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 Руководитель корпоративной дирекции Райффайзенбанка Оксана Панченко  
о том, что компании сегодня ждут от банков  |14

Корпоративный  
банкингReview

— рынок —

Снижение объемов кредитования 
бизнеса за девять месяцев текуще-
го года, по расчетам Райффайзенбан-
ка на основе данных «Интерфакс-
ЦЭА», по банковской системе соста-
вило 3,7%. Официальные данные ЦБ 
несколько отличаются — впрочем, 
отнюдь не в сторону улучшения: со-
вокупный прирост корпоративно-
го портфеля с января по начало сен-
тября составил отрицательную ве-
личину (–5,6% против +7,7% за ана-
логичный период 2015 года). Разни-
ца между цифрами регулятора и экс-
пертными расчетами обычно обра-
зуется в результате валютной перео-
ценки и прочих «очисток» статисти-
ки, однако общий тренд сомнений 
не оставляет.

Уточним, что и сам 2015 год, слу-
жащий сейчас базой для сравнения, 
по этому показателю показал отри-
цательную динамику относительно 
2014-го. Годичная динамика корпо-
ративного портфеля оказалась чуть 
не втрое ниже предыдущего значе-
ния — 12,7% против 31,3%, по расче-
там ЦБ, и, соответственно, 10,9% про-
тив 28,4%, по экспертным оценкам. 
Это притом, что сентябрьские иссле-
дования ИЭП имени Егора Гайдара 
выявили не только рост доступно-
сти кредитов, который подтверди-
ли около 63% респондентов из чи-
сла предприятий, но и рост способ-
ности бизнеса обслуживать займы 
— около 87% опрошенных. Этот по-
казатель лишь немного уступает от-
носительно благополучному нача-
лу 2014 года. Однако спрос на креди-
ты находится на минимальных (для 
периода мониторинга 2011–2016 го-
дов) уровнях.

Куда ушел заемщик
В 2015-м между крупным бизнесом и 
отечественными банками что-то не 
заладилось: скорее всего, уровень 
ставок, установившихся на рынке, 
оказался высоким даже для флаг-
манов нефтяного бизнеса. В итоге 
корпорации нашли альтернативу. 
«Очень крупный бизнес, у которого 
все-таки сохранились как действу-
ющие инвестпроекты, так и потреб-
ность в их финансировании, сме-
нил источник привлечения средств: 
большинство компаний, особен-
но первого эшелона, переключи-
лись на выпуск облигаций, и им нет 
нужды кредитоваться»,— объясняет 
управляющий партнер Националь-
ного агентства финансовых исследо-
ваний Павел Самиев. Смену источ-
ника финансирования подтвержда-
ет и статистика. Так, за восемь меся-

цев 2016 года корпоративное креди-
тование резидентов, по данным ЦБ, 
в абсолютном выражении сократи-
лось примерно на 1,8 трлн руб. При-
мерно за этот же период — с янва-
ря по сентябрь — общий объем вы-
пуска рублевых корпоративных об-
лигаций, по данным cbonds.ru, вы-
ражался сопоставимой суммой — 
1,32 трлн руб.

В 2015 году финансовое положе-
ние небольших предприятий ухуд-
шилось. Уровень просрочки по кре-
дитам в этом сегменте рейтинговое 
агентство RAEX («Эксперт РА») оце-
нивает как рекордный: доля прос-
рочки в портфеле по итогам 2015 го-
да — 14% против 8% в 2014-м. Понят-
но, что подобные «рекорды» энту-
зиазма у кредиторов не вызывали. 
По расчетам рейтингового агентст-
ва, за прошлый год объем кредитно-
го портфеля малого и среднего биз-
неса (МСБ) сократился почти на 6%, 
а объем вновь выданных кредитов 
— на 28%. «У банков в последнее вре-
мя не появилось новых клиентов. А 
прежние заемщики в основном ре-
структурируют свои старые кредит-
ные портфели»,— констатирует Па-
вел Самиев.

