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Значительное внимание Банка России в рамках надзора уделяется небольшим «отмывочным» 
банкам, роль которых в рамках всей системы незначима…

Активизация госбанков и снижение доходности кредитования угрожает бизнесу 
частных игроков… 

Усиление банковского надзора за концентрацией рисков приведет к тому, что даже крупным 
банкам из ТОП-100 по активам в среднесрочной перспективе придется существенно 
диверсифицировать свой бизнес…

Для активного вовлечения банков в промышленную политику необходимо расширить сферы 
использования частно-государственного партнерства…

Сегодня возможности банков по финансированию потребностей реального сектора сильно 
ограничены отсутствием долгосрочных и дешевых финансовых ресурсов…

В 2010 году главным источником инвестиций в основной капитал выступили собственные 
средства предприятий, тогда как на кредиты пришлось только 7% общего объема 
финансирования…

Ускоренное развитие банковского сектора должно опираться на мобилизацию сбережений 
населения и участие банков в реализации промышленной политики и в меньшей степени – 
на внешнее фондирование…

Реальные масштабы концентрации кредитных рисков в банковской системе существенно выше 
официальных данных вследствие широкой практики кредитования связанных 
групп клиентов…
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Банки должны иметь возможность формировать часть средств физических лиц за счет 
инструментов с ограничениями на досрочное изъятие…

Ограничение системных рисков требует усиления контроля за системообразующими банками 
и развития механизмов контрциклического регулирования…

Для увеличения доли на рынке частным российским банкам следует развивать 
синдицированное кредитование, а также сконцентрироваться на продуктах и услугах, 
приносящих комиссионный доход…

По оценкам «Эксперта РА», совокупные активы банковского сектора в 2011 году вырастут 
в среднем на 17%, в 2012 году – прибавят еще 18-20%...
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РЕЗЮМЕ

Со второй половины 2010 года российский банковский рынок демонстрирует позитивные 
изменения: «размораживание» кредитования, стабилизацию доли плохих активов и вос-
становление рентабельности. Но ключевая проблема сохраняется: банковская система не 
адекватна потребностям национальной экономики и не в состоянии обеспечить ресурсами 
модернизацию страны. Осложняют ее решение и новые вызовы (обострение конкуренции 
за заемщиков, снижение процентной маржи, регулятивные новации) и традиционные уяз-
вимые стороны (дефицит долгосрочных ресурсов, высокая концентрация активов, слабость 
системы управления рисками). 

Ускоренное развитие банковского сектора должно опираться на мобилизацию сбереже-
ний населения, участие банков в реализации промышленной политики и в меньшей степе-
ни – на внешнее фондирование. Укрепление ресурсной базы банков возможно за счет развития 
малорискованных финансовых инструментов (вкладов с ограничениями на досрочное изъятие, целе-
вых вкладов, депозитных сертификатов) и вмененных сбережений. Уже использующиеся механиз-
мы частно-государственного партнерства (двухуровневая модель рефинансирования, гарантийные 
фонды) необходимо задействовать в приоритетных для экономики отраслях.

Насыщение наиболее доходных сегментов кредитного рынка и ужесточение конкуренции 
со стороны госбанков приводит к снижению процентной маржи и угрожает бизнесу частных 
игроков. Выход для частных российских банков – развивать синдицированное кредитование в от-
носительно свободных рыночных нишах, а также активно наращивать долю продуктов и услуг, при-
носящих комиссионный доход. Перспективные ниши – дистанционный банковский бизнес, платеж-
ные сервисы, торговое финансирование и сегмент private-banking в регионах.

Современный банковский надзор нацелен на борьбу с небольшими «отмывочными» 
банками, но не уделяет должного внимания контролю над системообразующими банками. 
Ужесточение требований к капиталу не может быть основной мерой по повышению устойчивости 
банковской системы, поскольку не только не устраняет системные риски, но и способно снизить до-
ступность банковских услуг в регионах. Ключевыми должны стать инструменты контрциклического 
регулирования и дифференцированного надзора, предусматривающие более высокую интенсивность 
надзора за системообразующими банками. 

Рост по инерции: в 2011-2012 годах мы не ожидаем возврата к докризисной динамике. 
Рост сектора будет сдерживаться слабой инвестиционной активностью в экономике. Драйверами 
роста станут кредитование МСБ, ипотека и автокредитование. На рынке потребительского кредито-
вания банки могут столкнуться с конкуренцией со стороны микрофинансовых организаций, а в кор-
поративном сегменте – со стороны факторинговых, лизинговых компаний и трансграничного кре-
дитования. Во второй половине 2012 года высока вероятность активизации банковского бизнеса 
вследствие снятия эффекта политической неопределенности и притока капитала в страну. По нашим 
оценкам, совокупные активы банковского сектора в 2011 году вырастут на 17%, в 2012 году – при-
бавят еще 18-20%. 
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МЕТОДИКА ИССЛЕДОВАНИЯ

Выводы, приведенные в исследовании, основаны как на статистической информации по банковскому 
сектору, так и на качественной информации, полученной от участников рынка и представителей экс-
пертного сообщества. В частности, аналитиками Агентства были использованы следующие данные: 

•	 публичная отчетность российских банков, размещенная на сайте Банка России и сайтах кре-
дитных организаций; 

•	 материалы углубленных интервью с участниками рынка;

•	 статистика и аналитические материалы Банка России, Росстата, Минэкономразвития, Мин-
фина, ведущих зарубежных институтов (МВФ, Всемирный банк);

•	 информация, полученная в рамках проведения рейтинговых встреч с банками;

•	 отчетность банков, имеющих рейтинг «Эксперта РА» (данные, рассчитанные на основе непу-
бличных форм, приведены только в агрегированном виде);

•	 информация, полученная в ходе взаимодействия с институтами развития банковского рынка 
(РосБР*, АИЖК, ВЭБ).

В ходе подготовки исследования были учтены выводы аналитических отчетов, подготовленных 
Агентством в разные годы. «Эксперт РА» имеет длительный опыт изучения различных сегментов 
банковского рынка (кредитование малого и среднего бизнеса, ипотечное кредитование, экспресс-
кредитование, рынок банковских вкладов и пр.). 

Прогноз развития банковского сектора в 2011-2012 годы предполагает стабильность основных 
макроэкономических показателей  и приведен без учета инфляции (т. е. в номинальном выражении).  

Углубленные интервью были проведены со следующими спикерами: 

Михаил Алексеев Председатель правления, ЗАО ЮниКредит Банк

Леонид Вакеев Заместитель председателя правления, КБ «ЛОКО-Банк» (ЗАО)

Павел Гурин Председатель правления, ЗАО «Райффайзенбанк»

Андрей Донских Заместитель председателя правления, ОАО «Сбербанк России»

Ильдар Муслимов Председатель правления, ОАО «УРАЛСИБ»

Надия Черкасова Председатель правления, НБ «ТРАСТ»

Полный текст всех интервью читайте на сайте www.raexpert.ru с 11.07.2011. 

Выражаем признательность всем банкам и спикерам за интерес, проявленный к нашему иссле-
дованию.

* С июня 2011 г. – МСП банк.
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ПОСТКРИЗИСНЫЙ БАНК: К БОЮ ГОТОВ?

Со второй половины 2010 года российский банковский рынок демонстрирует позитивные измене-
ния практически по всем фронтам: «размораживание» кредитования, стабилизация доли плохих 
активов, рост прибыльности. После стагнации банковского бизнеса, характерной для всего 2009 
года, по итогам прошлого года совокупные активы банков прибавили 15%, а кредитный портфель 
вырос на 13% (см. график 1). Среди позитивных последствий кризиса следует отметить укрепле-
ние капитальной базы банков, повышение качества риск-менеджмента, оптимизацию издержек, 
рост инвестиций в новые технологии, совершенствование банковского надзора и законодательства. 
Значимым событием для всей банковской системы стало принятие в начале текущего года страте-
гии развития сектора до 2015 года. 

График 1. В 2010 году в российской банковской системе наметились
позитивные сдвиги

Источник: «Эксперт РА» по данным ЦБ РФ

Но ключевая проблема сохраняется: масштабы банковской системы не адекватны потреб-
ностям национальной экономики и не в состоянии обеспечить ресурсами модернизацию стра-
ны. При этом сегодня перед банками стоят новые угрозы: медленное восстановление спроса 
на кредитные ресурсы, обострение конкуренции за заемщиков, сворачивание антикризисных 
мер и ужесточение регулятивного надзора. С учетом многочисленных нерешенных проблем 
(дефицит долгосрочных ресурсов, высокая концентрация активов, в т. ч. на связанных сторо-
нах, «провалы» регулирования) это способно привести к заметному замедлению темпов роста 
банковских активов. В результате разрыв между потребностями реального сектора и возмож-
ностями банков будет только расти.

Вместе с тем в утвержденной «банковской» стратегии практически не уделено внимание меха-
низмам решения долгосрочных задач банковского сектора. «К сожалению, стратегия по-прежнему 
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не содержит конкретных мер по стимулированию роста долгосрочной внутренней ресурсной базы и 
повышению доступности кредитных ресурсов», – соглашается Ильдар Муслимов, председатель 
правления банка «УРАЛСИБ». Однако возможности возвращения к докризисной модели экстен-
сивного роста в среднесрочной перспективе ограничены, именно поэтому встает задача модер-
низации существующей банковской системы для ответа на возникающие вызовы и угрозы. Это 
требует координированных действий как со стороны банков, так и со стороны регуляторов рынка. 
Ускоренное развитие банковского сектора должно опираться на мобилизацию сбережений насе-
ления и участие банков в реализации промышленной политики и в меньшей степени – на внеш-
нее фондирование. При этом важно создать условия для расширения спектра услуг и роста эф-
фективности и устранить «белые пятна» в законодательстве.
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«ТЕМНАЯ СТОРОНА»: УЯЗВИМЫЕ МЕСТА БАНКОВСКОЙ СИСТЕМЫ

Кризис не только вскрыл локальные проблемы отдельных банков, но и остро поставил задачу 
нивелировать многочисленные слабые стороны всего сектора. Среди ключевых уязвимых мест 
российской банковской системы мы выделяем низкую долю стабильных компонентов ресурсной 
базы, высокую концентрацию кредитных рисков, рост уровня операционных рисков при формальном 
подходе к их управлению, слабую заинтересованность банков в финансировании инвестиционного 
процесса, а также «провалы» в банковском надзоре. 

Дефицит долгосрочных источников фондирования

Сегодняшние возможности банков по финансированию потребностей реального сектора сильно огра-
ничены отсутствием долгосрочных и дешевых финансовых ресурсов у самих банкиров. По состоянию 
на 01.01.2011 портфель корпоративных кредитов сроком свыше 3 лет составил 5,58 трлн рублей, 
тогда как объем привлеченных на аналогичный срок средств (депозитов) предприятий и населения – в 
два раза меньше (только 2,25 трлн рублей). Получается, что разницу между активами и пассивами 
банки вынуждены формировать за счет собственных средств и (в наибольшей степени) посредством 
пассивов меньшей срочности, что несет в себе потенциальные риски потери ликвидности. 

В 2007-2008 годах недостаток длинных и де-
шевых денег компенсировался за счет внешних 
займов, но кризис внес свои коррективы. Сниже-
ние средств, привлеченных от нерезидентов, в 
краткосрочном периоде было замещено средства-
ми ЦБ, а в среднесрочном – притоком депозитов 
физических лиц. Средства частных вкладчиков в 
мировой практике традиционно считаются самым стабильным компонентом пассивов. Однако, со-
гласно действующему российскому законодательству, все частные вклады могут быть закрыты по 
первому требованию. Это означает, что данный источник можно лишь условно считать долгосрочным. 

Еще одна проблема – концентрация долгосрочных депозитов в ограниченном числе крупных банков 
и неравномерный доступ банков разного уровня к источникам дополнительной ликвидности (меж-
банковский рынок, кредиты Банка России и ВЭБа). «Даже деньги, привлеченные на Западе, могут 
оказаться дороже стоимости фондирования госбанков, – полагает Михаил Алексеев, председа-
тель правления ЗАО «Юникредит Банк». – Ведь ресурсная база – это не только депозитные счета 
населения, но и зарплатные средства, которые фактически являются бесплатными. А в госбанках 
обслуживаются сотрудники тысяч предприятий». 

Следствие неравномерного доступа банков к финансированию – отсутствие конкуренции в 
сегменте долгосрочного кредитования, что в итоге ведет к менее выгодным условиям для самих 
заемщиков. По состоянию на 01.01.2011 90% всех долгосрочных (свыше 3-х лет) кредитов 
приходится на 30 крупнейших банков по размеру кредитного портфеля ЮЛ и ИП, на которых 
приходится около 73% активов банковской системы. При этом из 12 банков в данном ТОП-30, 
у которых доля ссуд свыше 3 лет превышает 40%, только три частных российских банка – АК 
БАРС, банк «Зенит» и банк «Петрокоммерц» (см. таблицу 1). Остальные – госбанки (Сбербанк, 
ВТБ, ВТБ 24 и Россельхозбанк) и банки с иностранным участием (Райффайзенбанк, Росбанк, 
«Нордеа Банк», банк «Интеза»).

Следствие неравномерного доступа банков 
к финансированию – отсутствие конкурен-
ции в сегменте долгосрочного кредитова-
ния, что в итоге ведет к менее выгодным 
условиям для заемщиков.
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Таблица 1. Подавляющая доля корпоративных кредитов срочностью свыше 3 лет сосредоточена в 
нескольких крупнейших банках

М
ес

то
 п

о 
ак

ти
ва

м 
на

 
01

.0
1.

20
11

Наименование банка
Доля кредитов свыше 
3 лет в общем объе-
ме кредитного порт-
феля ЮЛ и ИП, %

Кредиты организа-
циям, всего, тыс. 

руб.

1 ОАО «Сбербанк России» 50 4 701 320 091

2 ОАО Банк ВТБ 50 1 393 808 590

3 ГПБ (ОАО) 37 950 546 529

4 ОАО «Россельхозбанк» 47 645 868 278

6 ОАО «Банк Москвы» 20 536 337 184

7 ОАО «АЛЬФА-БАНК» 40 493 143 494

8 ЗАО «ЮниКредит Банк» 33 334 501 015

10 ОАО «Промсвязьбанк» 28 268 215 861

9 ЗАО «Райффайзенбанк» 45 235 042 291

15 НОМОС-БАНК (ОАО) 23 216 549 263

19 ОАО «Банк ВТБ Северо-Запад» 21 188 881 089

16 ОАО «Банк Санкт-Петербург» 26 183 846 882

14 ОАО «МДМ Банк» 40 178 023 510

11 ОАО АКБ «РОСБАНК» 42 152 845 142

12 ОАО «УРАЛСИБ» 21 149 854 645

21 ОАО «Нордеа Банк» 48 147 637 727

13 ОАО «ТрансКредитБанк» 24 142 967 209

20 ОАО «АК БАРС» БАНК 51 125 649 454

26 ОАО Банк «ЗЕНИТ» 43 99 008 326

24 Банк «Возрождение» (ОАО) 17 96 996 960

22 ОАО Банк «Петрокоммерц» 42 89 095 239

27 ОАО «МОСКОВСКИЙ КРЕДИТНЫЙ БАНК» 11 83 700 267

5 ВТБ 24 (ЗАО) 49 81 767 067

17 ОАО АБ «РОССИЯ» 8 77 134 335

23 ОАО АКБ «Связь-Банк» 13 73 849 094

25 ОАО «ХАНТЫ-МАНСИЙСКИЙ БАНК» 23 73 063 381

36 ЗАО «ГЛОБЭКСБАНК» 8 71 663 261

37 ОАО МИнБ 29 69 830 808

31 ЗАО БСЖВ 24 66 295 612

49 ЗАО Банк «Интеза» 59 57 131 438

Источник: «Эксперт РА» по данным отчетности банков на 01.01.2011
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Высокая концентрация активных операций банковского сектора

В настоящее время у многих российских банков наблюдается стабильно высокая концентрация ак-
тивных операций, прежде всего в кредитном портфеле. По данным Банка России, отношение круп-
ных кредитных рисков к чистым активам банковского сектора стабильно превышает 20%. Даже у 
отдельных банков из ТОП-30 по активам данное соотношение выше 40% (см. график 2), а у мелких 
и средних банков может доходить до 60-80%. Причиной этому может служить как узкая клиентская 
база, так и активное кредитование связанных сторон. При этом реальные масштабы концентрации 
кредитных рисков, по нашим оценкам, могут быть существенно выше вследствие широкой практики 
кредитования связанных групп клиентов посредством покупки их облигаций и векселей, а также 
финансирования оффшоров. В результате нормативы, ограничивающие концентрацию кредитных 
рисков (Н6, Н7 и Н9.1), зачастую некорректно отражают фактический уровень кросс-дефолтности 
ссудного портфеля отдельных банков. 

График 2. У части крупных банков соотношение крупных кредитных рисков
к активам превышает 40%

 
Источник: «Эксперт РА» по данным отчетности банков на 01.04.11

Слабая заинтересованность банковского сектора в финансировании инвести-
ционных проектов

Цель банковского сектора в модернизации – обеспечить длинное и дешевое финансирование мас-
штабных инвестиционных проектов. Но сегодня средства банков не играют существенной роли в 
финансировании инвестиций реального сектора. В 2010 году главным источником инвестиций в 
основной капитал выступили собственные средства предприятий, тогда как на кредиты пришлось 
только 7% общего объема финансирования, при этом ситуация существенно не изменилась по 
сравнению с 2009 годом (см. график 3). Подобные цифры можно списать на кризис, отсутствие 
надежных заемщиков и спроса на кредитные ресурсы. Однако доля банковских кредитов в структу-
ре инвестиций оставалась столь же незначительной (порядка 9%) даже в докризисный 2008 год. 
И это несмотря на значительный рост (в 24 раза!) объемов кредитования инвестиционных про-
ектов в период с 2000 по 2008 годы. В кризис компании стали в большей степени полагаться на 
собственные средства, что отразилось и на структуре инвестиций (в 2010 году доля инвестиций, 
профинансированных за счет самих компаний, выросла на 5 п. п.). 
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Низкая заинтересованность кредитных организаций в финансировании инвестиционных проектов 
ограничивает потенциал роста клиентов банка и, как следствие, бизнеса самой кредитной организации.

График 3. Роль банков в финансировании инвестиций в основной капитал остается незначимой

Источник: «Эксперт РА» по данным Росстата

Заинтересованность банков в выдаче долгосрочных кредитов не формируется только за счет нали-
чия возможности кредитовать «вдолгую». Важную роль играют опасения по поводу зависимости эконо-
мики от цен на сырье, защищенности прав кредиторов и качества работы правоохранителей и судов. 

Другая проблема состоит в том, что большинство банков не хотят принимать специфические 
риски вложений в основные фонды. По-прежнему сохраняются проблемы в залоговом законода-
тельстве и правоприменительной практике, существуют юридические трудности при истребовании 
и реализации залогов. Еще один аспект проблемы – качество самих проектов. 

«Кризис 2008-2009 годов показал, что пробле-
ма не в том, что наши требования к заемщикам 
слишком консервативны, как раз наоборот – каче-
ство проектов очень низкое, – комментирует ситуа-
цию Андрей Донских, заместитель председателя 
правления Сбербанка России. Это связано с край-
не слабой маркетинговой проработкой проектов, 
плохим анализом матрицы чувствительности к изменениям тех или иных параметров, в частности, 
снижению объемов бизнеса, уменьшению цены, изменению конкуренции на рынке». 

Недостаточная эффективность банковского надзора в сфере контроля систем-
ных рисков

В настоящее время пруденциальные нормы формально одинаковы для всех российских банков, од-
нако зачастую крупные участники рынка пользуются преференциями и послаблениями со стороны 
регулятора. Нарушение нормативов в небольших кредитных организациях обычно ведет к жестким 
ограничениям на проведение операций либо отзыву лицензии, однако в отношении крупных банков 

По-прежнему сохраняются проблемы в 
залоговом законодательстве и правопри-
менительной практике, существуют юри-
дические трудности при истребовании и 
реализации залогов.
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могут применяться более мягкие меры воздействия. В частности, в условиях кризиса Банк России 
фактически «сквозь пальцы» смотрел на нарушение нормативов концентрации активов в отдельных 
банках из ТОП-50. С другой стороны, в регионах с небольшим числом местных банков кредитные 
организации часто подвергаются неоправданно жесткому контролю в силу избыточного количества 
сотрудников территориальных управлений Банка России. Отдельные региональные банки жалуются 
на постоянные запросы по кредитным досье и повышенные требования территориальных управле-
ний к политике резервирования и качеству заемщиков.

Значительное внимание Банка России в рамках надзора уделяется небольшим «отмывочным» 
банкам, роль которых в рамках всей системы незначима. Однако наибольший ущерб репутации регу-
лятора и банковской системы в целом наносят проблемы средних и крупных банков. Банк «Глобэкс», 
для которого была характерна концентрация кредитных рисков на строительных проектах собствен-
ника, в 2005 году был принят в систему страхования вкладов, а в 2008 году стал одним из первых 
банков, потерявших платежеспособность. Еще один яркий пример – банкротство Межпромбанка. 
По заявлениям самого регулятора, Банк России хорошо понимал специфические риски Межпром-
банка, однако в кризис он не только получил доступ к беззалоговым кредитам, но и стал одним из 
«лидеров» по доле кредитов Банка России в пассивах. 

Зачастую реальные масштабы проблем 
(принятие кредитных рисков сверх нормати-
вов, высокие объемы сделок со связанными 
сторонами, фиктивные сделки с активами) 
выявляются уже после дефолта банка либо 
во время его санации. Банк России еще до 
кризиса приступил к созданию «второго контура надзора» для системообразующих банков, но пока 
его эффективность не очевидна.

Рост уровня операционных рисков при формальном подходе к управлению ими

Кредитная «разморозка», которая сопровождается расширением географии деятельности (многие 
банки после кризиса вернулись к программам расширения географического присутствия), влечет 
рост операционных рисков. При этом управление операционным риском во многих банках сводится 
к выполнению формальных требований Банка России. Базы данных по потерям от реализации 
операционных рисков во многих банках только формируются и пока не позволяют использовать 
количественные методы исследования. Ответственность за ведение таких баз данных зачастую 
сосредоточена на подразделениях, генерирующих операционные риски. 

Лишь около 30 российских банков как элемент системы управления операционными рисками 
используют комплексное страхование BBB (Bankers Blanket Bond) и страхование от электронных и 
компьютерных преступлений (ЕСС). По мнению Армена Саркисяна, вице-президента СОАО ВСК, 
«помимо прямой защиты от возможных убытков обладание такого рода страховым покрытием спо-
собствует привлечению кредитных ресурсов на международных финансовых рынках на более выгод-
ных условиях, так как наличие полиса страхования ВВВ свидетельствует о следовании международ-
ным стандартам банковского риск-менеджмента и высоким стандартам корпоративного управления». 

Значительное внимание Банка России в рамках 
надзора уделяется небольшим «отмывочным» 
банкам, роль которых в рамках всей системы не-
значима.
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РИСКИ БАНКОВСКОГО СЕКТОРА: НОВЫЙ ЭТАП РАЗВИТИЯ – НОВЫЕ УГРОЗЫ

Кризис, обострив значимость существующих проблем и задач, поставил перед банковской систе-
мой новые вызовы. Мы выделяем три ключевые угрозы стабильному развитию российских банков 
в среднесрочной перспективе: снижение рентабельности, усиление конкуренции со стороны гос-
банков и ужесточение требований со стороны Банка России и других регуляторов рынка. 

Угроза № 1. Снижение рентабельности банковского бизнеса
В чем ключевой риск? 

В среднесрочной перспективе снижение рентабельности может привести к торможению темпов 
роста банковского сектора, сокращению инвестиций в модернизацию бизнеса и снижению доступ-
ности финансовых услуг. 

Кто в зоне риска? 

Банки, ориентированные на предоставление кредитных продуктов, с доминированием процент-
ных доходов в структуре финансового результата. 

В 2010 году банки поставили рекорд по прибыли, которая составила более 573 млрд рублей, 
превысив показатели 2007 года. Однако высокие финансовые результаты удалось показать благо-
даря резкому снижению (по сравнению с 2009 годом) расходов на создание резервов (см. график 
4). При этом если в начале 2008 года было лишь 11 убыточных банков, то на 01.01.2011 – уже 
81 (на 01.04.11 – 93).

График 4. Рекордная прибыль в 2010 году достигнута за счет снижения чистого резервирования

Источник: «Эксперт РА» по данным ЦБ РФ
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Однако более значимой тенденцией является снижение в 2010 году чистой процентной маржи, 
которое коснулось большей части коммерческих банков, работающих в России. По оценкам «Экс-
перта РА», чистая процентная маржа (без учета Сбербанка России) в 2010 году упала с 4,3 до 3,9% 
(см. график 5). Если же не брать в расчет кризисный 2009 год, когда фондирование было аномаль-
но дорогим, а убытки покрывались за счет масштабных вливаний капитала, снижение окажется еще 
более заметным: с 6,1% в 2008 году до 3,9%. 

