке». Совместно с Банком «Монолит» мы успешно ре-ализовали первый проект по переводу уже ис-пользуемой кредитной организацией на условиях аутсорсинга системы ЦФТ-Банк на Платформу 2 МСА, размещенную на серверном оборудовании ЦОД ЦФТ. Теперь кредитным организациям, вы-бравшим аутсорсинговую модель использования системы ЦФТ-Банк, ЦФТ будет рекомендовать размещение прикладной части ЦФТ-Банк на Платформе 2 МСА.
 — Каким Вы видите банк будущего?
 — Говорить об этом можно только в контек-сте того, в каком направлении будут развиваться сами банки. А они, скорее всего, продолжат дви-жение в сторону розничного клиента. В ритейле много различных нюансов. Чтобы что-то продать человеку, нужно, образно выражаясь, проникнуть в его сознание и понять его потребности. После этого следует сделать предложение, от которого потенциальный клиент не сможет отказаться. От-сюда все большую важность приобретут системы сбора и мониторинга клиентской информации, кросс-продаж.
 Аутсорсинг разовьется естественным об-разом. Я думаю, финансовые институты будут стремиться к тому, чтобы в банке работало 150 человек и всего 2 айтишника.
 Другой вызов – это принципиально новые ка-налы доставки информации, такие как социаль-ные сети. Банки непременно будут делать что-то, чтобы превратить их в каналы доставки своих продуктов. В целом, банки идут за клиентами, где бы в реальном или виртуальном пространстве те ни находились. Ну а технологии, они всегда сле-дуют за нуждами банков.
 отВечая требоВаниям рынКа, мы значительно увеличили возможности нашего основного продукта ЦФт-банк в области клиентоориентированности. В флагмантскую разработку ЦФт встроена новая функциональность, ставшая элементом основой банковской системы и полностью покрывающая необходимый сегодня банку «фронтальный» функционал
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События
 Шестая церемония награждения банков прошла в Lotte Hotel Moscow. Самые передовые представители российского банковского бизнеса стали победителями премии «Банк года» и получили заслуженные призы. По мнению экспертного сообщества, обладателем Гран-при и «Банком года» признан Банк «Тинькофф Кредит-ные Системы».
 Помимо главного титула, награды получили побе-дители «Народного рейтинга» и традиционных номи-наций: «Иностранный банк года», «Региональный банк года», «Рекламная кампания года», «Интернет-банк года», «Специальное предложение года», «Онлайн за-явка года».
 Иван Ситнов, директор системы «Золотая Корона – Денежные переводы», вручил награду «Восточному экспресс банку» – победителю номинации «Лучший региональный банк». Лучшим иностранным банком признан Хоум кредит Банк, а в номинации «Рекламная кампания года» одержал победу Промсвязьбанк.
 «Премия “Банк года” учитывает мнения всех ауди-торий: Интернет-сообществ, реальных пользователей банковских услуг и экспертов банковского рынка, и в этом ее особая ценность, – поделился директор си-стемы “Золотая Корона – Денежные переводы” Иван Ситнов. — Особенно радует, что в числе победителей и номинантов премии – банки-партнеры нашей Систе-мы!».
 27 февраля в отеле Marriott Royal Aurora со-стоялось торжественное вручение премии Outsourcing Russia Award 2013 за самые успеш-ные аутсорсинговые проекты, реализованные в разных отраслях экономики в 2012 году. Премия в сфере ИТ была вручена ГК ЦФТ за проект по переводу на аутсорсинг ООО «Экспобанк».
 Церемония награждения премией Outsorsing Russian Award проводится в России второй раз и при-знана подчеркнуть значимость тренда развития аут-сорсинговых услуг в стране. Всего в финале конкурса было номинировано несколько десятков проектов в различных отраслях, боровшихся за звание лучших по четырем направлениям: ИТ, HR, финансы и марке-тинг. Еще одна специальная номинация была предна-значена для компании, ставшей открытием в области аутсорсинга в 2012-м году.
 Ключевыми критериями оценки заявленных про-ектов стали актуальность решения для рынка и компании, эффективность реализованного проекта и преимущества аутсорсинговой модели по сравне-нию со стандартной схемой внедрения и поддержки.
 сервис «золотая КороНа – ДеНежНые перевоДы» – партНер премии «баНк года»
 Иван Ситнов, директор системы «Золотая Корона – денежные переводы»
 совместНый проеКт ЦФт и «ЭкспобаНка» – лучшее решеНие ит-аутсорсиНга в россии
 СоВмеСтный ПроеКт ооо «ЭКСПобанК» и гК ЦФт по организации комплексного аутсорсинга ит-инфраструктуры был удостоен звания лучшего в области информационных технологий за целостный подход к организации ит-ландшафта банка и реальное снижение расходов банка на ит
 События
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Получая высокую награду, замести-тель Председателя Правления ГК ЦФТ Андрей Фомичев отметил: «ЦФТ пред-лагает аутсорсинговые решения для обеспечения деятельности финансовых организаций по различным бизнес-на-правлениям с 2000 года, и на сегодня число решений, успешно работающих в промышленных масштабах, насчитывает несколько сотен. Однако проект с Экспо-банком примечателен тем, что является комплексным и охватывает все бизнес процессы во всех территориальных под-разделениях крупного банка, включая де-ятельность фронт-, мидл- и бэк-офисов, процессинговое сопровождение и дистан-ционные банковские сервисы. Это первый проект на российском банковском рынке подобного масштаба, реализованный на принципах аутсорсинга».
 В результате нескольких этапов отбора компетент-ным жюри были представлены три наиболее успеш-но реализованных проекта в каждой из четырех об-ластей. Совместный проект ООО «Экспобанк» и ГК ЦФТ по организации комплексного аутсорсинга ИТ-инфраструктуры был удостоен звания лучшего в области информационных технологий за целостный подход к организации ИТ-ландшафта банка и реаль-ное снижение расходов банка на ИТ.
 Экспобанк уделяет особое внимание операционной эффективности бизнеса, поэтому данный проект стал для финансовой организации логичным шагом. И как показывают результаты, эта практика действительно принесла свои плоды. «Реализация проекта аутсор-синга позволила в 2,5 раза снизить совокупную стои-мость владения ИТ. Кроме того, переход на модель аутсорсинга позволил повысить эффективность биз-нес-процессов за счет делегирования функций опыт-ному провайдеру и исключения из деятельности бан-ка необходимости решения непрофильных вопросов, таких как содержание собственного центра обработки данных, поддержка ИТ-инфраструктуры и необходи-мость ее периодической модернизации», – резюмирует
 Председатель Правления ООО «Экспобанк» Кирилл Нифонтов.
 Реализация модели аутсорсинга основной банков-ской системы год от года приобретает все большую по-пулярность в российских финансовых институтах. За последнее время ГК ЦФТ было реализовано совместно с банками-партнерами около 10 подобных проектов. «Однако проект с Экспобанком примечателен тем, что является комплексным и охватывает все бизнес-процессы во всех территориальных подразделениях крупного банка, включая деятельность фронт-, мидл- и бэк-офисов, процессинговое сопровождение и дистан-ционные банковские сервисы. Это первый проект на российском банковском рынке подобного масштаба, реализованный на принципах аутсорсинга. Уверены, что столь высокое признание профессионального со-общества позволит ГК ЦФТ и партнерам группы компа-ний придерживаться стратегического направления раз-вития и наращивать число аутсорсинговых проектов на российском банковском рынке в будущем, а нашим партнерам – снижать издержки и повышать эффектив-ность бизнеса путем передачи ИТ в надежные руки специализированного провайдера», – убежден предсе-датель правления ГК ЦФТ Андрей Висящев.
 Андрей Фомичев, Заместитель Председателя Правления гК ЦФт, на церемонии награждения премией Outsorsing russian award
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 В московском Центре Digital October прошел Форум инновационных решений для финансового сектора FinNext 2013, который собрал банкиров, стартаперов, разработчиков инноваций и венчурные фонды. В панельной дискуссии «Бизнес против IT – единство и борьба противо-положностей» принял участие член Совета Директоров ГК ЦФТ Александр Погудин.
 Профессионалы в сфере современных финансовых сервисов, банковских продуктов и услуг, а также информационных технологий в кредитных организациях собрались, чтобы поговорить о future banking и инновационных решениях в банковском секторе
 В ходе первой панельной дискуссии «Экономика инноваций в банке» топ-менеджеры ведущих российских банков, вендоров, венчурных компаний, а также представители иностранных банков поде-лились своим видением, какие инновации нужны отрасли и нужны ли вообще, обсу-дили конкретные решения и практический опыт внедрения передовых технологий банковской розницы. В обсуждении при-няли участие представители Альфа-банка, Банка24.ру, Fidor bank, Лето Банка, ОТП Банка, Промсвязьбанка и др.
 Живой диалог развернулся в рамках дискуссии «Бизнес против IT – единство и борьба противоположностей». Спике-ры рассуждали на вопросы: «IT тормозит бизнес или сохраняет банк и удерживает бизнес от необдуманных инициатив?» и «IT-inhouse или полный аутсорсинг IT?» Александр Погудин, член Совета Дирек-торов группы компании ЦФТ, предложил банкирам вместо рассуждений о суще-
 а. Затуловский, ит-директор нордеа банка
 FinNext 2013 собрал банкиров, стартаперов, разработчиков инноваций и представителей венчурных фондов
 Участники дискуссии дискуссии «бизнес против ит – единство и борьба противоположностей»
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Новости
 ЦФт-баНк соответствует классу защищеННости 1г
 ЦФТ завершил проект сертификации системы ЦФТ-Банк на соответствие требованиям информаци-онной безопасности ФСТЭК (Федеральная служба по техническому и экспортному контролю) России.
 Информационному комплексу ЦФТ-Банк выдан сертификат соответствия №2809 в системе сертифи-кации средств защиты информации, подтверждаю-щий, что ЦФТ-Банк со встроенными средствами защи-ты от несанкционированного доступа к информации может использоваться при создании автоматизиро-ванных систем до класса защищенности 1Г включи-тельно. «Специфика работы современных кредитных орга-низаций предполагает наличие баз данных, содержа-щих персональную информацию, огромных массивов электронных документов, финансовой документа-ции. Последствия несанкционированного доступа к такой информации могут быть для банка самыми серьезными, включая не только финансовые, но и репутационные риски, – комментирует итоги проекта Андрей Висящев, Председатель Правления ГК ЦФТ. – Поэтому ЦФТ всегда с большой ответственностью подходит к вопросам обеспечения информационной безопасности при эксплуатации решений компании банками-партнерами. Мы рады получить сертификат, подтверждающий высокую надежность наших инфор-мационных комплексов».
 «золотая короНа» – самая популярНая система деНежНых переводов в казахстаНе
 Самыми популярными направлениями для денеж-ных переводов в Казахстане в 2012 году стали Рос-сия, Узбекистан и Китай, передает информационное агентство Tengrinews.kz со ссылкой на пресс-службу Национального Банка Республики Казахстан. По дан-ным ведомства, средний перевод за рубеж достиг 130 тысяч тенге (около $ 880), общая сумма отправленных средств – 186 миллиардов тенге (порядка $ 1,26 млрд), а самой популярной системой денежных переводов в Казахстане названа «Золотая Корона».
 «Самой популярной системой платежных пере-водов у казахстанцев является российская “Золотая Корона”. Компания в 2012 году охватила почти 40 про-центов рынка трансграничных переводов. На втором месте – Western Union. Система выполнила 14,1 про-цента всех переводов из Казахстана за границу и бо-лее 21 процента переводов в Казахстан», – говорится в цитируемом сообщении пресс-службы Националь-ного Банка Республики Казахстан.
 ствующем противостоянии интересов ИТ и бизнеса, порой серьезно тормозящем раз-витие бизнеса, вовсе отказаться от обслу-живания ИТ, передав типовые функции на аутсорсинг. Такая схема, по словам А. По-гудина, эффективна для быстрого старта – чтобы проверить идеи, а уже затем дораба-тывать решения для достижения большего эффекта.