При ранжировании заемщиков 
не по размеру, а по отраслям эконо-
мики четко прослеживается тенден-
ция охлаждения банков к прежним 
фаворитам — торговле и строитель-
ству. Доля кредитов торговым пред-
приятиям в портфелях банков, по 
данным ЦБ, с 2014 по 2016 год сокра-
тилась с 20,1% до 14,7%. Реакция кре-

диторов понятна: обороты рознич-
ной торговли существенно замедли-
лись в связи со снижением доходов 
населения. Проблемы строительной 
отрасли (сокращение доли с 8,1% до 
7,1%) также общеизвестны.

Недоумение вызывает уменьше-
ние доли кредитов сельскому хозяй-
ству — с 6,4% до 5,1%, хотя эту отрасль 
прочили едва ли не во флагманы 
стратегии импортозамещения. Ей 
обещали серьезную господдержку, 
на наличие которой банки реагиру-
ют очень чутко. Похоже, что деклара-
ций оказалось существенно больше, 
нежели реальной поддержки.

Вообще же вычленить кредитова-
ние банками (при синхронной под-
держке со стороны государства) им-
портозамещающих производств из 
базовой статистики невозможно. Ре-
гулятор фиксирует рост доли креди-
тов сектору добычи полезных иско-
паемых (с 4,4% до 7%) и в целом об-
рабатывающих производств (с 20,2% 
до 23,5%). Очевидно, все «поддержи-
вающие» кредиты в этих обобщен-
ных позициях. «В 2015 году прави-
тельство выделило 3 млрд руб. на 
субсидирование банковской про-
центной ставки предприятиям, чья 
продукция ориентирована на экс-
порт, считается там конкурентной. 
В итоге эффект от экспорта неэнер-
гетических товаров составил 100 мл-
рд руб. В текущем году сумму на те 
же цели увеличили до 9 млрд руб. 
Эффект, как ожидается, превзойдет 
результат прошлого года»,— расска-
зывает президент Ассоциации реги-

ональных банков России, председа-
тель комитета Госдумы по финансо-
вому рынку Анатолий Аксаков.

Речь идет явно о «точечной» под-
держке конкретных производств, не 
поддающейся пока отраслевым обо-
бщениям. Заявленная правительст-
вом стратегия на поддержку импор-
тозамещения оказала не столь суще-
ственное влияние на рост корпора-
тивного кредитования.

МСБ в авангарде
Но есть и хорошие новости. Результа-
ты исследования RAEX («Эксперт РА») 
обнаружили точку формирования 
взаимного интереса банков и заем-
щиков. Как ни странно, в роли по-
следних — представители МСБ. По 
данным агентства, во втором квар-
тале 2016 года объем кредитов, вы-
данных сектору, впервые со второй 
половины 2014 года показал неболь-
шой прирост — 2% относительно 
аналогичного периода прошлого го-
да. Это в то время, когда совокупный 
рынок корпоративного кредитова-
ния все глубже уходил в минус.

«С учетом текущего состояния 
экономики бизнес в целом сущест-
венно снизил свою инвестицион-
ную активность. Тем не менее в 2016 
году мы заметили некоторое ожив-
ление в части вложений в расшире-
ние и обновление производствен-
ных мощностей компаний. В срав-
нении с 2014 и 2015 годами в теку-
щем году доля инвестиционных 
кредитов в нашем портфе-
ле несколько выросла. 

Уже к началу осени ставки по корпоративным кредитам вернулись на вполне комфортный,  
практически предкризисный уровень: в среднем 13,2% — зафиксирован двухлетний минимум. 
Однако крупный бизнес за кредитами пока не спешит. Ростки спроса появляются в сегменте 
малого и среднего бизнеса, но на общую статистику они пока повлиять не могут.
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В ожидании спроса — корпоративный бизнес —

За 20 лет работы в России Райф­
файзенбанк стал одним из круп­
нейших в секторе корпоратив­
ного бизнеса. Какие новые 
продукты он сегодня выводит 
на рынок и почему активно раз­
вивает средний бизнес, ”Ъ“ рас­
сказала член правления, руково­
дитель дирекции обслуживания 
и финансирования корпоратив­
ных клиентов Райффайзенбанка 
ОКСАНА ПАНЧЕНКО.