Усугубляет эту тенденцию тот факт, что банкам стало намного сложнее покрывать расходы, свя-
занные с обеспечением деятельности. По оценкам «Эксперта РА», за 2010 год отношение органи-
зационных и управленческих расходов к кредитному портфелю выросло с 3,1 до 3,4%, вплотную 
приблизившись к процентной марже. Кардинальной смены тренда в среднесрочном периоде мы не 
ожидаем. Спрос на кредиты восстанавливается крайне медленно, а перспективы наиболее прибыль-
ного сегмента банковского бизнеса – розничного кредитования – не очевидны. Полного возврата 
к докризисной «потребительской» модели поведения ФЛ пока не произошло. Сейчас население 
скорее предпочтет потратить накопленные за период кризиса средства, а кредитом воспользуется 
лишь в случае крупных покупок (например, в случае приобретения недвижимости). Снижают доход-
ность розничных кредитных продуктов и различные законодательные нововведения. В частности, за 
2010 год количество исков, предъявленных Роспотребнадзором к банкам, увеличилось в шесть раз.

График 5. Отношение процентных доходов банков к кредитному портфелю в 2010 году снизилось 
по сравнению с 2008 годом
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Угроза № 2. Активизация госбанков и усиление конкуренции за клиентов
В чем ключевой риск? 

Ухудшение рыночных позиций и сокращение рентабельности частных российских банков способ-
но привести к снижению доступности финансовых услуг и принятию банками повышенных рисков 
для поддержания бизнеса.

Концентрация в нескольких крупных банках значительных системных рисков в условиях эконо-
мической нестабильности способна привести к масштабным проблемам.

Кто в зоне риска? 

Частные российские банки с преобладанием «рыночного» (не кэптивного) бизнеса. 

Сочетание избыточной ликвидности у банков и слабого спроса со стороны заемщиков в 2010 году 
привело к ужесточению конкуренции на кредитном рынке. Вернувшиеся на рынок частные банки ста-
ли отмечать активизацию госбанков в большинстве сегментов рынка, включая кредитование МСБ 
и розничный бизнес. 

Отчасти это было связано с преобразованиями в Сбербанке России: если раньше основной ак-
цент лидер рынка делал на конкуренцию по цене без учета качества предоставляемых услуг, то в 
посткризисных условиях к ним добавились неценовые факторы. В 2010 году были отменены обе-
денные перерывы в отделениях, запущена «кредитная фабрика», обеспечивающая автоматизиро-
ванный анализ заемщиков и централизованное принятие решений по кредиту, завершено строи-
тельство крупнейшего в Европе центра обработки данных. Более того, Сбербанк планирует активное 
развитие тех направлений, которые ранее не считались приоритетными, – экспресс-кредитование и 
инвестиционный банкинг. Для развития последнего направления в марте 2011 года было подписано 
соглашение о приобретении крупнейшего игрока на инвестиционном рынке – ИК «Тройка Диалог». 

Не скрывает своих амбиций и группа ВТБ. В частности, приобретение Транскредитбанка и Бан-
ка Москвы способно увеличить рыночную долю группы на розничном сегменте примерно на треть. 
При этом все более заметной становится конкуренция ВТБ непосредственно со Сбербанком вслед-
ствие расширения последним своей целевой аудитории, а также стремительного роста ВТБ 24 на 
рынке кредитования МСБ и розничном сегменте. 

Подобная активизация госбанков, безусловно, может иметь для банковского рынка определенные 
плюсы. В частности, отмена Сбербанком России в начале 2010 года комиссий за выдачу розничных 
кредитов подтолкнула к аналогичным решениям другие розничные банки, что сделало рынок более 
понятным для потребителей. В настоящее время в Сбербанке России готовится к запуску продукт, 
предусматривающий обмен электронными счетами-фактурами между поставщиками и получате-
лями товаров и услуг. «Это очень хороший программный продукт, который позволил бы исключить 
бесконечное хождение бумажных счетов-фактур между различными категориями покупателей и 
продавцов, – поясняет Андрей Донских. – В масштабах экономики замена бумажного документоо-
борота на электронный способна принести просто колоссальный эффект». 

Однако рост активности госбанков негативно отражается на позициях других участников рынка. 
Из таблицы 2 видно, что в кризис госбанкам удалось существенно нарастить свою долю в активах 
во многом за счет сокращения доли крупных частных банков. 
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Таблица 2. В кризис госбанки нарастили свое присутствие на рынке, доля же частных российских 
банков устойчиво снижалась1

 
 

Доля в активах, %
01.01.2006 01.01.2007 01.01.2008 01.01.2009 01.01.2010 01.01.2011

Банки, контролируемые 
государством 40,7 37,8 39,2 40,6 43,9 45,8

Банки, контролируемые ино-
странным капиталом1 8,3 12,1 17,2 18,7 18,3 18

Крупные частные банки 40,9 41 35,5 34,6 32,1 30,5

Средние и малые банки 
Московского региона 5,3 4,5 3,9 2,7 2,6 2,6

Региональные, средние и 
малые банки 4,3 4,1 3,7 2,7 2,8 2,7

Небанковские кредитные 
организации 0,5 0,6 0,5 0,7 0,4 0,4

Источник: «Эксперт РА» по данным ЦБ РФ

Получив в кризис государственные преференции и дешевое фондирование, госбанки смогли 
предложить более выгодные условия клиентского обслуживания. Многие региональные банки от-
мечали, что госбанки переманили часть клиентской базы в сегменте ЮЛ и ИП, фактически уста-
навливая демпинговые ставки по кредитам либо предлагая выгодные тарифы по РКО. В результате 
регионалы разом лишались крупных клиентов, с которыми работали длительное время. «Для многих 
компаний, в частности второго эшелона, кредиты госбанков в период острой фазы кризиса стали 
едва ли не единственным источником заемного финансирования, – комментирует ситуацию Ильдар 
Муслимов. И вполне естественно, что получение кредита сопровождалось переходом в кредитую-
щий банк и на расчетно-кассовое обслуживание». Подобная политика отражается и на финансовых 
результатах участников рынка: если в 2007 году доля Сбербанка в совокупной прибыли банковско-
го сектора составляла около 30%, то в 2010 году она приблизилась к 40%. Неудивительно, что 
по итогам прошлого года наиболее рентабельными оказались именно госбанки (см. график 6), при 
этом их показатели более чем в 1,5 раза превысили результаты частных банков.

График 6. В 2010 году рентабельность госбанков оказалась более чем в 1,5 раза выше,
чем у частных российских банков

Источник: «Эксперт РА» по данным ЦБ РФ
1 По кредитным организациям с иностранным участием в уставном капитале свыше 50%.
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Помимо ухудшения позиций частных банков, значительный рост доли госбанков приводит к кон-
центрации на них системных рисков, что в условиях экономической нестабильности способно при-
вести к масштабным проблемам. Правда, сами госбанки полагают, что все опасения по поводу их 
агрессивной политики сильно преувеличены. «Если вы посмотрите на динамику нашей рыночной 
доли, то не увидите там ничего сверхъестественного, – комментирует ситуацию Андрей Донских. 
У нас нет задачи остаться единственным банком на рынке корпоративного кредитования. Наша по-
литика ориентирована, в первую очередь, на построение качественного финансового института, а 
не на объем операций».

Угроза № 3. Ужесточение банковского надзора и требований со стороны Бан-
ка России

В чем ключевой риск? 

Ужесточение надзора серьезно затруднит ведение бизнеса как для небольших региональных 
банков, так и для крупных банков с высокой концентрацией активов, что в итоге может привести к 
снижению конкуренции на рынке банковских услуг. 

Кто в зоне риска? 

Банки с высокой концентрацией кредитных рисков, в том числе на связанных сторонах, а также 
малые банки, работающие в рамках ограниченного числа регионов.

По мере стабилизации ситуации в банковском секторе Банк России взял курс на планомерное 
сворачивание ранее введенных антикризисных мер. В частности, были отменены беззалоговые аук-
ционы, повышены требования к рейтингам ценных бумаг, которые могут выступать в качестве за-
лога по ломбардным кредитам и сделкам РЕПО, а также отменена часть послаблений в отношении 
резервирования по ссудам. Параллельно с этим наметилась тенденция к ужесточению регулятивно-
го надзора над банковским сектором, прежде всего в сфере концентрации активов и «отмывочных» 
операций. Среди наиболее обсуждаемых мер – возможное введение права регулятора на «мотиви-
рованное» суждение и повышение требований к минимальному размеру капитала банков. 

На наш взгляд, первое предложение полностью отвечает цели выявления и минимизации систем-
ных рисков, поскольку позволит Банку России принимать во внимание в рамках надзора не только 
формальные, но и многочисленные косвенные факты. Вместе с тем в данном случае важно не то-
ропиться и учесть все пожелания и предложения банковского сообщества. В частности, в настоя-
щее время непонятно, на каком уровне будет выноситься мотивированное суждение, каковы могут 
быть последствия того или иного суждения, сможет ли банк обжаловать принятое в его отношении 
решение и будут ли ему предоставлены достаточные сроки для этого? В любом случае усиление бан-
ковского надзора за концентрацией рисков приведет к тому, что даже крупным банкам из ТОП-100 по 
активам уже в среднесрочной перспективе придется существенно диверсифицировать свой бизнес 
с целью отвечать повышенным требованиям регулятора. 

С другой стороны, перед банковским рынком стоит более значимый вызов со стороны регу-
лятора в виде повышения требований к минимальному значению капитала коммерческих бан-
ков. В частности, с 1 января 2012 года минимальное значение банковского капитала должно со-
ставлять 180 млн рублей, а в стратегии развития банковского сектора до 2015 года предполагается 
рассмотреть вопрос о доведении планки до 300 млн рублей. Повышение требований к минималь-
ному размеру капитала выразится в уходе с рынка части банков (в каком виде – за счет продажи 
более крупным участникам либо изменения статуса на небанковскую организацию – не столь важ-
но) и не приведет к существенному росту капитализации. В частности, в случае выполнения всеми 
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банками новых требований к размеру собственных средств, к началу 2012 года общий капитал до-
полнительно вырастет на 9 млрд рублей (для сравнения – на 01.01.11 совокупный капитал всех 
банков составил 4,7 трлн рублей). 

Безусловно, с рынка уйдет часть «отмывочных» и кэптивных банков, которые не влияли на разви-
тие системы, однако высока вероятность постепенного исчезновения нишевых региональных банков 
со сложившейся клиентской базой и вполне «рыночным» бизнесом. Даже если большинству банков 
с капиталом менее 180 млн рублей удастся преодолеть необходимую планку, остается открытым 
вопрос – куда направить очевидно избыточные средства. Спрос на кредитные ресурсы восстанавли-
вается крайне медленно, качественных заемщиков на всех не хватает. Таким образом, предложив 
в стратегии развития повысить капитализацию банковской системы, государство не предложило ни 
мер по наращиванию капитала, ни направлений размещения данных средств. 

В условиях столь жестких рамок существо-
вания часть небольших банков будет вынужде-
на либо сворачивать деятельность и продавать 
бизнес более крупным игрокам, либо занимать-
ся более рискованным бизнесом, что, очевид-
но, не несет стабильности банковской системе. 
При этом федеральные игроки не смогут стать 
достойной заменой регионалам. Длительные отношения с заемщиком в регионах часто формиру-
ются за счет хорошего понимания специфики местного бизнеса и возможности предоставить ин-
дивидуальный подход. «Будучи федеральным банком, просто невозможно выработать продуктовую 
линейку для каждого отдельно взятого региона, учесть все потребности, – продолжает тему Павел 
Гурин, председатель правления Райффайзенбанка. У региональных банков всегда будет репутация 
кредитных организаций, лучше знающих своих клиентов». 

Особую угрозу подобная ситуация представляет для части «проблемных» регионов со слабым 
развитием финансовых услуг. Анализ существующей региональной политики крупных банков пока-
зывает, что они крайне неохотно идут в депрессивные регионы, поскольку срок окупаемости инве-
стиций в данном случае существенно возрастает, а сегодня у большинства частных банков горизонт 
планирования ограничен 1-2 годами. В итоге исчезновение местных банков в таких регионах при-
ведет к общему снижению уровня доступности банковских услуг.

С другой стороны, сокращение числа банков существенно упростит задачи Банка России по над-
зору. Но, как мы отмечали выше, ключевые риски для системы сегодня несут не мелкие и средние 
банки, а крупные организации федерального масштаба, требования к которым остаются достаточ-
но лояльными. 

Ужесточение требований к капиталу приведет 
к уходу с рынка части «отмывочных» и кэп-
тивных банков, однако высока вероятность 
исчезновения нишевых региональных банков 
с вполне «рыночным» бизнесом.
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ПРЕОДОЛЕТЬ ОГРАНИЧЕНИЯ: ПУТИ ЗДОРОВОГО РОСТА

Задача модернизации экономики – это не только вопрос адекватного потребностям реального сек-
тора роста банковской системы, но и обеспечение его качества, а также повышение эффективности 
и стабильности банковского бизнеса в целом. Несмотря на многочисленные недостатки, успешное 
преодоление угроз возможно, если максимально задействовать существующие сильные стороны 
банковского сектора: высокий образовательный уровень высшего и среднего менеджмента банков, 
большое число рыночно ориентированных частных игроков, наличие отработанной двухуровневой 
модели рефинансирования, лоббистские ресурсы банковских ассоциаций. 

 
Активное вовлечение банков в реализацию промышленной политики 

Сотрудничество банков и государства должно выстраиваться на основе идеологии частно-
государственного партнерства. При этом мы выделяем два ключевых направления по развитию 
данного механизма: рост масштабов двухуровневой модели рефинансирования и дальнейшее рас-
ширение системы предоставления государственных гарантий/поручительств. 

Опыт РосБР и АИЖК показывает, что долгосрочное рефинансирование выданных кредитов, до-
полненное ограничениями на использование предоставленных средств, – действенный инструмент 
стимулирования кредитной экспансии банков. Так, АИЖК в достаточно короткие сроки удалось прак-
тически с нуля сформировать в России полноценный рынок ипотечного кредитования. РосБР – один 
из ключевых «поставщиков» кредитных ресурсов для кредитования МСБ в регионах.

Гарантийные фонды стали эффективным 
инструментом стимулирования кредитования 
в условиях бюджетного дефицита. Предостав-
ление государственных поручительств через 
систему гарантийных фондов позволяет раз-
делить риски кредитования между банками 
и государством, а также имеет мультипли-
кативный эффект, т. к. на каждый рубль га-
рантии можно выдать в среднем 1,5-2 рубля 
кредитов. В России уже функционирует более 70 гарантийных фондов, и все большее число банков 
расширяет возможности кредитования под государственные поручительства. 

Оба механизма должны быть активно задействованы в сферах, связанных с повышенными ри-
сками, где необходимо долгосрочное видение. Прежде всего, это касается финансирования круп-
ных инвестиционных проектов (обновление основных фондов, внедрение инноваций) и стартапов, 
которые сегодня практически не охвачены кредитованием. При этом крайне важно уделить особое 
внимание расширению участия в подобных проектах небольших региональных банков, тем самым 
открывая для них новые «рынки сбыта» и стимулируя рост клиентской базы. В случае масштабных 
проектов участие региональных фининститутов должно быть обеспечено за счет механизмов син-
дицированного кредитования.

Вместе с тем сегодня эффективность взаимодействия участников рынка с институтами раз-
вития ограничивается недостаточной прозрачностью и все еще высоким уровнем бюрократизации 
последних. Так, многие банки отмечают сложность и растянутость во времени процесса получения 
рефинансирования со стороны РосБР и АИЖК, некоторую непрозрачность процесса принятия реше-
ний данными организациями, а также достаточно жесткие требования к качеству предоставляемых 
банками-партнерами кредитов. 

Для активного вовлечения банков в промыш-
ленную политику необходимо задействовать 
уже использующиеся механизмы частно-
государственного партнерства в сферах, связан-
ных с повышенными рисками (инвестиционные 
проекты, стартапы), и приоритетных для эконо-
мики отраслях.
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Необходимо расширять взаимодействие кредитных организаций и с Внешэкономбанком. Сегодня 
значительная часть проектов, осуществляемая институтом развития, финансируется напрямую, что 
искажает конкуренцию на банковском рынке. Использование же двухуровневого механизма креди-
тования позволяет переложить на коммерческие банки кредитные риски и мониторинг заемщиков. 
Финансовые ресурсы Внешэкономбанка могут размещаться в банках как на конкурсной основе, так 
и с использованием механизмов выкупа активов (кредитного портфеля) и пассивов (облигаций). 
При этом данные средства должны носить целевой характер и направляться на долгосрочные про-
екты в приоритетные для экономики отрасли. 

Существенно могут быть расширены и возможности системы гарантийных фондов. Основные 
меры в данном направлении следующие:

1.	 сокращение сроков получения банком финансирования по гарантии в случае дефолта заем-
щика (по оценкам «Эксперта РА», гарантийные фонды платят в среднем через 3 месяца по-
сле даты невыполнения заемщиком своих обязательств);

2.	 дальнейшее наращивание капитализации гарантийных фондов как с целью расширения объ-
емов выданных гарантий, так и с целью повышения надежности самих фондов; 

3.	 учет при установлении отраслевых лимитов для гарантийных фондов отраслевой специфики 
субъектов МСБ конкретного региона;

4.	 активный обмен опытом между гарантийными фондами, унификация их деятельности на ре-
гиональном и федеральном уровне;

5.	 включение поручительств фондов с высоким рейтингом в перечень видов обеспечения I ка-
тегории качества.

Повышение стабильности ресурсной базы банков 

Сегодня основным источником фондирования являются средства клиентов из нефинансового сек-
тора (организаций и граждан, см. график 7). По мере восстановления мировых финансовых рынков 
возможно появление новых диспропорций в структуре ресурсной базы банков за счет чрезмерно 
быстрого роста внешних займов. Но недавний кризис показал, что доля внешнего оптового фон-
дирования выше 20% влечет повышенные риски как для отдельных кредитных организаций, так и 
для системы в целом. 

Ключ к повышению стабильности пассивов – ди-
версификация по источникам и клиентам. При этом 
на диверсификацию пассивов должны работать не 
столько ограничения на внешние займы, сколько по-
литика, обеспечивающая мобилизацию источников 
внутреннего фондирования.

Помимо снижения инфляции и обеспечения ста-
бильности иных макропараметров, ключевые меры по повышению стабильности пассивов должны 
быть сконцентрированы в следующих направлениях: расширение спектра малорискованных финан-
совых инструментов, расширение круга объектов, охватываемых системой страхования вкладов, 
формирование вмененных сбережений. 

На диверсификацию пассивов должны ра-
ботать не столько ограничения на внешние 
займы, сколько политика, обеспечивающая 
мобилизацию источников внутреннего фон-
дирования.
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График 7. В структуре ресурсной базы банковского сектора преобладают средства клиентов – 
компаний и населения 
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Расширение спектра малорискованных финансовых инструментов

Паника осени 2008 года, которая, в отличие от локального кризиса 2004 года, произошла уже в 
условиях работающей системы страхования вкладов, однозначно свидетельствует о том, что право 
досрочного истребования всех вкладов физических лиц – источник серьезных макроэкономических 
рисков. При этом от паники вкладчиков в наибольшей степени страдают банки, предоставившие эко-
номике необходимые «длинные» кредитные ресурсы, т. е. существующее законодательство дести-
мулирует банки предоставлять долгосрочные кредиты.

По нашему мнению, банки должны иметь возможность формировать часть средств физлиц за 
счет инструментов с ограничениями на досрочное изъятие. Свести к минимуму возможную негатив-
ную реакцию со стороны вкладчиков позволит соблюдение следующих принципов: 

1) все новации в сфере законодательства должны касаться только вновь заключаемых договоров;

2) вклады с ограничением на досрочное изъятие должны вводиться в качестве дополнения к 
«классическим» вкладам, т. е. вкладчик должен иметь выбор, какой продукт приобрести;

3) важно учесть возможность форс-мажорных обстоятельств: по вкладам с ограничениями на 
досрочное изъятие в законе следует оговорить случаи, когда досрочное изъятие возможно (напри-
мер, при наступлении чрезвычайных индивидуальных событий – болезнь вкладчика и его близких 
родственников, потеря работы и т. д.)

Кроме того, для вкладов с ограничениями на досрочное изъятие возможно введение повышен-
ных сумм страхового возмещения. «Очевидно, интерес к таким вкладам поначалу будет слабым, но 
их доля будет расти по мере того, как будет расти уровень жизни населения, а также расширяться 
горизонт финансового планирования гражданами своего будущего», – говорит Надия Черкасова, 
председатель правления НБ «Траст». 

В качестве альтернативы безотзывным вкладам могут выступить сберегательные сертификаты и 
целевые жилищные вклады. Сберегательные сертификаты позволяют банкам формировать пассивы 
практически любой срочности. Обеспечить популяризацию этого инструмента должно требование к 
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банку-эмитенту с определенной периодично-
стью (например, 1 раз в месяц) выставлять 
котировки на покупку сертификатов (с дис-
контом от номинала в зависимости от срока, 
оставшегося до погашения). Для сертификатов 
на предъявителя, в отличие от именных сер-
тификатов, возможно создание даже вторич-
ного рынка по аналогии с облигациями. Одна-
ко спрос на такой тип сертификатов будет заведомо ограничен, так как на них не распространяется 
система страхования вкладов. 

Для распространения целевых вкладов, сочетающих в себе договор срочного вклада и предва-
рительный договор о предоставлении кредита, оправданы дифференциация страхового возмеще-
ния в зависимости от срока и цели размещения и увеличение суммы, гарантированной системой 
страхования, до 2-3 млн рублей.

Расширение круга объектов, охватываемых системой страхования вкладов

В условиях кризиса многие компании и предприниматели с целью защиты своих средств пере-
водили их в форму депозитов физических лиц. Обеспечить приток дополнительных ресурсов и по-
высить стабильность ресурсной базы способно распространение государственных гарантий по раз-
мещенным в банках депозитам на средства индивидуальных предпринимателей. Данный вопрос 
планируется рассмотреть в рамках реализации стратегии развития до 2015 года. Использование 
механизма «вмененных сбережений» 

«Вмененные сбережения» – субсидированные государством средства, которые нельзя использо-
вать на текущее потребление. В качестве примера долгосрочных инвестиций, поступающих в эконо-
мику таким путем, можно привести трансферты матерям второго ребенка (и последующих детей), 
так называемый «материнский капитал». 

Такие механизмы субсидирования характеризуются рядом преимуществ по сравнению с обыч-
ными трансфертами из госбюджета. Во-первых, полученные субсидии не идут сразу же на конеч-
ное потребление текущих благ, т. е. не превращаются в платежеспособный спрос, стимулирующий 
инфляцию. Во-вторых, государство может направить эти сбережения и часть собственных средств 
гражданина (т. н. программы софинансирования) в сферы экономики со значительным мультипли-
кативным эффектом (например, жилищное строительство). В-третьих, вмененные сбережения спо-
собствуют росту финансовой грамотности, прививая навыки инвестирования категории населения 
с низкими доходами и сбережениями. Наконец, эти сбережения изначально направляются в нацио-
нальную финансовую систему, формируя долгосрочные пассивы, смягчая тем самым острую по-
требность финансовых институтов в «длинном» фондировании.

Внедрение контрциклического регулирования и дифференцированного банковс
кого надзора 

Ограничение системных рисков требует усиления контроля за системообразующими банками и раз-
вития механизмов контрциклического регулирования и дифференцированного банковского надзора.

Переход к контрциклическому надзору

В условиях оживления российской экономики одной из ключевых задач финансовых регуляторов 
вновь станет предотвращение надувания пузырей на финансовом рынке. С этой целью российским 
денежно-кредитным властям следует активно внедрять практику контрциклического регулирования. В 

Паника осени 2008 года, которая произошла 
уже в условиях работающей системы страхо-
вания вкладов, однозначно свидетельствует о 
том, что право досрочного истребования всех 
вкладов физических лиц – источник серьезных 
макроэкономических рисков. 
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частности, введение повышенных норм резер-
вирования по средствам, привлеченным из-за 
рубежа, – один из возможных механизмов, ко-
торый поможет снизить чрезмерную волатиль-
ность трансграничных потоков капитала и будет 
стимулировать формирование финансовой си-
стемы, ориентированной на мобилизацию вну-
тренних сбережений. Контрциклическую направленность должен иметь и пруденциальный надзор. 
Значительный контрциклический эффект будет иметь повышение требований к достаточности капи-
тала и (или) уровню резервирования под обесценение активов при признаках перегрева экономики и 
их снижение в период спада. 

Переход к контрциклическому надзору может сопровождаться ожесточенным сопротивлением 
тех собственников банков, которые ориентированы исключительно на получение краткосрочной 
прибыли и работу с максимально возможным финансовым плечом. Повышенные отчисления в 
резервы в благополучные годы будут увеличивать объем необходимого банку капитала и тем са-
мым снижать как абсолютный объем получаемых дивидендов, так и относительные показатели 
рентабельности. Однако собственники банков, которые ориентированы на максимизацию стои-
мости бизнеса в долгосрочной перспективе, адекватно воспримут такую практику: повышенные 
отчисления в резервы по экономическому смыслу – дополнительный капитал, который обеспе-
чивает повышенную устойчивость бизнеса. 

Успешный переход к практике контрциклического надзора и общее снижение концентрации кре-
дитных рисков по банковской системе (за счет развития кредитования малого бизнеса, ипотечного 
кредитования физических лиц) позволят в перспективе ослабить требования к нормативу достаточ-
ности капитала российских кредитных организаций.