 «Банк должен сконцентрироваться на том, что может делать только он, а это две вещи – риски и клиенты, – отметил А. По-гудин. – Если ты понимаешь эти ключевые вещи в своем бизнесе, ты имеешь право на ошибку во всем остальном. Ты можешь вы-брать не ту информационную систему, ты можешь экспериментировать с каналами дистанционного доступа. Там можно оши-баться, но в ключевых вещах ошибаться нельзя. А для того чтобы иметь право на ошибку во всем остальном, это «осталь-ное» должно быть дешевым и легко реали-зуемым. А это можно сделать, только при-влекая чью-то экспертизу».
 а. Погудин, член Совета директоров гК ЦФт
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баНк «ореНбург» вНедряет иНтерНет-баНк Faktura.ru для Физических лиЦ
 В течение последних нескольких лет, и особенно в 2012-м году, сервис «интернет-банк» Faktura.ru (техно-логия разовых паролей) претерпел значительные изменения
 Разработан принципиально новый интерфейс пользователя, появились приложения для мобиль-ных устройств, стали доступны такие возможности, как онлайн-покупки, мгновенные денежные переводы, оплата шаблонов с использованием SMS-сообщений, регулярные платежи, корзина платежей и другие. «Мы видели, как динамично развивается этот продукт и, когда встал вопрос выбора платформы для внедре-ния подобного сервиса для наших частных клиентов, данный фактор стал одним из определяющих. Также немаловажно, что сервис предоставляется на прин-ципах аутсорсинга с простой и прозрачной тарифи-кацией», – рассказывает о причинах выбора в поль-зу Faktura.ru заместитель председателя правления, директор департамента ИТ ОАО «БАНК ОРЕНБУРГ» Александр Меркитанов.
 «Мы уверены, что расширение спектра дистанци-онных сервисов Faktura.ru позволит клиентам банка ОРЕНБУРГ воспользоваться всеми преимуществами современных технологий и осуществлять оператив-ное управление своими финансами еще более просто и удобно, чем раньше», – говорит директор Faktura.ru Мадина Муканова.
 погашеНие займов «деНьги до зарплаты» по всей россии в иНФраструктуре сервиса «золотая короНа – погашеНие кредитов»
 С февраля 2013 года клиенты компании «Деньги до зарплаты» имеют возможность погашать займы в партнерской сети сервиса «Золотая Корона – Погаше-ние кредитов»: салонах МТС (ЗАО «Русская телефон-ная компания») а также в кассах банков-партнеров Федеральной Системы «Город» на всей территории России.
 Для погашения займа достаточно сообщить опера-ционисту номер договора микрозайма, а при внесении суммы свыше 15 000 руб. необходимо дополнитель-но предъявить паспорт. При погашении займа через Интернет также достаточно указать номер договора. Комиссия за услугу составляет 1%, минимум 50 руб., денежные средства зачисляются на счет клиента на следующий рабочий день.
 На сегодняшний день в Казахстане функциониру-ют 16 международных систем денежных переводов. «Золотая Корона» работает на рынке денежных переводов Казахстана с 2008 года. Инфраструктура сервиса на территории Казахстана насчитывает на сегодняшний день более 600 пунктов обслуживания, которые дает сотрудничество с ведущими казахстан-скими банками, такими как БТА Банк, Kaspi bank, Forte Bank и другие.
 более трети всех деНежНых переводов в молдову из россии отправлеНы по системе «золотая короНа»
 Объем денежных переводов, поступающих в Молдову от трудовых мигрантов, по итогам 2012 года составил около 1,5 миллиардов долларов. Больше половины этих средств (65,6%) переводятся в страну из России, – такие данные опубликовал Националь-ный Банк Молдовы.
 Согласно собственным данным системы «Золотая Корона – денеж-ные переводы», более 35% всех переводов в молдову отправлены через инфраструктуру системы
 Самыми активными регионами, обеспечившими основной трафик денежных переводов по системе «Золотая Корона» из России в Молдову стали Москва (более 60% от общего объема переводов) и Сверд-ловская область (более 20%). Это связано с высокой миграционной активностью и развитой инфраструкту-рой системы «Золотая Корона – Денежные переводы» в этих регионах.
 «Республика Молдова – одно из стратегически важных направлений нашего бизнеса, – прокоммен-тировала заместитель директора системы «Золотая Корона – Денежные переводы» Олеся Федорова. – Удобство, быстроту и надежность мгновенных без-адресных переводов традиционно ценят наши клиен-ты, отправляющие деньги своим близким в Молдову. К тому же мы активно развиваем сеть обслуживания в республике: получить и отправить переводы «Золо-тая Корона» можно в более 1750 сервисных пунктах ведущих банков Молдовы».
 Новости
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кб «стромкомбаНк» Начал переход На аутсорсиНг ЦФт-баНк
 ООО КБ «СТРОМКОМБАНК» и Центр Финансовых Технологий приступили к реализации проекта по техно-логической модернизации ИТ-инфраструктуры финан-совой организации. В ходе проекта будет осуществлена замена установленной в ООО КБ «СТРОМКОМБАНК» АБС на информационный банковский комплекс ЦФТ-Банк, размещенный на мощностях ЦОД ЦФТ.
 В январе текущего года ООО КБ «СТРОМКОМ-БАНК» и ООО «Экспобанк» объявили о подписании соглашения о консолидации. Этот шаг обусловил не-обходимость перехода банков-партнеров от использо-вания разнородных ИТ-решений к единым стандартам ИТ-инфраструктуры.
 В 2012 году в ООО «Экспобанк» реализован масштабный проект по передаче функций ИТ-обслуживания в полном объеме на аутсорсинг в ЦФТ: «Экспобанк» перешел на аутсорсинг ЦФТ-Банк, осу-ществил замену действовавшей ранее системы дис-танционного банковского обслуживания и перевел на сопровождение сервисы ДБО юридических и физиче-ских лиц в Faktura.ru. Полученный Экспобанком опыт по переходу на аутсорсинговую модель ИТ-поддержки ключевых бизнес-процессов будет тиражирован в ООО КБ «СТРОМКОМБАНК».
 баНк «моНолит» модерНизирует ит-иНФраструктуру и развивает аутсорсиНг
 КБ «Монолит» и ЦФТ завершили очередной этап проекта по модернизации ИТ-инфраструктуры финан-совой организации. Важнейшим этапом всего проекта был переход финансовой организации на аутсорсинг ЦФТ-Банк. Теперь КБ «Монолит» расширяет функцио-нальность основной банковской системы.
 В 2012 году Кб «монолит» перешел на аутсорсинговую модель использования системы ЦФт-банк (Платформа 1).
 Спустя несколько месяцев успешной работы КБ «Монолит» присоединился к системе «Золотая Коро-на – Денежные переводы» и начал оказывать услуги выдачи и отправки переводов «Золотая Корона» во всей своей сети, насчитывающей 15 подразделе-ний в Москве и Московской области, городах Астра-хань, Ростов-на-Дону, Рязань, Тула, Саратов, Самара, Краснодар и Санкт-Петербург. Благодаря тому, что ИТ-инфраструктура банка находится на полном аут-сорсинге ЦФТ, проект внедрения системы переводов «Золотая Корона» был осуществлен в рекордно бы-стрые сроки.
 Итогом завершившегося сейчас очередного этапа проекта по модернизации ИТ-инфраструктуры КБ «Мо-нолит» стал перенос данных для работы с картами международных платежных систем (МПС) из ранее ис-пользовавшейся банком АБС в ЦФТ-Банк и интеграция системы ЦФТ-Банк с процессинговым центром United Card Service (UCS). Также в составе системы ЦФТ-Банк запущены в промышленную эксплуатацию продукты «Зарплатные проекты» и «Кредитные карты».
 По словам и.о. Председателя Правления КБ «Монолит», Александра Данилина: «Аутсорсинговая модель использования системы ЦФТ-Банк с одной стороны позволяет банку сокращать операционные издержки и оптимизировать затраты на ИТ, с другой – повышать эффективность работы ИТ-подразделения за счет делегирования функций опытному провайде-ру, оперативно запускать новые продукты и встраи-вать их в бизнес-процессы».
 Банки и «облака»
 александрданилин,
 и.о. Председателя Правления Кб «монолит»
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Важное
 андрей Фомичев, Заместитель Председателя Правления гК
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Специфика массового банковского обслуживания частных лиц заключается в том, что требует уникального по сути сочетания – одновременно конвейерного и персональ-ного подхода. Задачи, казалось бы, взаимоисключающие, но при верном применении современных ИТ-решений, вполне разрешимые. Об актуальных ИТ-инструментах для финансового сектора, о факторах, определяющих основные направления развития этого сегмента рынка, читайте в интервью1 с заместителем Председателя Правления ГК ЦФТ Андреем Фомичевым.
 – Андрей Вячеславович, какие бы тренды в секторе банковских ИТ Вы обозначили как наиболее актуальные на данный момент?
 – Несмотря на то, что низкий уровень экономической активности в мире сохранится в 2013, и этот фактор неизбежно будет влиять и на российскую экономику, банки продол-жат активно развивать розницу. Объясняется это высоким уровнем конкуренции, повы-шением доходов населения, а также стремлением банков диверсифицировать бизнес. Статистика развития розничного банковского сектора показывает неплохую динамику. Вклады растут, просрочка снижается. Многие банки показали хорошие результаты в 2012 году, увеличив показатели по прибыли. За год рост вкладов населения составил почти 20%, что является позитивным макроэкономическим показателем. В сегменте кредитов тоже есть свой позитив – объем просроченной задолженности постепенно уменьшается, кредиты физлицам выросли более чем в 2 раза. Даже традиционно корпоративные и кэптивные банки выходят на рынок работы с физлицами и запускают новые програм-мы, берутся за привлечение депозитов, выдачу кредитных карт, предоставление услуги денежных переводов и прочих розничных сервисов. Банки всерьез взялись за развитие сервисной и комиссионной составляющей бизнеса.
 На этом фоне можно выделить три приоритетных для банков технологических на-правления: дистанционное банковское обслуживание, аналитика, предназначенная для повышения эффективности банковских операций и «облачные» технологии. Возмож-ности «облачных» вычислений и аренды различных технологических решений (IaaS, SaaS, PaaS) открывают банкам новые возможности для сокращения расходов на соб-ственную инфраструктуру, оборудование рабочих мест и т.п. Число банковских опера-ций растет, сложность процессов возрастает количество контролируемых параметров увеличивается, и вся эта «лавина» показателей необходима менеджменту для анализа
 БаНКам НеоБхоДимы иНтеллектуальНые абс
 [1] Интервью опубликовано на интернет-портале www.CNews в рубрике «Профиль месяца»
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пока в кредитных учреждениях идет как ментальная, так и техническая отладка всех этих процессов.
 – В этой связи, на какие технологии банки уже сегодня должны обратить самое пристальное внимание?
 – Технологии, позволяющие предоставить широ-кий спектр различных форм обслуживания клиентов и максимально учесть индивидуальные требования потребителей. ЦФТ в своей деятельности уже учи-тывает данные тренды. Мы значительно увеличили возможности нашего основного продукта ЦФТ-Банк в области клиентоориентированности и аналитики, уси-лили «фронтальную» часть системы. Так, например, модуль «Единое окно клиента» в Новом ЦФТ-Банк трансформирован таким образом, что сотрудник бан-ка видит профиль клиента, информацию о взаимоот-ношениях клиента с банком, о продуктах, которые ему уже предоставлены и т.д. И все это – в одном окне, интерфейс которого максимально понятен и прост в использовании, не позволяет сотруднику фронт-зоны допускать ошибки при выполнении операции.