— Какие изменения происходят 
в корпоративном блоке банка се-
годня?
— Мы редко принципиально пере-
сматриваем подходы к ведению биз-
неса и придерживаемся той страте-
гии, которой в целом следует Райф-
файзенбанк в России: универсаль-
ный коммерческий банк с разноо-
бразной продуктовой линейкой, вы-
соким уровнем сервиса и широкой 
географией присутствия. Изначаль-
но мы начинали нашу деятельность 
в России с обслуживания экспорте-
ров и международных компаний. 
За годы работы мы расширили нашу 
клиентскую базу, стали работать со 
всеми отраслями экономики.
— Кто сейчас ваши клиенты?
— У нас очень диверсифициро-
ванная клиентская база — почти 
10 тыс. компаний, это все отрасли и 
компании любых размеров. Проще, 
наверное, сказать, с кем мы не рабо-
таем. Внутри корпоративной дирек-
ции, исходя из размера годовой вы-
ручки, мы относим компании либо 
к среднему, либо к крупному бизне-
су. Первые — с выручкой от 450 млн 
до 5 млрд руб. в год, вторые — все, 
что выше 5 млрд руб. в год. И огра-
ничений по отраслям у нас практи-
чески нет.
— Вы отметили, что проще ска-
зать, с кем банк не работает. 
Так с кем?
—- Есть отрасли, с которыми мы в 
принципе не работаем. Это оборон-
ная промышленность и игорный 
бизнес. Исторически корпоратив-
ный бизнес Райффайзенбанка стар-
товал с сотрудничества с экспортера-
ми в нефтегазовой отрасли. Мы начи-
нали с предэкспортных сделок, впо-
следствии появились крупные син-
дицированные кредиты. Такие, на-
пример, как мы делали пять лет на-
зад для Антипинского НПЗ. Тогда 
Raiffeisen Bank International AG и ЗАО 
«Райффайзенбанк» выступили веду-
щими уполномоченными организа-
торами мультивалютного кредитно-
го соглашения на сумму $750 млн. 
Кроме нас в этой сделке участвова-
ли еще несколько банков-партнеров. 
Сейчас таких сделок очень мало на 
рынке в принципе.

— Это связано с сокращением 
спроса или с отсутствием предло-
жения?
— Сейчас действительно мало 
крупных публичных сделок. Адре-
саты таких сделок в основном круп-
нейшие экспортно ориентирован-
ные холдинги, продолжающие ин-
вестиции в расширение и обнов-
ление производственных мощно-
стей. А поскольку экономика нахо-
дится в инвестиционной паузе, со-
кратилось и количество инвести-
ционных сделок. Да и в целом кор-
поративное кредитование стано-
вится проще, доступнее и понят-
нее. От сложных структур с зало-
гом прав по счету, с контролем объ-
емов проходящей по счетам зало-
женной экспортной выручки круп-
ные банки перешли к кредитова-
нию тех же экспортеров просто дву-
сторонними сделками на расшире-
ние оборотного капитала. В мини-
клубах (не нужен дорогостоящий 
синдикат на десять банков) все по-
требности закрываются двумя-тре-
мя банками. Ожидаем, что в неда-
лекой перспективе активное рас-
пространение получат синдикаты 
и клубы полностью на основе рос-
сийского права.
— То есть спрос сократился.
— За последние три года спрос на 
кредитование стал меньше, без-
условно. Возможно, по итогам го-
да корпоративный кредитный пор-
тфель в целом по рынку покажет 
рост, но он будет очень незначи-
тельным, вряд ли превысив 4–5%. 
Если вспомнить предыдущие пе-
риоды, то система уверенно росла 
темпами в 12— 15% в год. То есть 
пока существенного восстановле-
ния кредитования не наблюдается. 
С другой стороны, происходит не-
кое оздоровление долговых метрик 
бизнеса. Но это мы подмечаем толь-
ко у ряда крупнейших корпораций.
— Вам приходится подстраивать-
ся под новые условия?
— Могу сказать, что наш аппетит 
к одному лимиту или одной сдел-
ке, если мы говорим о крупнейших 
сделках, уменьшился. Мы за ди-
версификацию бизнеса и говорим 
о том, что заинтересованы перера-
спределять наши активы в пользу 
более качественных, что позволяет 
не снижать размер корпоративного 
бизнеса. Чем лучше финансовые ха-
рактеристики заемщика, чем выше 
его кредитный рейтинг, тем мень-
ше потребление капитала. И тем 
большим размером капитала, взве-
шенного по риску, мы можем опе-
рировать. Почему нам это важно, 
особенно для портфеля крупных 
сделок? Да как и в любом грамотно 
планирующем свою работу банке, 
нам важно максимизиро-
вать отдачу на капитал. 