Внедрение дифференцированного банковского регулирования и надзора

Дифференцированное регулирование предполагает, что интенсивность дистанционного надзора 
(включая объем и режим предоставления отчетности) должна зависеть от роли кредитной организа-
ции в обеспечении стабильности банковской системы и оценки финансовой устойчивости. В рамках 
такой системы более пристальное внимание должно уделяться надзору за системообразующими 
банками и банками, располагающими генеральными лицензиями. Так, проблемы кредитных органи-
заций, располагающих широкой филиальной сетью, контролирующих значительные активы и при-
влекающих средства миллионов вкладчиков, способны оказать существенное негативное влияние 
на устойчивость национальной финансовой системы. Такое влияние исключено в случае малых и 
средних региональных банков, ведущих свою деятельность в небольшом числе субъектов. 

Целесообразным мы считаем введение нескольких уровней регулирования и надзора. При этом 
каждый уровень должен характеризоваться определенным набором возможностей и ограничений для 
банков. Ключевым критерием для отнесения банка к тому или иному уровню должен стать размер его 
активов и капитала. Чем выше уровень, тем выше требования к кредитной организации, но при этом 
и больше возможностей. Например, для небольших банков, работающих только в рамках одного ре-
гиона, можно смягчить требования по минимальному уровню капитала и объему предоставляемой от-
четности в рамках дистанционного надзора. Если банк захочет расширить свою деятельность, то ему 
автоматически придется увеличить капитал и впоследствии выполнять повышенные требования, т. к. 
увеличение числа структурных подразделений и диверсификация географии деятельности повлекут 
рост операционных рисков. Это, с одной стороны, позволит ограничить рост банков, принимающих на 
себя повышенные риски или ориентированных на краткосрочную прибыль, с другой стороны, позволит 
остаться на плаву небольшим региональным банкам и снизить издержки на ведение бизнеса. 

Внимание банковского надзора должно быть 
сосредоточено на системообразующих банках. 
Решению этой задачи служат два механизма – 
контрциклическое регулирование и дифферен-
цированный банковский надзор.
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При этом одно из важных направлений макропруденциального надзора – введение особого ре-
жима надзора за системообразующими банками. В частности, повышение требований к норма-
тиву достаточности капитала для чрезмерно крупных банков (с такими предложениями выступал 
генеральный директор АСВ А.В. Турбанов). Подобный путь избрала Швейцария: к 2019 году до-
статочность капитала двух крупнейших банков UBS и Credit Suisse должна составлять не менее 
19%. На сдерживание роста концентрации на крупнейших банках будет работать и требование 
реализации на бирже части акций банка при достижении им определенного размера: далеко не 
для всех собственников и менеджеров приемлема повышенная прозрачность бизнеса, соответ-
ствующая статусу публичной компании.

Развитие систем дистанционного банковского обслуживания

Большинство банков сегодня осознали не-
обходимость в среднесрочной перспективе 
реализовывать меры по наращиванию доли 
комиссионных доходов. Данный источник во 
всем мире признан в качестве наиболее ста-
бильного компонента финансового резуль-
тата, в наименьшей степени подверженного 
последствиям кризисных явлений в экономике и на финансовых рынках. «Для успешного развития 
данного рынка необходимы новейшие технологии, наличие филиальной сети, интернет-банкинга, 
платежных систем, что потребует от банков масштабных капиталовложений, – полагает Леонид 
Вакеев, заместитель председателя правления Локо-банка. – Однако увеличение доли доходов от 
некредитных продуктов важно с точки зрения повышения стабильности всей банковской системы, 
поскольку это означает рост фактически безрисковых доходов».

Основа для снижения зависимости от процентных доходов сегодня – расширение спектра дис-
танционных сервисов путем развития систем Интернет-банкинга и точек самообслуживания (бан-
коматы, терминалы). 

Мультибанковские платежные системы

Сейчас создание интернет-банкинга своими силами имеет смысл либо для банков, делаю-
щих акцент на этом направлении (монолайнеров) и предъявляющих особые требования к си-
стемам, либо для крупных розничных кредитных организаций. Последние могут себе позволить 
перекупить сотрудников с соответствующим опытом и с их помощью создать свои системы под 
специфические требования. Однако даже небольшие банки имеют возможность предложить 
интернет-банкинг с хорошим функционалом за счет присоединения к мультибанковским платеж-
ным системам. В России подобных операторов дистанционных услуг представляют, в частно-
сти, платежные системы Faktura.ru и HandyBank, участниками которых является много малых 
и средних банков (КБ «Альта-Банк» (ЗАО), «Банк24.ру» (ОАО), ООО «Хакасский муниципальный 
банк», банк «Левобережный» (ОАО) и др.). 

В отличие от традиционной модели аутсорсинга, в случае мультибанковской платежной системы 
банк покупает не программное обеспечение и услуги по его внедрению, а доступ к мультибанковско-
му порталу, своеобразный «билет в клуб». При этом банк существенно экономит за счет того, что 
затраты на разработку и модернизацию ядра системы распределяются между всеми кредитными 
организациями-участниками. Возможности мультибанковских платежных систем даже превышают 
потребности банков. Неслучайно далеко не все банки-участники мультибанковских систем подклю-
чили полный пакет доступных опций.

Основа для снижения зависимости от процент-
ных доходов – расширение спектра дистанцион-
ных сервисов путем развития систем интернет-
банкинга и точек самообслуживания (банкоматы, 
терминалы).
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Продвижение новых продуктов с использованием систем интернет-банкинга 

Интернет-банкинг предоставляет мощный инструмент индивидуального маркетинга, но пока бан-
ки сосредоточены на развитии платежного функционала своих систем и недооценивают уникальные 
возможности продвижения персональных продуктов для клиентов – физических лиц. Онлайн-сервис 
дает банкам не только возможность сбора информации о предпочтениях клиентов, но и канал ин-
формирования о персональных продуктовых предложениях. 

Фактически эти системы предоставляют бан-
ку единую базу данных по клиентам, с которой 
очень удобно работать. Банки получают возмож-
ность в полной мере реализовать принцип «знай 
своего клиента». Появляется инструментарий для 
оперативной сегментации клиентов по предпо-
чтениям, при этом не только финансовым. Кре-
дитные организации могут разрабатывать инди-
видуальные предложения и оперативно доводить их до клиентов. 

Сюда, в первую очередь, входят особые условия по депозитам и кредитам – срочность, процент-
ные ставки, предоставление индивидуальных возможностей по пополнению депозитов, а также пред-
варительное установление лимитов по кредитным продуктам. Отчасти это реализовано в системе 
Альфа-банка («Альфа-клик»). 

Банк может дать возможность пользователю заполнить анкету с информацией, выходящей за 
рамки стандартно запрашиваемой при открытии счетов. Это позволит существенно повысить точ-
ность при разработке персональных продуктов. При этом только при окончательном заключении до-
говора между банком и клиентом потребуются документы, подтверждающие корректность ответов 
пользователя.

Для реализации этих возможностей банку необходимо разработать или приобрести сложные ско-
ринговые системы, увязать их с маркетинговой политикой, провести реструктуризацию части своих 
бизнес-процессов. Такой дополнительный функционал интернет-банкинга будет стоить достаточно 
дорого. По этой причине индивидуальный маркетинг не получил широкого распространения, но те, 
кто сможет поставить себе его на службу, займут достойное место на розничном рынке.

Интеграция банкоматных сетей

Интеграция банкоматных сетей – не новое явление для российского рынка. В качестве примера 
можно привести один из наиболее крупных банковских «союзов» – Объединенную расчетную систе-
му (ОРС), которая консолидирует на единых технологических и финансовых условиях и под единым 
товарным знаком сети банкоматов, пункты выдачи наличных и пункты приема платежей нескольких 
десятков кредитных организаций. В данную систему входит достаточно много региональных бан-
ков, не готовых затрачивать миллионные инвестиции на организацию доступа к своим клиентам в 
регионах, не являющихся для них приоритетными (например, Москва). Вместе с тем, для крупных 
банков интеграция в подобный «союз» может оказаться невыгодной: затраты на доработку систе-
мы с учетом своих требований велики, а приоритет региона при этом недостаточно высок. Выход 
для таких банков – «локальное» объединение банкоматных сетей с несколькими коллегами по цеху 
схожих размерных характеристик. В частности, ВТБ24 в начале 2011 года объединил свои сети с 
Альфа-Банком, ТрансКредитБанком и Банком Москвы, а в мае прошлого года «подключил» к своей 
сети «ОТП Банк». 

При «локальном» слиянии сетей двух-трех крупных банков интеграция происходит не посредством 
интеграции процессинговых центров, а через «настройку» параметров обслуживания в платежной 

Участие в мультибанковских платежных 
системах позволяет банку существенно 
сэкономить за счет того, что затраты на 
разработку и модернизацию ядра системы 
распределяются между всеми кредитными 
организациями-участниками. 
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системе. Важным преимуществом объединения по данной схеме является то, что банку для вопло-
щения идеи в жизнь не нужно прикладывать практически никаких усилий. При этом «союзники» не-
сут минимальные расходы, так как платежные системы берут умеренную плату за настройку систе-
мы. Конечно, существует риск миграции клиентов к банку-партнеру, однако пока участники рынка 
считают, что вероятность «оттока» держателей карт минимальна. 

Перспективные стратегии частных банков – синдицированное кредитование, 
торговое финансирование, private-banking

Для увеличения доли на рынке частным российским банкам следует развивать синдицированное кре-
дитование, а также сконцентрироваться на продуктах и услугах, приносящих комиссионный доход.

Решению первой задачи может способствовать реализация совместных (синдицированных) про-
ектов по финансированию реального сектора. Подобная стратегия выгодна как для крупных банков 
федерального масштаба (для конкуренции с госбанками), так и для небольших региональных игроков. 
Синдицированное кредитование должно быть направлено, в первую очередь, в сферы, относительно 
свободные от конкуренции, но связанные с повышенными рисками. Это может касаться, например, 
кредитования инвестиционных проектов, жилищного строительства, инновационных предприятий, 
стартапов. Данная стратегия, с одной стороны, позволяет разделить риски и предложить клиентам 
более выгодные условия финансирования, с другой – открывает доступ к крупным компаниям с боль-
шим числом контрагентов – потенциальных клиентов. Наконец, для небольших банков из одного 
региона совместная деятельность может стать альтернативой объединению. В меняющихся быстро 
рыночных условиях процесс слияния способен негативно отразиться на способности банков опера-
тивно реагировать на действия конкурентов. В рамках же синдицированного кредитования банки на 
практике смогут понять специфику бизнеса партнера и принять решение относительно эффектив-
ности будущего объединения.

Новые возможности для расширения про-
дуктовой линейки и роста доли комиссионных 
доходов открывает сегмент торгового финан-
сирования и документарных операций. В кри-
зис массовое снижение кредитных рейтингов 
банков повлекло за собой сокращение лимитов 
со стороны иностранных партнеров, и данный 
сегмент практически замер. Однако по мере выхода из кризиса и стабилизации бизнеса появилась 
возможность вернуться на рынок для банков даже среднего масштаба. 

Перспективы данного сегмента обусловлены очевидными выгодами для экономики в части ди-
версификации экспорта и модернизации основных фондов. В частности, в посткризисных условиях 
все больше компаний готово к капитальным затратам, но качественное оборудование для капита-
лоемких отраслей производится преимущественно за рубежом. Для его приобретения организации 
все чаще используют инструменты предимпортного финансирования. Предоставление экспортных/
импортных аккредитивов и гарантий не только генерирует стабильно растущие комиссионные до-
ходы, но и позволяет получать дополнительную процентную маржу. При этом, благодаря большому 
числу вариантов структурирования сделок, банк имеет возможность предложить целый спектр про-
дуктов, учитывающих специфику бизнеса конкретного клиента. 

Интерес к этому сегменту наконец проявило государство: в ближайшее время может быть при-
нят законопроект, предусматривающий создание при Внешэкономбанке агентства по страхованию 
экспортных кредитов. Кроме того, для банков именно сейчас, до вступления России в ВТО, важно 
занять долю на рынке торгового финансирования и документарных операций. 

Предоставление экспортных/импортных аккре-
дитивов и гарантий не только генерирует ста-
бильно растущие комиссионные доходы, но и 
позволяет получать дополнительную процент-
ную маржу.
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Региональным банкам, масштабы бизнеса 
которых не позволяют финансировать крупные 
международные сделки, в стремлении дивер-
сифицировать структуру доходов следует обра-
тить внимание на сегмент обслуживания VIP-
клиентов. Данный рынок в настоящее время 
слабо развит в России, при этом подобные услу-
ги в основном предоставляют достаточно крупные банки. Однако сегменты состоятельных клиентов 
у крупных и средних/мелких банков очень слабо пересекаются: что для небольшого банка крупный 
вкладчик, то для федерального игрока – типичный клиент. При этом для VIP-клиентов в регионах 
значимым становится не бренд банка, а возможность предоставления индивидуальных сервисов, 
прямой доступ к руководству банка, личные знакомства с акционерами банка, понимание специфи-
ки бизнеса. В отличие от региональных игроков крупные участники не готовы предоставить данно-
му типу клиентов достаточный для них уровень сервиса вследствие необходимости централизации 
бизнеса. Как и в случае с торговым финансированием, данный сегмент позволяет расширить спектр 
комиссионных услуг и получать дополнительный процентный доход. 

Для ��������������������������������������VIP�����������������������������������-клиентов в регионах значимым явля-
ется не бренд банка, а возможность предо-
ставления индивидуальных сервисов, прямой 
доступ к руководству и личное знакомство с 
акционерами кредитной организации.
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ПРОГНОЗ РАЗВИТИЯ РЫНКА ДО 2012 ГОДА: РОСТ ПО ИНЕРЦИИ

Мы не ожидаем возврата банковского сектора к докризисной динамике основных показателей (ак-
тивы, кредитный портфель) в среднесрочной перспективе. Утвержденная стратегия развития до 
2015 года не предлагает механизмов для ускоренного развития системы, эффект же от реализа-
ции предложенных «Экспертом РА» мер будет заметен не ранее 2013 года. В частности, развитие 
качественного интернет-банкинга и сети банкоматов потребует значительных первоначальных за-
трат, при этом существенное наращивание комиссионных доходов будет происходить по мере роста 
числа пользователей дистанционными услугами. 

Экономика демонстрирует очень умеренный рост, инвестиционная активность достаточно сла-
бая, поэтому спрос на кредитные ресурсы восстанавливается крайне медленно. При этом стоимость 
кредитов в отдельных сегментах уже достигла минимума, в связи с чем рост портфелей возможен 
в основном за счет снижения требований к риск-менеджменту. Однако, помня о последствиях не-
давнего кризиса, большинство банков вряд ли пойдут на принятие повышенных рисков. Рост сек-
тора будет сдерживаться и предвыборным эффектом. Вместе с тем во второй половине 2012 года 
высока вероятность активизации банковского бизнеса вследствие снятия эффекта политической 
неопределенности и притока капитала в страну. По нашим оценкам, совокупные активы банковско-
го сектора в 2011 году вырастут в среднем на 17%, в 2012 году прибавят еще 18-20%. Значения 
норматива Н1 будут поддерживаться на докризисном уровне – 14-15%, а повышение требований 
к минимальному капиталу не окажет влияния на средний уровень Н1. 

По мнению «Эксперта РА», в 2011-2012 годах структура ключевых банковских операций не пре-
терпит существенных изменений, но с оговоркой, что рост кредитных операций будет опережать 
темпы прироста вложений в ценные бумаги. В то же время на фоне слабой динамики кредитования 
мы ожидаем некоторого роста активности банков в отношении долговых бумаг эмитентов второго и 
третьего эшелона. Данный инструмент может рассматриваться участниками рынка как более «ликвид-
ный» аналог беззалогового кредитования, позволяющий получать относительно высокую доходность. 

В качестве драйверов роста мы выделяем 
кредитование малого и среднего бизнеса, а так-
же розничный бизнес в сегментах ипотеки и ав-
токредитования. Спрос на банковские услуги в 
корпоративном сегменте будет ограничиваться 
возрастающей активностью факторинговых и ли-
зинговых компаний, а также постепенной перео-
риентацией крупных клиентов на трансграничное 
фондирование. По нашим оценкам, темпы роста портфеля МСБ будут в среднем на 5-7 п. п. обго-
нять соответствующий показатель корпоративного бизнеса. Определенный позитив рынку кредито-
вания МСБ может принести ожидаемое снижение ставок страховых взносов с 1 января 2012 года. 
Вместе с тем часть предпринимателей, ушедших в тень, даже в случае принятие положительного 
решения могут занять выжидательную позицию до окончания выборов 2012 года, поэтому мы не 
ожидаем значительного влияния данной меры ранее середины следующего года. 

Розничное кредитование продолжит активное восстановление до конца 2011 года, а вот будет 
ли ускорение роста в 2012 году – большой вопрос. Насыщение рынка экспресс-кредитования, где 
банки получают наибольшую доходность, может произойти уже в ближайшие год-полтора. Более 
того, на данном рынке банки могут столкнуться с конкуренцией со стороны микрофинансовых ор-
ганизаций. Спрос на автокредиты будет зависеть от того, сохранит ли правительство в 2012 году 
программы льготного кредитования. Да и не все банки готовы работать на данном рынке: продукт 
не такой технологически простой и легкопродаваемый, как экспресс-кредитование, да и конкуриро-

Спрос на банковские услуги в корпоративном 
сегменте будет ограничиваться возрастающей 
активностью факторинговых и лизинговых 
компаний, а также постепенной переориен-
тацией крупных клиентов на трансграничное 
фондирование.
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вать с предложениями «дочек» иностранных автоконцернов непросто. Для стабильного роста ипо-
течного портфеля в разы также существует немало преград. Это и высокая инфляция, и дефицит 
долгосрочных ресурсов, и ограниченные объемы предложения на рынке жилья.

Таблица 3. Прогнозируемая динамика основных показателей банковского сектора
в 2011-2012 годах

Отдельные совокупные 
показатели деятель-

ности кредитных орга-
низаций

Остаток на ко-
нец 2010 года, 

млрд руб.

Темпы прироста 
2011/2010 (про-

гноз), %

Остаток на конец 
2011 года, млрд 

руб. (прогноз)

Темпы прироста 
2012/2011 (про-

гноз), %

Остаток на конец 
2012 года, млрд 

руб. (прогноз)

Активы 3 3804,6 16-19 3 9551,4 18-20 46 663,87

Кредитный портфель 
ЮЛ и ИП, всего 1 4063 16-20 1 6594,3 18-22 1 9913,21

В т. ч. кредиты малому 
и среднему бизнесу 3 227 22-27 4 017,62 24-28 5 062,195

Кредитный портфель 
ФЛ 4 085 18-22 4 902 20-24 5 980,44

Вложения в долговые 
ценные бумаги 4 419 13-16 5 059,76 14-18 5 869,32

 

Собственные средства 4 700 8-12 5 170 11-13 5 790,4
 

Источник: оценка «Эксперта РА», данные Банка России

График 8. В ближайшие два года банковский сектор будет демонстрировать умеренные
темпы роста

Источник: оценка «Эксперта РА», данные Банка России
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1. ИНТЕРВЬЮ С ПАРТНЕРАМИ ИССЛЕДОВАНИЯ

Интервью с Надией Черкасовой, председателем правления банка «ТРАСТ» 
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------

– Надия, какова Ваша оценка темпов роста ключевых сег-
ментов банковского рынка в ближайшие годы? Рост, кото-
рый сейчас отмечается на рынке потребкредитования, – это 
здоровый рост? Возможно ли надувание очередного пузыря? 

– Считаю, что «пузыря» на рынке потребкредитования до кри-
зиса не было, это  в некотором роде миф. Если где-то и были так 
называемые «пузыри» в 2008 году, то на рынке недвижимости. 
Масштабы финансового сектора и сейчас очень малы, банковскому 
сектору есть куда расти, наращивая объемы кредитования и рас-
ширяя клиентскую базу. 

– А какие банк «ТРАСТ» видит стратегические направления 
своего развития? 

– Как и ранее, мы делаем ставку на потребительском и ����������������������������������POS�������������������������������-кредитовании, на микрофинанси-
ровании бизнеса. Для нас это абсолютно понятные прогнозируемые сегменты, технология работы с 
которыми нами отшлифована практически до совершенства. Широкая сеть представительств банка 
«ТРАСТ» в 170 городах позволяет применять единые стандарты обслуживания и технической об-
работки обращений клиентов вне зависимости от географического фактора. Следующий этап раз-
вития – детальный анализ каждого из сегментов и коррекция продуктовой линейки для того, чтобы 
она была максимально клиентообразующей и рентабельной. 

– Ожидаете ли Вы ужесточения конкуренции на ключевых для Банка сегментах? Станут 
ли значимым конкурентом микрофинансовые организации? 

– Что касается рынка микрокредитов малому бизнесу, то в 2012-2013 годах на рынок могут 
выйти розничные банки, т. к. у них есть проверенные технологии работы с большим потоком заем-
щиков на небольшие суммы.  Они и составят основную конкуренцию в будущем. Микрофинансовые 
организации, на мой взгляд, не конкурируют с банками, а дополняют их, как дополняют друг друга 
правая и левая рука. Эти организации нужны самым маленьким заемщикам. У них есть свои огра-
ничения, так как они не могут быть универсальным партнером для предпринимателя, предложив 
ему не только заем, но и комплекс востребованных финансовых услуг – депозит, кредитную карту, 
обслуживание расчетного счета. В банки идут в основном те предприниматели, которым интересны 
уже не только займы, но и  другие виды сервиса. 

– В связи с развитием микрокредитования и ����������������������������������������POS�������������������������������������-кредитов региональная политика в ва-
шем Банке как-то будет меняться? 

– Развитие нашей «тяжелой» части сети – филиалы, офисы – в целом завершено. Мы развива-
ем сеть мобильных точек внутри крупных городов, будем делать акцент на удаленном обслужива-
нии. По нашей внутренней статистике, уже сегодня значительная часть заявок на кредиты поступа-
ет через интернет-сайт банка.  Дистанционное обслуживание не требует большого числа офисов, 
это востребованный клиентами сервис, и в связи с этим мы видим дополнительную возможность 
корректировки расходов. При этом региональную сеть мы не планируем сокращать, действующие 
отделения – это возможность работать в больших масштабах со вкладчиками. Возможно и откры-
тие новых представительств банка в тех городах и регионах, где в этом будет объективная потреб-
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ность, но активной экспансии уже не будет – по охвату и качеству сети «ТРАСТ» уже является од-
ним из лидеров отрасли. 

– Какие бы Вы выделили направления, которые могут стать точками роста банковской 
системы в целом? 

– Большой потенциал связан с развитием электронных платежей и удаленных каналов обслужи-
вания клиентов, и ситуация будет меняться по мере роста объемов интернет-торговли. 

– Как вы смотрите на такой инструмент фондирования ресурсной базы, как безотзыв-
ные вклады? 

– С точки зрения банкира, безотзывные вклады – это хороший инструмент, их стоит вводить, так 
как повышается прогнозируемость пассивной базы, что способствует повышению качества управле-
ния ликвидностью. На мой взгляд, безотзывные вклады для банков стоит вводить как дополнение к 
классическим вкладам, то есть расширять инструменты, доступные вкладчику. Очевидно, интерес 
к ним поначалу будет слабым, но их доля будет расти по мере того, как будет расти уровень жизни 
населения, а также расширяться горизонт финансового планирования гражданами своего будущего. 

– Как Вы относитесь к активизации роли государственных банков? 

– Активизация госбанков сама по себе не проблема, вопрос заключается в росте доли государ-
ства на банковском рынке в целом. Однако в этом есть и позитивный момент – госбанки начали кон-
курировать между собой. Я считаю, что с точки зрения поддержки государством малого и среднего 
предпринимательства помощь государства должна быть сфокусирована на «слабых» и «трудных» 
сегментах. Например, инновационный бизнес, реабилитация граждан, попавших в трудную ситуацию, 
в остальных направлениях стоит полагаться на инициативу коммерческих банков. 

– Согласны ли Вы с утверждением в целом, что уровень оснащенности технологиями в 
российских банках очень низок, он отстает от того уровня, который необходим для разви-
тия бизнеса? 

– Мне кажется, что нельзя утверждать, что российские банки слабо обеспечены технология-
ми. Исторически в России построение всей банковской системы отталкивалось от задач бухучета 
и далее двигалось к клиентам, а за рубежом банковская система изначально базировалась на вы-
страивании работы с клиентом, его характеристиках и потребностях. Поэтому многие отечествен-
ные банки сейчас достраивают свою IT-инфраструктуру блоками CRM-систем, которые позволяют 
предлагать качественный сервис. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 2. ИНТЕРВЬЮ С УЧАСТНИКАМИ ИССЛЕДОВАНИЯ

Интервью с Михаилом Алексеевым, председателем правления 
ЗАО ЮниКредит Банк
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

– В рамках нашей встречи хотелось бы обсудить наиболее 
насущные вопросы развития российского банковского сектора, 
а также стратегические планы конкретно Вашего банка. Пер-
вый вопрос касается недавно утвержденной стратегии разви-
тия банковского сектора до 2015 года. В отношении данного 
документа высказывалось множество замечаний, но в итоге 
документ был принят. Каково Ваше отношении к стратегии, 
насколько полезен оказался данный документ?

– Полагаю, что это в чистом виде формальный документ. Ведь 
стратегия в том виде, в котором она была одобрена, не несет в себе 
каких-то судьбоносных для банковской системы моментов. Никаких 
амбициозных целей в стратегии не поставлено, фактически доку-
мент просто фиксирует текущую ситуацию и предполагает, что в 

дальнейшем динамика рынка существенно не изменится. Например, бремя регулятивной нагрузки 
на банки постоянно возрастает, однако в стратегии не заявлено никаких мер по ее снижению в бу-
дущем. То же самое касается источников долгосрочного фондирования. Так что во многом это «до-
кумент в себе», несколько оторванный от реальных потребностей рынка, и все, что в нем написано, 
носит скорее декларативный характер. 