 Понятно, что наличие всей информации в опе-ративном доступе существенно повышает скорость обслуживания клиентов. Фронт-менеджер имеет воз-можность более эффективно разобраться в потреб-ностях клиента, дать полноценный и персональный совет в зависимости от конкретной ситуации, предло-жить новые продукты и услуги, то есть вести активные продажи. В формулировке правильных продуктовых предложений специалисту банка помогает «Машина рекомендаций», которая собирает статистику о том, какие продукты наиболее часто приобретают клиенты с одинаковыми характеристиками. Данные сопостав-ляются в системе, строится статистическая модель использования продуктов клиентом. Когда клиент обращается в банк, «Машина рекомендаций» инфор-мирует фронт-менеджера, что с высокой долей веро-
 эффективности бизнеса, для того, чтобы мгновенно реагировать на события рынка. Мобильные и интер-нет-сервисы с одной стороны обеспечивают удобство клиентам при пользовании финансовыми сервисами, с другой – позволяют банку снизить себестоимость проводимых операций, сократить расходы на соб-ственный персонал.
 В борьбе за потребителя банки вынуждены повы-шать качество сервиса. Что для клиента важно? Ско-рость, простота и качество услуг. Отвечая требовани-ям рынка, ИТ-компании выходят на рынок с новинками в области Интернет-технологий и мобильных приложе-ний. Но как бы того ни хотели клиенты банков, совсем посещения офисов финансовых организаций им не избежать, поскольку существует множество услуг, тре-бующих присутствия клиента в банке — оформление ипотеки, оформление различных нетиповых и допол-нительных соглашений и т.д. Это значит, что банк дол-жен обеспечить клиентам высококачественный сервис и во всех своих отделениях. По меньшей мере сокра-тить время обслуживания, минимизировать очереди.
 – В чем, по Вашему мнению, новизна потребительского поведения, как она сказывается на банках?
 – Клиенты стали более требовательными и «про-двинутыми», ждут обслуживания на высшем уровне. Теперь потребители не просто покупают в банке один продукт, они хотят получить комплекс услуг, который поможет улучшить их жизнь — инструменты для от-слеживания и анализа расходов, планирования и бюджетирования, услуги финансового советника и многое другое. Это вынуждает банки выстраивать клиентоориентированные стратегии и внедрять соот-ветствующие технологии.
 Понимание, что нужно оказывать клиенту весь спектр услуг быстро и качественно, давно пришло. Но
 Важное
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ятности этот клиент согласится приобрести еще один или несколько определенных продуктов. При этом система может предлагать не только самые «веро-ятные» для клиента, но и самые доходные для банка продукты.
 – На рынке много промышленных решений по полной автоматизации фронт-офиса банка. В чем принципиаль-ное отличие Нового ЦФТ-Банка?
 – Как правило, это решения, предлагаемые в каче-стве дополнительного модуля к бэк-офисной системе. Внедрение таких фронт-офисных систем становится серьезным проектом, ключевой составляющей кото-рого является интеграция фронт-офисной системы в ИТ-ландшафт банка. В рамках таких проектов очень важно на старте обеспечить качество клиентских дан-ных, чтобы после запуска не происходило рассинхро-низации данных между фронт-офисом и бэк-офисными системами.
 Мы пошли другим путем и встроили в нашу флаг-мантскую разработку – информационный банковский комплекс ЦФТ-Банк – новую функциональность, став-шую элементом основой банковской системы и при этом полностью покрывающую необходимый сегодня банку «фронтальный» функционал. Всего в ЦФТ-Банк появилось шесть новых функциональных элементов, каждый из которых решает конкретную задачу. Гло-бально новые возможности ЦФТ-Банк я бы разделил на два блока – операционный и аналитический. ЦФТ-Банк стал не только транзакционной, но и аналитической, и CRM-системой, которая обеспечивает банкам целый набор инструментов, позволяющих эффективно управ-лять деятельностью сотрудников и прибыльностью банковских продуктов.
 Операционный блок – сюда в первую очередь входит «Единое окно клиента», о котором я уже го-ворил, – позволяет достичь максимальной эффек-
 тивности от стандартных процессов продаж, что очень важно при постоянном потоке массовых кли-ентов. Аналитический блок – информационные па-нели Dashboards – позволяет банку существенно по-высить прозрачность и управляемость процессов на фронт-линии: задавать, планировать, отслеживать в реальном времени KPI для операций обслуживания клиентов.
 – Система ключевых показателей результативности (KPI) завоевывает все большую популярность в российском бизнесе. Однако на практике не всем уда-ется внедрить методологию анализа и диагностики деятельности в бизнес-среду. В чем суть ИТ-инструментария, предлагаемого ЦФТ банкам для решения этой задачи?
 – В Новый ЦФТ-Банк мы встроили технологию ин-терактивных информационных панелей – Dashboards. Всего в Новый ЦФТ-Банк встроено более 300 индика-торов эффективности работы банка. Индикаторы про-низывают всю организационную структуру банка – от высшего руководства до рядовых сотрудников, позво-ляют производить ежедневный контроль достижения операционных целей на уровне каждого финансового Продукта банка, структурных подразделений, каждого из сотрудников, банка в целом.
 На наш взгляд, на сегодняшний день панели биз-нес-показателей – это наилучший инструмент для мониторинга и анализа информации об эффективно-сти бизнес-процессов. Благодаря этому инструменту руководители разного уровня, одним взглядом оце-нив ситуацию в банке, могут принимать взвешенные и обоснованные решения. Актуальная информация доступна в режиме реального времени. Посредством гибкой настройки менеджер банка может самостоя-
 Панели биЗнеС-ПоКаЗателей – это наилучший инструмент для мониторинга и анализа информации об эффективности бизнес-процессов
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установки любого продукта из Каталога прост за счет специально разработанных операций-установщиков для каждого банковского продукта, которые в инте-рактивном режиме, задавая бизнес-вопросы, позво-ляют запустить продукт с персональными условиями банка. «Установщик» автоматически настраивает такие параметры, как правила бухгалтерского учета продукта, правила продажи банковского продукта, характеристики клиентов, для которых предназначен данный продукт и т.д. Установщики разработаны та-ким образом, чтобы их использование было макси-мально простым и интуитивно понятным для продук-товых технологов банка.
 Подводя итог нашего разговора, я хотел бы от-метить, что российский рынок банковской автомати-зации сегодня находится на зрелом этапе. Вендоры достаточно динамично движутся в направлении пер-спективных технологий, своевременно предоставляя банкам те решения, которые им необходимы. Новый тренд – интеллектуальные АБС.
 Важное
 тельно собрать на одном экране информацию по ре-зультативности и эффективности различных бизнес-процессов. При этом он сам выбирает удобный способ отображения информации: в виде таблицы, графика, диаграммы или текста, с учетом динамики и состоя-ния показателя. Так, например, руководители банка в online режиме могут отслеживать количественные по-казатели продаж продуктов по подразделениям – весь банк, головной офис, филиалы, отделения вплоть до точек продаж. Говоря другими словами, применение информационных панелей бизнес-показателей позво-ляет регулярно отвечать на вопросы: «Что происходит в банке? Кто виноват? Что делать?».
 – Как в парадигме Нового ЦФТ-Банк реализован механизм расширения про-дуктовой линейки банка? Ведь это очень важный момент для финансовых орга-низаций, активно развивающих рознич-ный бизнес.
 – Банковские ИТ-специалисты хорошо знают, что при запуске новых продуктов обычно необходима серьезная настройка системы, особенно если речь идет о сложных кредитных продуктах вроде ипотеки. Здесь нужно менять не только такие параметры, как процентная ставка, срок и размер первоначального взноса, но и создавать принципиально новое реше-ние, к примеру, учитывающее материнский капитал при выдаче ипотечного кредита или какие-нибудь дру-гие факторы. Понятно, что подобные изменения пара-метров продукта в системе необходимо производить очень быстро.
 В Новом ЦФТ-Банке специалисты кредитной орга-низации могут самостоятельно выполнять все необхо-димые установки и настройки продуктов, без участия ЦФТ. Для этого в систему включены инструменты, позволяющие технологам банка быстро настраивать соответствующие бизнес-процессы. Источник стан-дартных продуктов для банка – Каталог Продуктов ЦФТ, который на 90% покрывает текущие продукто-вые потребности финансовых организаций. Алгоритм
 В ноВый ЦФт-банК встроено более 300 индикаторов эффективности работы банка.индикаторы пронизывают всю организационную структуру банка – от высшего руководства до рядовых сотрудников
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Репортаж
 Провайдер сервисов дистанционного банковского обслуживания Faktura.ru представил участникам XIII Международного Форума iFin-2013 функциональные возможности ДБО-сервисов для частных и корпоративных клиентов банков.
 5-6 февраля 2013 года в Москве в гостинице «Рэдиссон Славянская» прошел XIII Международный Форум iFin-2013 «Электронные финансовые услуги и технологии», ставший самым представительным и посещаемым за всю историю мероприятия.
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На Форуме были представлены решения и услуги 47 ведущих отече-ственных и зарубежных компаний – разработчиков программного обеспе-чения и оборудования, консалтинговых и сервисных компаний. В работе Форума iFin-2013 приняли участие 670 делегатов, из которых 87% – это пред-ставители банков и финансовых компаний из Москвы, Санкт-Петербурга и еще более 60 городов России и стран ближнего и дальнего зарубежья. Стенд Faktura.ru за два дня форума посетили более 100 представителей кредитных организаций. Основную часть аудитории составили представители ИТ и бизнес-подраз-делений банков и финансовых компаний, причем значительно повысился статус участников Форума – в нынешнем году это были топ-менеджеры организаций, что говорит о возрастающей роли дистанционных услуг для клиентов банков и, соответственно, об увеличении активности банков в на-правлении развития электронных финансовых сервисов.
 Программа iFin-2013, по мнению многих участников, порадовала большим количеством интересных выступлений и презентаций
 На конференции, которая прошла в рамках Форума, в течение двух дней было представлено 62 доклада, многие из которых вызвали живой интерес аудитории. Обсуждаемый круг вопросов охватывал как традиционные для Форума темы развития систем электронного банкинга, технологий инфор-мационной безопасности, развития инфраструктуры электронных финан-сов, так и инновационные направления.Представители Faktura.ru традиционно принимали активное участие в программе мероприятия. Так, в рамках сессии «Электронный банкинг сегодня – современные каналы обслуживания и новые технологии», где обсуждались наиболее востребованные на рынке онлайн технологии, уни-кальные сервисы и последние новинки рынка ДБО, прошло совместное выступление Заместителя директора по работе с партнерами Faktura.ru Ксении Сидоровой и Операционного директора банка «Акцепт» Юлии Баби-ной. Уже привычный для докладчиков ДБО-провайдера формат совместных выступлений с представителями банков-партнеров позволил в очередной раз продемонстрировать слушателям реальные практические примеры успешного совместного развития дистанционного бизнеса банка, в данном случае еще и с учетом специфики бизнеса крупного регионального банка. Во второй день Форума, в секции «Инфраструктура электронных финансо-вых услуг. Сети, сервисы, аутсорсинг, облачные технологии, интеграция» Заместитель директора по развитию Faktura.ru Владимир Михайлов рас-сказал потенциальным партнерам о том, как бизнес-стратегия компании позволяет успешно совмещать принципы стандартизации технологической аутсорсинговой платформы системы ДБО с индивидуальным подходом к реализации каждого отдельного проекта в банке в части подбора необходи-мых функциональных возможностей, настроек безопасности, кастомизации интерфейса, а также продвижения продукта на конечных потребителей. Подводя итоги Форума iFin-2013, можно сказать, что технологическая готов-ность провайдеров ДБО-услуг и разработчиков ДБО-систем и заинтересо-ванность банковского бизнес-сообщества сегодня сошлись в одной точке, что в ближайшем будущем позволит обеспечить существенный количе-ственный рост дистанционных финансовых транзакций при повышении ка-чества предлагаемых услуг и расширении функциональных возможностей удаленных банковских сервисов.
 Репортаж
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В 2012 году провайдер сервисов дистанционного банковского обслу-живания Faktura.ru продолжил всесто-роннее технологическое развитие и продемонстрировал уверенный рост по всем направлениям бизнеса.