«Мы —  
за диверсификацию 
бизнеса»
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РОСТ КОРПОРАТИВНЫХ КРЕДИТОВ И ДЕПОЗИТОВ (МЛРД РУБ.)
Корпоративный портфель

Средства клиентов

РОСТ ДОЛИ КРЕДИТОВ СРЕДНЕМУ БИЗНЕСУ В ОБЩЕМ КОРПОРАТИВНОМ ПОРТФЕЛЕ (%) 

Доля кредитов среднему бизнесу 
в общем корпоративном портфеле   

Доля дохода  среднего бизнеса 
в общем корпоративном портфеле   

20132012 2014 2015 30.06.2016

11,48,9 14,3 14,8 16,4

5,54,8 6,7 5,8 6,3

2000 2005 2008 2010 2012 2013 2015 30.06.2016

2016
ЗАО «Райффайзенбанк 
Австрия» предоставил 
кредитную линию 
АФК «Система» 
на $20 млн

2002

КОРПОРАТИВНЫЕ АКТИВЫ (САМЫЕ ЗАМЕТНЫЕ СДЕЛКИ)

2007 2008 2009 2010 2010 2011 2012 2015

ОАО «Сибирско-
уральская алюминиевая 
компания» предоставлен 
кредит в размере 
$100 млн

2005

Райффайзенбанк  
подписал два кредитных 
соглашения 
с ОАО «Группа Илим» 
на общую сумму 
$200 млн 
и сроком на три года 
каждая

«Детский мир» заключил 
соглашение о финанси-
ровании на сумму 
€65 млн с Группой 
Райффайзен в России

Райффайзенбанк 
подписал кредитное 
соглашение с ОАО 
«Газпром Нефть» 
о предоставлении 
кредита 
в размере $100 млн

Райффайзенбанк 
предоставил 
финансирование 
Группе компаний 
«Детский мир» 
на сумму свыше 
3,5 млрд руб.

При участии Райффайзен-
банка завершилась 
реструктуризация 
кредитного портфеля 
Группы «Газ» 
на 39,3 млрд рублей. 
Сделка стала крупнейшим 
в истории рынка синдици-
рованным кредитом 
по российскому праву 
и первым публичным 
кредитом,  по которому 
предоставлена 
госгарантия

Группа Райффайзен 
выступила организатором 
клубного кредита для 
ОАО «Акрон» в размере 
$300 млн

2007
ЗАО «Райффайзенбанк 
Австрия» и ОАО «Импэксбанк» 
выступили организаторами 
клубной сделки для 
ОАО «Спасскцемент» 
на 300 млн руб.

2010
Райффайзенбанк 
предоставил ОАО 
«Полиметалл» 
кредитную линию 
в размере 
$150 млн

Райффайзенбанк 
предоставил кредит 
в размере $220 млн 
Группе «Нефтегаз-
индустрия»

Подписано соглаше-
ние о предоставлении 
мультивалютной 
срочной и возобно-
вляемой кредитных 
линий в сумме 
до $750 млн для ЗАО 
«Антипинский НПЗ». 
Ведущими уполно-
моченными организа-
торами сделки помимо 
Райффайзенбанка 
стали «Газпромбанк» 
и Raiffeisen Bank 
International AG

Райффайзенбанк 
открыл кредитную 
линию на $50 млн 
АО «ФосАгро-
Череповец»

2011
Райффайзенбанк 
предоставил 
финансирование 
дочерней компании 
Eurasia Drilling 
Company Limited 
на сумму $220 млн

БОЛЕЕ 7
БОЛЕЕ  77

258 225 ОКОЛО  250 ОКОЛО  250

БОЛЕЕ 360
ОКОЛО  325

ОКОЛО 7 ОКОЛО 35

БОЛЕЕ  129 ОКОЛО  116
БОЛЕЕ 155 ОКОЛО  173 ОКОЛО 183 БОЛЕЕ  186
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корпоративный банкингReview

— корпоративный бизнес —

При этом, будучи круп-
ным экономическим аген-

том, работать совсем без проблемно-
го портфеля в текущих экономиче-
ских условиях невозможно.

