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BUSINESS GUIDE: Как вы оцениваете сегмент кредитова-
ния малого и среднего бизнеса (МСБ) в России?
КИРИЛЛ ТИХОНОВ: Для коммерческих банков рынок 
кредитования МСБ остается одним из самых привлека-
тельных наравне с сегментом розничного кредитования. 
Спрос на деньги со стороны клиентов не падает: в 2010 
году Промсвязьбанк выдал 12 тыс. кредитов, в 2011 году 
— уже 14,3 тыс. Портфель за прошлый год вырос до 
37,4 млрд рублей, увеличившись на 30% без учета куплен-
ного нами пятимиллиардного портфеля банка «Траст». 
Если учитывать, что в среднем рынок вырос на 19%, то 
наш результат выглядит достойно. Не могу сказать, что 
этот год станет прорывным для рынка МСБ, но в целом 
темп роста сохранится и будет на уровне не менее 20%. И 
у нас, и у конкурентов есть понимание того, что рынок ма-
лого и среднего бизнеса сохранит привлекательность для 
развития в ближайшей перспективе.
BG: Неужели дела обстоят настолько хорошо?
К. Т.: Конечно, есть определенные сложности, но они ско-
рее связаны с изменением общей экономической конъюн-
ктуры — переходу от стратегии потребления к стратегии 
накопления и, как следствие, изменению модели поведе-
ния предпринимателей. Особенно это было заметно в кон-
це прошлого года, когда ряд предпринимателей, по кото-
рым были фактически приняты положительные кредит-
ные решения, брали паузу, чтобы еще раз оценить свои 
возможности и убедиться в правильности выбранной 
бизнес-модели и прогнозов в части развития бизнеса: 
подходили к вопросу кредитования более консервативно. 
В то же время мы заметили, что многие предприятия ма-
лого бизнеса периодически имеют свободную ликвид-
ность, и поэтому нами была разработана линейка депози-
тов для МСБ, с тем чтобы дать возможность малым пред-
приятиям наиболее эффективно управлять свободными 
ресурсами даже на небольших сроках. 
BG: В чем особенности подхода Промсвязьбанка к креди-
тованию МСБ?
К. Т.: Наш банк начал активно развивать собственные про-
граммы кредитования МСБ еще в 2007 году. Сегодня мы 
по разным рейтингам входим в топ-5 по объемам выдач 
кредитов малому бизнесу, таким образом, сейчас банк за-
крывает практически любые потребности предпринимате-
лей в части кредитования, начиная от беззалогового кре-
дитования на короткие сроки и заканчивая инвестицион-
ными кредитами на срок до десяти лет. Возможные суммы 
— от 300 тыс. до 120 млн рублей. Но работа с предприни-
мателями это не только кредитование. В этом смысле 
Промсвязьбанк ставит перед собой задачу обеспечить ма-
лому бизнесу качественный сервис в области расчетно-
кассового обслуживания, дистанционного управления 
расчетным счетом через интернет-банк, депозитных про-
дуктов, консалтинга — это также необходимо и востребо-
вано малым бизнесом. В этом году мы планируем при со-
хранении набранных темпов в кредитовании сконцентри-

роваться на развитии «сопутствующих» продуктов и стать 
полноценным супермаркетом банковских продуктов и 
услуг для малого бизнеса. И в этом есть определенный 
смысл: получая все услуги в одном месте, предпринима-
тели минимизируют финансовые и временные затраты. 
Как известно, предприниматели работают практически 24 
часа в сутки, и если мы подарим им дополнительное вре-
мя за счет удобства и качества нашего обслуживания, зна-
чит, для них мы будем лучшим банком-партнером.
BG: Зачем вам наряду с финансовыми инструментами 
развивать непрофильные для банка направления?
К. Т.: Все просто: имея предпринимательский опыт до ра-
боты в банковской отрасли, помню, как на начальных ста-
диях нуждался в различного рода консультациях. Когда 
пытался их получить, оказывалось, что это либо очень до-
рого, либо неинформативно. Поэтому мы планируем ор-
ганизовать серию бесплатных тематических бизнес-
семинаров для предпринимателей, в первую очередь в 
небольших городах — там, где это наиболее актуально. В 
качестве лекторов мы будем приглашать как профессио-
нальных преподавателей, так и наших специалистов. Кро-
ме того, планируем создать бизнес-площадку в интерне-
те, где наши клиенты смогут найти деловых партнеров в 
других городах России — своего рода структурирован-
ный бизнес-справочник для наших клиентов. То, что они 
окажутся клиентами одного банка, само по себе ускорит 
установление деловых связей, так как будет гарантом ре-
путации и, конечно же, скорости взаиморасчетов внутри 
одного банка.
BG: Как строится процесс принятия решения по открытию 
для предпринимателя доступа к кредитным ресурсам? 
Ведь в сфере кредитования МСБ нет универсальной ско-
ринговой системы — груз принятия решения лежит на 
менеджерах…