– А нужен ли банковскому рынку в таком случае более качественный стратегический до-
кумент?

– Я особо не склонен связывать те процессы, которые у нас происходят в экономике и банков-
ском секторе в частности, с наличием или отсутствием того или иного стратегического документа. 
Если в нем не поднимаются какие-либо действительно значимые для банковского рынка угрозы и 
не предлагаются конкретные меры по их преодолению, я не вижу смысла в стратегии вообще. 

– Если продолжить тему стратегии, какой горизонт планирования принято использовать 
в ЮниКредит банке? 

– У нас есть и долгосрочные планы развития сроком на пять лет, но они носят скорее деклара-
тивный характер. Работаем мы в рамках годовых бизнес-планов, которые утверждаются ежегодно. 
Однако годовой план – не константа, он постоянно меняется в зависимости от текущей ситуации на 
рынке и ожиданий наших акционеров.

– Вы мельком затронули вопрос ресурсной базы, поэтому рассмотрим его более под-
робно. Возможно ли мобилизовать внутренние источники фондирования? И какие для это-
го нужны стимулы? Или же в среднесрочной перспективе банковский сектор снова будет 
сильно зависеть от фондирования из-за рубежа? 

– Кризис наглядно продемонстрировал, что зависеть от фондирования из-за рубежа – это непра-
вильно, потому что появляются очень большие риски для всей экономики. Однако при этом никто 
целенаправленно развитием ресурсной базы внутри страны не занимается. Мы придерживаемся, 
скорее, либерального курса. Поставили себе бюджетные ограничения и больше ни о чем не дума-
ем, все остальное противоречит этой политике. Но откуда ресурсная база может появиться? Один 
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из ключевых источников денег в банковской системе – средства населения. А там у нас огромная 
диспропорция в доходах. Основная ресурсная база концентрируются в руках банков с государствен-
ным участием. Это бюджетные средства плюс значительная доля вкладов физлиц. За счет этих де-
нег кредитуются корпоративные клиенты, а их сотрудники стимулируются к обслуживанию в том же 
банке. И круг замыкается, т. е. госбанки подминают под себя и корпоративный бизнес, и розницу. 
Сегодня мы ощущаем явное ужесточение конкуренции со стороны банков с государственным уча-
стием во всех сегментах банковского рынка. Поэтому я не вижу никакого позитива в вопросе укре-
пления ресурсной базы и повышения ее стабильности. 

– А не несет ли подобная активизация госбанков системных рисков в плане снижения 
эффективности всего банковского сектора?

– Наверное, все-таки кто-то должен кредитовать национальную экономику. Ну вот избрали такой 
механизм, при котором бюджетные ресурсы предоставляются фактически 1-2 уполномоченным бан-
кам, посредством которых и реализуется экономическая политика. Мне кажется, что в таком под-
ходе много неэффективности. Если мы уж кого-то поддерживаем, то можно круг допущенных, по 
крайней мере, расширить. Это способствовало бы повышению качества кредитного процесса, соз-
данию конкурентной среды. В принципе, это значимая проблема, поскольку конкурировать сейчас 
с госбанками крайне сложно, ведь разница в цене ресурсов очень приличная. Даже деньги, при-
влеченные на западе, могут оказаться дороже стоимости фондирования госбанков. Ведь ресурсная 
база – это не только депозитные счета населения, но и зарплатные средства, которые фактически 
являются бесплатными. А в госбанках обслуживаются сотрудники тысяч предприятий. 

– Как Вы относитесь к введению так называемых безотзывных вкладов? Не несет ли 
данный инструмент риск потери доверия к банковскому сектору со стороны населения?

– Я со своей стороны всячески поддерживаю идею безотзывных вкладов. Если вы кладете сред-
ства в банк и хотите получить высокие проценты, то будьте любезны предоставить эти средства на 
заранее оговоренный срок. Все просто. Поэтому, мне кажется, с введением данного инструмента 
особых проблем возникнуть не должно.

– А как Вы относитесь к идее, наоборот, снизить сумму страхового покрытия, поскольку 
граждане кладут на счет в одном банке сумму в пределах максимальной, вообще не оце-
нивая риски конкретного банка.

– Я бы не спешил с подобными выводами. Любой вкладчик задумывается на эту тему. Потому 
что одно дело – забрать свой вклад, а другое дело – отстоять в очереди, подождать, поволноваться. 

– На Ваш взгляд, насколько оправданна практика ограничения максимальной ставки по 
привлекаемым депозитам, которую в ЦБ достаточно активно применяли последние 2 года? 

– Я не вижу здесь каких-то проблем, потому что ЦБ отвечает за системные риски в банковском 
секторе. И если действительно какая-то грань пройдена, то почему бы и нет. Я считаю, что это впол-
не правильное решение.

– А если у банка просто такая модель бизнеса – привлекать подороже, но и кредитовать 
по высоким ставкам?

– Это достаточно рискованная модель бизнеса, и задача Банка России эти риски ограничить. 

– А как Вы оцениваете перспективы возрождения секьюритизации активов в России с 
учетом возможного принятия соответствующего закона о секьюритизации? 

– Я пока не вижу таких причин, по которым секьюритизация в России начала бы бурно развиваться, 
хотя этот рынок оживает. А принятие закона, скорее, обозначит какую-то правовую базу, но само по 
себе не станет катализатором процесса. Но, безусловно, для инфраструктуры рынка это будет полезно. 
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– Давайте перейдем к активам банковского сектора. Какие сегменты рынка сегодня Вы 
видите главными драйверами роста для вашего банка и для банков в целом?

Ключевым сегментом для нас останется, конечно, корпоративный бизнес. Это наше все. При 
этом в корпоративном бизнесе мы будем делать упор на повышение доли продаж некредитных 
продуктов, различных транзакционных услуг и т. д. Это общая ситуация по системе. Для сохра-
нения эффективности в этом году банкам предстоит пересмотреть технологии продаж, уровень 
сервиса и линейку продуктовых предложений. Мы видим, что большинство наших конкурентов 
уже сейчас повышают объем и доходность портфеля филиальной сети, активно развивают пере-
чень и качество предоставляемых услуг. Мы работаем в том же направлении. Конечно, планиру-
ем развивать все направления, в частности, розницу, где мы делаем в этом году ставку на раз-
витие ипотеки. В целом банковский рынок в текущем году будет стимулировать конкуренция с 
госбанками за клиентов.

– Наметилась тенденция к снижению процентной маржи банков, в связи с чем многие 
участники рынка планируют развивать те направления бизнеса, которые генерируют комис-
сионные доходы. Какое сейчас у вас соотношение комиссионных и процентных доходов, как 
оно будет расти в будущем?

Доля процентных доходов в общей структуре операционных доходов у нас на сегодня составляет 
около 84% (по итогам I квартала 2011 года, МСФО). То есть доля комиссионных доходов у нас пока 
еще не такая большая, хотя она немного увеличилась в сравнении с результатами 2010 года. Но мы 
предпринимаем усилия по ее дальнейшему наращиванию. К примеру, в этом году мы существенно 
усилили команду блока �����������������������������������������������������������������������GTB�������������������������������������������������������������������� (транзакционные услуги), потому что в этом сегменте на нашей сторо-
не серьезное преимущество – принадлежность к группе «ЮниКредит». Кроме того, мы уже исполь-
зуем эффект синергии с другими компаниями Группы в России – Unicredit Securities и «ЮниКредит 
Лизинг», т. е. наши клиентские менеджеры предлагают клиентам не только наши стандартные про-
дукты, но и услуги инвестиционного банка Группы и лизинговой компании. Я не предвижу какого-то 
радикального изменения ситуации в ближайшем будущем, потому что работа с клиентами – это до-
статочно медленный процесс. Но поскольку данной проблемой уже озаботились многие российские 
банки, полагаю, ситуация все же будет улучшаться. 

– Какие-нибудь принципиально важные изменения в банке планируются в этом году? 
Есть ли планы по развитию сети либо покупке активов?

– В нашем банке каких-либо радикальных перетрясок, перестановок я пока не предвижу. Мы до-
статочно консервативная организация. Однако не исключаем для себя проведения каких-либо из-
менений, мы открыты для нововведений. Но пока конкретных планов у нас нет, будем двигаться 
прежним курсом. 

– Предполагается ли в ближайшее время наращивание капитализации Банка?

– По мере необходимости. Сейчас у нас достаточно хороший размер капитала, и острой потреб-
ности в дополнительных ресурсах нет. Но в случае, если деньги нам все же понадобятся, материн-
ская компания, полагаю, нам не откажет. Тем более что отдача на капитал у нас хорошая.

– Каким Вы видите в среднесрочной перспективе соотношение трех основных групп на 
рынке: государственные банки, частные российские банки и банки с иностранным участием? 

– Пока у нас прогноз следующий: доля государственных банков будет расти, частных – падать. 
Доля иностранных игроков, вероятно, тоже будет постепенно расти, но уже не такими быстрыми 
темпами, как до кризиса.

– Как Вы относитесь к тому, что часть иностранных банков уходит с российского рынка?
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– Я не соглашусь с тем, что иностранные банки уходят с рынка. Часть банков сюда приходи-
ла с не очень серьезными намерениями, попыталась их реализовать. Это не получилось, и такие 
банки решили свернуть бизнес. Россия – это не Европа, здесь существует достаточно мощная 
государственная монополия, которая контролирует ситуацию на рынке. Так что развивать бан-
ковский бизнес в нашей стране тяжело, надо очень четко понимать ситуацию, быть адекватным, 
развивать конкурентоспособный продукт. Но уход части банков – это не тенденция, а вполне нор-
мальная ситуация. 

– Может ли в течение 1-2 лет у иностранных банковских групп вновь возникнуть интерес 
к российским активам?

– Какие-то единичные сделки я не исключаю, но не думаю, что будет повальное увлечение.

– В качестве представителя иностранного банка скажите, насколько полезен прямой за-
прет на доступ филиалов иностранных банков в Россию? 

– Я за подобные ограничения, потому что никаких особых проблем здесь не вижу. Хотите работать 
в данной стране – создавайте здесь банк и работайте по местным законам. Это будет справедливо. 

– Как Вы относитесь к возможному объединению двух банковских ассоциаций – АРБ и 
России? Будет ли польза от такого союза?

– На данный момент банковское сообщество обладает очень слабыми возможностями влияния 
на ситуацию в секторе в силу различного рода объективных причин, поэтому не имеет значения, 
сколько у нас ассоциаций – одна или много. Объединение ассоциаций, на мой взгляд, особого зна-
чения не имеет.

Интервью с Леонидом Вакеевым, заместителем председателя правления 
КБ «ЛОКО-Банк» (ЗАО)
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------

– Леонид Борисович, добрый день. Наша сегодняшняя бесе-
да будет затрагивать, в первую очередь, вопросы стратегиче-
ского развития как конкретно Вашего банка, так и банковско-
го сектора в целом. И мой первый вопрос касается стратегии 
развития банковского сектора до 2015 года, проект которой 
был одобрен президиумом Правительства РФ в марте теку-
щего года. Выделяют три основных недостатка данного до-
кумента. Первый – все, что в стратегии написано, в принципе, 
правильно и разумно, но цели не амбициозные, если их срав-
нивать с программой Минэкономразвития, которая, кстати, 
предполагает, что банковский рынок должен расти гораздо 
большими темпами. Второй – роль регуляторов в развитии 
рынка пассивная, в документе не отражено никаких стиму-

лов для развития со стороны государства. И третий недостаток в том, что не очень понятно, 
кто отвечает за реализацию стратегии. На Ваш взгляд, это существенные проблемы данной 
концепции, или этот документ достаточен как основополагающий?   

– Действительно, те цифры, которые заявлены в проекте стратегии по росту банковской системы, 
сложно назвать амбициозными. Стратегия исходит из предпосылки, что существенного ускорения 
роста не будет, поэтому предполагается поступательный рост такого базового показателя, как доля 
активов банковской системы в ВВП. Если ничего страшного не случится, мы вполне можем выйти 
на уровень активов в 90-100% ВВП, характерный для многих развивающихся стран. Я бы сказал, 
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что эта концепция не предполагает чего-то революционного, она просто описывает текущее состоя-
ние вещей, в большей степени определяет место регуляторов и властей в целом относительно раз-
вивающейся банковской системы. Нужно ли ставить более амбициозные цели? Это вопрос к раз-
работчикам программы, поскольку у разных программ разные цели. В свое время, когда ставилась 
задача удвоения ВВП, с одной стороны, это была, как казалось на тот момент, очень амбициозная 
задача, с другой стороны – так примерно и получилось. Поэтому я думаю, что цель стратегии как 
некоего документа в данном случае несколько иная. Она состоит в том, чтобы определить место 
регуляторов в процессе развития банковской системы.     

– Возможно, нужен какой-то другой документ в дополнение к уже существующему, в ко-
тором следует более четко прописать меры по развитию рынка и стимулы для его роста? 

– Мое глубокое убеждение заключается в том, что искусственно увеличивать масштабы бан-
ковского сектора не имеет смысла. Да, в России финансовая система менее развита по сравнению 
с масштабом и потребностями экономики. Но это наша особенность. В Турции, например, соотно-
шение активов банков к ВВП несколько выше, а в Казахстане вообще размер банковской системы 
превышал масштабы экономики, что закончилось достаточно печально. Я полагаю, что такое эво-
люционное развитие – самое правильное. Как обеспечить ускоренное развитие сектора? Накачать 
его государственными деньгами.   

– Это не единственный способ. 

– Но наиболее очевидный. И не всегда, далеко не всегда, эти деньги осваиваются правильно и в 
полном объеме. Поэтому для меня вполне комфортна заявленная динамика роста.  

– Какие моменты, на Ваш взгляд, были упущены либо недостаточно раскрыты в проек-
те стратегии? 

– Полагаю, моменты, на которых нам нужно концентрироваться в большей степени, – это раз-
витие банковских продуктов, не связанных с кредитованием. С этим у нас традиционно было плохо, 
потому что культура использования финансовых услуг в стране крайне низкая, в том числе и сре-
ди населения. Она гораздо ниже, чем в странах Восточной и Центральной Европы, не говоря уже 
о каких-то развитых рынках. И на этом надо сосредоточить усилия в среднесрочной перспективе, 
потому что по мере роста активов банковской системы все больше населения будет переключаться 
на некредитные банковские продукты. Соответственно, и проникновение этих продуктов будет все 
большим. Именно здесь будет сосредоточена основная сфера конкуренции, ведь рынок этот очень 
непростой. Для его успешного развития необходимы новейшие технологии, наличие филиальной 
сети, интернет-банкинга, платежных систем, что потребует от банков масштабных капиталовложе-
ний. К тому же во всем мире наблюдается тенденция к вытеснению банков компаниями из смежных 
сфер (это, в частности, различные мобильные услуги). Даже устоявшимся банкам сложно сейчас 
усидеть на месте, ничего не предпринимая. Именно это направление сегодня крайне важно разви-
вать. И это важно не только с точки зрения развития какой-то глобальной инфраструктуры в стране, 
но и самой банковской системы, поскольку означает рост комиссионных доходов, т. е. рост фак-
тически безрисковых доходов, что, несомненно, приведет к более устойчивой банковской системе. 
Это доказано международным опытом. 

– Раз уж Вы затронули тему комиссионных доходов, то какой Вы видите через 1-3 года 
структуру доходов конкретно Вашего банка? Каким будет соотношение доходов комиссион-
ных и процентных? 

– Данному вопросу мы всегда уделяем повышенное внимание, поскольку доля комиссионных до-
ходов – это один из базовых показателей эффективности, по которому нас оценивают акционеры. 
Мы планомерно повышаем долю таких доходов и планируем ее дальнейший рост. Но при этом для 



Будущее российского банковского сектора: 
потенциал роста, вызовы, сценарии развития

38

нас важен баланс процентных и комиссионных доходов. Поэтому говорить о том, что доля комис-
сий станет в каком-то обозримом будущем преобладающей, будет неправильно, т. к. это характерно 
все-таки для очень специализированных кредитных организаций.  

– На Западе высокая доля комиссионных доходов уже стала нормой, у нас же подобной 
ситуации пока не наблюдается.  

– Естественно, это мировая тенденция. Рынок комиссионных услуг будет последовательно раз-
виваться и у нас. Я думаю, что в идеале к 2015 году нам бы очень хотелось достичь уровня комис-
сионных доходов по нашему банку в 35-40%.    

– А сейчас их доля какова? 

– Более четверти, но менее трети. После кризиса доля комиссионных доходов хорошо вырос-
ла. Вообще, если говорить про нашу стратегию, то в рамках посткризисного развития был взят 
курс на повышение качества клиентской работы. Если до кризиса мы преимущественно концен-
трировались на кредитовании, то в последние 1,5-2 года ключевая цель – стать домашним бан-
ком для компаний, которые у нас кредитуются. Т. е. оказывать им разнообразные услуги и быть 
их платежным банком. Подобная стратегия дает два преимущества: первое – рост клиентского 
фондирования (что означает и рост устойчивости нашего бизнеса), второе – рост объемов и доли 
комиссионных доходов. 

– Ощущает ли Локо-банк ужесточение конкуренции на рынке? Со стороны каких банков? 

– Конкуренция растет. Причем мы ее ощущаем со всех сторон – и госбанков, и частных банков, 
похожих на нас. Но конкуренция идет по разным направлениям. Госбанки – это, прежде всего, поли-
тика низких ставок, а вот со стороны банков, похожих на нас, конкуренция заключается в некотором 
снижении кредитных стандартов. Я имею в виду ситуацию, когда те стандарты по рискам, которые 
мы применяем к своим клиентам, оказываются слишком жесткими по сравнению с другими конку-
рирующими банками. Я не могу сказать, что это какое-то массовое явление, но такая конкуренция 
есть. Клиенты часто уходят в банки с более мягкими условиями кредитования.   

– А какова ваша реакция на подобные действия конкурентов? Вносите ли какие-то кор-
ректировки в свои бизнес-модели? Или считаете, что нет смысла гнаться за конкурентами? 

– Мы стараемся ориентироваться на наши собственные стандарты управления рисками, и то, что 
нас не устраивает, мы корректируем, где-то становимся более гибкими. Естественно, за последние 
2 года, по мере того как кризис сбавлял обороты, мы также свои стандарты смягчали.  

– А в текущем году планируются какие-либо смягчения? 

– Планируются, но несущественные. Мы концентрируемся на определенных областях, опре-
деленных группах клиентов. И у нас конкурировать получается неплохо. Доказательство – наши 
темпы роста активов, которые существенно опережают среднерыночные показатели. Даже в кри-
зис у нас не было провалов по активам. Причем основной рост приходится именно на кредитова-
ние. Мы довольны своими темпами роста, поскольку полагаем, что этот рост качественный, т. е. 
он не влечет за собой такую неприятную вещь, как снижение качества кредитного портфеля. По 
итогам 2010 года мы могли показать даже большие темпы роста, но, к сожалению, ограничены 
возможностями качественного размещения. У нас все еще недостаточно заемщиков приемле-
мого качества. 

– Насколько следует из Ваших данных, вследствие опережающего роста активов по срав-
нению с капиталом в настоящее время банк приближается к некоему потолку по достаточ-
ности собственных средств. Каким образом будет преодолеваться данное ограничение с 
учетом планов банка по дальнейшему ускоренному развитию?
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– Да, действительно, сегодня наше дальнейшее развитие ограничивается уровнем достаточности ка-
питала. Поэтому в текущем году мы планируем рост капитала как первого, так и второго уровня. В част-
ности, над увеличением капитала второго уровня мы работаем сейчас. До конца 1 полугодия планируется 
реализовать международную рыночную сделку по привлечению долгового капитала. Увеличение капита-
ла первого уровня запланировано ближе к концу года, это будет затрагивать действующих акционеров. 

– IPO проводить не планируете? 

– Пока нет, просто у нас нет цели расти любыми способами. Наши акционеры смотрят в большей 
степени на эффективность бизнеса, нежели на сам рост. До кризиса определяющим параметром на 
банковском рынке был размер бизнеса банка. На фоне устойчивого роста все стремились откры-
вать как можно больше филиалов, иметь много клиентов, причем как-то игнорировался факт, что 
тот или иной филиал убыточный. Даже иностранные банки свято верили, что следует им поставить 
свой бренд, свои технологии, свои продукты, и продажи сами пойдут. Никто толком не оценивал 
эффективность бизнеса. Так вот, этакая стратегия сейчас не работает. И мы видим, что многие из 
тех банков, которые входили на рынок без учета возможных последствий, сегодня уходят из Рос-
сии. Это Барклайз, Сантандер, Сведбанк. А остаются те, которые сумели еще до кризиса достаточ-
но прочно утвердиться на российском рынке. 

– По Вашему мнению, основные причины ухода отдельных иностранных банков из Рос-
сии – нежелание и отсутствие возможности конкурировать с госбанками либо изначально 
неверно выбранная бизнес-модель?

– Я думаю, что ни то, ни другое. Просто в целом банковский рынок не будет, очевидно, демон-
стрировать тех же темпов роста, на которые эти банки рассчитывают. И ужесточение конкуренции 
с госбанками здесь вряд ли сыграло решающую роль, потому что тем же Райффайзенбанку, БСЖВ, 
Ситибанку наличие госбанков не мешает довольно успешно развивать свой бизнес в России. Часть 
тех банков, которые сегодня уходят из России, привыкли работать на рынках, где банков сравни-
тельно мало, где один банк вполне может иметь долю в 15-20%. В России такая стратегия не прой-
дет, поэтому выгода от выхода неочевидна, а издержки крайне высоки. А увеличение доли с 0,5 до 
1,5% акционеров таких глобальных банков не впечатлит.  

– Как Вы оцениваете результаты объединения крупных российских банков, в частности 
УРСА-МДМ, Россия-Газэнергопромбанк? 

– На примере объединения МДМ-Банка и УРСА-Банка мы увидели, что даже в успешном слиянии 
проблем хватает. Эти проблемы связаны с культурой, с командой, с клиентами, с тем, что конеч-
ный результат – сокращение базы издержек – достаточно труднодостижим. Но МДМ-УРСА – это 
хороший пример просто потому, что это первый случай настоящего слияния, позитивный пример 
для рынка. Что касается других слияний, то это поглощения, более простая форма объединения.

– А с точки зрения развития вашего банка, рассматривается ли вопрос о поглощении 
каких-то банков еще? Или планируется только органический рост? 

– Всегда есть выбор. Пока что органическое развитие идет достаточно хорошо. Относительно 
возможности поглощения – в нашем случае это может быть только очень продуманная сделка, где 
мы ясно увидим перспективы роста бизнеса и снижения издержек. Сегодня сложно подобрать пра-
вильные объекты, потому что банков очень много, но такой банк, как наш, и таких акционеров, как 
наши, они не устраивают с точки зрения инвестиций.    

– Если возвращаться к перспективам роста, то какие сегменты Вы видите наиболее пер-
спективными в 2010 году?

– Если говорить конкретно про бизнес нашего банка, то для нас ключевым сегментом останет-
ся малый бизнес. Ведь это более половины наших клиентов, нашего портфеля, поэтому в данной 
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сфере мы планируем расти. Плюс, конечно, корпоративный бизнес, но для нас это, прежде всего, 
клиенты среднего размера. В данном сегменте мы видим хороший рост. В рознице будем активно 
развивать два направления – автокредитование и потребительские кредиты. Мы не планируем зна-
чимого роста по кредитным картам, это, скорее, вспомогательный продукт. 

– Локо-Банк активно развивает направление торгового финансирования. Планируете ли 
и дальше уделять данному сегменту повышенное внимание? Как активный игрок видите ли 
Вы какие-то проблемы в законодательстве или в части институциональной среды, которые 
препятствуют развитию данного рынка сегодня?

– Действительно, Локо-банк занимает достаточно активную позицию на рынке международно-
го торгового финансирования. Его доля в активах выше, чем в других банках. И данный продукт мы 
планируем активно развивать дальше. Если за прошлый год у нас объем активов вырос на 50%, то 
торговое финансирование выросло вдвое. 

Что касается законодательства, я проблем как таковых не вижу. Основная проблема заключается 
в том, что у нас коэффициент покрытия инструментами торгового финансирования очень неболь-
шой. И увеличивается достаточно медленно. С одной стороны, нужно продвигать соответствующие 
продукты, обучать персонал. С другой стороны, необходимо проводить специальные семинары для 
клиентов, поскольку они далеко не всегда готовы использовать инструменты торгового финансиро-
вания. Конечно, ситуация постепенно меняется, но все происходит не так быстро, это эволюцион-
ное развитие.  

– Давайте поговорим про ключевой для вас сегмент – кредитование малого и среднего 
бизнеса. Насколько активно взаимодействуете с Российским банком развития, различны-
ми гарантийными фондами, международными организациями по вопросам финансирова-
ния МСБ? 

– Исторически мы очень активно работали в рамках программ поддержки МСБ с ЕБРР, IFC, KfW. 
С РосБР также развиваем сотрудничество, и на текущий момент мы им очень довольны. Сейчас 
объем выбранных средств у нас меньше установленного лимита, потому что не так просто подо-
брать заемщиков по тем критериям, которые требует РосБР. К тому же программа была запущена 
не так давно, за длительное время своей деятельности мы разработали собственные продукты для 
МСБ. С другой стороны, мы хотим расширять данное взаимодействие и надеемся, что у нас будут 
для этого возможности. С гарантийными фондами пока что особо не сотрудничаем, для нас данный 
инструмент не очень интересен. Сегодня мы готовы увеличивать кредитование МСБ и без государ-
ственных гарантий и поручительств.  