Так, в рамках нашего корпоратив-
ного портфеля тоже не обошлось без 
резервов на индивидуальное обесце-
нение ряда кредитов в 2014–2016 го-
дах. По этим показателям в целом мы 
в рынке. Но на нас, так же, как и на 
других участниках, рынка сказывает-
ся то, что экономика, к сожалению, не 
растет. Однако мы надеемся, что ка-
кие-то отдельные точки роста возмож-
ны. Их идентификацией мы также за-
нимаемся в рамках отраслевого и сег-
ментного анализа нашего портфеля.
— Получается?
— Да. В частности, в рамках дивер-
сификации бизнеса обратили при-
стальное внимание на малый (в рам-
ках дирекции по работе с розницей) 
и средний бизнес. Мы начали актив-
но работать со средним бизнесом в 
2013 году, разрабатываем програм-
мы привлечения новых клиентов по 
отраслям. Кроме того, мы существен-
но доработали нашу линейку предло-
жений для компаний этого сегмента. 
Один из примеров — сотрудничество 
с МСП-банком и МСП-корпорацией. 
В рамках этой программы МСП-банк 
предоставляет льготные кредитные 
ресурсы, а мы принимаем на себя 
кредитный риск заемщика.
— А какие компании могут по-
пасть в эту программу?
—В рамках закона №209-ФЗ это биз-
нес с выручкой до 2 млрд руб. в год, 
задействованный в приоритетных 
отраслях экономики. В том числе это 
как раз те самые программы импор-
тозамещения, которых пока немно-
го, но которые получают все большее 
развитие. Например, в сельском хо-
зяйстве. Принято считать, что сред-
ний бизнес априори более рискован-
ный. Но анализ нашего портфеля го-
ворит о том, что кредитное качество 
этого сегмента абсолютно нас устра-
ивает. Поэтому мы стали предлагать 
среднему бизнесу и инвестицион-
ные кредитные продукты, включая 
среднесрочные ресурсы до пяти лет.

И хотя стоимость кредитных ре-
сурсов все еще довольно высокая, по-
требность в кредитовании этого сег-
мента не снизилась. Парадокс ставок 
в моменте в том, что цена коротких и 
среднесрочных ресурсов для бизне-

са начинает уравниваться. Он объяс-
ним стратегией регулятора таргети-
ровать среднесрочную инфляцию, 
для чего сохраняется пока неизмен-
ной базовая ставка и, как следствие, 
короткие ставки денежного рынка.
— Сколько в среднем стоит кредит 
для корпоративных заемщиков?
— Ориентир для коротких казначей-
ских продуктов для крупных групп 
— примерно уровень базовой ставки 
в 10% годовых. Средний бизнес мы 
кредитуем по более высоким став-
кам в 12–14% годовых (зависит от 
обеспечения и рейтинга). Это значи-
тельная нагрузка на бизнес. Поэтому 
и ищем возможности партнерских 
программ с целью удешевления ре-
сурсов и привлечения спецфондиро-
вания. Такие, как с МСП-банком.
— А на чем сейчас в основном за-
рабатывают банки в корпоратив-
ном сегменте?
— Структура доходов нашей дирек-
ции выглядит следующим образом: 
около 50% доходов приносят кредит-
ные продукты, порядка 30% занима-
ет бизнес с пассивными операция-
ми (остатки на счетах и срочные де-
позитные сделки), остальное — ко-
миссионный доход.

