
Rozszerzone usługi 
kompleksowe end-to-end

Jak to działa?
• Wszyscy słyszymy o tradycyjnych usługach kompleksowych (end-

to-end), jednak gdy przychodzi do negocjacji umowy o świadczenie 
usług, nagle na pierwszy plan wysuwa się długa lista usług, które 
nie są świadczone przez firmę – całościowy charakter nie do końca 
jest taki, jakiego chcemy.

• Współpracując z naszymi klientami, oferujemy teraz rozszerzone 
usługi kompleksowe, które nie wykluczają żadnych elementów z 
listy świadczonych usług, zapewniamy wszystko, co niezbędne do 
zarządzania siecią bankomatów – bez wyjątków.

Zalety

• Pojedynczy punkt 
kontaktu

• Pakiet własnych usług 
zarządzania

• Redukcja kosztów i opłat 
dzięki korzyściom 
ilościowym

• Wydajny proces

• Klienci widzą znacząco 
obniżone koszty i 
zwiększone zyski

• Łatwe i skuteczne 
wdrożenie automatyki

• Brak konieczności 
realizacji dużych 
projektów integracji IT

• Sprawozdawczość, 
zarządzanie i usługi 
dostosowane do 
wymagań banku

• Marka banku

www.retail-fcl.com

Zarządzani
e aktywami

Zarządzanie 
nieruchomościami Zarządzanie gotówką Serwis i 

konserwacja
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transakcjami
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sprzętem i 
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em

Monitorowanie
wyników
wydajności
bankomatu

• Finansowanie

• Opcje leasingu 
zwrotnego

• Strategia 
zamówień

• Wybór 
lokalizacji

• Przyłącze 
(przełącznik)

• Przechwytywanie

• Sprzęt

• Oprogramowanie

• Audyty

• Krótkoterminowe 
korzyści z szybkiej 
konfiguracji

• Ewolucja 
wydajności

sprzęt oprogramowanie

Podstawowe usługi 
operacyjne/konserwacyjne

• Przewidywanie

• CIT

• Uzgodnienia
• Przetwarzanie/p

ropozycja 
gotówkowa

• Montaż

• Renowacja

• Wycofanie z eksploatacji

Doradztwo

Zarządzanie 
treścią/ 

pośrednictwo

• Ryzyko/oszustwo

• Bezpieczeństwo

• MI
• Bieżące 

monitorowanie

• Helpdesk

• FLM

• SLM

Korzyści dla banku
• Banki utrzymują swoich lojalnych klientów przy mniejszym 

uzależnieniu od tradycyjnych usług.
• Znacznie niższe koszty eksploatacji, nawet o 70%.
• Banki zachowują wysoką dostępność dla klientów.
• Personel nie jest potrzebny, co zwiększa zysk.

• Wydajność dzięki automatyzacji umożliwiającej bankowi 
koncentrację na kanale sprzedaży.

• Potencjał do silniejszego rozwoju kanału sprzedaży.
• Dostosowanie usług oddziałów do strategii głównego kanału 

bankowego.

http://www.retail-bcg.com/