– Многие банки, говоря о программе РосБР, обращают внимание на то, что программа 
была бы замечательной, если было бы меньше проблем с документооборотом. 

– Я не могу сказать, что программы РосБР забюрократизированы. Но просто они предполагают 
очень большой набор критериев, которым не всегда просто соответствовать. Я думаю, что это есте-
ственно, потому что РосБР недавно начал эту деятельность, но предлагаемые им продукты будут 
дорабатываться. Мы на практике видим, как они стремятся постоянно модифицировать свои про-
граммы, подстраивать их под реалии рынка. 

– Статистика ЦБ свидетельствует о том, что кредитование МСБ по темпам приро-
ста продолжает устойчиво обгонять как корпоративный сегмент, так и розницу. На Ваш 
взгляд, это временная тенденция, или все-таки подобная динамика свидетельствует о 
постепенной переориентации банков на малый и средний бизнес как в более диверси-
фицированный сегмент?  
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– Что касается каких-то объемных показателей, наверное, трудно ожидать перераспределения 
какой-то существенной доли портфеля российских банков в сторону кредитования малого и средне-
го бизнеса, потому что корпоративный сегмент также будет расти. Но все больше и больше банков 
обращают внимание на данный сегмент. Однако здесь стоит проблема опыта работы с МСБ, ведь 
далеко не у всех банков он есть. Но малый и средний бизнес – это достаточно специфический ры-
нок. Его нужно рассматривать в отрыве от просто кредитования юридических лиц. Это должен быть 
отдельный портфель, отдельные продукты со своей спецификой. Но сегмент этот, безусловно, бу-
дет расти, и поэтому на рынок кредитования МСБ мы делаем ставку. 

– Если посмотреть итоги работы вашего банка на рынке кредитования МСБ, то получает-
ся, что темпы прироста портфеля у вас несколько ниже, чем темп прироста выданных кре-
дитов. Получается, ваш портфель – преимущественно короткие кредиты?

– Да, у нас портфель короткий. Еще дело в том, что до кризиса у нас было много длинных кре-
дитов, которые в 2010 году были погашены, а заменялись они краткосрочными ссудами.   

– Планируете ли увеличивать число длинных клиентов, в том числе в рамках работы с МСБ? 

– Да, планируем, но не в отношении малого бизнеса. Наш портфель МСБ – это краткосрочные 
кредиты, и наращивать каким-то образом долю длинных инвестиционных кредитов мы не планиру-
ем. И еще, как я отмечал выше, у нас подход к рискам достаточно строгий, наверное, строже, чем 
в среднем на рынке. Наш подход таков, что мы кредиты на большие суммы и на длительные сроки 
выдаем только клиентам, которых очень хорошо знаем. А работу с новыми клиентами мы никогда 
сразу не начинаем с больших сумм. Да, мы сотрудничаем с РосБР по программам кредитования 
инновационных малых предприятий, но действуем осторожно. Длинные кредиты мы предоставляем, 
но это не массовый продукт, а, скорее, разовые кредиты. Естественно, против рыночной тенденции 
не пойдешь, мы будем заниматься кредитованием долгосрочных инвестиционных проектов, но пока 
данный процесс идет сложно. Подходящих клиентов на рынке крайне мало, а для тех, кто нам под-
ходит, стоимость заимствований достаточно высока.   

– Коснемся вопроса перспективной структуры фондирования. В части привлеченных 
средств у вас большую долю составляют рыночные источники фондирования – синдици-
рованные кредиты и облигации, и эта доля растет. Где Вы видите тот порог, выше которого 
доля «оптовых» источников не должна расти?

– Отличие нашего банка от других (госбанков, крупных частных банков) в том, что у нас нет такой 
роскоши, как дешевое (читай – бесплатное) фондирование. Есть такие банки, где один либо несколько 
крупных клиентов держат огромные остатки средств, и это ведет, несомненно, к концентрации бизнеса. 
А мы вообще против любой концентрации. Мы не зависим от какого-то одного клиента либо группы. 
Считается, что оптовое фондирование – нестабильный источник фондирования в отличие от остатков 
на клиентских счетах. Общемировая позиция заключается в том, что средства на депозитах физиче-
ских лиц – самый надежный источник фондирования. Но в России такой механизм не очень хорошо 
работает. Поэтому мы для себя не видим большой проблемы в том, чтобы увеличивать долю оптового 
фондирования, тем более что в кризис она снизилась, мы просто возвращаем ее к прежним значениям.     

– В феврале 2010 года банк разместил очередной выпуск облигаций. В этом году пред-
полагается размещать дополнительные выпуски?

– Пока об этом рано говорить. Вполне возможно, будем делать еще один выпуск, привлекать 
синдицированные кредиты. Будет расти и клиентское фондирование. Как я с самого начала сказал, 
мы очень большое внимание уделяем данной сфере. 

– В сфере привлечения средств физических лиц нужно ли вводить безотзывные вклады? 
Мнения на рынке разделились. 
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– Очень сложно сказать, что это возможность отозвать вклад. Это какая-то священная коро-
ва у нас. Во многом некая иллюзорная концепция типа бесплатной медицины. Ни один политик 
не решится произнести с экрана, что мы отменяем бесплатную медицину, хотя не факт, что она 
есть. То же самое касается пенсионного возраста. Все понимают, что система не справляется, 
что надо что-то делать, но никто не может решиться. Также и с безотзывными вкладами. Очень 
сложно сказать, пойдет ли это на пользу, потому что проще всего регулировать ставками. На-
верное, в перспективе к этому нужно стремиться, но лучше это сделать постепенно, не сразу, а 
ввести какую-то норму, которая частично ограничит возможность отзыва вклада, которая начнет 
действовать через, допустим, 2 года. То есть применить такой эволюционный подход. Безотзыв-
ные депозиты должны рассматриваться как альтернатива, но никак не замена классическим де-
позитам с возможностью отзыва. Это будет правильно решение.   

Интервью с Павлом Гуриным, председателем правления ЗАО «Райффайзенбанк»
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------

– Добрый день, Павел Викторович. Хотел бы начать нашу 
беседу с небольшой преамбулы. К сожалению, сегодня мы 
практически не наблюдаем какой-либо дискуссии на тему 
того, что будет с банковской системой через 2-3 года. Тем 
более в какой-то отдаленной перспективе. Наша задача – 
заглянуть как минимум на год вперед. Два года назад мы 
подготовили документ под названием «Стратегия развития 
финансовой системы». Там мы изложили свои мысли от-
носительно того, как должен развиваться российский фи-
нансовый сектор. И сегодня мы пытаемся всеми силами 
как-то содействовать либо внедрению того, что изложено в 
стратегии, либо переосмыслению тех мер и инструментов, 
которые уже устарели. И как раз об этом нам бы хотелось 

с Вами поговорить. И первый вопрос у меня следующий: какой горизонт планирования в 
Райффайзенбанке? На какую перспективу сегодня Вы готовы строить стратегические пла-
ны развития?

– Если мы говорим о каком-то количественном планировании, то наш горизонт планирования – 
это три года. В случае стратегического планирования горизонт может быть больше, но не всегда это 
выражается в очень детально проработанных цифрах. И здесь многое зависит не только от нас, но 
и, в первую очередь, от интересов наших акционеров. Те или иные стратегические идеи определя-
ются акционерами в тот момент, когда они принимают решение в отношении того или иного рынка 
или его сегмента. 

– Как Вы можете прокомментировать следующий тезис? Стратегия развития банковского 
сектора, подготовленная Центральным банком, хороша хотя бы тем, что она есть. Она содер-
жит ряд конкретных мер и не содержит амбициозных целей, и это ее главные достоинства.

– Могу сказать, что я и целый ряд моих коллег принимали активное участие в обсуждении страте-
гии, в том числе и в Центральном банке, и в Минфине, поэтому я скажу несколько слов. Во-первых, 
в принципе уже хорошо то, что она есть, потому что какое-то время банковская система жила во-
обще без стратегии. В стратегии отражены некие ключевые показатели, и не в последнюю очередь 
стратегия – это позиция государства в отношении своей будущей роли в банковском секторе. И в 
этом смысле в стратегии заложены достаточно оптимистичные прогнозы. В частности, государство 
не намерено поддерживать свою долю участия в банковском секторе на том высоком уровне, на 
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котором сейчас это имеет место быть. И постепенно планируется ее снижение за счет сокращения 
участия в капитале крупнейших банков. Все остальное так или иначе в стратегии носит некий опи-
сательный характер, без конкретики. Но главный, наверное, вопрос – а для кого вообще эта страте-
гия? Для банков либо для регуляторов? Это может быть стратегия для регуляторов, но тогда встает 
вопрос: какими способами и методами регулятор будет мотивировать банки придерживаться этой 
стратегии? Вряд ли эта стратегия подходит и для банков, поскольку на ее основании очень сложно 
разработать свою собственную стратегию. Тем не менее в стратегии государство ясно показало ви-
дение своей роли в банковском секторе. То есть все давно уже об этом говорили, это было очевид-
но, и государство решило это зафиксировать в таком стратегическом документе. 

– Понятно, что роль государства – это одна сторона медали, но есть еще, например, та-
кой параметр, как размер банковской системы. Можно сколько угодно спорить о том, во 
сколько раз банковская система России должна вырасти, чтобы соответствовать потреб-
ностям реального сектора экономики. Но факт остается фактом – масштабы банковской 
системы крайне небольшие. И в тех стратегических документах, которые на сегодняшний 
день существуют, я не вижу механизмов, которые вдруг помогут банковской системе стать 
гораздо больше. 

– На мой взгляд, банковская система России недоразвита по сравнению с банковскими систе-
мами других развитых рынков. По какому параметру обычно это меряется? Один из самых люби-
мых – это соотношение банковских активов к ВВП. И по этому параметру нам, вроде бы, есть куда 
расти. С другой стороны, мы не должны забывать, что последние 10 лет банковская система шла 
семимильными шагами даже по этому параметру. При этом банковская система росла существен-
ными темпами по отношению даже к темпам роста экономики. Это хороший показатель. Это было 
нормальное абсолютно развитие с точки зрения проникновения банковских услуг в промышленность 
или становления с нуля рынка кредитования физических лиц.

Естественно, после кризиса ситуация несколько поменялась по отношению к темпам развития, 
но не настолько, чтобы можно было заявить, что мы переходим к режиму стабилизации или даже 
стагнации. Все равно банковская система будет расти опережающими темпами по сравнению с эко-
номикой в целом. Нужно ли ее стимулировать дополнительно для того, чтоб рост был еще быстрее? 
Это то же самое, что задаваться вопросом, а нужно ли ребенка заставлять качаться, наращивать 
мышцы в десятилетнем возрасте, чтоб он стал здоровее двадцатилетних ребят. Можно, конечно, 
но нервная система и кости могут не выдержать. Поэтому стимулировать развитие банковской си-
стемы в отрыве от общего экономического развития можно, но, на мой взгляд, неправильно, это 
будет искусственный процесс. Те темпы развития банковской системы, которые мы длительное вре-
мя наблюдали, свидетельствуют об опережающем ее росте по сравнению с экономикой в целом. 

– Я сейчас говорю не столько о мерах по наращиванию активов банковской системы, 
сколько подразумеваю достаточно распространенные в других странах вещи, такие как без-
отзывные вклады, эффективное залоговое законодательство, секьюритизация. Ведь наш 
инструментарий зачастую, грубо говоря, не ушел далеко от времен Карла Маркса.

– Ну не настолько все плохо. Позвольте с Вами не согласиться. Конечно, хочется всего и сразу. 
Это не ��������������������������������������������������������������������������������������XIX����������������������������������������������������������������������������������� век, а нормальный процесс становления системы. Каким он должен быть – поступатель-
ным либо ускоренным – вопрос во многом философский. Но многие вещи из отмеченных Вами уже 
совсем скоро способны появиться и в российской банковской системе. Взять те же безотзывные 
вклады как альтернативу классическим вкладам с возможностью отзыва. Я уверен, что их введе-
ние – дело ближайшего времени. Развитие есть, и это уже радует. И приятно то, что кризис под-
стегнул именно качественное развитие рынка. Посткризисные события показали, что не должно 
быть и не будет в будущем взрывных темпов роста кредитования. Более того, на рынке отмечается 
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существенное снижение процентной маржи. До сих пор банки жили в системе, когда маржа по кре-
дитам в сочетании с темпами прироста портфелей с запасом покрывали все издержки. Остальные 
услуги можно было предоставлять клиентам бесплатно. Кризис показал, что в будущем такая си-
туация не повторится. 

Это означает, что банки должны наконец-то подумать, во что они инвестируют с точки зрения 
своего развития, кто является их клиентами и почему. Раньше для банков важнее были такие вещи, 
как число клиентов и масштаб филиальной сети. Сейчас все по-другому: текущая доходность крайне 
важна для банков, потому что вопрос капитала и требований к его достаточности будет становиться 
все более острым. Поэтому банкиры все чаще задаются вопросом: каковы мои издержки, покрыва-
ют ли их доходы от тех услуг, которые я оказываю? Если банки в подавляющем своем большинстве 
найдут ответы на эти вопросы, то отечественная банковская система сможет развиваться не только 
более высокими, но, самое главное, более качественными темпами.

– Сегодня политика денежно-кредитных властей исходит из предпосылки о монетарном 
характере инфляции. На Ваш взгляд, насколько верна данная предпосылка? И не мешает 
ли проводимая политика развитию банковского сектора?

– В 2009 году мы с моими коллегами-банкирами обращались в ЦБ, где представили свой анализ 
статистики цен, на основе который был сделан вывод о том, что до 2008 года инфляция в России 
носила сугубо немонетарный характер. На сегодняшний день у меня таких данных просто нет. На-
сколько сейчас инфляция носит монетарный либо немонетарный характер, сказать сложно. Но, на 
мой взгляд, сегодня денежная масса в большей степени определяет инфляцию, чем это было в до-
кризисный период. До какой степени она является определяющей – это сложный вопрос. Но, есте-
ственно, не единственный. Никто не отменял фактора естественных монополий, и не учитывать его 
при проведении мероприятий по контролю над инфляцией, конечно, неправильно. 

Тем не менее тот набор мер, который предпринимается сегодня Банком России для сдержива-
ния инфляции, практичный и правильный. И реализуются данные меры достаточно последователь-
но. В частности, в кризис Банк России на фоне растущей инфляции существенно поднял ставку 
рефинансирования. Несмотря на все протесты (кризис, кредитования нет), высокие ставки про-
держались то того момента, пока не наметилась «понижательная» тенденция инфляции. Сейчас 
Банк России начал увеличивать ставку. Я ожидал, что это будет сделано намного раньше, но они 
сделали чуть позже. Но сделали – все в соответствии со своими установками (таргетирование 
инфляции). Несмотря на то, что, с точки зрения правительства, это не самое верное решение. 
Потому что темпы экономического роста все еще незначительны. А увеличение ставок, конечно, 
эти темпы будет снижать. Но по-другому обуздать инфляцию будет очень сложно. Но, конечно, 
необходим комплекс мер, ограничиваться только монетарной политикой нельзя. 

– Но все же, возвращаясь к целеполаганию. Например, в Южной Корее существует не 
просто «Министерство финансов», а «Министерство финансов и развития». То есть даже на 
уровне слов есть некое таргетирование. Если взять миссию Министерства финансов США, 
то она заключается в содействии экономическому росту и социальной стабильности. Там 
инфляция – это инструмент, промежуточное звено, но ни в коем случае не конечная цель. 
А у нас, получается, инфляция выступает некой самоценностью. 

– Во-первых, если говорить о названиях, то я не считаю, что, изменив названия министерств, 
мы что-то существенно улучшим. Во-вторых, мне как раз кажется, что экономическое развитие уже 
длительное время находится на одном из первых мест в списке задач Правительства. Я еще раз 
приведу пример с Банком России. Ведь ЦБ после значительного снижения ставок в течение очень 
длительного времени, не меньше 3-4 месяцев, их вообще не изменял, несмотря на то, что для это-
го были все предпосылки с точки зрения предположений о монетарном характере инфляции. Но ЦБ 
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ставки не увеличивал и, я думаю, как раз потому, что, с точки зрения Правительства РФ, экономи-
ческий рост являлся гораздо более значимой прерогативой, чем просто борьба с инфляцией. 

– Давайте перейдем непосредственно к Вашему банку. Как раз накануне кризиса темпы 
развития банка несколько замедлились. Это было сознательное движение в преддверии 
кризиса? Или просто совпало? 

– Это было сознательное движение, причем решение не только менеджмента, но и акционеров. 
Наше ощущение кризиса усилилось в момент обострения проблем на ипотечном рынке (рынке 
subprime-ипотеки). Мы уже в конце 2007 года начали существенно менять свои предположения 
по желаемому нами росту и по доходности наших операций. Мы стали активно общаться с кли-
ентами и рекомендовать им быть осторожнее с заимствованиями, поскольку ситуация на рынке 
будет ухудшаться. А если клиенты все равно хотели привлекать средства, то мы их предупрежда-
ли, что это будет стоить дороже. Мы были одним из немногих банков, кто вел себя так. Мы из-
менили свои подходы в отношении целых отраслей. То есть сознательно снизили темпы своего 
роста. Более того, очень интересный был момент. В мае 2008 года, мы посмотрели на себя и на 
рынок. И у нас кредитный портфель практически не вырос за первые пять месяцев, а рынок ушел 
на 12-13% вверх. То есть, вроде бы, мы все ждем, когда что-то случится, а ничего не происхо-
дит. Но, тем не менее, мы крепко сжали зубы и продолжали работать, не меняя избранную нами 
кредитную политику. Мы поменяли только свое отношение к марже. Мы считали, что риск уве-
личился, и поэтому пересмотрели маржу целевого кредитования. Естественно, это сделало нас 
менее конкурентоспособными, темпы нашего развития снизились. Да, нам было крайне сложно 
в 2008 году, зато это существенно облегчило нашу жизнь в кризисном 2009 году. 

– Сейчас, вроде бы, острая фаза кризиса позади, поэтому давайте поговорим про пер-
спективы отдельных сегментов банковского рынка. В частности, потребительское кредито-
вание. Данный сегмент занимает значимую долю в вашем бизнесе. На Ваш взгляд, какие 
факторы выступают сегодня в качестве драйверов роста данного рынка?

 – Рост рынка начался со ������������������������������������������������������������������II���������������������������������������������������������������� квартала прошлого года. И очевидно, почему это произошло. Глав-
ный, определяющий фактор здесь – это посткризисная фаза, восстановление стабильности рын-
ка. Здесь цифры даже не важны: темпы роста 3 или 5%. Самое главное, что мы перешли из зоны 
падения в фазу устойчивого/неустойчивого, медленного/быстрого, но все-таки роста. И это очень 
сильно сказывается на поведении субъектов экономики, населения. И поэтому все пересмотрели 
свои приоритеты. Скажем, теперь я хочу не три машины, а одну, но хочу! Люди перестали бояться 
потери работы либо урезания заработной платы. Более того, в прошлом году мы видели по рынку 
даже увеличение зарплат. Это все принесло определенное ощущение стабильности. И это ощуще-
ние остается. И хотя существует много сигналов о том, что расслабляться не стоит, в целом ряде 
отраслей началась эволюционная фаза. Очень неустойчивая, и темпы кредитования растут очень 
медленными темпами по сравнению с докризисным уровнем. Но все же это рост.

– Сегодня, очевидно, госбанки проводят в розничном сегменте более агрессивную по-
литику, и есть ощущение, что их рост происходит зачастую за счет ухудшения качества кре-
дитного портфеля. 

– Госбанки были очень активными на данном сегменте и до кризиса. Например, темпы развития 
розничного направления ВТБ и в докризисный период были более чем впечатляющие. Наверное, слож-
но сделать однозначный вывод, что сейчас в этом отношении что-то изменилось с точки зрения агрес-
сивности. Но госбанки точно становятся более профессиональными. Поэтому я не стал бы говорить, 
что изменился уровень агрессии либо изменилось отношение к риску. Нет, по сравнению с кризисом, 
конечно, оно изменилось. Все банки стали более агрессивными, потому что в момент кризиса все, кто 
мог, закрутили гайки. И, выбирая между ростом и сохранением приемлемого риска, выбирали при-
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емлемый риск. Сейчас, естественно, эти гайки раскручиваются. Но почему? Потому что, в том числе, 
есть статистика. А статистика свидетельствует о том, что тот новый портфель, который сгенерирован 
банками после кризиса, – более чем надежный. Так что я не думаю, что мы увидели очень сильные из-
менения в модели поведения госбанков, ведь они единственные, кто в кризис продолжали кредитовать. 

– Давайте обратим внимание, к примеру, на Сбербанк России на рынке ипотечного кре-
дитования. В прошлом году Сбербанк первым пошел на снижение первоначального взноса и 
устойчивое снижение процентных ставок по кредитам. Вслед за Сбербанком, конечно, пош-
ли и другие банки, но он был первым. И это позволило ему занять значимую долю рынка, 
чего до кризиса не было. То есть благодаря предложению более приемлемых (если не ска-
зать льготных) условий для заемщиков госбанк смог существенно нарастить свою долю. 
Согласны ли Вы с этой позицией?

 – И да, и нет. Я другой пример могу привести. Мы в мае прошлого года ввели дифференцирован-
ную ставку по потребительским кредитам, при этом минимальная ставка составила 13,5% при средних 
ставках в 16-17%. Почему мы так сделали? Потому что мы очень хорошо знаем свою клиентскую базу, 
и ставка была дифференцирована в зависимости от группы клиентов. Я говорю это к тому, что есть две 
составляющие, которые для банка очень часто неизвестны: первая – это риск, вторая – это стоимость 
денег. Вот Вы сейчас назвали два момента: первоначальный взнос и ставка. Кризис наказал тех, кто вы-
давал ипотечные кредиты без первоначального взноса, это была неверная политика. Естественно, после 
кризиса пружинка сжалась, то есть первоначальный взнос в 50% и более стал нормой. Сейчас рынок по-
степенно восстанавливается, и кто-то так или иначе будет принимать значимые решения, отличающиеся 
в целом от рынка, первым. Сбербанк принял такое решение первым именно на ипотечном рынке. Сбер-
банку такое решение принимать проще, потому что структура и стоимость пассивов позволяют считать, 
что средняя стоимость денег у них ниже, чем в среднем по рынку. Но является ли это некоей агрессией? 
Нет! Это результат, в первую очередь, анализа и оценки рисков. 

– Насколько я знаю, сегодня в Сбербанке рассматривается проект по развитию экспресс-
кредитования в магазинах. Хотя до кризиса никто даже не допускал такой возможности в 
ближайшей перспективе. А сейчас это уже становится реальностью. 

– Сбербанк является крупнейшим банком России, и я не вижу никакой причины, почему он не мо-
жет быть представлен во всех сегментах и во всех нишах. Их клиентская база не ограничена уров-
нем дохода, поэтому и возможностей открывается очень много. Более того, экспресс-кредитование 
остается самым быстрорастущим сегментом потребительского рынка. И если банк уже представ-
лен в отдельных сегментах рынка, уже накоплена определенная клиентская база, то вполне логично 
предлагать своим клиентам новые продукты.

– Вы как раз отметили, что у Сбербанка не встает задача отсечения клиентской базы. 
А вот большинству банков, в том числе и Вашему, необходимо сегментировать клиентов и 
выбирать более узкую специализацию. Если оценивать перспективу ближайших пяти лет, то 
на какие сегменты рынка будут ориентироваться различные группы банков? И каков Ваш 
взгляд на перспективу существования небольших, прежде всего региональных банков? Есть 
ли у них шанс на выживание в условиях ужесточения конкуренции?

– Я считаю, что перспективы существования более чем реалистичные. Естественно, все развитие рын-
ка идет по направлению к концентрации активов и увеличению доли крупных банков. Но Россия является 
очень большой страной, и крупному федеральному банку с большой могучей сетью всегда нужно делать 
выбор между централизацией и децентрализацией. Зачастую этот выбор решается в пользу дальнейшей 
централизации. Это правильно с точки зрения контроля над рисками. Но достаточно сложно крупному 
банку учитывать специфику каждого региона, поскольку все они очень сильно отличаются друг от друга 
с точки зрения экономического развития. Будучи федеральным банком, просто невозможно выработать 
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продуктовую линейку для каждого отдельно взятого региона, учесть все потребности. Да, централиза-
ция позволяет ускорить принятие решений. Но у тебя не будет никогда возможности принимать реше-
ния, ориентированные на конкретного клиента. Это в любом случае будет некая усредненная модель. У 
региональных банков всегда будет репутация кредитных организаций, лучше знающих своих клиентов. 
Они находятся ближе к своим клиентам, готовы предложить им нестандартные решения под конкретного 
клиента. И такие банки всегда будут иметь свою нишу на локальных рынках.

– Следующий вопрос немножко из другой сферы. Все уже давно согласны с тем, что рос-
сийским банкам сегодня крайне не хватает фондирования, и неплохо бы увеличить собствен-
ный капитал. Об этом даже сказано, наконец, в стратегии. Но в плане мер все достаточно 
просто – увеличить минимальный капитал. Немножко странная, конечно, мера. Видимо, 
второпях они забыли прописать, а что же для этого нужно сделать. С Вашей точки зрения, 
где сегодня сосредоточены реальные источники денег для банковской сферы?