 Количество корпоративных клиентов, ис-пользующих сервис «Интернет-банк» в течение года увеличилось на 32%, частных – в 2,5 раза, по сравнению с результатами 2011 года. Также отмечен шестикратный прирост количества пла-тежей через сервис «Мобильный банк» за ана-логичный период. Общее число инсталляций мобильных приложений семейства Faktura.ru превысило 15 тысяч. Количество поддержива-емых конфигураций 1С для работы с сервисом «Интернет-банк Faktura.ru для 1С: Предприятие» выросло до 35. Более 20-ти крупнейших партне-ров ДБО-провайдера расширили региональную сеть присутствия ДБО-сервисов. В целях популяризации сервиса среди поль-зователей Faktura.ru в 2012 году проводились совместные с банками-партнерами стимулиру-ющие маркетинговые мероприятия, которые по-зволили увеличить ежемесячный прирост темпа подключений к сервису «Интернет-банк» как
 корпоративных, так и частных пользователей, в среднем на 86% за время проведения акции.
 Острая борьба за клиента, сопровождаемая активным развитием электронных и мобильных технологий, вносит свои изменения в расстанов-ку сил на рынке ДБО. Преимущество получают игроки, предоставляющие наиболее широкий спектр не просто качественных онлайн-услуг, а именно услуг, интересных и актуальных для ко-нечного пользователя. В такой ситуации на пер-вый план выходит Интернет-банк, как наиболее доступный и удобный инструмент коммуника-ции, продаж финансовых продуктов и управле-ния лояльностью клиентской аудитории. Следуя рыночным тенденциям и стремясь сделать Интернет-банк действительно массо-вым инструментом оперативного управления финансами, ДБО-провайдер Faktura.ru делает ключевой акцент на расширении функциональ-ных возможностей дистанционных сервисов и повышении их пользовательских свойств. Экс-клюзивные разработки и реализованные в тече-ние 2012 года проекты знаменуют начало нового этапа развития Faktura.ru.
 Бесплатные мобильные приложения Faktura.ru для Android и iPhone, выпущенные в
 Аутсорсинг ДБО
 ИтогИ 2012 года
 КоличеСтВо КорПоратиВных КлиентоВ, использующих сервис «интернет-банк», в течение 2012 года увеличилось на 32%, частных – в 2,5 раза, по сравнению с результатами 2011 года
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начале 2012 года, расширяют формат Интернет-банка. С этого времени Faktura.ru из «домашне-го» офиса банка превращается в «карманный» и обеспечивает самый оперативный доступ к бан-ковским счетам клиента.
 Вместе с запуском интерфейса, реализован-ного на современной платформе с применени-ем прогрессивных графических веб-технологий, Faktura.ru приобретает новое лицо и становится еще на один шаг ближе к пользователю. Усовер-шенствованная структура меню, интеллектуаль-ный поиск услуг, интерактивное взаимодействие с визуальными элементами, крупные заголовки и ассоциативные иконки повышают интуитивную понятность при работе с сервисом, позволяют удобно ориентироваться в широком функциона-ле, легко и быстро осваивать новые сервисы.
 клиентов теперь могут осуществляться в Ин-тернет-банке автоматически согласно сформи-рованному графику, который пользователь ак-тивирует разовым SMS-паролем. Также новая версия системы предусматривает возможность оплаты созданных в Интернет-банке шаблонов посредством SMS-команд с мобильного теле-фона. Команды отправляются на единый номер 6470 с указанием названия шаблона и суммы платежа. Опция доступна клиентам всех бан-ков-партнеров Faktura.ru независимо от уста-новленной в банке АБС.
 Вслед за расширением функционала и за-пуском нового интерфейса Интернет-банка Faktura.ru обновляет и пользовательский сайт сервиса – www.faktura.ru. Сайт, как и прежде, представляет исчерпывающий набор актуаль-
 Отдельно следует отметить возможность использования банками-партенрами Faktura.ru модели white label как в части мобильных при-ложений, так и в части сервиса «Интернет-банк» для физических лиц. Адаптация системы под фирменный стиль банка, создание индивиду-ального образа сервисов ДБО доступны всем банкам-партнерам Faktura.ru.
 Новая версия сервиса «Интернет-банк» для физических лиц содержит крайне востребо-ванный рынком функционал и ряд важных до-работок, благодаря которым повышается без-опасность, отказоустойчивость, оперативность, удобство работы и совершения платежей. Так, обновленный Интернет-банк реализует возмож-ность подтверждения нескольких документов одним SMS-паролем. Для этого подготовлен-ные к оплате платежи автоматически попадают в одну «корзину», а в случае, если пользова-тель является клиентом нескольких банков, в списке документов для подтверждения произ-водится группировка по банку-плательщику. В SMS-сообщении с разовым паролем содержит-ся информация о сумме и назначении каждого платежа из «корзины». Кроме того, платежи
 ной информации о системе, но при этом имеет принципиально иное исполнение и предлагает пользователям удобную навигацию с помощью меню, дополненного новыми разделами. Гра-фическое решение сайта выполнено в соответ-ствии с единым бренд-буком Группы Компаний Центр Финансовых Технологий и призвано обе-спечить всем желающим возможность просто и быстро получить любую нужную информацию, получить ответ на конкретный пользователь-ский вопрос.
 К числу новинок 2012 года также следует отнести реализацию функционала по работе с вкладами физических лиц, позволяющего осу-ществлять автоматическое открытие, закрытие и пополнение депозитных счетов, возможность блокировки карт через интерфейс Интернет-банка и онлайн-настройки режима безопас-ности банковской карты, а также расширение функционала онлайн-покупок и внедрение со-вместно с системой «Золотая Корона – Денеж-ные переводы» сервиса «Мгновенные перево-ды», стремительно набирающего популярность у пользователей Faktura.ru.
 Аутсорсинг ДБО
 беСПлатные мобильные Приложения Faktura.ru для android и iPhone, выпущенные в начале 2012 года, расширяют формат интернет-банка
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Процессинговый центр «КартСтандарт» подвел итоги 2012 года. За прошедший год ПЦ «КартСтан-дарт» продемонстрировал впечатляющую динамику ключевых показателей бизнеса, поддержав устойчи-вую тенденцию роста предыдущих периодов.
 За 2012 год процессинговый центр «КартСтандарт» почти в полтора раза (на 46%) увеличил количество обслуживаемых карт, эмитированных банками-партне-рами. На 69% выросло число обрабатываемых тран-закций, а инфраструктура обслуживаемого терминаль-ного оборудования – более чем на 47%. В абсолютных показателях на конец 2012 года процессинговый центр оперировал более 16 миллионами карт, обработал поч-ти 160 миллионов транзакций, парк терминального обо-рудования составил более 25 тысяч единиц.
 Прошедший год был ознаменован активным под-ключением к процессинговым мощностям «КартСтан-дарта» банков-партнеров. Новыми клиентами ПЦ «КартСтандарт» в 2012 году стали 14 банков, среди которых ПромТрансБанк, Первобанк, СтарБанк. Важным событием 2012 года стала успешно про-веденная миграция эмиссии карт ЭкспоБанка с соб-ственного процессинга на процесинговые мощности ПЦ «КартСтандарт». Эта первая в России миграция крупного банка с in-house процессинга, при всей сложности и объеме проведенных работ, прошла без форс-мажорных ситуаций, с опережением заявленных временных режимов. Время переключения на мощ-ности «КартСтандарта» составило 1 час 40 минут при заявленных 2-х часах. Банк, благодаря переходу на аутсорсинг процессинга, не только решает задачи по снижению затрат на обслуживание своего карточного бизнеса и высвобождению ресурсов, но и значительно расширяет свою функциональность, и как следствие, усиливает конкурентоспособность на рынке.
 В 2012 году ПЦ «КартСтандарт» продолжил раз-витие бизнеса в Кыргызстане, где помимо РСК Банка, партнерами процессингового центра стали ведущие банки Республики – КБ «Кыргызстан» и Российско-Кыр-гызский «АМАНБАНК».
 Еще одним значим событием года стало получение
 РНКО «Платежный Центр», осуществляющим спонсор-ское сопровождение банков-партнеров ПЦ «КартСтан-дарт», права на спонсорство в международной платеж-ной системе VISA. Первым клиентом, обслуживаемым под спонсорством в VISA, стал самарский Первобанк.Также в 2012 году ПЦ «КартСтандарт» успешно про-шел ряд сертификаций, гарантирующих надежность и безопасность ведения карточного бизнеса – стан-дарт по безопасности операций с платежными карта-ми Payment Card Industry Data Security Standard (PCI DSS), сертификацию банкоматно-терминального ПО на Payment Application Data Security Standard (PA DSS), ау-дит по программе контроля за мошенничеством (Fraud Management Program) платежной системы MasterCard. Специалисты процессинга, задействованные в ходе всех проверок и сертификаций, получили высокий уро-вень оценки аудиторов.
 В 2012 году ПЦ «КартСтандарт» была внедрена технология 3D Secure. Это уникальная система обе-спечения безопасности оплаты товаров и услуг в сети Интернет, которая гарантирует не только безопасное сохранение сведений о покупателях, но и способствует сохранению финансовых средств банков — участников платежа. Также была завершена сертификация на PIN Management в MasterCard. Данная услуга, позволяющая производить смену PIN-кода в банкоматах, на сегод-няшний день уже внедрена во многих банках-партнерах процессингового центра.
 «2012 год стал для «КартСтандарта» годом интен-сивного технологического развития. Стремительно наращивался функционал процессингового центра, быстро росла клиентская база, был поддержан пер-спективный тренд на переход финансовых организа-ций на аутсорсинг процессинговых услуг. За минувший год объемы и показатели системы выросли в 1,5-2 раза. Работа по технологическому совершенствова-нию ПЦ «КартСтандарт», безусловно, будет продол-жена – мы стремимся быть самым технологичным процессинговым центром в России. Одновременно в 2013 году мы намерены особое, пристальное внима-ние уделить повышению отказоустойчивости, беспе-ребойности и достижению максимальной надежности всех компонентов и систем процессингового центра», – прокомментировал итоги 2012 года и планы на 2013 год Исполнительный директор ПЦ «КартСтандарт» Андрей Александрович.
 процессинговый центр
 ИТ для розничного банка
 итоги 2012 года
 За 2012 год процессинговый центр «КартСтандарт» почти в полтора раза (на 46%) увеличил количество обслуживаемых карт, эмитированных банками-партнерами
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В такой ситуации наполнение сети устройств самообслужива-ния различными финансовыми услугами позволит банку с одной стороны увеличить время обслуживания клиентов до 24 часов в сутки, с другой стороны разгрузить работу своих офисов, тем са-мым снизив нагрузку на сотрудников банка.Платежная система «Золотая Корона» также делает акцент на рас-ширение функциональных возможностей устройств самообслужи-вания и предлагает банкам комплекс технологических решений, позволяющих повысить эффективность работы розничной сети.Традиционно банкоматы рассматриваются как устройства, предо-ставляющие стандартный набор операций, за которые банк по-лучает определенный комиссионный доход. «Золотая Корона» предлагает использовать сеть устройств самообслуживания как альтернативный канал кросс-сейла банковских услуг. Держатели банковских карт при обращении к устройствам само-обслуживания максимально настроены на общение с банком, активно воспринимают информацию и не рассматривают ее как некий спам, заставший клиента не в том месте и не в то время. Стабильность, с которой держатели карт пользуются устройства-ми самообслуживания на 100% гарантирует получение информа-ции клиентом.
 «Золотая Корона» создала высокотехнологичный сервис «Персональные предложения», который позволяет использовать
 Высокая конкуренция на рынке финансовых услуг, сопро-вождаемая активным развитием информационных технологий, диктует банкам новые условия работы. Чтобы получить преиму-щество и предоставить своему клиенту наилучший сервис, банки должны не просто предлагать широкий набор качественных фи-нансовых услуг, но и делать это в максимально удобном для кли-ента месте и в наиболее подходящее время. С другой стороны, перед банками стоит задача снижения операционных расходов и увеличения дохода с уже существующей инфраструктуры.
 Актуальная тема
 Устройства самооБслУживаНиякак сеть иНтеллектуальНых миНи-оФисов баНка
 Виктория Смоленская, директор сервиса «Золотая Корона – банковская карта»
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процессингового центра ПС «Золотая Корона» и ис-пользоваться банком в режиме аутсорсинга.
