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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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ми банка. В том числе с использованием системы ДБО «BS-Client». Выдача наличных денежных 
средств на командировочные и представительские расходы производится с использованием кор-
поративных пластиковых карт [2]. В целях определения «ценности» клиента в банке разработана 
методика определения его доходности, исходя из соотношения доходов, полученных банком от 
обслуживания клиента, и понесенных при работе с ним расходов. 

На протяжении 2008-2010 гг. основными тенденциями изменения клиентской базы ЖДО ОАО 
«БПС-Банк» в г. Гомеле является сокращение числа клиентов (с 585 до 562) и увеличение числа 
открытых счетов (за 2009 г увеличение на 327 счетов). Росту клиентской базы на 65 клиентов в 
первом полугодии 2010 г. способствовало проведение специализированной акции для юридиче-
ских лиц и ИП. Наибольший удельный вес в структуре счетов, открытых корпоративным клиен-
там, занимают текущие (расчетные) счета (70,28% от общего числа открытых счетов по состоянию 
на 01.01.2010) и счета по учету кредитной задолженности (11,53%), в том числе и просроченной 
(8,38%). Активно корпоративные клиенты используют и услуги внешнеторгового финансирования 
(аккредитивы). Доля счетов по их учету составляет 5,76%. 

Ключевыми клиентами ЖДО ОАО «БПС-Банк» по состоянию на 01.01.2010 г. являются пред-
приятия: РУП «Гомельвтормет», Государственное предприятие «ГЗЛИН», ОАО «Гомельстройма-
териалы», РУП «Гомельский ВРЗ», РУП «Гомельское отделение БЖД», РУП «Гомсельмаш», ОАО 
«Гомельстекло». 

Одним из современных направлений обслуживания корпоративных клиентов является исполь-
зование компьютерных технологий, позволяющих ускорить проведение операций, максимально 
сократить затраты времени на посещение банка клиентом, сделать услуги банка более доступными 
и удобными клиенту [4]. Наиболее популярной и востребованной среди корпоративных клиентов 
услугой в ЖДО ОАО «БПС-Банк» является система штрихового кодирования. Количество се 
пользователей по состоянию на 01.07.2010 составило 420 клиента. Из 58 новых клиентов количе-
ство желающих ускорить процесс обработки платежных инструкций путем использования штрих-
кодирования составило 34 клиента. 83 клиента посчитали более удобным для себя сократить ко-
личество посещений банка и отправлять платежные инструкции через систему Банк-клиент. Поль-
зователями SMS-выписки по счету в основном являются индивидуальные предприниматели. Од-
нако данная услуга, а также системы Интернет-клиент и Мобильный банкинг еще не достигли 
особого распространения среди клиентов. 

При обслуживании корпоративных клиентов стандартные схемы оказываются не эффективны-
ми, поэтому для удержания и развития клиента, организации взаимовыгодного сотрудничества, 
участия в развитии бизнеса клиента используется индивидуальный подход, который также заклю-
чается в определении нестандартных условий сотрудничества, установке индивидуальных цен и 
тарифных планов. В ОАО «БПС-Банк» используется система трансфертного ценообразования, ко-
торая служит основой для установления договорных с клиентом цен в отделениях и филиалах. В 
случае, когда рыночные условия требуют установления процентных ставок, превышающих дей-
ствующие трансфертные цены (по продуктам привлечения) или находящиеся ниже действующих 
трансфертных цен (по продуктам размещения), отделения банка могут устанавливать индивиду-
альные трансфертные цены для отдельных клиентов. Также ОАО «БПС-Банк» предлагает своим 
клиентам различные тарифные планы, которые учитывают потребности различных групп клиен-
тов, их обороты, специфику деятельности и являются для клиента более выгодными, чем, если бы 
он платил за каждую услугу в отдельности. 

