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В настоящее время лизинговые операции в нашей стране активно осуществляют около 50 спе-
циализированных лизинговых компаний и свыше 20 белорусских банков [1, с. 77]. 

Одной из ведущих лизинговых компаний Беларуси является ЧУП «АСБ Лизинг», оказывающая 
услуги финансового лизинга автомобилей, спецтехники, недвижимости, промышленного оборудо-
вания и компьютерной техники. Учредителем данной компании выступает ОАО «Сберегательный 
банк «Беларусбанк». 

Основной стратегической целью ЧУП «АСБ Лизинг» обозначено создание мощной, универ-
сальной лизинговой компании со стабильной и обширной клиентской базой, упрочение позиций и 
занятие существенной доли белорусского рынка лизинговых услуг, выход на внешние рынки. 
Предприятие также видит свою задачу в содействии банку в развитии и расширении его клиент-
ской базы, в оптимизации обслуживания клиентов банка по направлению деятельности предприя-
тия, в поддержании и дальнейшем улучшении качества и структуры кредитных вложений банка, в 
росте эффективности инвестиций банка в создание предприятий [2]. 

Для оценки эффективности лизинговой компании особо важными являются следующие показа-
тели: 

1) Показатель оборачиваемости собственного капитала. 
Он является для инвесторов средним сроком возврата вложенного в предприятие капитала, при 

этом, чем выше его значение, тем привлекательнее предприятие для потенциальных инвесторов [3, 
с. 12-13]. 

Для ЧУП «АСБ Лизинг» оборачиваемость собственного капитала в 2008 г. установилась на 
уровне 0,34. Следует отметить, что в среднем по лизинговым компаниям республики данный по-
казатель принимает значение 0,491, поэтому для ЧУП "АСБ Лизинг" это является стимулом для 
дальнейшего роста. 

2) Показатели рентабельности. 
Рентабельность собственного капитала ЧУП «АСБ Лизинг» в 2008 г. составила 0,41 % при рен-

табельности продаж в 3,48 %, т. е. между ними отсутствует тесная взаимосвязь. Это говорит о том, 
что при организации и проведении лизинговых проектов собственный капитал в данной компании 
не является основным источником финансирования. 

3) Показатели прибыли на одного работника, количества и совокупной стоимости заключен-
ных в течение года договоров лизинга. 

С помощью этой группы показателей определяется эффективность использования основного 
фактора лизинговых компаний - человеческого капитала [3, с. 13-14]. Так, один работник ЧУП 
АСБ Лизинг" приносит ей в среднем 63,77 млн руб. в год, при этом заключая около трех догово-

ров в месяц. 
Следует также отметить, что по количеству заключаемых одним работником договоров лизинга 

Данная компания занимает первое место в стране (более 37 договоров в год, в то время как работ-
ники 2/3 лизинговых компаний заключают менее 10 договоров в год). 

) Финансирование лизинговых проектов собственным капиталом. 
тов Т 0 Т п о к а з а т е л ь выступает дополнительным обеспечением при реализации лизинговых проек-
9 sV™ б а н к а ~ к р е д и т 0 Р а [3, с. 15]. Для ЧУП «АСБ Лизинг» он находится на уровне 4,24%, что на 
HIM п ' , 0 1 1 е н т н ь і х пункта ниже, чем в целом по республике. Это свидетельствует о том, что компа-

зависит от конъюнктуры рынка капитала и является недостаточно устойчивой, 
лике " М °®Р а з о м ' х о т я и наблюдается ряд серьезных отклонений от средних значений по респуб-

> но по большинству показателей - это отклонения в лучшую сторону (Рисунок). 

17 

П
ол

ес
ГУ



ЧУП "АСЕ Лизинг" 

——*-среднее значение no 
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Показатели: 

1. оборачиваемость собстзеннсго капитала 

2. рентабельность собственного капитала 

3. рентабельность продаж 
4. прибыль на одного работника 

5. производительность труда 

6. эффективность персонала 

7. финансированиепроектов собственным 
капиталом, 

8. просроченная задолженность 

Рисунок - Сравнение показателей эффективности деятельности ЧУП «АСБ Лизинг» 
и их среднего значения по республике 

Примечание - Источник [собственная разработка] 

На протяжении всего периода работы экономические показатели деятельности компании име-
ют положительную динамику, несмотря на то, что в 2009 г. макроэкономическая ситуация в целом 
по республике характеризовалась снижением деловой и инвестиционной активности, замедлением 
темпов роста денежных доходов населения, ухудшением внешнеторгового баланса и увеличением 
внешнего долга страны на фоне замедления инфляционных процессов [1, с. 76]. При этом пред-
приятию удалось сохранить низкий уровень просроченной задолженности - < 0,5%. 

В качестве основного параметра, характеризующего уровень развития лизинговой компании, 
выступает объем нового бизнеса, равный суммарной цене договоров лизинга с НДС (сумме обяза-
тельств) по договорам лизинга заключенным в течение отчетного года [4]. На 1.09.2010 г. данный 
показатель составил 296 млрд руб., показав рост в 12,2 раза, по сравнению с 2004 г., на фоне его 
снижения в стране на 34%. 