 Еще одним направлением, позволяющим более полно раскрыть потенциал устройств самообслужива-ния, стала оптимизация процесса приема коммуналь-ных платежей от населения. В ситуации, когда, с одной стороны, отсутствует централизованное управление настройками услуг, а, с другой – постоянно растет ко-личество поставщиков, меняются названия и объем са-мих услуг, процесс эксплуатации устройств самообслу-живания в части настроек приема платежей становится трудоемким и малоэффективным. Оптимизация этого процесс способна не просто снизить издержки финан-совой организации, но и обеспечить реальный и ста-бильный доход за счет увеличения количества платеж-ных операций в рамках банковской инфраструктуры.Решение «Центр управления платежами» (ЦУП) по-зволяет банкам повышать эффективность управления процессами приема платежей в устройствах самооб-служивания.
 Программное обеспечение ЦУП устанавливает-ся рядом с ПО ЦФТ-Узел, которое работает со всеми устройствами самообслуживания по унифицирован-ному протоколу и является для них единой точкой входа. С другой стороны ЦУП взаимодействует с АБС банка, биллинговыми системами и провайдерами ус-луг. Таким образом, ЦУП является централизованным связующим звеном между ними и сетью устройств са-мообслуживания.
 Для успешного развития систем ДБО банкам не-обходимо интеллектуальное гибкое ПО, которое спо-собно учитывать реалии быстро меняющегося рынка, клиентские предпочтения, фактор динамичного изме-нения пула поставщиков услуг и при этом позволяет организовать дистанционное обслуживание клиентов, по качеству не уступающее сервису, предоставляемо-му в офисах банка.
 Решение «Центр управления платежами» позволя-ет осуществлять централизованное управление услу-
 устройства самообслуживания банка для передачи индивидуальных предложений держателям банковских карт, предоставления различной информации клиен-там и получения обратной связи в режиме реального времени.
 Как это выглядит на практике? Приведем пример одного из реализованных в продукте «Персональные предложения» сценариев обслуживания клиента в устройствах банка – «Оферта».
 Клиент, который предварительно был оценен банком на предмет платежеспособности и потенци-альной потребности в заемных средствах, при об-ращении к устройству самообслуживания видит на экране сообщение: «Уважаемый Иван Иванович! Вам одобрен кредит в размере 10 тыс. рублей. Для его получения Вам нужно обратиться с чеком в любое от-деление банка».
 Доступные для клиента действия: «Принять и распечатать» – выполняется печать предложе-ния и отправляется уведомление в модуль «Пер-сональные предложения» о согласии клиента. «Принять»/«Отказаться» – отправляется уведомле-ние в модуль «Персональные предложения» о со-гласии/отказе клиента. «Напомнить позже» – при нажатии выполняется переход к стандартному меню банкомата. При желании пользователь может распе-чатать предложение банка с его контактной инфор-мацией через принтер устройств самообслуживания.Следует отметить, что, анализируя информацию о реакции клиентов на конкретные предложения, банк может оценивать эффективность вывода новых про-дуктов на рынок, понимать актуальность тех или иных финансовых услуг, адаптировать свои предложения под меняющиеся потребности клиентов.
 Решение универсально и поддерживает работу, как с магнитными картами любых платежных систем, так и с чиповыми и магнитными картами «Золотая Корона», а программное обеспечение может быть установлено как на стороне банка, так и на стороне
 аналиЗирУя инФормаЦию о реаКЦии КлиентоВ на конкретные предложения, банк может оценивать эффективность вывода новых продуктов на рынок, понимать актуальность тех или иных финансовых услуг
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гами, доступными для оплаты в устройствах самооб-служивания: добавлять, менять параметры, настройки, тарифы, в том числе для конкретных групп устройств, распространять по сети готовые пакеты, осущест-влять интеграцию с новыми провайдерами услуг. При этом имеется возможность определять параметры от-дельно для каждой услуги: расположение в иерархии меню, наименование и логотип, диалог ввода данных, комиссии и дополнительные свойства. Важно, что для управления инфраструктурой используется удобный web-интерфейс, не требующий от сотрудников бан-ка высокой квалификации и знаний системной части устройств самообслуживания. Через web-интерфейс можно просматривать информацию, хранящуюся в базе данных ЦУП: историю платежей, их параметры и текущий статус, а также осуществлять мониторинг пла-тежей, включая мониторинг незавершенных операций. Среди технологических новинок, расширяющих воз-можности терминальной сети, следует также отметить реализацию оплаты денежных переводов по банков-
 ской карте «Золотая Корона». Владельцы карт могут безналично оплачивать переводы, отправленные в банкоматной сети банков-участников платежной систе-мы «Золотая Корона» по системе «Золотая Корона – Денежные переводы».
 Сегодня банки рассматривают развитие удаленных сервисов как стратегическую рыночную перспективу. Очевидно, что обслуживание клиентов вне офиса бан-ка не только выгодней экономически, но и благодаря комфортной форме коммуникации, расширяет спектр операций, которые готов совершить клиент. Ему только нужно предоставить такую возможность. Комплекс тех-нологических решений «Золотой Короны» позволяет значительно расширить функционал устройств само-обслуживания банка для целенаправленной дистанци-онной продажи банковских продуктов. Совершенство-вание технологии массового обслуживания клиентов с целью повышения эффективности развития банковско-го ритейла остается сегодня одним из приоритетных направлений развития системы «Золотая Корона».
 Сегодня банки рассматривают развитие удаленных сервисов как стратегическую рыночную перспективу
 Актуальная тема
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яков гинзбург,Заместитель Председателя Правления оао Кб «акцепт»
 В августе 2012 года был реализован пилотный про-ект по внедрению сервиса «Персональные предложе-ния» в Банке «Акцепт». Суть сервиса в информирова-нии клиента Банка в устройствах самообслуживания о предложениях Банка, сформулированных конкретно для этого клиента. Таким образом, Банк становится ближе к клиенту – можно сказать, обращение Банка к клиенту становится «личностным». Что, конечно же, повышает лояльность клиента к Банку, так как клиент чувствует, что Банк знает его.
 На момент внедрения в качестве персонального предложения в банкоматах и терминалах самообслу-живания доводилась информация до клиентов-зар-платников о предварительно одобренных кредитах. Это существенно облегчило задачу доставки инфор-мации о предложении банка до клиента и позволило увеличить выдачу предодобренных кредитов (по коли-честву) примерно на треть.
 Нас порадовала высокая скорость работы данного сервиса, благодаря чему время обслуживания клиен-тов в банкоматах не увеличилось.
 В дальнейшем мы планируем использовать дан-ный сервис и для поздравления клиентов с днем рож-дения, с гендерными праздниками, для продвижения конкретных рекламных предложений по категориям клиентов и т.д.
 роман никоноров,Заместитель Управляющего филиалом «Центральный» иКб «Совкомбанк»
 В августе 2012 года наш Банк приобрел продукт «Персональные предложения», который позволяет де-лать каждому клиенту индивидуальные предложения с помощью терминала самообслуживания или банкомата.
 Мы по достоинству оценили возможности и пер-спективы этого продукта. Во-первых, это дополни-тельный канал индивидуальной коммуникации с клиентом, и мы теперь можем предлагать каждому клиенту Совкомбанка сервисы или программы, подо-бранные специально для него. Во-вторых, это возмож-
 ность продемонстрировать дополнительное внимание к нашим клиентам. Также стоит отметить простоту и оперативность использования, и сравнительно недо-рогое обслуживание всего комплекса «Персональные предложения». Сейчас продукт находится в стадии опытной эксплуатации, по результатам которой инди-видуальное общение с клиентами будет доступно во всех устройствах самообслуживания Совкомбанка.
 юрий Кочетов,начальник управления автоматизации Кб «левобережный»
 Активное развитие банкоматной и терминальной сети – одна из важнейших стратегических задач Банка «Левобережный». Только в 2012 году было установлено более 70-ти устройств самообслуживания. При этом банк не просто повышает количественные показатели своей инфраструктуры, но и значительно улучшает ка-чественные характеристики ее работы, расширяет на-бор предоставляемых банковских услуг. Перед нами стояла задача оперативного администри-рования устройств самообслуживания, территориаль-ное расположение которых не ограничивается Ново-сибирском: банкоматы и платежные терминалы банка установлены также в городах Сибирского федерально-го округа и районных центрах Новосибирской области. Причем, набор услуг для каждой территории свой. По-этому наличие специального программного продукта, решающего задачу удаленного администрирования, стало острой необходимостью.
 Компания ЦФТ предложила банку использовать программное решение «Центр Управления Платежа-ми», которое решает задачу удаленного управления ус-лугами по приему платежей, установленных на каждом устройстве самообслуживания. Разработанная техно-логия позволяет выполнить полный цикл создания ус-луги: от набора вводимых полей, определения правил их заполнения, до создания элемента меню в устрой-ствах самообслуживания и удаленной его установки.
 Учитывая региональный характер некоторых услуг, у нас появилась возможность проводить сегментацию услуг в зависимости от месторасположения термина-лов. Наличие встроенных инструментов разработки скриптов услуг и модификации меню делает программ-ный продукт доступным в использовании не только ИТ-специалистам, но и бизнес-технологам.
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Глеб Козлов:– Рынок микрофинансовых услуг в России занимает все более
 важное место в финансовой системе страны, выполняя не только экономическую, но и социальную функцию, – потенциальную ем-кость рынка клиентов МФО эксперты оценивают в 10-12 млн чело-век. Именно столько граждан России не имеют доступа к кредит-ным продуктам из-за несоответствия требованиям банков или по причине специфики отечественной банковской системы: в городах и населенных пунктах с численностью менее 100 тысяч человек банковская инфраструктура представлена крайне слабо.
 Финансовый рынок России, формировавшийся на протяжении последних 20 лет, кажется на сегодняшний день вполне зрелым и состоявшимся, без очевидных новых системных драйверов и не-задействованных точек роста. На самом деле, потенциал рынка далеко не исчерпан, на нем то и дело появляются новые перспек-тивные сегменты.
 Сегодня мы наблюдаем в России становление одного из таких сегментов – рынка микрофинансовых услуг. Учитывая тот факт, что более 70% жителей России имеют доход, не превышающий 25 тыс. рублей в месяц, а значит – периодически нуждаются в ми-крозаймах, рынок обладает огромной потенциальной емкостью. Аналитики оценивают объем спроса на микрозаймы в 300 млрд рублей в год, в то время как предложение оценивается в 32 млрд рублей в год. Десятикратное превышение спроса над предложе-нием свидетельствует о больших рыночных перспективах этого направления финансовой деятельности.
 Ключом к рынку микрофинансирования служат новые финансо-вые продукты и технологии, которые позволяют не только эффек-тивно работать с займами, но и предлагать заемщикам набор услуг, по функциональности и качеству практически неотличимый от бан-ковского, уверен Глеб Козлов, руководитель управления по работе с микрофинансовыми организациями, ПЦ «КартСтандарт»1 .
 миНимарКет ФиНаНсовых УслУг для клиеНтов микроФиНаНсовых оргаНизаЦий
 глеб Козлов, руководитель управления по работе с микрофинансовыми организациями, ПЦ «КартСтандарт»
 Процессинг
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 [1] Интервью опубликовано в журнале «Национальный банковский журнал», апрель 2013 г.
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сделать максимально удобными. Мы все уже давно привыкли к тому, что заём в банке сразу зачисляется на кредитную карту. Сегмент кредитных карт бурно растет и составляет все более значительную конку-ренцию традиционным потребительским кредитам наличными, поскольку карточный продукт позволяет оптимизировать затраты на офисное обслуживание, автоматизировать процесс погашения кредита, ор-ганизовать кросс-продажи. Появились кредитные организации новой формации, которые вообще обхо-дятся без офисов, и всю коммуникацию с клиентами выстраивают по дистанционным каналам с помощью Интернета, коммуникаторов, терминалов самообслу-живания и кредитных карт.