– Банки давно знали, что требования к минимальному капиталу будут увеличиваться. Предпола-
гается, что банки зарабатывают прибыль. Они могут и должны эту прибыль направлять, в том чис-
ле и на увеличение капитала. С этим проблем нет. Проблемы возникают в другом. А достаточно ли 
той прибыли, которую зарабатывают банки, чтобы обеспечить необходимый уровень капитала. Воз-
можно, недостаточно. Тогда следует вопрос: могут ли эти банки привлечь дополнительный капитал? 
Откуда? Публичные рынки, частные рынки. Это вопрос доходности на капитал. Доходность на капи-
тал сейчас снизилась. Она снизилась везде, и в банковском секторе не в последнюю очередь. Тем 
не менее она остается на приемлемом уровне. Если банк в состоянии обеспечить эту доходность 
на капитал, независимо от размера, я думаю, что также в состоянии привлечь дополнительный ка-
питал. Если он не дает эту норму прибыли на капитал, тогда возникает вопрос, в чем заключается 
его бизнес-модель? Есть ли у него перспектива развития? Поэтому, с точки зрения капитала, я не 
вижу больших проблем. Другой вопрос – какого размера банк. Ведь для среднего банка привлечь 
дополнительный капитал с рынка намного сложнее. Выход для таких банков – объединиться. Ведь 
если бизнес разных банков имеет хорошую основу в виде бизнес-модели, которая работает, то у 
акционеров проблем, связанных с объединением, быть не должно. 

– Позволю себе не согласиться с Вами. Ведь если объединяются два небольших банка 
с узкой клиентской базой, зачастую завязанной на личных связях акционеров, то из этого 
ничего хорошего может не выйти. 

– Мое мнение следующее. Если банк работает исключительно с компаниями, связанными с 
акционерами, то это несет в себе дополнительные риски. Центральный банк неоднократно обра-
щал вниманиена то, что именно такого рода кэптивные банки подвержены риску в большей сте-
пени. С другой стороны, преимущества подобной бизнес-модели уже давно не так очевидны. Мы 
прошли это в 1990-х годах, когда у любого бизнеса должен был быть обязательно свой банк. А 
зачем? Потом выяснилось, что это дорого, накладно и ничего не дает. Если до сих пор подоб-
ная ситуация существует, нужно хорошенько подумать, такой бизнес имеет смысл или нет? Банк 
нужно содержать, в конце концов. 

Я же говорю про банки с работающей моделью, в которых есть клиентская база, и они готовы 
работать с любыми новыми клиентами. То есть позитивно я смотрю на объединение тех банков, у 
которых есть перспективы дальнейшего развития даже независимо друг от друга. 

– Раз уж Вы затронули тему объединений, то скажите, как Вы оцениваете результа-
ты тех немногих объединений, которые есть сегодня? В частности, УРСА-МДМ, Россия-
Газэнергопромбанк. Насколько данные сделки, на Ваш взгляд, были успешными?

– Тут сложно сделать какой-то определенный вывод. Почему? Потому что, как говорится, все се-
мьи несчастливы одинаково, а счастливы по-своему. То есть все объединения имели свою специфи-
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ку, преследовали свои цели и задачи. Пожалуй, самое понятное объединение было у УРСА-банка и 
МДМ-банка. Задачи очевидны: объединить сеть, добиться эффекта синергии, заодно решить какие-
то управленческие задачи. До какой степени они решены – это больше вопрос внутренней кухни, 
потому что по отчетности мы этого никогда не увидим. Да, снизились активы, но это вполне нор-
мально. Потому что объединенный банк – это банк, который может не устраивать часть клиентов и 
того, и другого банков. Снизились ли расходы? Насколько я понимаю, снизились. Увеличилась ли 
эффективность сети? Вот этого мы не видим. Я полагаю, что само по себе объединение – это хо-
роший, абсолютно правильный сигнал. В данном случае УРСА-МДМ – это объединение, потому что 
все другие примеры – это присоединение. И там несколько другие задачи, другой формат. 

– Если вновь возвращаться конкретно к Вашему банку, то какие сегменты бизнеса, на 
Ваш взгляд, в ближайший год дадут наибольший эффект? Где Вы видите точки своего роста? 

– Если говорить о перспективе 1-2 лет, то это продолжение работы с корпоративными кли-
ентами, крупным и средним бизнесом в розничном сегменте. Это то, что работало и будет рабо-
тать. С точки зрения приложения наших усилий в будущем, это, как ни банально звучит, малый и 
средний бизнес. Кризис наглядно доказал банкам перспективы данного сегмента, именно с точ-
ки зрения большей маржинальности. То есть и до кризиса все знали, что за данным сегментом 
будущее, но почему-то не видели его доходности. 

Сейчас мы перезапускаем программу кредитования МСБ, вносим корректировки в существую-
щие продукты и требования к заемщикам. И мы планируем активно развивать данное направление, 
в том числе в регионах. 

Если говорить о рознице, то для нас приоритетом выступает сегмент состоятельных клиентов, 
но не только private banking, но и premium. В прошлом году мы запустили премиальный сегмент, и 
наш опыт оказался очень успешным. Поэтому планируем распространять наш опыт дальше в рам-
ках нашей сети, в том числе предлагать рынку новые продукты. Также значительный нереализован-
ный потенциал у private banking, у производных инструментов, данные сегменты мы также будет 
продолжать развивать. 

Интервью с Андреем Донских, заместителем председателя правления 
ОАО «Сбербанк России»
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------

–  Андрей Михайлович, наш проект называется «Форум 
лидеров банковского рынка», и одна из его ключевых за-
дач – сформировать видение будущего ландшафта банковско-
го рынка и определить роль ведущих банков на данном рын-
ке. Поэтому первый мой вопрос в некоторой степени касается 
будущего. Какой горизонт планирования принят в Сбербанке и 
его подразделениях? Имеется в виду как точное бюджетное 
планирование, так и стратегическое планирование на уровне 
целей и механизмов поведения.

– Что касается стратегического развития, то в 2008 году была 
принята стратегия Сбербанка России до 2014 года. Разумеется, все 
стратегические планы или концепции развития всех основных биз-
нес- и функциональных линий Сбербанка рассчитаны на этот гори-

зонт планирования. В частности, стратегия корпоративного бизнеса Сбербанка также рассчитана до 
2014 года. Дальше мы будем актуализировать стратегию в рамках ежегодного бизнес-планирования. 
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Бюджет, как и бизнес-план, естественно, утверждается годовой в рамках ранее утвержденной стра-
тегии. Больше пяти лет – это уже не планирование, а гадание, поэтому в таком планировании нет 
особого смысла.

– Раз уж Вы затронули корпоративный сегмент, то по каким направлениям планируете 
свое развитие на данном рынке?

– На горизонте до 2014 года в рамках корпоративного сегмента мы расставили следующие 
приоритеты. Прежде всего, это базовое повышение доходности. Не секрет, что маржа с течени-
ем времени в банковском секторе падает. И для того, чтобы быть конкурентоспособным и обе-
спечивать достаточную доходность для акционеров, нам необходимо предпринять специальные 
шаги для диверсификации портфеля тех продуктов и услуг, которые мы предоставляем нашим 
клиентам. В рамках реализации данного приоритета в марте текущего года нами была приобрете-
на инвестиционная компания «Тройка Диалог». Данное приобретение позволяет нам предложить, 
во-первых, более широкий продуктовый ряд для клиентов, во-вторых, обеспечить себе больший 
маржинальный доход с наименьшим уровнем риска, в-третьих – это диверсификация бизнеса и до-
ходов. На основе данной компании мы планируем построить инвестиционный банковский холдинг.

Второй наш приоритет – это, разумеется, ориентация на клиентские потребности. Сбербанку 
России в текущем году исполняется 170 лет. Долгие годы в СССР банк развивался как стандарт-
ный, с точки зрения обслуживания юридических лиц, магазин по продаже рублевых кредитов, 
и, с точки зрения интересов клиентов, на это всегда внимания со стороны банка обращалось не 
очень много. Поэтому по данному направлению присутствует долгий и запутанный процесс кре-
дитования и не очень понятная система ценообразования, тарификации. Мы, разумеется, хотим 
построить принципиально новую модель бизнеса на основе персонального клиентского менедже-
ра, при этом упор будем делать на всех сегментах, от крупнейшего до малого бизнеса. Понятно, 
что количество клиентов на менеджера в зависимости от сегмента будет сильно отличаться. Но 
в любом случае такой подход для нас будет оставаться базовым.

Третий наш приоритет – это повышение технологичности бизнеса. Мы переходим на новые 
рельсы с точки зрения процесса кредитования. На данный момент мы уже существенно оптими-
зировали свой кредитный процесс. В 2010 году мы устранили многолинейность или, если хотите, 
многостадийность процесса, когда от уровней низового подразделения в наших областных под-
разделениях до уровня принятия решений центральным аппаратом клиент мог проходить после-
довательно 5 уровней кредитных комитетов. И этот процесс затягивался на непрогнозируемый 
для клиента период, и срок ожидания на самом деле был крайне длительным, иногда доходило 
до 7-9 месяцев от момента инициации заявки до момента получения кредита. Мы это постара-
лись исправить еще в прошлом году.

В текущем году мы начали выстраивать процесс кредитования в соответствии с теми прин-
ципами, которые существуют во всем мире для корпоративных клиентов, по крайней мере,  
в более-менее развитых банках. С помощью консультантов мы разработали новую модель кре-
дитного процесса. Она уже успешно апробирована, и с этого года мы начали внедрение данной 
системы тотально по всей сети. Разумеется, внедрение представляет собой веерный процесс, 
поскольку масштабы нашей сети очень велики. Только отделений для обслуживания корпора-
тивных клиентов у нас более 3500. А количество этих клиентов измеряется десятками тысяч 
организаций. И поэтому понятно, что все это мы будем делать последовательно. В 2011 году 
мы планируем в 10 из 17 территориальных банков внедрить новую систему кредитного про-
цесса, цифровую оценку рисков, переход на модель оценки рисков на основании формализо-
ванных критериев. До середины 2012 года мы уже целиком, по всей сети, перейдем на новую 
систему менеджмента и новый кредитный процесс.
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Но технологичность – это, разумеется, не только кредитный процесс. Это и дистанционные 
каналы обслуживания клиентов. В прошлом году мы также разработали новую систему дистан-
ционного обслуживания «Сбербанк Бизнес Online» для корпоративных клиентов. Она оказалась 
достаточно успешной: мы в полтора раза перевыполнили планку подключений, что свидетель-
ствует о наличии хорошего спроса со стороны клиентов на новый стиль дистанционного обслу-
живания. Планируем в 2011 году уже всех клиентов перевести на новую современную систе-
му банк-клиент, которая максимально будет отвечать всем потребностям клиентов в области 
проведения рублевых и валютных платежей, в области подачи заявок и предварительных про-
даж тех или иных банковских продуктов и услуг. Данная система будет включать в себя такую 
опцию, как корпоративное казначейство, то есть cash-менеджмент, cash-пуллинг, с тем, чтобы 
для компаний, которые включают в себя несколько юридических лиц, она была удобна с точки 
зрения проведения расчетов, в том числе внутри самой организации. Без сомнения, важным 
вопросом является тарификация и ценообразование. С 1 апреля текущего года мы перешли на 
публичные ставки по депозиту. В Сбербанке всегда ставки по депозиту для любой категории 
клиентов устанавливались по соглашению. То есть они никогда не были публичны для клиен-
тов, никогда нельзя было зайти на сайт Сбербанка и увидеть, какая ставка по депозитным или 
вексельным операциям в данный момент существует в зависимости от сроков и сумм. В тече-
ние года мы постепенно будем выравнивать процесс тарификации продуктов и услуг в расчет-
ных кассах, прежде всего – для всех категорий юридических лиц по всем субъектам федера-
ции. Но это не говорит о том, что будет единый тариф по всей стране, просто по всей стране 
будут действовать единые базовые требования по этим тарифам, что повышает прозрачность 
для всех категорий клиентов.

Еще одним базовым приоритетом для нас является, разумеется, работа с командой. Если мы 
хотим стать лучшим банком для корпоративных клиентов на рынке, мы должны обладать лучшей 
командой. Ведь не могут, скажем, счастливые клиенты обслуживаться несчастными сотрудниками. 
Поэтому здесь крайне важны вопросы, связанные с организационной структурой, подбором пер-
сонала, системы его мотивации и обучения. Мы уже создали внутренний корпоративный портал, 
который объединяет всех сотрудников корпоративного бизнеса по всей стране, по сути, в режиме 
online. Все сотрудники подключены к этой системе, могут получить последнюю информацию о тех 
продуктах и услугах, которые банк предоставляет. В системе есть доступ к обратной связи, чтобы 
мы могли получать информацию непосредственно с точек продаж, о том, что мы правильно и что 
неправильно делаем.

В целом, если резюмировать все вышесказанное. Мы рассчитываем, что в результате этих дей-
ствий мы сможем стать к 2014 году современным финансовым институтом в области корпоративного 
банкинга, вполне конкурентоспособным не только на российском рынке, но и в глобальном аспекте.

– Вы затронули тему новых направлений деятельности банков. В какой мере существующие 
пробелы в законодательстве препятствуют развитию перспективных направлений бизнеса?

– Существует целый ряд направлений деятельности и новых продуктов, которые ограничены 
законодательно. Могу привести следующий пример. Допустим, мы сейчас готовим к запуску про-
дукт, который представляет собой обмен электронными счетами-фактурами между поставщиками 
и получателями товаров и услуг на территории страны. Это очень хороший программный продукт, 
который позволил бы исключить бесконечное хождение бумажных счетов-фактур между различ-
ными категориями покупателей и продавцов. В масштабах экономики замена бумажного доку-
ментооборота на электронный способна произвести просто колоссальный эффект. Но для того, 
чтобы ввести систему электронного документооборота, необходимо, во-первых, принятие специ-
ального федерального закона. Кроме того, надо внести изменения в 86 подзаконных актов, уже 
существующих в Российской Федерации. Несмотря на это, мы будем обязательно заниматься 
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данным направлением. Мы сейчас готовим пакет законотворческих предложений, которые, по 
нашему мнению, могли бы стимулировать развитие такого вида услуги в России.

Подобных инициатив в Сбербанке много, и это касается всех сегментов бизнеса. Давайте вспом-
ним проект универсальной электронной карты, который активно обсуждается в последнее время, 
в том числе на высшем уровне. Сбербанк входит в состав рабочей группы по данному проекту, мы 
выполняем достаточно больших работ, в том числе и в сфере законотворчества.

– Сместимся от вопросов, касающихся Сбербанка, к вопросам макроэкономическим, в 
целом по рынку. Современная денежно-кредитная политика ориентирована на снижение 
уровня инфляции, при этом предполагается, что инфляция в России носит монетарный ха-
рактер. На Ваш взгляд, не стоит ли сместить акценты и уделить основное внимание пробле-
ме развития экономики? Ведь это напрямую влияет на Вашу собственную клиентскую базу.

– Здесь можно много спорить о преимуществах и недостатках той или иной модели. Инфляционное 
таргетирование также имеет право на существование. Ведь инфляция определяет стоимость заимство-
вания, а она, в свою очередь, – общую стоимость денег в экономике, что может придавать некий стимул 
развитию отдельных отраслей. Но мы как Сбербанк, с учетом масштабов нашей деятельности, можем 
своими действиями оказывать влияние на проводимую властями макроэкономическую политику. Прежде 
всего, в отношении отдельных отраслей экономики. Мы определяем для себя приоритеты отраслевой по-
литики, т. е. создаем отраслевые стратегии для каждой из перспективных отраслей. И мы готовы сами 
развивать приоритетные отрасли. Рычаги влияния у нас очень простые – это объемы и ставки. Если мы 
видим, что у данной отрасли есть большой потенциал, хорошая ретроспектива, есть факторы, которые 
делают данную отрасль контрциклической, что, например, показал последний кризис, то на данную от-
расль мы устанавливаем больший лимит и меньшую процентную ставку. И таким образом мы способны 
оказать влияние на более быстрое и более медленное развитие тех или иных отраслей.

– А проводится ли в Сбербанке дифференциация отраслей по уровню рисков в конкрет-
ном регионе? Ведь в одном регионе удобнее вести бизнес, в другом – менее удобно и бо-
лее рискованно…

– На мой взгляд, каждое конкретное предприятие конкурирует, прежде всего, внутри одной от-
расли, а не внутри региона. Т. е. трудно представить себе нефтяную компанию, которая конкурирует 
с молочным заводом на территории Тамбовской области. Нет, она конкурирует с такой же нефтяной 
компанией, которая работает также на большой территории покрытия либо на этой же территории 
покрытия. Поэтому в данном случае отраслевой анализ более важен. Сами субъекты мы, конечно, 
дифференцируем по уровню риска, но это касается прежде всего кредитования местных органов 
власти. Потому что есть объективные числовые параметры, определяющие тот объем кредита, ко-
торый мы можем предоставить конкретному региону и который тот или иной регион может вернуть 
с учетом всех поступлений, дотаций из центра.

– Несмотря на уверенный выход из кризиса, сегодня объем проблемных активов в бан-
ковской системе остается достаточно большим. Какие Вы используете подходы к реструк-
туризации и дальнейшему возврату кредитов? Особенно интересует ответ на данный вопрос 
в связи с тем, что на рынке (это касается не только России) складывается имидж банков 
как таких профессиональных рейдеров.

– Трактовка действий банков в данном контексте неверна в корне, потому что банки дают деньги 
в долг и просто хотят вернуть их обратно. Если у клиента нет возможности либо желания каким-то 
образом возвращать кредит, то, разумеется, речь идет о том, чтобы в той или иной форме и раз-
личными способами вернуть хотя бы часть того, что было выдано. Потому что банки в основном 
оперируют не собственными средствами, а деньгами кредиторов и вкладчиков, и здесь вопрос сто-
ит уже не в плоскости жадности, а в плоскости ответственности.
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Что касается ситуации с проблемными активами в Сбербанке, то, наверное, весь ландшафт 
проблем в целом определился уже к началу 2010 года. Объем новых проблемных активов, о 
которых было неизвестно в 2009 году, в 2010 был крайне мал. Это видно и по объективным 
цифрам: наши затраты на создание резервов в 2010 году снизились кратно. Что касается на-
ших принципов работы с проблемными активами, то здесь любая работа – это дорога с двух-
сторонним движением. Мы реагируем и работаем с клиентом на тех принципах, которые и сам 
клиент проповедует, работая с нами. Если клиент имеет желание погасить кредит, но не имеет 
возможности, то мы всегда идем навстречу клиенту, предлагая различные варианты погаше-
ния. На нас в этом отношении грех жаловаться, потому что мы активной, агрессивной полити-
ки по отношению к клиентам не проводим. Наша доброта, конечно, не безгранична, особенно в 
случае, если клиент не проявляет никакого желания вернуть долги, но для этого есть законные 
процедуры, судебные мероприятия, банкротство и т. д. Этими инструментами, к сожалению, 
тоже приходится пользоваться, потому что все клиенты разные. Известны ситуации откровен-
ного мошенничества, когда мы вынуждены были принимать жесткие меры, включая возбужде-
ние уголовных дел. Но в целом это единичные случаи. Гораздо чаще мы с клиентом составляем 
некий план реструктуризации задолженности. Если мы видим, что экономика клиента даже в 
какой-то обозримой перспективе не позволит ему выдержать такую долговую нагрузку, мы по 
соглашению сторон соглашаемся принять на себя те или иные активы по справедливой стои-
мости, что уменьшает общий объем долговой нагрузки.

– Не секрет, что Сбербанк России в последнее время очень активно растет. Не отражается 
ли подобный рост негативно на качестве риск-менеджмента? Ведь всегда есть некоторый 
уровень отсечения, и большее число клиентов можно привлечь, только ослабив требования 
к потенциальным заемщикам.

– Уровень риска – это не только установление определенных требований, это также вопрос 
стоимости кредитов и уровня создаваемых по кредитам резервов кредитования. На самом деле 
практика кризисного времени тоже показывает, что все индивидуально, и даже в крупнейшем 
сегменте с высокими рейтингами надежности есть клиенты высокорискованные. Но, тем не ме-
нее, я могу сказать, что у нас уровень проблемных кредитов по сегменту крупнейших клиентов 
примерно в 3 раза ниже, чем по остальным категориям юридических лиц. Что касается других, 
более рискованных сегментов (розничный бизнес, кредитование МСБ), то чем выше уровень ри-
ска, тем выше уровень цены. За счет этой цены мы можем создавать повышенные резервы, не-
посредственно сразу при кредитовании, и таким образом компенсировать возрастающие риски. 
Но в целом, даже в условиях кризисного времени, тот уровень просроченных кредитов, который 
сформировался по факту в Сбербанке, я считаю приемлемым. А консерватизм нашей кредитной 
политики определяется второй цифрой – объемом созданных резервов, который в 2 раза превы-
шает объем простроченных кредитов по российским стандартам. Если брать методику МСФО (в 
соответствии с ней, к просроченным относится все тело кредита), то и здесь уровень покрытия 
составляет 140%. Это говорит о том, что уровень ревизии адекватен величине принимаемых ри-
сков, то есть наши подходы даже более консервативны, чем бы могли себе позволить.

Если честно, то слухи о том, что мы слишком бурно развиваемся, давим конкурентов и отбира-
ем себе большую долю рынка, несколько преувеличены. Если вы посмотрите на динамику нашей 
рыночной доли, то не увидите там ничего сверхъестественного. Да, за вторую половину 2010 года 
мы нарастили рыночную долю в корпоративном кредитовании на 3,5 п. п., с 28 до 31,5%. Но го-
ворить о том, что наше движение является какой-то экстремальной линией вверх, наверно, тоже 
неправильно. У нас нет задачи остаться единственным банком на рынке корпоративного кредито-
вания. У нас другая политика. Наша политика все-таки ориентирована, в первую очередь, на по-
строение качественного финансового института, а не на объем операций.
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Мы долгое время жили уже в стране, где был один сорт колбасы, один сорт кефира, и один го-
род, в котором этот кефир можно было купить. Хочется сделать лучше всех, это без сомнений, но 
мы прекрасно понимаем, что у нас есть объективные ограничители на рынке. Финансовый рынок – 
это конкуренция не только по цене и масштабу, но и по технологиям и качеству услуг. У нас есть 
определенное конкурентное поле, и оно достаточно широкое, как в классическом, так и в инвести-
ционном банкинге. И наша задача, наверное, выходить вслед за интересами наших клиентов за 
пределы России, предоставлять клиентам уровень сервиса, достойный их потребностей не только в 
России. В частности, мы сейчас активно выходим на рынки СНГ. Это Беларусь, Украина, Казахстан, 
в этих странах мы ведем активную деятельность, и наша доля рынка устойчиво растет. В частности, 
на Украине за прошлый год было удвоение доли, в Казахстане – более чем двукратный рост доли. 
Конечно, это сказывается эффект низкой базы, но все-таки это хороший результат.

– За время кризиса изменились Ваши взгляды на модель риск-менеджмента, которую 
Вы хотите выстроить в Сбербанке?

– Да, конечно. Понятно, что система риск-менеджмента в банке все время совершенствуется, 
и по мере совершенствования механизмов и способов управления рисками повышается и качество 
нашей деятельности. Эти изменения происходят достаточно стремительно. Еще пять лет назад в 
Сбербанке фактически действовала бинарная система оценки риска, когда качество клиента оцени-
валось по принципу «хороший клиент – плохой клиент» без каких-то промежуточных градаций. И во 
многом эти мнения были субъективны и не всегда подтверждались практикой. На данный момент мы 
переходим к системе формализованной оценки риска, по тем нормам и правилам, которые приняты 
в мире и определены в Базельских соглашениях. Оценка представляет собой систему внутренних 
рейтингов, когда конкретному клиенту присваивается тот или иной рейтинг. По данной методике мы 
уже принимаем решения на кредитных комитетах, и, как я отмечал выше, планируем внедрить ее во 
все наши подразделения до середины следующего года. Подобная модель была принята нами еще 
в 2009 году, однако она включала только шесть рейтинговых уровней и оценивала только риск кли-
ента, анализ риска сделки проводился отдельно. Новая же модель, которую мы принимаем сейчас, 
она, во-первых, анализирует и риск клиента, и риск сделки, во-вторых, рейтинговая шкала включает 
уже не шесть, 26 уровней, где 26-й уровень – это максимальный риск. Т. е. в рамках новой модели 
внутренний рейтинг корректируется на показатель Loss Given Default (LGD), который учитывает риск 
сделки в зависимости от степени ее срочности, сложности, обеспеченности и т. д. Перемножением 
двух показателей (риска клиента и риска сделки) мы получаем более точное, ясное понятие о воз-
можных потерях по данному кредиту, что в свою очередь дает нам более точную оценку необходи-
мых резервов и в итоге приводит к большей рентабельности операции.

Данная система полностью автоматизирована, и поэтому представляет собой формализованную 
оценку. Естественно, это не скоринговая модель, однако при формировании своего мотивированно-
го суждения специалисты банка ориентируется на большое количество формализованных факторов 
и параметров, на основании которых принимаются решения относительно категории риска. В резуль-
тате наша система риск-менеджмента стала более понятной и прозрачной. Мы это поняли в процес-
се внедрения этой системы в трех наших территориальных банках – Московском, Среднерусском и 
Северо-Западном. Конечно, первое время внедрение чего-то нового вызывает некое отторжение, но 
уже через месяц все специалисты с большим энтузиазмом включились в эту работу.