К. Т.: Основная задача банка при оценке клиента — сделать 
максимально точную финансовую фотографию бизнеса на 
определенный момент, оперируя в большей степени управ-
ленческой отчетностью. Банки, кредитующие малый и сред-
ний бизнес, за годы работы методом проб и ошибок выра-
ботали определенные критерии оценки финансового состо-
яния бизнеса. Если раньше превалировал субъективный 
подход и многое зависело от компетенции конкретного ме-
неджера, то сейчас этот опыт уже более или менее изучен и 
оцифрован в виде кредитных правил. По опыту могу ска-
зать, что стопроцентный скоринг в сфере МСБ может быть 
эффективен только по сравнительно небольшим суммам 
кредитов — до 2–3 млн рублей для оценки относительно 
небольших предприятий. Во всех остальных случаях ре-
зультаты скоринга могут носить рекомендательный харак-
тер, но окончательное решение должно приниматься с уче-
том анализа ряда дополнительных факторов, которые за-
частую не поддаются оцифровке: отношения между учре-
дителями, позиция на рынке, деловая репутация, условия и 
специфика расчетов с контрагентами и т. п.
BG: Многие представители МСБ жалуются на высокие 
ставки…

К. Т.: Сейчас рынок кредитования МСБ — это рынок по-
купателя, а не продавца. Конкуренция среди банков доста-
точно высока. Но надо учитывать, что деньги — такой же 
товар, которым оперируют наши клиенты-пред при-
ниматели, и ставки определяются в первую очередь стои-
мостью ресурсов, привлекаемых на внутренних и внешних 
рынках заимствований. В прошлом году мы наблюдали по 
рынку плавное снижение ставок, которое сменилось ро-
стом в четвертом квартале в среднем на 1,5–2 пункта. Сей-
час наметился обратный тренд, и мы прогнозируем сни-
жение среднерыночных ставок уже с апреля. В целях сни-
жения стоимости кредитов для МСБ Промсвязьбанк также 
активно сотрудничает с МСП-банком (дочерняя структура 
Внешэкономбанка) в рамках программы господдержки 
малого бизнеса, позволяющей значительно удешевить 
стоимость кредита для малых предприятий, желающих 
повысить эффективность бизнеса за счет инвестиций в 
новые инновационные проекты и технологии. Также мы 
периодически проводим специальные акции для наших 
клиентов — например, в апреле планируем запустить две 
новые акции, одна из которых повысит привлекательность 
инвестиционных кредитов на суммы от 9 млн рублей, дру-
гая позволит открыть расчетный счет на уникальных усло-
виях. На самом деле, не только низкие ставки привлекают 
клиентов: часто, если посчитать в абсолютном выражении 
разницу в ставках по среднему кредиту МСБ, она оказы-
вается не такой существенной, как кажется на первый 
взгляд. Скорость и качество обслуживания становятся 
важнейшими аргументами при выборе банка, ведь после 
получения кредита ваши отношения с банком не прекра-
щаются, а скорее наоборот: вы начинаете пользоваться 
расчетно-кассовым обслуживанием, вам важно, чтобы 
платежи с контрагентами проходили быстро и вы могли 
управлять и отслеживать их дистанционно, не тратя время 
на посещение офиса, вам важно получать качественные 
консультации по любым вопросам через колл-центр либо 
вашего персонального менеджера. Поэтому мы активно 
развиваем интернет-банк для юридических лиц, запуска-
ем SMS-информирование — сервисы, которые создают 
удобства при ведении бизнеса.
BG: Вы рассматриваете кредитование стартапов?
К. Т.: К сожалению, по статистике, из десяти стартапов че-
рез год выживают всего два-три. Данная тенденция объ-
ясняется тем, что многие из начинающих свой первый биз-
нес не совсем понимают специфику отрасли, в которой им 
предстоит работать, не всегда правильно рассчитывают 
необходимые ресурсы и, как следствие, переоценивают 
свои возможности в новом для себя бизнесе. Это не озна-
чает, что мы не кредитуем тех, кто стоит в начале своего 
большого бизнес-пути: те предприниматели, которые от-
работали как минимум полгода и тем самым доказали 
свою состоятельность на начальном этапе бизнеса, могут 
рассчитывать на нашу финансовую поддержку.
Беседовал федор андреев

пеРедОВИКИ пРОИзВОдсТВа

передовики производства

«сегодня предпринимателям 
нужны не только финансовые средства, 
но и качественное оБслуживание» 
директор департамента развития малого и среднего Бизнеса оао «промсвязьБанк» 
кирилл тихонов рассказал корреспонденту BG о проБлемах кредитования малого 
и среднего Бизнеса в россии. 
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