 – Вообще, платежные карты в России давно перестали быть экзотикой: на 140 млн населения приходится более 200 млн выпущенных карт, или в среднем 1,4 карты на человека…
 – Совершенно верно! Но не все люди могут полу-чить кредитную карту в банке: кому-то не позволяют условия, по которым банк может одобрить кредит, у кого-то испорчена кредитная история в силу тех или иных обстоятельств. И микрофинансовые организа-ции, традиционно работающие по гораздо более гиб-ким схемам, чем банки, могут занять свою прочную нишу на карточном рынке, решая при этом ряд своих бизнес-задач – от диверсификации бизнеса и снижения издержек до установления долговременных отношений с клиентами. Основой этого решения является мощная ИТ-платформа, а главным ее «действующим лицом» – пластиковая предоплаченная карта, оснащенная мно-жеством функций, и МФО имеют возможность получить такое решение «под ключ».
 Впечатляющая динамика, которую демонстриру-ет в России эмиссия предоплаченных карт, является мощным трендом последних лет. Именно предопла-
 Микрофинансовые организации для достаточно боль-шого числа граждан являются единственным про-вайдером финансовых услуг, единственным «окном» в мир финансовых продуктов. Сервис, предлагаемый МФО, безусловно, является крайне востребованным, но почему же, в таком случае, нужно ограничивать на-бор услуг, предлагаемых микрофинансовыми органи-зациями своим клиентам, только займами? Почему не предложить им нечто большее – расширенную линейку популярных сервисов, приносящих стабильный безри-сковый комиссионный доход? Почему не попытаться «привязать» клиентов к себе на фоне растущей кон-куренции на рынке, где уже сегодня действуют более 2000 игроков?
 – Это интересно, но наверняка до-рого, сложно и труднореализуемо. МФО – это все-таки не банк, с его автома-тизированными системами, процессин-говым центром, бэк-офисом и штатом ИТ-персонала. Кто будет разрабаты-вать, внедрять и поддерживать эту ли-нейку продуктов?
 – Все дело в том, что ни АБС, ни технический пер-сонал, ни финансовые аналитики, ни дата-центры для того чтобы решить эту задачу, микрофинансовой орга-низации не нужны. Это с успехом доказали крупнейшие российские ритейлеры, которые начинали с монопро-дуктовой бизнес-модели, как сети, продающие сотовые телефоны, а сегодня доля финансовых и операторских услуг в обороте этих компаний уже превышает 70%. Ведь ключом ко всем многочисленным финансовым сервисам от одного вендора-интегратора служит пла-стиковая предоплаченная карта, которую просто нужно выдать клиенту.
 В ситуации займа формируются отношения двух сторон – заемщика и кредитной организации, которые информационные финансовые технологии стараются
 Кредитные органиЗаЦии ноВой ФормаЦии обходятся без офисов и всю коммуникацию с клиентами выстраивают по дистанционным каналам
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ченные карты стали основой успехов, достигну-тых ритейловыми сетями в борьбе за изрядную долю рынка финансовых услуг. Особенностью предоплаченной карты является то, что клиенту не нужно открывать банковский счет для ее по-лучения. Таким образом, выдача карты клиенту максимально упрощена: она обычно занимает всего несколько минут, а из документов требу-ется только паспорт. С точки зрения клиентов предоплаченные карты очень удобны – их легко получить, они дешевы в обслуживании, но при этом являются полноценными банковскими про-дуктами, и часто имеют больше возможностей, чем обычные банковские карты.
 – В нашей стране одним из пионеров использования предопла-ченных карт в качестве многофунк-ционального платежного инст- румента стал процессинговый центр «КартСтандарт». Чего уже удалось достичь компании на этом рынке?
 – Действительно, ПЦ «КартСтандарт» реали-зовал ряд ярких и успешных программ на основе предоплаченных карт. Совместно с партнерами (федеральные сотовые ритейлеры, розничные сети и сети АЗС) и под их брендами за 2,5 года выпущено и обслуживается свыше 6 млн предо-плаченных банковских карт с расширенным па-кетом сервисов. При этом одним из наиболее востребованных продуктов в рамках программ эмиссии предоплаченных карт является креди-тование физических лиц. На сегодняшний день к проекту присоединились банки – лидеры рынка потребительского кредитования и наиболее ак-тивные МФО, а объем средств, выданных кли-
 ентам на предоплаченные карты, составляет десятки миллиардов рублей.
 – Какое место, на Ваш взгляд, могут занять МФО в финансовой системе страны, учитывая спец-ифику российского банковского сектора, тот факт, что число микрофинансовых организаций по-стоянно растет, а многие их них хотят выйти за рамки узкой спе-циализации «заём – комиссия»? И какова роль в этих процессах предо-плаченных карт, которые, как Вы утверждаете, являются ключом к рынку?
 – Микрофинансовые организации способны стать драйверами развития безналичной фор-мы оплаты в регионах при использовании бан-ковской предоплаченной карты для зачисления займа и его погашения. Помимо непосредствен-ного предоставления в пользование денежных средств, своего основного продукта, МФО спо-собны предоставлять широкий спектр услуг, ста-новясь своего рода финансовым минимаркетом. Предоплаченная карта, используемая как плат-форма для выстраивания взаимоотношений с клиентом, или, если угодно, как ключ, открывает новые горизонты и новые возможности как для держателя карты, так и для МФО.В первую очередь, карта позволяет избавиться от оборота наличных денежных средств, ниве-лировать риски cash-management, уменьшить нагрузку по затратам на содержание офисов и персонала. Все операции по предоставлению займа и его погашению переводятся в плоскость безналичных расчетов.
 Процессинг
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Работая с предоплаченными картами, МФО име-ет возможность сделать своим клиентам эксклю-зивное предложение. Кроме собственно займа, выданного на предоплаченную карту, держатель карты получает еще целый спектр финансовых услуг, которыми он может воспользоваться при помощи все той же карты. Использование предо-плаченной карты ведет к упрощению повседнев-ных операций: картой можно оплачивать покупки и услуги везде, где принимают карты MasterCard или VISA, через платежный кабинет на сайте микрофинансовой организации, выдавшей заем, можно оплачивать в Интернете услуги ЖКХ, операторов связи, Интернет-провайдеров и со-вершать многие другие популярные платежи. С помощью карты можно отправлять денежные переводы по России и в СНГ, погашать займы и кредиты как самой микрофинансовой организа-ции, так и других банков.
 – Как формируется пакет ус-луг? Это некое унифицированное предложение или пул сервисов под-бирается для каждой конкретной микрофинансовой организации ин-дивидуально?
 – Набор сервисов, «привязанных» к карте, микрофинансовая организация имеет возмож-ность формировать самостоятельно, в зависи-мости от своих потребностей и реализуемой биз-нес-модели. Но, по сути, чем больше сервисов, тем выгоднее, ведь МФО помимо процентов по займу может зарабатывать еще комиссионные за каждую операцию, которая совершается по выданной ею карте.Широкий спектр дополнительных сервисов для держателей карт создает дополнительную цен-ность для заемщика и позволяет сделать рынок микрозаймов по уровню сервиса близким к бан-ковскому. Это особенно важно в условиях нерав-номерного развития банковской инфраструкту-ры в России, где на 100 000 жителей приходится примерно 4 отделения банков. Это очень мало, и МФО, уже сегодня берущие на себя часть клиентского трафика, имеют все шансы реали-зовать миссию распространения современных финансовых услуг при одновременном развитии масштабов своего бизнеса.
 – Что еще в практическом плане получают МФО, которые выстраи-вают свою коммуникацию с клиен-тами через платежные карты?
 – Преимущества МФО при использовании предоплаченных карт в качестве основного ин-струмента коммуникации с клиентом очевидны: активация карты и зачисление средств осущест-
 вляется мгновенно. Выдача карты занимает 3-5 минут, из документов заемщика требуется толь-ко паспорт. Возможность зачисления заемных средств непосредственно на карту снижает опе-рационные расходы на открытие новых отделе-ний, поскольку нет необходимости в кассовом узле.
 Важным и интересным моментом в работе с потребителями становится возможность уда-ленной выдачи повторного займа по запросу клиента через SMS, без необходимости личного присутствия заемщика в офисе МФО.
 Возможность получить из рук одного по-ставщика целый набор сервисов – от эмиссии предоплаченных карт и процессинга до ин-формационной и технологической поддержки – позволяет создать комплексное решение по автоматизации бизнес-процессов МФО. Такой подход и его реализация способны обеспе-чить МФО увеличение портфеля займов, рост числа активных заемщиков, повышение числа повторных обращений, увеличение доли рынка при снижении операционных и транзакционных издержек.
 Известно, что технологии не стоят на месте и постоянно развиваются и совершенствуются. Правильное и умное их использование всегда приносит успех и создает почву для преиму-ществ. Микрофинансовым организациям выпа-дает замечательная возможность помимо фор-мирования финансовой культуры населения донести достижения высоких технологий в дома своих клиентов по всей России, особенно это актуально для небольших городов и поселков, где люди не по своей воле оказываются лишен-ными привилегий финансового обслуживания. МФО способны изменить ситуацию, внести свой вклад в развитие цивилизованных финансовых отношений с потребителями. Современные пла-тежные инструменты дают МФО уникальный шанс совмещать быстрый качественный рост собственного бизнеса с осуществлением высо-кой миссии распространения в стране финансо-вой культуры.
 ПЦ «КартСтандарт» За 2,5 года выпустил и обслуживает свыше 6 млн предоплаченных банковских карт с расширенным пакетом сервисов
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– Людмила Александровна, необходимость ис-пользования в банке аналитических инструмен-тов для организации более эффективной работы уже ни у кого не вызывает сомнений. Какие раз-работки в этом направлении ведет компания ЦФТ?
 – Действительно финансовые организации все активней на-чинают использовать аналитические ИТ-инструменты для реше-ния самого широкого круга задач. Руководители хотят получать информацию о текущем положении дел и отслеживать влияние происходящих процессов на доходность, а BI-системы помогают быстро и эффективно оценивать продажи банковских продуктов, управлять рисками, находить факторы, мешающие банку разви-ваться быстрее и успешнее. Если банк стремится быть конкурен-тоспособным, серьезно борется за долю на рынке, заинтересован в увеличении продаж, расширении услуг и улучшении собственных бизнес-процессов, ему необходим BI-инструментарий. Сегодня многие АБС предлагают в своем составе расширенный набор отчетов. Все они, как правило, предназначены для регулято-ра и не приспособлены к гибкой настройке, изменению параметров и алгоритмов расчета аналитических показателей. Это делает не-возможным проведение оперативного и разностороннего анализа. Сейчас более интересны и более востребованы продукто- и кли-
 BI в банке – это не просто еще один ИТ-продукт или веяние моды, это инструмент, который позволяет финансовой организации своевременно принимать правильные тактические и стратегиче-ские решения. О функциональных возможностях в части бизнес-аналитики в Новом ЦФТ-Банк рассказывает1 Людмила Соловьева, заместитель директора Дирекции финансово-экономических при-ложений компании ЦФТ.
 300 иНДиКаторов раБоты БаНКа: Найти «слабое звеНо» стало проще
 Людмила Соловьева,Заместитель директора дирекции финансово-экономических приложений, гК ЦФт
 Интервью
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ентоориентированные системы, т. е. такие ре-шения, которые ориентированы не только на транзакционную модель и на бухгалтерские операции, но и на жизненный цикл банковских продуктов и на потребности клиента. В данном случае мы говорим о таких интегрированных решениях, где в АБС встроены средства управ-ления продуктовой и тарифной политиками, эле-менты CRM и BPM. АБС «старой философии», ориентированные в первую очередь на бухгал-терский учет, не позволяют гибко управлять про-дуктовой линейкой банка. Ответить на вопрос, какой продукт банка (или клиент банка) приносит больше прибыли и насколько, какой – меньше и почему, с помощью такой системы очень сложно. Следовательно, гибко и оперативно настраивать оценку доходности новых и активных продуктов, а значит, управлять эффективностью бизнеса, не получается. Поэтому в дополнение к наше-му основному продукту, который мы предлага-ем банкам – автоматизированной банковской системе ЦФТ-Банк – мы разрабатываем сейчас различные приложения, позволяющие повысить эффективность управления в банке. По сути, это
 программное обеспечение для аналитическо-го отдела финансовой организации, комплекс приложений, который запускает последователь-ность функций расчета определенных показате-лей.