В рамках новой модели в процессе обслуживания клиентов выделено три функциональные роли. 
Во-первых, это клиентский менеджмент, который в целом отвечает за работу с клиентами, за при-
быльность операций, за качество обслуживания. Во-вторых, это кредитный специалист, который от-
вечает за качество структуры сделки. В-третьих, это андеррайтер, риск-менеджер, который оцени-
вает, насколько был корректно проведен анализ, насколько присвоенная категория качества ссуды 
адекватна рискам клиента и сделки. Т. е. это так называемый последующий контроль. Андеррайтинг у 
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нас поднят на уровень территориальных банков, т. е. ниже он уже не присутствует. Все андеррайтеры 
аттестованы, имеют свою квалификацию и уровень компетенции в зависимости от категории риска.

– А вот такая модная сегодня тема – кредитование стартапов. Как Вы относитесь к дан-
ному вопросу? Готов ли Сбербанк финансировать подобные проекты и если да, то какие про-
дукты может предложить рынку?

– Это очень хорошая тема, которую я, признаться, очень люблю. Сегодня в Сбербанке мы соз-
дали продукт, который называется «кредит доверия». По сути, он вполне подходит для начинающих 
предпринимателей, там, конечно, минимальный срок установлен в 3 месяца, но все-таки это очень 
небольшой период. Данный кредит – это не деньги на начало бизнеса, но подкрепляющее финанси-
рование молодому бизнесу. Причем по данному продукту используется скоринговая модель оценки 
рисков, то есть время принятия решений сведено к минимуму, а кредитная сумма до миллиона руб
лей покрывает большую часть потребностей начинающих предпринимателей.

Если говорить именно о кредитовании на создание бизнеса, то мы только подходим к этой теме. 
В Сбербанке мы хотим создать кастамизированный по отраслям деятельности МСБ продуктовый 
ряд. Идея заключается в том, чтобы из одного абстрактного продукта кредитования на все цели 
создать такую линейку продуктов, чтобы предприниматель, обращаясь в банк, мог сразу понять, на 
какие цели ему нужен кредит, какие документы ему нужно сдать, каким требованиям банка он дол-
жен соответствовать. Это упрощает жизнь как предпринимателям, так и кредитным специалистам, 
которые оценивают риски уже кастамизированного продукта.

Подобные продукты могут позволить человеку преодолеть хотя бы часть тех страхов, которые 
испытывают все начинающие предприниматели. Ведь небольшое число предпринимателей объяс-
няется наличием большого количества страхов, часть из которых вызвано реальными составляю-
щими нашей жизни, теми же самыми административными барьерами, проверками, трудностями в 
подборе помещений и персонала. Часть страхов – мифическая, т. е. на самом деле проблем не су-
ществует, но в голове у человека формируются некие стереотипы, которые мешают заняться пред-
принимательством. Трудность в получении финансирования является одной из таких сложностей. 
Мы уже сделали продукт «лизинг стартап» для малого бизнеса. Это так называемый мобильный 
бизнес, передвижные фургончики, которые цепляются к обычной легковой машине. В этом фургоне 
можно монтировать любого уровня оборудование: хлебопечка, обувная мастерская, стоматологиче-
ский кабинет. Она особенно пригодна для сельской местности, где человек может ездить и предо-
ставлять свои услуги малым населенным пунктам. Данный продукт мы представляли на форуме в 
Сочи в 2010 году, и он вызвал большой интерес.

Данный продукт пока проходит тестирование, но в целом мы хотели бы предложить целую линей-
ку продуктов по отраслям деятельности. Сейчас мы разрабатываем и планируем внедрить на рынок 
до конца года около 100 готовых бизнес-моделей для начинающих предпринимателей – стартапов. 
Смысл такой «фабрики кредитов» в том, чтобы клиент, который хочет открыть кафе, пришел в банк 
и взял специализированный кредит на открытие кафе. То же самое для кредитов на открытие ате-
лье, шиномонтажа, магазина и т. п.

Что же касается инновационных видов бизнеса, то здесь не обойтись, к сожалению, без не-
коего симбиоза кредитно-инвестиционного продукта. Потому что, когда мы говорим об иннова-
циях, важно, чтобы в перспективы бизнеса кто-то поверил. Это не может быть 100% банковское 
финансирование. Либо здесь банк должен осознанно на себя принимать какие-то грандиозные 
риски в полном объеме выданных кредитов, либо здесь должны выходить на арену какие-то го-
сударственные фонды поддержки. Либо, как третий вариант, развитие посевных фондов, кото-
рые берут на себя часть ответственности за «инновационный» кредит путем внесения части соб-
ственных средств.
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– Давайте немного отойдем от проблематики малого бизнеса и вернемся к бизнесу круп-
ному. Сегодня ситуация на международных долговых рынках постепенно стабилизируется. 
И многие крупные компании в ближайшем будущем вернутся к практике привлечения внеш-
него фондирования. Это означает фактически отток ваших клиентов. Как планируете сохра-
нить свою конкурентоспособность?

– Я бы не трактовал данный процесс исключительно как отток клиентов. Понятно, что диверси-
фикация источников финансирования бизнеса отдельных клиентов – это задача актуальная и пра-
вильная. И с точки зрения здравого смысла, и с точки зрения ведения бизнеса следует стремить-
ся диверсифицировать свои пассивы по различным источникам. Да, в данном процессе заложена 
угроза. Она заключается в уменьшении объема чистых кредитов, которые мы предоставляем кли-
ентам. Но для этого мы и развиваем инвестбанковское направление (покупка ИК «Тройка Диалог» – 
это неотъемлемая его составляющая), чтобы быть востребованными на рынке, иметь возможность 
предлагать клиентам различные финансовые решения. Ведь клиентам нужны не просто кредиты, 
им требуются решения их финансовых проблем. Это то, что должен делать современный универ-
сальный банк. Главная наша задача как раз и состоит в том, чтобы в любое время быть готовыми 
предоставлять клиентам тот уровень финансового сервиса и финансовых продуктов, которые соот-
ветствуют их потребностям и современным реалиям.

– Следующий вопрос касается структуры доходов. Сегодня наметилась тенденция к росту 
доли непроцентных (комиссионных) доходов. Вообще, много говорится про необходимость 
наращивания доходов от некредитных продуктов. Какие услуги в данном направлении пред-
лагает сегодня Сбербанк России?

– Не могу не согласиться с Вами, структура доходов – крайне важный момент. Если говорить о 
корпоративном сегменте, то по данному направлению мы предоставляем достаточно большой объем 
платных услуг некредитного характера. Это стандартные услуги: расчетно-кассовое обслуживание, при-
ем и отправка платежных документов, обслуживание транзакций по дистанционным каналам, обслу-
живание внешнеэкономической деятельности. Но мы активно развиваем и новые услуги, я уже о них 
упоминал – это и электронный инвойсинг, и корпоративное казначейство на дистанционных каналах 
обслуживания. Это и развитие самих дистанционных каналов обслуживания и программы банк-клиент.

Сейчас мы создаем консультационный центр по внешнеэкономической деятельности. До сих пор 
такого центра в Сбербанке не было. В результате во многих регионах клиенты не имели возмож-
ности оперативно и качественно проконсультироваться по вопросам правильности оформления и 
заполнения своих внешнеторговых контрактов (экспортных либо импортных). Это приводило к по-
терям. В планах банка к середине текущего года внедрить данный центр во всех своих подразделе-
ниях на территории России.

Кроме того, мы централизуем деятельность, связанную с корпоративным страхованием. В прошлом 
году мы ввели централизованный порядок розничного страхования, что имело в итоге довольно суще-
ственный эффект. Мы получили большой объем доходов – около 99 млрд рублей в прошлом году.

В текущем году, начиная с января, мы начали внедрять централизованную систему по корпора-
тивному страхованию. Данная система – это понятные и четкие правила выполнения Сбербанком 
функции агента страховых компаний при подаче страховых полисов, при страховании залогов, при 
прочих видах страхования, а в корпоративном сегменте видов страхования гораздо больше, чем в 
рознице. Все предлагаемые нами продукты и услуги тарифицированы.

Подобная система будет удобна как для клиентов, так и для страховых компаний (за счет соз-
дания понятных правил игры). Мы рассчитываем получать за эти продукты и услуги значительный 
объем именно комиссионных доходов.
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В целом, в наших планах увеличить объем комиссионного дохода по сравнению с прошлым го-
дом на 15%. При этом планируется довести долю непроцентных доходов в общей структуре дохо-
дов до 20%.

– Следующий вопрос касается темы финансирования инвестиций. По итогам 2009 года 
банковский кредит в общем объеме финансирования инвестиций реального сектора зани-
мал всего 9%. При этом львиная доля всех долгосрочных кредитов предоставляется не-
сколькими банками, среди которых доминируют госбанки и банки с участием иностранного 
капитала. Какова сегодня политика Сбербанка по данному направлению? Какие основные 
преграды Вы видите на пути роста объемов финансирования инвестиций?

– Вопрос очень правильный. Основное препятствие заключается в том, что сегодня на рынке при-
сутствует крайне мало действительно качественно подготовленных, просчитанных инвестиционных 
проектов, которые мы можем принять в соответствии с теми требованиями проектного финансиро-
вания, которые характерны для банков. Кризис 2008–2009 годов показал, что здесь проблема не в 
том, что наши требования слишком консервативны, как раз наоборот – качество проектов очень низ-
кое. Это связано с крайне слабой маркетинговой проработкой проектов, плохим анализом матрицы 
чувствительности к изменениям тех или иных параметров, в частности, снижению объемов бизнеса, 
уменьшению цены, изменению конкуренции на рынке. Для Сбербанка это профильное направление 
бизнеса, и мы его активно развиваем. Например, финансирование инфраструктурных проектов. 
Мы активно занялись развитием финансирования инфраструктурных проектов только 2010 году. 
Один из таких крупных проектов – дорога Москва–Санкт-Петербург, летом 2011 года мы начинаем 
его инвестирование. Сейчас идет формирование интересных проектов в области аэропортовой, же-
лезнодорожной, дорожной инфраструктуры. По Санкт-Петербургу мы заключили несколько согла-
шений по части финансирования проектов, находящихся в той или иной стадии готовности. Сейчас 
мы активно набираем проекты, формируем пул партнеров, которые будут совместно с нами прини-
мать участие в финансировании. Здесь речь идет о сроках финансирования от 10 до 15 лет. Мы до 
сих пор остаемся единственным банком, который предложил для крупнейших клиентов кредитова-
ние в рублях на 15 лет. Об этом мы объявили еще прошлым летом и сейчас можем похвастаться 
тем, что у нас уже есть сделки в рамках этого продукта (в основном в области электроэнергетики).

– На рынке бытует мнение о некоторой дискриминации банков в плане доступа к источни-
кам ликвидности. В частности, у Сбербанка есть доступ к дешевым деньгам, а у небольшого 
регионального игрока – нет. Один из предлагаемых вариантов того, как снизить подобную 
дискриминацию, – это финансирование крупными банками, в первую очередь государствен-
ными, мелких, средних, в том числе региональных банков путем выкупа их облигаций, либо 
пулов кредитов. Считаете ли вы данный подход разумным?

– Если честно, еще до работы в Сбербанке я не считал идею выкупа облигаций разумной. Если 
речь идет об обеспеченных обязательствах, то небольшие банки фактически выполняют некую роль 
фронт-офиса по отношению к крупным. Нам, со своей стороны, при таком механизме нужно безого-
ворочно принимать тот факт, что экспертиза малых и средних банков является более качественной, 
чем наша собственная. Если речь идет о необеспеченных обязательствах, то нужно смотреть каче-
ство баланса самого банка и его способность рассчитаться по долгам. Сама идея каскадного пере-
распределения ресурсов государственных банков в руки частных потенциально увеличит уровень 
рисков и приведет к тому, что придется списывать эти деньги с баланса в убыток.

Единственный вариант – это продажа с баланса малых и средних банков пула качественных кре-
дитов. Я знаю несколько маленьких банков, которые обладают очень качественным балансом и при 
этом занимаются реальным бизнесом. Таких банков не так уж много. Но для ведения своего бизнеса 
им не нужен Сбербанк со своими ресурсами. Как правило, все призывы о доступе к государствен-
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ным деньгам слышатся от тех, у кого нет внутреннего потенциала развития. Трудно представить, что 
у банка есть хорошая кредитная экспертиза, но при этом нет источников пассивной базы. С другой 
стороны, еще в кризис были предложены механизмы рефинансирования пулов кредитов, и делать 
это можно было напрямую через Банк России, никакой Сбербанк не нужен.

– Каков Ваш примерный прогноз по темпам роста корпоративного сегмента  конкретно 
в Сбербанке и на рынке в целом?

– Мы ожидаем, что в 2011 году портфель корпоративных кредитов в целом по рынку вырастет на 
15%. Мы предполагаем расти несколько быстрее рынка, и рассчитываем, что до конца года наша доля 
на рынке увеличится на 0,5%. Каких- то иллюзорных планов мы не намечали по разным причинам.

Во-первых, в настоящий момент в банке происходят серьезные трансформации, связанные с пе-
реходом всех подразделений на новый кредитный процесс. Этот процесс достаточно болезненный 
и требует к себе повышенного внимания.

Во-вторых, конкуренция на рынке очень обострилась. Весь рынок находится в состоянии избыточ-
ной ликвидности, что оказывает сильное влияние на ставки и делает ситуацию крайне волатильной.

У нас же нет задачи очень сильно увеличивать объем принимаемых рисков в ущерб качеству 
кредитного портфеля. Если говорить конкретно по сегментам, то, без сомнения, основной упор в 
увеличении объемов кредитования мы будем делать на малый и средний бизнес. Крупные клиенты 
также остаются в приоритете, более того: рост данного сегмента будет обеспечен прежде всего за 
счет финансирования инвестбанковских сделок.

Интервью с Ильдаром Муслимовым, председателем правления ОАО «УРАЛСИБ»
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------

– Ильдар Равильевич, буквально пару месяцев назад 
была одобрена стратегия развития банковского сектора до 
2015 года. Когда только появился проект стратегии, он вы-
звал немало споров в банковском сообществе. Какие пред-
ложения были учтены в процессе обсуждения, какие-то нет. 
Сегодня данный документ уже можно считать состоявшимся. 
Какова Ваша оценка стратегии? Насколько данный документ 
полезен для банков? В чем его ключевые плюсы и основные 
недостатки?

– Несомненный плюс в том, что Правительство значительно 
расширило горизонт планирования. Нынешняя стратегия рассчи-
тана на пятилетку вместо трех лет, как это было прежде в подоб-
ных документах (2001–2004 и 2005–2008 годы). На мой взгляд, 

даны реалистичные целевые ориентиры в виде соотношений ключевых показателей банковского 
сектора с ВВП (к 2015 году соотношение «активы к ВВП» увеличится до 90%, «капитал к ВВП» – 
до 14-15%, «кредиты физических лиц к ВВП» – до 60%).

Стоит отметить, что в стратегии подчеркивается важная роль банков в развитии инновационных 
процессов в экономике и повышении эффективности инвестиций. «УРАЛСИБ» также участвует в 
этих процессах: не первый год развивает национальную платежно-сервисную систему и является 
участником Федерального проекта «Универсальная электронная карта». Среди существенных аспек-
тов Стратегии также расширение круга лиц, на которых распространяется система страхования вкла-
дов, в частности, за счет ПБОЮЛ. Несомненным шагом вперед стало определение сроков внедре-
ния регулятивных стандартов «Базель II» (не ранее 2014 года) и «Базель III» (не ранее 2019 года).
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Вместе с тем, на наш взгляд, сформулированная цель банковской системы – перейти от экстен-
сивного к интенсивному этапу развития – несколько преждевременна. Рациональным представля-
ется симбиоз интенсивного и экстенсивного путей развития, поскольку необходим своего рода пе-
реходный период для повышения уровня проникновения банковских услуг на всей территории РФ. 
Для сравнения, в 2010 году на каждого жителя РФ приходилось около 8 тыс. долларов банковских 
активов. В странах Центральной и Восточной Европы этот показатель как минимум вдвое выше, а 
с западноевропейскими странами – разница десятикратная.

Кроме того, со стороны государства ожидали особый акцент на мерах по содействию развитию 
рыночных механизмов конкуренции в сфере банковского бизнеса. Российскому банковскому рынку 
присуща очень высокая концентрация – пятерку крупнейших игроков формируют кредитные орга-
низации с государственным участием, на которые приходится около 48% совокупных банковских 
активов. В таких условиях государственные меры, поддерживающие уровень качества банковских 
услуг, были бы кстати.

И главное. К сожалению, Стратегия по-прежнему не содержит конкретных мер по стимулирова-
нию роста долгосрочной внутренней ресурсной базы и повышению доступности кредитных ресурсов.

– Выделите ключевые, наиболее перспективные направления будущего развития (драй-
веры роста) в целом по банковскому рынку.

– В ближайшие два-три года банки будут стремиться увеличить долю кредитов малому бизне-
су и населению, как наиболее перспективным и быстро растущим сегментам, заинтересованным в 
новых продуктовых предложениях. По нашим оценкам, темпы роста рынка кредитования малого и 
среднего бизнеса в 2011–2012 годах могут составить 20-30%. При этом сегмент средних корпо-
ративных клиентов также выглядит достаточно стабильным и привлекательным.

Помимо наращивания кредитных портфелей, в условиях общерыночного тренда снижения про-
центной маржи для поддержания уровня стабильного дохода банки будут активно развивать про-
дукты, предоставляемые на комиссионной основе (продажи небанковских финансовых продуктов, 
дистанционное банковское обслуживание, пластиковые карты, кобрендинг).

– Ваш прогноз по темпам роста ключевых показателей банковского сектора (активы, 
кредиты ЮЛ, кредиты ФЛ) до конца 2011 года и в 2012-2013 годах?

– На этом горизонте не стоит ждать возвращения к докризисным (порядка 40%) годовым тем-
пам роста. В этом году, по нашим оценкам, совокупные активы банковского сектора могут вырасти 
на 15-18%. Кредиты физлицам продолжат расти чуть более высокими темпами (18-22%) по срав-
нению с кредитами юрлицам (15-17%). Это связано с тем, что потребительский спрос восстанав-
ливается быстрее инвестиционного.

Если сохранится благоприятная макроэкономическая ситуация, то начиная с 2013 года можно 
ожидать ускорения темпов роста активов до 20-25% в год. В результате повышения деловой актив-
ности и, соответственно, объема инвестиций рост кредитов юрлицам вполне способен превысить 
20% в год. Объем кредитов физлицам под влиянием постепенного насыщения рынка потребитель-
ского кредитования и с учетом темпов роста благосостояния населения, скорее всего, будет расти 
умеренными темпами на уровне 15-18% в год.

– Насколько, на Ваш взгляд, обострилась конкуренция на рынке, прежде всего, со стороны 
госбанков? Какие новые инструменты банки используют в конкурентной борьбе за клиентов?

– Госбанки, как системообразующие кредитные организации, имеют ряд преференций. В первую 
очередь, это доступ к дешевым ресурсам и поддержка государства (взносы в уставный капитал, 
беззалоговые и субординированные кредиты).
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Кризис привел к еще большему укреплению позиций этой группы. То, что госбанки пользова-
лись приоритетной финансовой поддержкой государства, создало у клиентов ощущение более 
высокой их стабильности в кризис. В результате произошел значительный переток клиентов из 
частных банков. Розничные клиенты искали надежности и гарантий. А для многих компаний, в 
частности второго эшелона, кредиты госбанков в период острой фазы кризиса стали едва ли не 
единственным источником заемного финансирования. И, вполне естественно, получение кредита 
сопровождалось переходом в кредитующий банк и на рассчетно-кассовое обслуживание.

В посткризисный период частные банки приступили к возобновлению кредитования и столкну-
лись с необходимостью не только восстановления, но и наращивания клиентской базы. Традицион-
ный метод ценовой конкуренции – снижение ставок – имеет объективные ограничения (стоимость 
пассивов). Поэтому сейчас на первый план выходят неценовые параметры клиентского предложе-
ния – более привлекательные условия, гибкость обслуживания, широкий спектр дополнительных 
услуг, качественное дистанционное банковское обслуживание, сонастройка комплексного продук-
тового предложения с потребностями целевых клиентских сегментов.

– Уход части иностранных банков из России за последние полтора года – это временное 
явление либо снижение интереса иностранцев в целом к российскому рынку? Как Вы оце-
ниваете дальнейшую динамику бизнеса иностранных банков в России?

– На мой взгляд, это временное явление. Подтверждением служит тот факт, что в 2010 году ин-
вестиции нерезидентов в уставный капитал выросли на 9,2%. Но в то же время мы видим, что коли-
чество филиалов банков со 100-процентным участием нерезидентов на территории РФ в 2010 году 
уменьшилось на 15%. Причина этого не в утрате интереса иностранных банков к российскому рын-
ку в целом, а в смещении фокуса с розничного на инвестиционный сектор. Например, ритейловый 
сегмент сворачивают Barclays, Morgan Stanley, Swedbank, HSBC.

Однако банки из топ-50, сумевшие прочно занять свою нишу на российском рынке (UniCredit, 
Societe Generale, Raiffeisen, Citibank, Home Credit), продолжают успешное развитие.

Причины снижения интереса иностранных банков к российскому рынку следующие:

– высокие макроэкономические и страновые риски;

– высокая концентрация рынка;

– сложность и ресурсоемкость развертывания инфраструктуры на всей территории России.

Нам кажется, что с высокой вероятностью даже те банки, которые ушли с нашего рынка сейчас, 
вернутся спустя 3-5 лет на более зрелый российский банковский рынок.

– Какой горизонт планирования принят в «УРАЛСИБе»? Как часто происходит корректи-
ровка стратегических документов?

– В 2008 году был утвержден долгосрочный стратегический план развития до 2014 года. Ключе-
вые показатели были рассчитаны на основе прогнозной модели макроэкономического роста. Однако 
финансовый кризис внес свои коррективы. Нестабильность макроэкономической ситуации привела 
к смещению приоритетов с долгосрочного и среднесрочного стратегического планирования к опе-
ративному, на более коротком горизонте в полгода–год.

С переходом экономики к восстановительному росту мы постепенно возвращаемся к стандарт-
ному циклу стратегического планирования. На данный момент «УРАЛСИБ» использует модель крат-
косрочного оперативного планирования на один-два года, которая позволяет с максимальной эф-
фективностью и оперативно реагировать на изменения рыночной конъюнктуры.
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Параллельно ведется серьезная подготовка к актуализации стратегии на горизонт до пяти лет. 
Сейчас мы перерабатываем нашу Миссию и ведем широкий спектр работ по формированию корпо-
ративной культуры «УРАЛСИБа» как важных составляющих стратегического плана. При этом соци-
ально ответственное ведение бизнеса остается базовым принципом нашей работы.

– Охарактеризуйте сегменты, которые банк «УРАЛСИБ» определил для себя в качестве 
ключевых для развития в долгосрочной перспективе. Ваша оценка темпов роста и долей на 
рынке по данным направлениям до конца 2011 года?

– Наш подход к выделению ключевых клиентских сегментов и направлений собственного роста 
и развития прост. С одной стороны, это те группы, клиентов, с которыми у нас сложились довери-
тельные и партнерские отношения на довольно долгом промежутке времени. С другой – наши це-
левые клиентские группы определяются и спецификой самого банка.

Во-первых, у «УРАЛСИБа» одна из крупнейших среди частных банков филиальная сеть. Мы тра-
диционно сильны в регионах и будем и в дальнейшем ориентироваться на потребности клиентов за 
пределами Москвы и Питера.

Во-вторых, наша модель социально ответственного предпринимательства сфокусирована на 
социально востребованные продукты. В их числе продукты для малого и среднего бизнеса и ипо-
течные кредиты – те рынки, на которых «Уралсиб» был традиционно силен и хотел бы сохранить 
позицию значимого игрока и признанного лидера. Более того, в кризис мы сделали еще больший 
акцент на работе именно с сегментом МСБ, в частности, выделив кредитование МСБ в отдель-
ное направление с целью оптимизации продаж. Мы считаем данный рынок крайне перспектив-
ным. При этом мы не отказываемся работать с крупным бизнесом, но данный сегмент для нас 
не является приоритетным.

В-третьих, мы стремимся поддерживать инновации в банковском секторе. В фокусе внимания 
сейчас – наш пластиковый бизнес. Мы участвуем в построении на территории РФ единой платежно-
сервисной системы «Универсальная электронная карта» и являемся акционером ОАО «Универсальная 
электронная карта».

Ну и в-четвертых, в силу того, что банк «УРАЛСИБ» – это часть финансовой корпорации, у нас есть 
возможность более полно удовлетворять потребности тех клиентов, чьи потребности выходят за рам-
ки чисто банковских продуктов. Мы планируем использовать возможности нашего широкого геогра-
фического присутствия, чтобы предоставлять клиентам продукты небанковских видов бизнеса, вхо-
дящих в Корпорацию «УРАЛСИБ», таких как страхование, управление активами, интернет-брокеридж.

– Наметилась тенденция к постепенному снижению уровня процентной маржи, в связи с 
чем многие банки задумываются о наращивании непроцентных доходов. Какие шаги банк 
«УРАЛСИБ» предпринимает по данному направлению (новые продукты, услуги, прогноз по 
соотношению процентных и комиссионных доходов)?