Одним из показателей, характеризующих стабильность лизинговой деятельности, является ве-
личина лизингового портфеля компании, которая отражает суммарную стоимость обязательств по 
всем договорам лизинга на конец года [4]. За период 2004-2010 гг. величина лизингового портфеля 
ЧУП «АСБ Лизинг» возросла на 400,7 млрд руб., т.е. практически в 18 раз, и достигла на 1.09.2010 
г. уровня 423 млрд руб. Аналогичные тенденции наблюдались и по отношению к объему нового 
бизнеса, который в 2010 г. увеличился в 12,2 раза, т. е. на 95,1 млрд руб. (по сравнению с 2004 г.). 
Это свидетельствует о достаточно высоких темпах развития лизинговой деятельности в данной 
компании. 

Одним из важнейших показателей, отражающих степень развития лизинга, является отношение 
величины лизингового портфеля к новому бизнесу, которое на 1.09. 2010 г. составило 1,4, что го-
ворит о высоком темпе роста объема нового бизнеса в 2010 г. Однако при анализе этого показате-
ля за предыдущие годы прослеживается обратная динамика. Так, с 2004 по 2008 г. данное соотно-
шение стабильно возрастало, показывая ежегодный рост в среднем на 0,8 %. 

За анализируемый период значительно увеличились выручка (в 25 раз) и собственный капитал 
предприятия (в 156 раз) за счет получения прибыли и увеличения уставного фонда. 

В 2011 году ЧУП «АСБ Лизинг» планирует дальнейшее наращивание лизингового портфеля, 
увеличение объема и улучшения качества оказываемых лизинговых услуг, увеличение ресурсной 
базы и сохранение положительной динамики экономических показателей работы [2]. 

Все это будет способствовать дальнейшему повышению эффективности деятельности компа-
нии и укреплению позиции ЧУП «АСБ Лизинг» на белорусском рынке лизинговых услуг, а это в 
свою очередь создаст предпосылки для его успешного развития в целом. 

Список использованных источников 
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УДК 339.137.22 
ОРГАНИЗАЦИЯ К О Р П О Р А Т И В Н О Г О К Л И Е Н Т С К О Г О БИЗНЕСА Б А Н К А 

Е.А. Илюшина, 
Факультет банковского дела, 5 курс 

Обслуживание корпоративных клиентов является одним из приоритетных направлений осу-
ществления банковской деятельности. Поскольку, любой бизнес без четко разработанных дей-
ствий, анализа внешней среды, расширения предложений становится нерентабельным, то сего-
дняшний этап клиентских отношений банка - формирование выигрышных стратегий в развитии и 
поддержании лояльности клиентов. Корпоративный клиент - это юридическое лицо или группа 
лиц, имеющие договорные отношения с банком о предоставлении банковских продуктов и услуг 
на стандартных или персонифицированных условиях, обслуживание которых для банка является 
достаточно рентабельным с учетом всех показателей. 

Расширение клиентской базы является одним из направлений маркетинговой стратегии любого 
банка. При этом банку необходимо найти клиента, привлечь, удержать и «вырастить» или развить 
своего клиента, т. е. заинтересовать его в постоянном потреблении банковских продуктов именно 
этого банка. Важнейшую роль в осуществлении маркетинговой деятельности в банке играют вы-
яснение нужд и желаний клиентов, разработка банковских продуктов, формирование цены, дове-
дение информации до потребителей и предоставление им продукта по наиболее подходящим ка-
налам [1.С.313]. 

Основными потребностями современного корпоративного клиента являются мобильность, 
комфортность и постоянство контроля над его финансовой ситуацией. Поэтому организация кор-
поративного клиентского бизнеса банка должна включать в себя продуманную сегментацию кли-
ентской базы, четко организованную систему обслуживания клиентов, систему оценки «ценности» 
клиентов для банка, активную работу по разработке новых банковских продуктов, привлекатель-
ную ценовую политику, совершенствование каналов взаимодействия с клиентами, а также широ-
кое применение современных технологий. 

ОАО «БПС-Банк» является одним из ведущих банков Республики Беларусь. Имея мощную ре-
сурсную базу, ориентацию на обслуживание крупных промышленных предприятий и организаций 
торговли, развитую филиальную сеть, он составляет серьезную конкуренцию другим банкам в об-
°ААКИВаНИИ к о Р п о Р а т и в н Ь 1 х клиентов. Особое внимание со стороны банка отдается разработке 
ффективных схем организации корпоративного клиентского бизнеса. В целях повышения каче-

взаимовыгодного сотрудничества с клиентами в банке применяется дифференцированный 
ется ° Д К р а з л и ч н ь м категориям клиентов. Из общей массы клиентов в ОАО «БПС-Банк» выделя-
о с - о б а я категория наиболее важных - ключевых клиентов банка. Ключевой клиент - крупный, 

значимый для банка клиент, обслуживание которого требует особого внимания. Критериями 
гола* ИЯ К " 1 и е н т о в к статусу ключевых выступают длительность отношений с банком (не менее 1 
клиентаТ"01104611110 к л и е н т а н а PKO, величина доходов, полученных банком от обслуживания 
ности М е н е е ^ ^ м л н - бел. руб в год), величина среднедневной срочной кредитной задолжен-
3итныхСЛИСНТа м е н е е ' "ЯРД- бел. руб), величина среднедневных остатков на текущих, депо-
ключевых Д Р У Г И Х с ч е т а х клиента (не менее 500 млн.руб). При сопровождении и обслуживании 
там ста к л и е н т о в применяется «клиентоориентированный» подход. Оказание ключевым клиен-

ртных услуг, связанных с PKO, осуществляется, как правило, без посещения последни-
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