 – То есть, система ЦФТ-Банк становится еще и платформой для аналитики?
 – Совершенно верно. Условно теперь си-стема ЦФТ-Банк разделена на два блока – опе-рационный и аналитический. Процесс анализа данных всегда был очень трудоемким для банка. Для глубокого анализа необходимы большие подробные отчеты, получение которых в опера-тивной работе банка всегда запаздывает. Мы, приходя в банк и предлагая ему стандартные инструменты для анализа, часто сталкивались со следующей аргументацией: «Да, инструмент хороший, но отчетность нам нужна в более оперативном режиме». Стало очевидно, что банку в повседневной работе необходим ряд определенных ключевых показателей, которые
 для Каждого иЗ ПоКаЗателей банк самостоятельно может установить пороговые значения, исходя из своих целей и стратегических задач
 Информационная панель операциониста точки продаж Информационная панель руководителя отделения банка
 Интервью
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специалисты могут получать очень быстро, как минимум – это должны быть показатели за вче-рашний день, а в идеале – в режиме онлайн. Поэ-тому было решено дополнить систему ЦФТ-Банк аналитическим инструментарием, позволяющим получать индикаторы, по которым специали-сты финансовой организации могут оперативно определять состояние тех или иных бизнес-про-цессов в банке.
 В управленческой технологии существует понятие «индикативное управление». Имен-но технологию индикативного управления мы и встраиваем в нашу систему ЦФТ-Банк, с тем чтобы она была не просто инструментом учета и построения отчетности, но и инструментом, связывающим все бизнес-процессы банка через систему индикаторов.
 Поскольку в АБС находится вся основная фи-нансовая информация, первое, что мы сделали – разработали индикаторы финансовых показате-лей. В разработке находятся индикаторы и для KPI-показателей, которые позволят оценивать эффективность работы сотрудников банка.
 В нашей системе каждый из важных для биз-неса банка показателей может стать индикато-ром определенного бизнес-процесса. Например, показатели прибыльности продуктов, если для них задать «коридоры», в которых должны нахо-диться значения, становятся индикаторами про-цесса продаж, позволяющими оценить наиболее выгодные и убыточные продукты для банка. Бюджетные индикаторы используются для оцен-ки исполнения задач сокращения определенных затрат или для план-фактного анализа обеспе-чения работы подразделений товарно-матери-альными ресурсами и т.д.
 Для каждого из показателей банк самостоя-тельно может установить пороговые значения, исходя из своих целей и стратегических задач, а система будет рассчитывать значение индикато-ра и размещать его в «коридоре», что послужит своего рода ориентиром для оценки того, как реализуется тот или иной бизнес-процесс. Сей-час в новый ЦФТ-Банк заложена возможность использования трехсот индикаторов. Мы будем расширять эти показатели на все бизнес-процес-сы, существующие в банке.
 Следует отметить, что система индикаторов позволяет сориентировать все бизнес-процессы банка в едином направлении, соответствующим стратегии банка. Для этого в системе предусмо-трена возможность распределения индикаторов сверху вниз по всей управленческой цепочке – от топ-менеджеров до рядового сотрудника.
 – Вы отметили, что для банков время – очень критичный фактор
 в процессе получения отчетности. Насколько быстро необходимые данные можно получить в ЦФТ-Банк?
 – На мой взгляд, очень важно то, что наша система считает показатели очень оперативно, ежедневно и на основании всех заключенных банком сделок. Для всех финансовых показа-телей рассчитывается ежедневный прогноз и фактическое значение в детализации по анали-тике. Специалистами ЦФТ разработан механизм, который позволяет собирать данные из всех не-обходимых для этого источников и агрегировать их в управленческую аналитику. Быстро. Просто. Эффективно.
 – Как на практике выглядит ра-бота с новым инструментарием в ЦФТ-Банк?
 – Как известно, лучше один раз увидеть, чем сто раз услышать или двадцать раз прочитать. Поэтому, если вы хотите легко контролировать эффективность деятельности организации или ее функциональных подразделений, то без визу-ализации данных не обойтись. Причем, для обе-спечения оперативного принятия качественных решений необходимо предоставлять важную информацию в том виде, который интуитивно понятен сотруднику банка. В Новом ЦФТ-Банк индикаторы после автоматического расчета вы-водятся в индивидуальные интерактивные ин-формационные панели каждого из сотрудников банка.
 В мировой практике такие панели называют dashboards. Интерактивные панели – это не про-сто причудливые графики и диаграммы оценки эффективности. Это полноценный визуальный отчет, содержащий оценки показателей реали-зации тех или иных бизнес-процессов. Во мно-гих отношениях интерактивная панель может
 СПеЦиалиСтами ЦФт раЗработан механизм, который позволяет собирать данные из всех необходимых для этого источников и агрегировать их в управленческую аналитику
 41
 CFT-TIMES / МАРТ / 2013№2

Page 42
                        

быть приравнена к автомобильной приборной панели, которая обеспечивает «обзор с первого взгляда» текущего состояния работы автомо-биля. Кроме такой функциональности, наш ис-трумент позволяет интерактивно производить анализ значений за разные периоды времени, а также группировку и детализацию по аналитике. Например, руководитель отделения банка еже-дневно на своей информационной панели может видеть финансовый результат своего отделения в сравнении с другими отделениями, оценку фи-нансового результата своего отделения, оценку прироста объема депозитов по группам клиен-тов, план и факт по бюджетным лимитам и т.д.Руководитель отдела розничных продуктов уви-дит в своей интерактивной панели наиболее «активную» и «пассивную» точку продаж, наи-более «востребованный» и «мертвый» продукт, в течение дня в режиме онлайн информацию о продажах определенного стратегического про-дукта по всем точкам продаж и т.д. На основа-нии значений индикаторов и по результатам их анализа руководитель может корректировать тактику продаж и управлять продажами в тече-ние дня.
 Операционист точки продаж в режиме он-лайн через интерактивную панель следит за результатами своей работы и нормами обслу-живания клиентов по значениям таких индика-торов, как количество оформленных заявок от клиентов, количество транзакций, объем тран-закций, сравнивает свой результат с результата-ми коллег в отделе, прогнозирует свой бонус или премию по результатам работы за месяц и т.д. В течение дня значения индикаторов мотивируют сотрудника точки продаж на активную деятель-ность, что, естественно, скажется на финансо-вом результате подразделения и всего банка в целом.
 Инструмент работает в двух режимах — мо-жет появляться в виде всплывающих окон при работе в ЦФТ-Банк и может быть доступен топ-менеджерам банка в используемых ими браузе-рах, в том числе и на мобильных устройствах. Наши интерактивные панели обладают еще одним важным свойством. Сотрудник банка по-лучает возможность обратной связи — на инте-рактивной панели располагается специальная
 кнопка, которая позволяет ему запрашивать недостающие для его работы индикаторы, по-лучать разъяснения по поводу методик расчета показателей. Эта возможность очень важна, так как психологически позволяет сотруднику банка чувствовать себя полноценным участником все-го бизнеса банка. Таким образом, интерактивная панель становится связующим элементом всех бизнес-процессов банка, своего рода внутрен-ней информационной сетью банка.
 Для удобства банка при работе с индикато-рами и информационными панелями мы офор-мили их в каталоги, которые в скором времени будут опубликованы на сайте www.cft.ru. Ис-пользуя эти общие каталоги, банк сможет само-стоятельно формировать свой каталог из тех индикаторов, которые ему необходимы, а также свой каталог информационных панелей.
 – Кто в банке должен сопрово-ждать этот инструмент, кон-тролировать его работу?
 – Администратор процесса. Как правило, поддержка в рабочем режиме осуществляется ИТ-департаментом банка через пользователь-ский интерфейс, в котором виден анализ рас-чета всех необходимых показателей полностью. Аналитический инструментарий в составе Ново-го ЦФТ-Банк не требует длительного обучения ни администраторов, ни специалистов банка, использующих информационные панели.
 – Если в кредитной организации уже установлена система ЦФТ-Банк, новую функциональность он получит автоматически при оче-редном ее обновлении?
 – Да. Но следует учитывать тот факт, что по роду своей деятельности банки различаются. Соответственно, каждому банку понадобится индивидуальный набор показателей-индикато-ров, в зависимости от того, например, какое на-правление бизнеса у него является основным. Поэтому, конечно, выбор необходимых индика-торов остается за банком.
 Во многих отношениях интерактивная панель может быть приравнена к автомобильной приборной панели, которая обеспечивает «обзор с первого взгляда» текущего состояния работы автомобиля
 Интервью
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С 2013 года все банки, осуществляющие прием пла-тежей в бюджет и внебюджетные фонды, должны под-ключиться к системе межведомственного электронного взаимодействия (СМЭВ). Ее участниками станут около 30 тыс. органов исполнительной власти и госпредпри-ятий. Какие сегодня существуют технологические воз-можности подключения банков к СМЭВ?1
 С 2008 года в России идет процесс создания «Элек-тронного правительства». Происходит популяризация электронного взаимодействия с госорганами среди на-селения с одновременным массовым подключением к ключевым элементам национальной инфраструктуры госорганов и других организаций, участвующих в предо-ставлении государственных услуг.
 Банковская система Российской Федерации являет-ся одним из системообразующих участников в процессе взаимодействия государственных органов и населения страны, поэтому в соответствии с Постановлением Правительства Российской Федерации от 8 июня 2011 г. № 451 кредитные организации обязаны использовать Систему межведомственного электронного взаимодей-ствия (СМЭВ) при выполнении функций, связанных с предоставлением госуслуг.
 Например, начиная с 01.01.2013 года при осущест-влении переводов денежных средств за государствен-ные и муниципальные услуги, а также иных платежей, являющихся источниками формирования доходов бюджетов бюджетной системы Российской Федерации, банки обязаны незамедлительно направлять информа-цию об их уплате в Государственную информационную систему о государственных и муниципальных платежах (ГИС ГМП).
 Для решения этой задачи компания ЦФТ в 2012 году представила банкам продукт «Взаимодействие с СМЭВ», который позволяет организовать обмен элек-тронными сообщениями между АБС банка и СМЭВ. Причем в качестве АБС может быть как система ЦФТ-Банк, так и другие информационные системы. Продукт включает в себя две функциональные компоненты: ин-теграционная (транспортная) составляющая и бизнес-компонента, интегрированная в банковские продукты (ДБО, переводы, вклады).
 Отличительной особенностью всех решений ЦФТ является ставшая уже традиционной глубокая инте-грация в бизнес-процессы, выполняющиеся в продук-тах ЦФТ, удобный и продуманный интерфейс, простая установка продукта, поставка с очередным обновле-нием системы. Также немаловажно, что продукт «Вза-имодействие с СМЭВ» используется в собственных «облачных» сервисах компании ЦФТ, таких как Феде-ральная система сбора и обработки платежей «Город» (ФСГ).
 Кроме того, для продукта «Взаимодействие с СМЭВ», как и для многих других продуктов ЦФТ, пред-усмотрен бесплатный 3-х месячный тестовый период, консультационная поддержка по установке, методоло-гическая помощь в подключении к СМЭВ.Более подробная информация о продукте «Взаимо-действие с СМЭВ» размещена в электронном Каталоге Приложений ЦФТ – www.catalog.cft.ru.
 поДКлючеНие БаНКа К смЭв: техНологический аспект в решеНии задачи государствеННой важНости
 Дмитрий САХАПоВ,директор дирекции «расчеты», гК ЦФт
 Материал опубликован в журнале «Национальный банковский журнал», март 2013 г.
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Все грани сотрудничества
 Учебный центр ЦФТ подвел итоги 2012 года. В 2012 количество специалистов банков-партнеров ЦФТ, про-шедших обучение в ЦФТ, составило 1800 человек. Общее количество обученных специалистов – 5100 человек. В отчетный период обновлена линейка услуг учебного центра по очному и дистанционному обуче-нию, расширен перечень банковских курсов: разрабо-таны новые пользовательские интерактивные практи-кумы и курсы.