Стабильная база пассивов очень 
важна для нас. Это часть стратегии 
банка по диверсификации источни-

ков ликвидности. Приглашая компа-
нии к сотрудничеству, мы заинтере-
сованы в том, чтобы они переходи-
ли к нам со всей своей выручкой, ис-
пользовали нас как расчетный банк. 
Мы научились предлагать клиентам, 
особенно среднему бизнесу, пакеты 
тарифов. Клиентам выгоднее поку-
пать у нас пакетное решение. Клиен-
ты экономят при этом на трансакци-
онном обслуживании.
— На какие некредитные продук-
ты вы особенно рассчитываете?
— Мы активно совершенствуем про-
граммы управления ликвидностью, 
которые позволяют клиенту грамот-
но оперировать выручкой группы. 
Мы не полностью забираем на себя 
управление клиентской ликвидно-
стью — для этого есть функция каз-
начейства внутри самой компании, 
но подсказываем, какие есть реше-
ния и возможности, чтобы клиент 
фактически не переплачивал банку 
за использование его продуктов. Это 
очень востребовано компаниями, у 
которых несколько структур, полу-
чающих выручку от контрагентов, и 
много самих контрагентов.

Сейчас мы выходим с новым про-
дуктом — факторингом. Он широко 
представлен на рынке и востребо-
ван клиентами. Наша «добавленная 
стоимость» будет заключаться в удоб-
ной электронной платформе и ком-
фортной системе отчетности и взаи-
модействия клиента с нами. Факто-
ринг — это риск-продукт. Но внутри 

него большой кросс-селл для банка, 
включая и комиссионный доход.
— Насколько сейчас вы заинте-
ресованы в привлечении новых 
клиентов, является ли это прио-
ритетом для банка в сложивших-
ся условиях?
— Мы очень заинтересованы в но-
вых клиентах. Очень!

Поскольку у нас широкая гео-
графия присутствия — порядка 180 
офисов в России, мы активно рабо-
таем и предлагаем широкую линей-
ку продуктов клиентам в большин-
стве точек присутствия. А средний 
бизнес — это вообще бизнес на ре-
гиональном уровне, «на месте», ря-
дом с клиентом. Чтобы слышать его 
потребности. Большой корпоратив-
ный бизнес, крупнейшие холдинги 
и корпорации мы обслуживаем на 
уровне наших региональных цен-
тров. Помимо Москвы, где самый 
большой бизнес и самый большой 
портфель, это Санкт-Петербург, Ниж-
ний Новгород, Новосибирск, Екате-
ринбург и Краснодар.

Для среднего бизнеса мы готовы 
становиться «домашним» банком, по-
тому что мы закрываем абсолютно 
все потребности и пожелания клиен-
та. Для крупных российских холдин-
гов, которые, как правило, уже рабо-
тают с госбанками, претендуем на по-
зицию второго-третьего банка. Здесь у 
нас есть своя ниша. Мы можем допол-
нять те услуги, которые предоставля-
ет госбанк, или предлагать более при-
влекательные и конкурентные усло-
вия по различным продуктам.
— С госбанками сегодня нельзя 
тягаться?
— Задачу активного роста доли рын-
ка мы ставили перед собой, навер-
ное, лет 10–12 назад. Помню, что 
еще лет девять-десять назад темп ро-
ста нашего корпоративного портфе-
ля мог достигать 25% в год. Потом в 
какой-то момент мы осознали, что 
перегнать рынок у нас все равно не 
получится. Потому что рост любой 
ценой — это дорого и рискованно. 
Поэтому мы сконцентрировались 
на поступательном развитии. И мы 
скорее нишевый игрок для боль-
шого корпоративного российского 
рынка, если посмотреть на концен-
трацию активов в системе в четы-
рех-пяти топовых банках. Притом 
что мы входим в список десяти сис-
темно значимых банков в России. Но 
наше ноу-хау — это качество нашей 
клиентской работы, сильный бренд 

и качество активов в целом, а также 
отличное продуктовое наполнение.
— Как вы относитесь к утвержде-
нию о том, что банки исчезнут, 
поскольку все функции постепен-
но замещаются алгоритмами?
— Безусловно, корпоративный биз-
нес впитывает в себя новшества IT-
технологий и ищет новые возмож-
ности. Рынок меняется, размыш-
ляя, например, над экоплатформа-
ми (тот же принцип «одного окна», 
только очень усовершенствован-
ный), над вариативностью приме-
нения технологии блокчейна. Ну 
чем не решение для аккредитивов и 
гарантий в будущем! Но драйвером 
этих веяний на рынке больше явля-
ется все-таки розница. Она работа-
ет на стыке формирования новых 
потребностей клиентов и IT-техно-
логий, которые развиваются семи-
мильными шагами.