Таким образом, организация корпоративного клиентского бизнеса в ОАО «БПС-Банк» является 
не только достаточно продуманной, но и привлекательной для клиентов (с учетом доступности и 
открытости информации, организации офисов и действующей в банке корпоративной этики). В 
качестве основных направлений совершенствования системы обслуживания корпоративных кли-
ентов могут выступать более детальная сегментация клиентской базы, внедрение и применение 
индивидуального подхода к определенной группе клиентов (предоставление персональных мене-
джеров), мониторинг корпоративных клиентов, широкое применение инструментов лояльности, 
привлекательные тарифы, совершенствование каналов взаимодействия с клиентами. Также банку 
следует обратить внимание на разработку клиентской политики. Клиентская политика банка - до-
кумент, определяющий конкретные задачи в работе по формированию эффективной клиентской 
базы, их ресурсное обеспечение, приоритеты, систему контроля за исполнением данного докумен-
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та [3, с.24]. Клиентская политика выступает в качестве эффективного инструмента определения 
приоритетов в работе с клиентами. 
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В ПЕРИОД МИРОВОГО ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКОГО КРИЗИСА 
И ПЕРСПЕКТИВЫ ЕЕ РАЗВИТИЯ 

И. И. Козлова, 
Факультет банковского дела, 5 курс 

Валютная система - правовая форма организации валютных отношений, которая исторически 
сложилась на основе интернационализации хозяйственных связей. Экономические, политические, 
культурные и другие связи между отдельными странами порождают валютные отношения по по-
воду оплаты получаемых товаров, услуг, предоставления займов, кредитов, движения капиталов и 
др.[1, с.441] 

Национальная валютная система Республики Беларусь формируется с учетом принципов миро-
вой валютной системы, поскольку страна взяла курс на интеграцию в мировое хозяйство. 

Основой национальной валютной системы является национальная валюта установленная зако-
ном денежная единица государства. Деньги, используемые в международных экономических от-
ношениях, становятся валютой. В международных расчетах обычно используется иностранная ва-
люта - денежная единица других стран. При сильной инфляции и кризисной ситуации в стране 
национальную валюту вытесняет более стабильная иностранная валюта в современных условиях -
доллар, т.е. происходит долларизация экономики. Категория «валюта» обеспечивает связь и взаи-
модействие национального и мирового хозяйства. 

Основным элементом национальной валютной системы Республики Беларусь является нацио-
нальная денежная единица - белорусский рубль [2, с.208]. 

Стабильность национальной валюты сохранялась на протяжении 2005-2008 гг. В 2008 г., осо-
бенно во второй половине, в связи с мировым экономическим кризисом, усилились взаимные ко-
лебания курсов основных мировых валют и как следствие значительные изменения курса белорус-
ского рубля по отношению к евро и российскому рублю. Со 2 января 2009 г. Национальный банк 
перешел к использованию механизма привязки курса белорусского рубля к корзине иностранных 
валют: доллар США - евро - российский рубль. 

Решение Национального банка о разовой девальвации национальной валюты было правильным 
и единственно возможным, как показало время. Без него не удалось бы решить вопросы финансо-
вой поддержки со стороны Международного валютного фонда, обеспечить стабильность финансо-
вой системы государства и экономики в целом. Со 2 января 2009 г. по 1 января 2010г. параметры 
изменения курса белорусского рубля к стоимости корзины иностранных валют находились в обо-
значенном и согласованном в установленном порядке коридоре. В 2009 г. ее колебания оценива-
лись в пределах +/-5% в зависимости от соотношения спроса и предложения валюты на внутрен-
нем рынке, а также иных краткосрочных и долгосрочных факторов. За указанный период стои-
мость корзины валют увеличилась на 7,94% и на 31 декабря 2009 г. составила около 1036 руб. 

Характеризуя итоги работы банковской системы можно отметить, что по наращиванию золото-
валютных резервов, курсовой политике достигнуты показатели, заложенные в Основных направ-
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