 Сегодня Учебный центр ЦФТ предлагает обучение по более чем 400 курсам и программам, направленным как на изучение продуктов и сервисов компании банка-ми-клиентами, так и на профессиональное и личност-ное развитие сотрудников ЦФТ.
 Из 1800 специалистов банков, прошедших обуче-ние в 2012 году, 933 человека – сотрудники постоянных клиентов ЦФТ, 867 – специалисты новых банков-пар-тнеров компании. В рамках комплексных программ або-нементного обслуживания для постоянных клиентов реализован масштабный проект обучения специали-стов 12 филиалов банка «Россия». В течение года под-готовлены проектные команды новых клиентов ЦФТ: Первого инвестиционного банка, Балтинвестбанка, ОТП-Банка, Бинбанка, Банка «Акцепт», «Экспобанка», Дил-банка, RCI Banque S.A., Уральского международ-ного банка, банка «Кедр», Банка «Русский стандарт» и других. Проводилось массовое обучение конечных пользова-телей банков в ходе внедрения ЦФТ-Банк, внедрения филиалов, перевода банков на единые технологиче-ские стандарты. Крупнейшими проектами в этом на-правлении стало обучение пользователей филиала «Открытие» банка «Петровский», Экспобанка, Стар-банка, банка «Монолит».
 «Анализ данных за год показывает устойчивый спрос на услуги учебного центра со стороны постоянных бан-ков-клиентов, – отмечает Наталья Александрова, директор учебного цен-тра ЦФТ. В части внутрикорпоратив-ного обучения значительно вырос спрос на профессиональное обучение (вдвое больше планируемого по программам ЦФТ-Банк), стабильно высоким спросом пользуются разработанные учебным центром дистанционные курсы и тре-нинговые программы».
 ЦФт – обучающая компаНия
 Наталья Александрова, директор учебного центра ЦФт
 В 2012 годУ количество специалистов банков-партнеров ЦФт, прошедших обучение в ЦФт составило 1800 человек
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Иван Ситнов, директор сервиса «Золотая Корона – денежные переводы»
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– Иван, 2012 год был весьма динамичным для рынка переводов. Как вы оцениваете его итоги для рынка системы «Золотая Корона»? Достигнуты ли поставленные задачи?
 – Да, вы правы, в 2012 году рынок был очень дина-мичным во всех отношениях. Чтобы соответствовать этой динамике и наращивать свою рыночную долю, си-стема денежных переводов должна вести себя очень активно и порой смело, как в плане технологического развития, так и в части маркетинговых инициатив. «Зо-лотая Корона – Денежные переводы» продемонстриро-вала в 2012 году устойчивый рост основных показателей. Если перейти к конкретным цифрам, то по сравнению с 2011 годом количество транзакций выросло на 44%, обо-рот увеличился на 67%. Также нам удалось существен-но нарастить инфраструктуру. Наша система не имеет собственных пунктов, сервис предоставляется исключи-тельно через партнеров или агентов, и мы считаем это ключевым системным преимуществом. Так, за год были подписаны соглашения о партнерстве почти с сотней банков России, Грузии и стран СНГ, что создало серьез-ные заделы для будущего развития сервиса. На сегод-
 «Золотая Корона – Денежные Переводы». Динамика развития
 Рынок денежных переводов по-прежнему сохраняет высокую динамику развития. О том, каким был 2012 год для сервиса «Золотая Корона – Денежные переводы», как развиваются партнерские отношения «Золотой Коро-ны» с банками-участниками системы, рассказал в интер-вью директор сервиса Иван Ситнов.
 в 2013 гоДУ
 иван ситнов:
 «
 Акцент
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няшний день общее число точек обслужи-вания наших партнеров составляет порядка 40 тысяч.
 В 2012 году мы значительно активизирова-ли свои усилия в сегменте внутрироссийских переводов: проводили специализированные маркетинговые акции, установили чрезвы-чайно выгодный для отправителя тариф на крупные суммы (от 100 тыс. рублей) и увели-чили оборот сервиса на данном направлении на 94%.
 Также в 2012 году мы продолжали укре-плять свои позиции на рынке денежных пере-водов стран СНГ. В сегменте трансграничных переводов рост оборота сервиса составил 60%. Важной объективной оценкой нашей работы является то, что Национальные бан-ки и аналитики стран СНГ подтверждают ли-дерство «Золотой Короны». Так, в Республике Кыргызстан, Грузии и Республике Казахстан наш сервис занимает первое место по оборо-там. По нашим оценкам, «Золотая Корона» по итогам 2012 года сохранила и даже упрочила ведущие позиции во всех ключевых трансгра-ничных коридорах Россия – СНГ.
 – В своих интервью Вы неодно-кратно отмечали, что одним из приоритетных направлений раз-вития сервиса «Золотая Корона – Денежные переводы» в 2012 году станет украина. Каких резуль-татов удалось достичь в этом направлении?
 – Рынок переводов Россия – Украина по емкости является третьим в сегменте Россия – СНГ, поэтому остается интересным для всех игроков. Цели, которые мы себе ста-вили в 2012 году в отношении коридора пере-водов РФ – Украина, нами практически пол-ностью реализованы. Мы активно работаем над развитием сети, за прошлый год количе-ство пунктов наших партнеров увеличилось
 до 8 тыс. По данным Национального Банка Украины, сервис «Золотая Корона – Денеж-ные переводы» лидирует по темпам прироста рыночной доли.
 – На рынке денежных переводов сохраняется высокая конкурен-ция. Какие преимущества систе-мы «Золотая Корона – Денежные переводы» позволяют побеждать в острой и бескомпромиссной кон-курентной борьбе?
 – Я бы выделил три опорных пункта. Пер-вый – это стремление к безупречному серви-
 Акцент
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на – Денежные переводы» уделяет большое внимание продвижению бренда. Только в 2012 году мы реализовали более 400 марке-тинговых мероприятий, акций и рекламных кампаний. Благодаря этой работе конечным потребителям доступна вся необходимая ин-формация о нашем сервисе.
 И третий пункт, на который мы опираем-ся, – это ресурсы и многолетний опыт Центра Финансовых Технологий, в структуру которого входит наш сервис. За счет этой поддержки, за счет синергии колоссальной практической экспертизы в различных отраслях ИТ и фи-нансового ритейла мы можем реализовать самые сложные, уникальные и инновацион-ные проекты.
 – Какие планы развития си-стемы «Золотая Корона» на 2013 год? В каких направлениях будете двигаться, каких стратегий при-держиваться?
 – В планы текущего года входит дальней-шее развитие направления внутрироссийских переводов, этот рынок огромен, и наши бан-ки-партнеры, желающие развивать линейку розничных финансовых продуктов, заинтере-сованы в клиентах-резидентах РФ и между-народных переводах и планируют развернуть кросс-продажи банковских продуктов для этой аудитории.
 Переводы коридора «Россия – Украина» – еще одно важное направление работы нашего сервиса в текущем году. Здесь мы планируем дальнейшее наращивание пунктов денежных переводов.
 Среди конкурирующих систем нас будут вы-делять технологии, качество сервиса и яркие, масштабные рекламные акции и маркетинго-вые мероприятия в поддержку нашего бренда. В 2013 году курс на инфраструктурную экс-пансию и технологическое развитие будет продолжен.
 су во всех пунктах обслуживания переводов сервиса «Золотая Корона». Наша работа на-правлена на качественный и продуманный подход в отношении обслуживания клиентов. Поэтому мы работаем с операторами банков, продавцами сетевых магазинов, которые яв-ляются партнерами нашего сервиса. Также мы уделяем большое внимание программно-му обеспечению для операционистов, делаем его более комфортным для работы, упроща-ем ввод данных. Мы стремимся к тому, чтобы оформление перевода через операционаста занимало у отправителя не более трех минут. Второй – это активная маркетинговая по-литика. Традиционно сервис «Золотая Коро-
 наЦиональные банКи и аналитиКи Стран Снг подтверждают лидерство «Золотой Короны». так, в республике Кыргызстан, грузии и республике Казахстан наш сервис занимает первое место по оборотам
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Прокат нового имиджевого ролика сервиса денежные переводы «Золотая Корона» стартовал в эфире популяр-ных российских телевизионных каналов 15 марта. Съемки рекламы проходили в середине января 2013 года в павильо-нах киностудии «Центр национального кино» (бывший «Цен-трнаучфильм»).
 «Перед нами стояла задача простая и сложная одно-временно, – говорит Марат Адельшин, режиссер и оператор проекта. – Сделать рекламу очень понятной услуги, показав ее технологичность, простоту, удобство, при этом не злоупо-требить креативом, не запутать никого и органично исполь-зовать образ Веры Брежневой. Коллеги из «Золотой Коро-ны» предложили пригласить к участию в ролике маму Веры, и когда она приняла это приглашение, сюжет фактически сразу вырисовался, родилась метафора «перевод за время выпечки одного блина». На мой взгляд, она идеально подхо-дит для решения нашей задачи. Съемка прошла легко и ве-село. Тамаре Витальевне оказалось достаточно нескольких дублей. Она продемонстрировала невероятную ловкость в подбрасывании блинов и очень точно передала то настро-ение, которое от нее требовалось по сюжету. Ну а с Верой работать на съемочной площадке одно удовольствие»
 «Мне кажется, что у нас получился понятный и человеч-ный ролик – заботливая дочь отправляет перевод маме, – го-ворит Татьяна Роготень, директор по маркетингу и рекламе
 ГК ЦФТ. – Большое спасибо Вере за возможность приглаше-ния Тамары Витальевны. Без ее участия мы бы не смогли снять действительно настолько реальную историю. Нам также невероятно повезло со съемочной группой, была по-добрана веселая и очень творческая команда отличных про-фессионалов. Отдельная признательность Эле Хакимовой – продюсеру ролика. На ее хрупких плечах лежал многогран-ный процесс организации создания ролика: от прорисовки раскадровок, строительства декораций в двух павильонах киностудии до согласования с нами бесконечных версий монтажа, музыки и озвучания. Мы результатом довольны и очень надеемся, что возрастет известность нашего бренда и популярность сервиса «Золотая Корона», который предо-ставляют наши многочисленные банки-партнеры».
 «Я рада, что уже не первый год сотрудничаю с компани-ей, которая помогает людям решать проблемы, выступает технологическим помощником, – делится Вера Брежнева. – Мне близок слоган, этой рекламной кампании – «Скажи заботой люблю!» – это правильно, ведь дела «говорят» луч-ше слов. И приятно, что со временем наше сотрудничество развивается – в 2013 году мы сняли светлый рекламный ро-лик. А то, что на площадке работала профессиональная и доброжелательная команда, а в кадре рядом со мной была моя любимая мама, создавало совершенно особое настро-ение».
 за КУлисами рекламНой съемки…
 Платежная система «Золотая Корона» отметила наступление весны 2013 года новой рекламной кампанией с неподражаемой Верой Брежневой.
 Популярная певица и актриса в третий раз продлевает годовой рекламный контракт с сервисом «Золотая Корона – Денежные переводы».
 В январе 2013 года был снят ролик для ТВ и состоялась новая фотосессия звезды специально для рекламных инициатив «Золотой Короны».
 Подробнее о процессе съемок ТВ-ролика и фотосессии смотрите на канале You Tube
 Dream Team или в создании ролика участвовали:
 Главные роли: Вера Брежнева и Тамара Витальевна ГалушкаРежиссер и оператор: Марат АдельшинВторой режиссер: Заур ЗасеевПродюссер: Эля ХакимоваКомпозитор: Павел ЕсенинФотограф: Данила ГоловкинСтилист: Саша Белоус
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Разбор сюжета ролика Рабочая раскадровка ТВ-ролика
 Рабочий процесс Тамара Витальевна ждет начала съемок
 Марат результатами, похоже, доволен
 Данил Головкин снял фотосессию Веры в 2013 г. По сюжету Вера отправляет перевод в банке
 Для съемок построили настоящую кухню мамыПроцесс съемок в разгаре Один из новых имиджей Веры Брежневой
 У «Золотой Короны» будет лоторея!
 Режиссер инструктирует Тамару Витальевну
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