– В разгар кризиса, когда банки столкнулись с ростом неплатежей по ссудам и, соответственно, 
сокращением процентных доходов, актуализировался вопрос поддержания уровня стабильного до-
хода за счет наращивания непроцентных доходов, в первую очередь – комиссионных. Если в начале 
2009 года соотношение чистого комиссионного дохода к средним активам по банковской системе 
составляло 1,2%, то к концу 2010 года это соотношение достигло 1,5%. Но в силу снижения ставок 
комиссий, а также отмены некоторых видов комиссий докризисного уровня в 1,8%  пока не достигли.

«УРАЛСИБ» также стремится наращивать базу стабильных доходов. Для этого мы планируем 
расширять документарный бизнес, расчетно-кассовое обслуживание, наращивать объем операций 
с банковскими картами, развивать интернет-банкинг, формировать комплексное продуктовое пред-
ложение клиентам.
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– В кризис многие банки пересмотрели прежнюю политику в отношении регионального 
развития в пользу оптимизации сети подразделений. Какие изменения в данном направле-
нии наметились в банке «УРАЛСИБ»?

– В настоящий момент мы меняем структуру управления сетью подразделений. Если до кризиса 
у нас была сеть офисов, каждый из которых отвечал за широкий спектр направлений бизнеса, то те-
перь мы двигаемся в сторону специализации каждого подразделения. Например, только на обслужи-
вании МСБ, либо только на работу с физлицами. И в целом от централизованного управления всем 
бизнесом мы постепенно переходим к дивизиональному управлению отдельными направлениями.

– Как Вы оцениваете перспективы банковского кредитования начинающих предпринима-
телей (стартапов)? Какова должна быть роль государства в данном процессе?

– Стартапы, как и малый бизнес в целом, с одной стороны, наиболее быстрорастущий сег-
мент. С другой – работа с ним сопряжена с высокими рисками. Вообще я не верю в возможность 
активного банковского финансирования стартапов без поддержки государства. Из кризиса мы 
все извлекли определенные выводы относительно того, каким должен быть правильный риск-
менеджмент. Ведь банку приходится выдавать кредит фактически под идею. И в таком случае 
проект стартапа стоимостью 3-10 млн рублей нужно рассматривать столь же тщательно, как и 
проект крупного предприятия стоимостью 100-300 млн рублей. В связи с этим ожидать какого-
то массового потока стартапов в банки не стоит. Поэтому крайне важно к данному процессу под-
ключаться государству, без этого стартапы в нашей стране будут единичными. Очень хорошим 
инструментом является, в частности, система гарантийных фондов, влияние которой достаточно 
заметно в регионах. Вместе с тем, сегодня необходимо совершенствование данной системы по 
трем основным направлениям:

•	 наращивание масштабов самих фондов: по относительно крупным кредитам фонды часто не 
могут предоставить адекватные гарантии;

•	 стандартизация работы гарантийных фондов: сегодня у каждого фонда свои правила;

•	 регулирование выполнения стандартов, используемых фондами.

– Планирует ли банк «УРАЛСИБ» предложить рынку новые интересные продукты?

– «УРАЛСИБ» активно работал с малым бизнесом в кризис и сейчас занимает третье место, 
согласно рэнкингу «Эксперта РА», по объему выданных кредитов малому и среднему бизнесу в 
2010 году. Мы проводим активную работу с малым бизнесом «на местах», организуя семинары, 
деловые встречи. На мой взгляд, без таких встреч сегодня банкам не обойтись, если они действи-
тельно хотят быть ближе к своим клиентам.

Для укрепления своих позиций в данном сегменте мы активно расширяем продуктовую линейку. 
Фокус нашего банка – на высоком качестве услуг и уровне сервиса. Для этого мы планируем вне-
дрить пакетные предложения, учитывающие комплексные потребности предпринимателей в рас-
четных и кредитных продуктах.

Из новых продуктов мы планируем в ближайшее время запустить экспресс-кредиты для малого 
бизнеса со специальными клиентскими характеристиками – быстрое оформление заявок и смяг-
ченные требования к обеспечению.

Фокус на уровне сервиса мы удерживаем за счет формирования комплексной системы обслужи-
вания клиентов малого и среднего бизнеса. В целом, мы настроены очень позитивно, планируем и в 
дальнейшем активно развиваться в этом направлении, так как оно является для нас приоритетным.

– Ваша оценка деятельности институтов развития рынка кредитования МСБ («РосБР», 
гарантийные фонды)? Каких дополнительных инструментов сегодня не хватает рынку? На-
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сколько активно банк «УРАЛСИБ» сотрудничает с институтами развития в рамках кредито-
вания МСБ?

– В целом – оценка только положительная. Роль этих институтов растет от года к году. Например, 
«РосБР» активно присутствует на рынке кредитования малого бизнеса, осуществляя финансирова-
ние конечных потребителей через сеть коммерческих банков-партнеров. В рамках Государственной 
программы финансовой поддержки МСП «УРАЛСИБ» давно и успешно взаимодействует с «РосБР». 
В апреле мы заключили очередной кредитный договор на пятилетний срок с ОАО «РосБР» на сум-
му более одного миллиарда рублей.

В регионах заметно развивается институт государственных фондов поддержки кредитования ма-
лого бизнеса. Наиболее перспективными и ожидаемыми направлениями развития этого института 
могла бы стать стандартизация договорной базы (единый подход к процентным ставкам по сделкам 
с субъектами МБ и т. п.). К сожалению, пока сам объем предоставленного фондам финансирова-
ния не покрывает потребностей предприятий малого бизнеса.

– Насколько высока вероятность возврата к докризисной модели потребительского кре-
дитования? Какие угрозы и возможности это несет для банковской системы?

– Мы не ожидаем в ближайшей перспективе возврата к докризисной модели потребитель-
ского кредитования. Банки извлекли уроки из кризиса и стали серьезнее подходить к оценке 
качества заемщиков. Розничные клиенты, в свою очередь, также пересмотрели отношение к 
«жизни взаймы», стали более осмотрительно брать кредиты и планировать расходы по выпла-
те задолженности. Кроме того, сейчас в потребительской модели поведения населения по-
прежнему превалирует склонность к сбережению, поскольку сохраняется неуверенность в ста-
бильности будущих доходов.

– Нормализация ситуации на международных рынках капитала способна привести к от-
току части крупных клиентов российских банков. Как Вы оцениваете данную угрозу и каким 
образом планируете удержать существующих клиентов?

– Я не думаю, что нормализация ситуации на международных рынках капитала способна привести к 
существенному оттоку крупных корпоративных клиентов из российских банков. Привлечение средств с 
долгового рынка (через эмиссию еврооблигаций) или привлечение синдицированного кредита от пула ино-
странных банков не исключает кредитования в российском банке. Причина кроется не только в различных 
целях привлечения средств, но и в условиях, касающихся «трех С»: суммы, ставки, срока кредитования.

С одной стороны, условия привлечения финансирования в больших объемах на внутреннем рын-
ке менее привлекательны, чем на мировом рынке капитала. При этом банки дополнительно огра-
ничены тем, что должны соблюдать обязательный норматив по максимальному размеру риска на 
одного заемщика (или группу связанных заемщиков).

С другой стороны, доступ к международному рынку капитала для российских компаний зачастую 
ограничен отсутствием (или недостаточным уровнем) у них международного рейтинга кредитоспособно-
сти. Крупные банки, включая «УРАЛСИБ», имеют кредитные рейтинги от ведущих мировых рейтинговых 
агентств. Поэтому банки, привлекая ресурсы для себя и используя их для кредитования, как раз могут 
предоставлять подобного рода финансирование своим клиентам, особенно в сегменте среднего бизне-
са. Такой подход стимулирует построение долгосрочных отношений с клиентами, позволяет им разви-
ваться и расти, и, в свою очередь, способствует формированию зрелого банковского рынка в России.

– Сегодня банковский кредит играет незначительную роль в финансировании инвести-
ций реального сектора. Как Вы оцениваете перспективы инвестиционного кредитования в 
среднесрочной перспективе? Насколько банк «УРАЛСИБ» активен в данном направлении? 
Какие продукты готов предложить Банк рынку (в т. ч. в будущем)?



Будущее российского банковского сектора: 
потенциал роста, вызовы, сценарии развития

63

– Наш взгляд на это направление в целом позитивен. 70% кредитного портфеля российских бан-
ков – это работающие кредиты на срок свыше 1 года, их сумма составляет 10 трлн рублей и равна 
объему прямых инвестиций за весь 2010 год. Снижение в 2009 году спроса на кредитование было 
связано именно с сокращением спроса на инвестиционное финансирование, когда клиенты замора-
живали свои программы и не приступали к реализации новых проектов.

Сегодня мы с оптимизмом смотрим на расширение инвестиционной деятельности в России. Во 
многих отраслях востребованы ресурсы на технологическое перевооружение. Спрос на инвести-
ционное финансирование по нашим оценкам будет ежегодно расти на 15-16%. Мы, безусловно, 
будем принимать активное участие в этом процессе. В 2011 году приоритетными отраслями для 
нас будут розничная торговля, пищевая промышленность, ТЭК, металлургия, транспорт и связь.

– Какие механизмы способны стимулировать банки к более активному кредитованию ин-
вестиций реального сектора? Насколько реалистично запустить данные механизмы на рос-
сийском рынке?

– Для развития инвестиционного кредитования в первую очередь нужны долгосрочные пассивы 
приемлемой и предсказуемой стоимости, дефицит которых является одной из ключевых проблем 
развития банковской системы РФ. Второе направление развития – повышение качества проработ-
ки самих инвестиционных проектов. И, наконец, для стимулирования кредитования инвестпроектов 
необходимо развивать институт госгарантий, государственно-частного партнерства, софинансиро-
вания процентных ставок.

– Как Вы оцениваете целесообразность введения безотзывных вкладов? Способен ли 
данный инструмент (хотя бы частично) решить проблему отсутствия стабильных источников 
долгосрочного фондирования?

– Безусловно, безотзывной вклад может стать стабильным источником долгосрочного фондирова-
ния. Прежде всего данный инструмент очень помог бы средним и мелким банкам, которые нуждаются 
в длинных пассивах гораздо сильнее нежели крупные банки. Вопрос упирается в то, в какой форме 
может быть заключено соглашение между банком и вкладчиком без ущемления прав последнего. В 
мировой практике понятия «безотзывный вклад» как такового нет. Но в любом случае введение подоб-
ного инструмента не даст мгновенного эффекта, поскольку все познается на практике. Пока вкладчик 
на своем собственном примере не поймет выгоды безотзывного вклада для себя, данный инструмент 
не станет популярным. Ведь ты не поймешь, холодная ли вода, пока в эту воду не войдешь.

Альтернативный вариант – депозитные сертификаты (срочный вклад с иными условиями). Кли-
ент получает выгоду в виде более высокой, по сравнению с обычными депозитами, ставки процента. 
Банк – в виде надежного источника фондирования. Но, к сожалению, де-факто депозитный серти-
фикат, как и любой депозит, остается «вкладом до востребования» и не решает проблемы неста-
бильности пассивов.

– Развитие каких инструментов позволило бы, на Ваш взгляд, в первую очередь решить 
проблему с долгосрочным фондированием банков? Могли бы Вы выделить те инструмен-
ты, реализация которых более вероятна в среднесрочной перспективе?

– До последнего времени основными источниками долгосрочного фондирования для банков и 
российских компаний служили, как правило, облигационные размещения, синдицированные и су-
бординированные кредиты зарубежных финансовых институтов. Привлеченных на внутреннем рынке 
«длинных денег» у банков немного, к тому же они в основном носят бюджетный характер и сосре-
доточены у ограниченного числа банков.

Кризис показал, что внешний источник на турбулентном рынке крайне ненадежен. В связи с этим 
снова встал вопрос внутренних «длинных ресурсах». С учетом позиции государства по созданию в 
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России привлекательного инвестиционного климата мы ожидаем, что удастся сформировать источ-
ник такого фондирования внутри страны в будущем.

В мировой практике основным источником долгосрочных пассивов для банковской системы слу-
жат средства пенсионных фондов. Однако в нашей стране этот источник пока слабо развит, поскольку 
с начала запуска пенсионной реформы прошло еще мало времени. При этом доступ к пенсионным 
резервам, опять же, ограничен крупными банками.

Не менее значимым источником роста долгосрочной пассивной базы может быть стимулирова-
ние долгосрочных вкладов населения. Сейчас, по данным АСВ, только 8% вкладов приходится на 
долгосрочные депозиты (35% вкладов размещаются на срок до года, 57% – до трех лет). Для по-
вышения привлекательности вкладов сроком свыше 3 лет государство (в лице АСВ) готово предло-
жить гражданам более серьезные гарантии возврата средств – повышение страхового возмещения 
до 2-3 млн рублей. Но эти меры хоть и решают вопрос с увеличением сроков привлечения, тем не 
менее оставляют открытым вопрос с отзывностью и, следовательно, стабильностью таких пассивов.

На мой взгляд, эффективным инструментов мог бы стать механизм рефинансирования банков 
под залог кредитного портфеля (нерыночных активов). Этот инструмент Банк России запустил еще 
в период кризиса, однако он так и не стал массовым продуктом. Процедура получения рефинанси-
рования настолько растянута во времени, что об оперативном предоставлении средств речи не идет. 
Можно вспомнить, как в кризис банки фактически тележками везли кипы кредитных досье в ЦБ, од-
нако анализировать всю эту гору документов было фактически некому. Да и сам регулятор в услови-
ях кризиса не был уверен в том, что заложенные кредиты в короткие сроки не станут проблемными.

В настоящее время отношение Банка России к данному инструменту постепенно меняется, и, 
по моему мнению, регулятор готов на его дальнейшее развитие и усовершенствование. Но для 
этого необходимо разработать некие стандарты, процедуры и максимально их отработать. И банк 
«УРАЛСИБ» сейчас принимает активное участие в проработке данной процедуры. Если механизм 
удастся запустить, он, безусловно. сможет стать значимым источником длинных денег.

– Охарактеризуйте ключевые источники роста ресурсной базы (средства клиентов, МБК, 
облигации/векселя, собственный капитал) в 2011 году и в долгосрочной перспективе. Пла-
нирует ли банк «УРАЛСИБ» провести публичное размещение акций?

– В ближайшей перспективе ключевым источником роста ресурсной базы в целом по российской 
банковской системе останутся средства клиентов – их доля в общем объеме пассивов к 1 апреля 
2011 года превысила 60%.

С открытием внешних рынков капитала из-за более выгодных условий наверняка увеличится вы-
пуск еврооблигаций и привлечения синдицированных кредитов. За 2010 год объемы выпущенных 
еврооблигаций уже выросли более чем в 2 раза по сравнению с 2009 годом.

Если говорить об «УРАЛСИБе», то в середине декабря 2010 года мы привлекли синдицирован-
ный кредит на сумму 275 млн долларов сроком на один год на выгодных для нас условиях (по став-
ке LIBOR + 2,5% годовых). Это стало нашим первым посткризисным привлечением за рубежом с 
целью финансирования внешнеторговых контрактов.

Также сейчас перед банками стоит задача по увеличению минимального капитала к 2012 году 
до 180 млн рублей. Соответственно, с ростом капитала у банков не только возрастет устойчивость, 
но и появится возможность наращивать кредитование и инвестирование.

Относительно наших планов по IPO: утвержденного решения на ближайшую перспективу нет. 
Однако такую возможность полностью никто не исключает. То же самое можно сказать и о планах 
привлечения стратегического инвестора – это достаточно длительный и серьезный процесс. Осо-
бых симпатий в пользу того или другого нет.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 3. КРЕДИТНЫЕ РЕЙТИНГИ БАНКОВ, ПРИСВОЕННЫЕ АГЕНТСТВОМ 
«ЭКСПЕРТ РА»

История кредитных рейтингов в мире насчитывает более 100 лет. За период своего существования 
кредитные рейтинги превратились в общепризнанный критерий оценки кредитного риска компаний-
заемщиков. В России индустрия рейтингования начала развиваться лишь с середины 90-х годов, а 
«Эксперт РА» стал первым национальным рейтинговым агентством, начавшим присваивать рейтин-
ги российским эмитентам.

10-летний опыт работы «Эксперта РА» позволил агентству создать методики анализа, учитываю-
щие специфику российского рынка.

Методики «Эксперта РА» имеют положительное заключение PriceWaterhouseCoopers и Deloitte, 
а качество процедур и соблюдение принципов конфиденциальности информации «Эксперта РА» под-
тверждены заключением Accenture.

Логическая схема методики, в соответствии с которой «Эксперт РА» производит присвоение рей-
тингов кредитоспособности банка, включает анализ трех блоков: внутренней кредитоспособности 
банка, факторов поддержки и подверженности стресс-факторам.

Внутренняя кредитоспособность банка оценивается по трем составляющим: рыночные позиции, 
финансовый анализ и управление и риск-менеджмент.

Блок «рыночные позиции банка» включает в себя анализ истории и репутации банка, специали-
зации и аффилированности, географии деятельности, конкурентного положения и стратегического 
обеспечения. Блок «финансовый анализ» включает в себя анализ достаточности и структуры капи-
тала банка, качества активов, качества привлеченных средств, прибыльности операций, ликвидности 
банка и валютных и забалансовых рисков. Блок «управление и риск-менеджмент» включает в себя 
анализ качества процедур корпоративного управления, организации бизнес-процессов, информаци-
онной прозрачности банка и управления рисками.

Факторы поддержки банка определяются как взвешенная сумма оценок двух блоков: собствен-
ники банка и отношения с государственными органами.

После определения кредитоспособности экспертным путем производится оценка стресс-факторов, 
способных оказать влияние на уровень кредитоспособности банка в среднесрочной перспективе. 
Стресс-факторы включают в себя, например, негативное влияние собственников, риски регулиро-
вания и надзора.

По результатам анализа кредитоспособности и корректировки стресс-факторов, выносится ре-
шение о рейтинговой оценке.



Будущее российского банковского сектора: 
потенциал роста, вызовы, сценарии развития

66

Действующие кредитные рейтинги банков, присвоенные агентством «Эксперт РА», 
по состоянию на 22.06.2011

Банк Рейтинг

АБ «Россия» A+

Автоградбанк B++

АКБ «Держава» B++

АКБ «Кредит-Москва» B++

АКБ «Мастер-Капитал» B++

АКБ «МБРР» A+

АКБ «Пересвет» A+

АКБ «СЛАВИЯ» B++

АКБ «СОФИЯ» B++

АКБ «Экспресс-кредит» B++

АКБ «БАНК ХАКАСИИ» B++

АКТИВ БАНК B++

Алмазэргиэнбанк A

Альта-банк B+
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Банк Рейтинг

Анкор банк B++

АФ Банк A

Балтийский банк B++

Балтийский Банк Развития B++

Банк «БЦК-Москва» B++

Банк «Петрокоммерц» A+

Банк «Снежинский» A

Банк «Первомайский» B++

Банк АВБ B++

Банк БФА B++

БАНК КАЗАНИ A

Банк «Левобережный» B++

Банк «Приоритет» B++

Банк «РЕЗЕРВ» B+

Бум-Банк B++

Волжский социальный банк B++

Газпромбанк A++

Гранд инвест банк B++

Дагэнергобанк B++

Запсибкомбанк A

Земский банк B++

ИНВЕСТРАСТБАНК B++

ИнтехБанк A

Камский коммерческий банк B++

КБ «Акцепт» B++

КБ «Ассоциация» B++

КБ «Интеркредит» B+

КБ «Кольцо Урала» A

КБ «Национальный Стандарт» A

КБ «Солидарность» B++

КБ «Унифин» B++

КБ «Финансовый стандарт» B+

КБ «Региональный кредит» A

Кредит Урал Банк A

КС БАНК B++

Мастер-Банк A
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Банк Рейтинг

Международный Фондовый Банк B+

МЕТКОМБАНК A

МОРДОВПРОМСТРОЙБАНК B++

Морской банк B++

Московский Индустриальный Банк A

Московский Нефтехимический банк B++

Нацинвестпромбанк B++

Национальный Залоговый банк B++

Национальный Торговый Банк B+

НБ «Траст» A

Независимый строительный банк A

Новикомбанк A

НОМОС-РЕГИОБАНК A

Нота-банк A

ОАО АКБ «МЕЖДУНАРОДНЫЙ ФИНАНСОВЫЙ КЛУБ» A

Объединенный банк промышленных инвестиций B+

ОПМ-Банк B++

ПРАДО-БАНК B++

Промэнергобанк B++

Радиотехбанк B++

Региональный банк развития B++

Росавтобанк B++

Русский земельный банк B+

Русстройбанк B++

Русь-банк A

РусЮгбанк B++

РФИ БАНК B+

СБ Банк A+

Севергазбанк A

СИБСОЦБАНК A

Совкомбанк B++

СтарБанк B+

СТРОЙЛЕСБАНК B++

Татфондбанк A

Тверьуниверсалбанк A

Тихоокеанский Внешторгбанк B++
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Банк Рейтинг

Транскапиталбанк A+

Трансстройбанк B++

УралКапиталБанк B+

ФИА-БАНК B+

Хакасский муниципальный банк B++

Холмсккомбанк B++

Челябинвестбанк A

Чувашкредитпромбанк B++

Экономбанк B++

ЭКОПРОМБАНК B++

ЭЛКАБАНК A

Энергобанк B++

Энергомашбанк B+

Энерготрансбанк B++

Источник: «Эксперт РА»

Рейтинговая шкала рейтинга кредитоспособности банков

Рейтинг кредитоспособности банка выставляется агентством «Эксперт РА» в соответствии со сле-
дующей шкалой:

класс A++: Исключительно высокий (наивысший) уровень кредитоспособности

В краткосрочной перспективе банк с высокой вероятностью обеспечит своевременное выполнение 
всех финансовых обязательств как текущих, так и возникающих в ходе его деятельности. В средне-
срочной перспективе существует высокая вероятность исполнения обязательств даже в условиях 
существенных неблагоприятных изменений макроэкономических и рыночных показателей.

класс A+: Очень высокий уровень кредитоспособности

В краткосрочной перспективе банк с высокой вероятностью обеспечит своевременное выполне-
ние всех финансовых обязательств как текущих, так и возникающих в ходе его деятельности. В 
среднесрочной перспективе существует высокая вероятность исполнения обязательств в условиях 
стабильности макроэкономических и рыночных показателей.

класс А: Высокий уровень кредитоспособности

В краткосрочной перспективе банк с высокой вероятностью обеспечит своевременное выполнение 
всех финансовых обязательств как текущих, так и возникающих в ходе его деятельности. В средне-
срочной перспективе вероятность исполнения обязательств, требующих значительных выплат, в 
значительной мере зависит от стабильности макроэкономических и рыночных показателей.

класс В++: Приемлемый уровень кредитоспособности

В краткосрочной перспективе банк с высокой вероятностью обеспечит своевременное выполнение 
всех текущих финансовых обязательств, а также незначительных и средних по величине новых 
обязательств, возникающих в ходе его деятельности. Вероятность финансовых затруднений в слу-
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чае возникновения обязательств, требующих значительных единовременных выплат, оценивается 
как умеренная. В среднесрочной перспективе вероятность исполнения обязательств зависит от 
стабильности макроэкономических и рыночных показателей.

класс В+: Достаточный уровень кредитоспособности

В краткосрочной перспективе банк с высокой вероятностью обеспечит своевременное выполнение 
всех текущих финансовых обязательств, а также незначительных и средних по величине новых обя-
зательств, возникающих в ходе его деятельности. Вероятность финансовых затруднений в случае 
возникновения обязательств, требующих значительных выплат, оценивается как умеренно высо-
кая. В среднесрочной перспективе вероятность исполнения обязательств зависит от стабильности 
макроэкономических и рыночных показателей.

класс В: Удовлетворительный уровень кредитоспособности

В краткосрочной перспективе банк с высокой вероятностью обеспечит своевременное выполнение 
практически всех текущих финансовых обязательств. Вероятность невыполнения банком возни-
кающих в ходе его деятельности крупных финансовых обязательств находится на высоком уровне. 
В среднесрочной перспективе вероятность исполнения обязательств зависит от стабильности ма-
кроэкономических и рыночных показателей 

класс С++: Низкий уровень кредитоспособности

Банк обеспечивает своевременное выполнение текущих финансовых обязательств, однако в крат-
косрочной перспективе высока вероятность невыполнения банком возникающих в ходе его дея-
тельности крупных финансовых обязательств. В среднесрочной перспективе достаточно высока 
вероятность невыполнения обязательств в случае ухудшения макроэкономических показателей или 
неблагоприятной конъюнктуры рынка.

класс С+: Очень низкий уровень кредитоспособности (преддефолтный)

Банк обеспечивает своевременное выполнение текущих финансовых обязательств, однако в крат-
косрочной перспективе крайне высока вероятность невыполнения банком возникающих в ходе его 
деятельности финансовых обязательств. В среднесрочной перспективе чрезвычайно высока ве-
роятность невыполнения обязательств в случае ухудшения макроэкономических показателей или 
неблагоприятной конъюнктуры рынка.

класс С: Неудовлетворительный уровень кредитоспособности (выборочный дефолт)

Банк не обеспечивает своевременное выполнение части текущих финансовых обязательств.

класс D: Банкротство

Банк не обеспечивает выполнение практически всех своих финансовых обязательств / Банк нахо-
дится в стадии процедуры банкротства.

класс E: Отзыв лицензии или ликвидация

Банк находится в стадии процедуры ликвидации, либо у банка отозвана лицензия.