Корпоративный банковский биз-
нес более консервативен, потому что 
пока еще его ключевая отличитель-
ная функция — это предоставление 
кредитного рычага. А для этого требу-
ется комплексная многофакторная 
оценка. И есть риск того, что за скоб-
ками фактологического анализа (до-
верь мы его полностью компьютеру) 
останутся вопросы не количествен-
ные, а качественные. Ну как на дан-
ном этапе знаний программа сможет 
оценить качество управления бизне-
сом и качество менеджмента наше-
го заемщика? Такой вопрос есть в на-
шей рейтинговой модели. Со време-
нем, наверное, сможет. А пока мы са-
ми про это пишем. А это очень акту-
альный вопрос, между прочим.

Сейчас действительно на фору-
мах и конференциях участники рын-
ка спорят, как долго сохранятся бан-
ки в их классическом виде. Но пока в 
коммерческом корпоративном бан-
кинге больше присутствует класси-
ка — это кредитование и все, что с 
ним связано, и расчетные продукты 
с их производными.

В этом смысле гораздо сложнее 
оценивать, что такое хороший кор-
поративный банк. Вижу периодиче-
ски имена номинантов (не буду упо-
минать) в некоторых публикациях. 
Там успех корпоративного бизнеса 
измеряется как процент прироста 
количества юридических лиц за год.
— А как надо мерить?
— Это хороший вопрос, на кото-
рый у рынка нет однозначного от-
вета. Помимо различных ориен-

тиров по рентабельности, доход-
ности и кросс-продажам мы мно-
го инвестируем в то, что именуется 
relationship management. Это ком-
плексная работа клиентских менед-
жеров и продуктовых экспертов. 
Клиентские менеджеры выстраива-
ют долгосрочные отношения с кли-
ентами. Те же финансовые дирек-
тора, переходя из компании в ком-
панию, все равно остаются с нами 
как с банком. Они выбирают нас за-
ново, потому что им нравится, как 
мы работаем. Клиентщику самому 
сложно оставаться экспертом по 
всем продуктам. Но менеджер кли-
ента все равно в ответе за качество 
оказанной услуги и любой продан-
ный клиенту продукт. Успешный 
корпоративный бизнес как раз про 
то, как организовать такую работу и 
вырастить такую команду.
— Как себя сейчас чувствуют ино-
странцы в России?
— Мы всегда начинаем с себя. Мы 
большой иностранный инвестор в 
России. И мы здесь всерьез и надо-
лго. Это также стратегический ры-
нок для клиентов из многих дру-
гих отраслей. И это опять же кос-
венно подтверждает с годами рас-
тущий размер нашего бизнеса с ме-
ждународными клиентами, в пер-
вую очередь европейскими компа-
ниями. В периоды сильной вола-
тильности рынка волнений добав-
ляется. Но они цикличны, а стра-
тегический интерес к рынку оста-
ется. Новая экономическая реаль-
ность — про нее мы обмениваемся 
мнениями с нашими акционерами, 
обозначая термином new normal,— 
имеет место не только в России, но 
и во многих странах, включая евро-
пейский рынок. Она говорит о том, 
что темпы роста экономик замедли-
лись. Старые драйверы перестают 
работать, требуется поиск новых то-
чек роста и развития. При этом име-
ется ряд ярко выраженных регио-
нальных и исторических специфи-
ческих характеристик.

Сейчас из общения с рядом круп-
ных международных компаний мы 
можем сделать вывод, что продол-
жаются поиски возможностей для 
инвестирования. Ведь ключевые ре-
шения в конечном счете принима-
ют стратегически мыслящие управ-
ленцы. А их не нужно убеждать в 
том, что текущая инвестиционная 
пауза в российской экономике не 
навсегда.

«Мы — за диверсификацию бизнеса»

Оксана Панченко рассказала,  
как меняется корпоративный банкинг  
в современных условиях

— строительство —

Австрийская строительная ком-
пания «Штрабаг» уже 25 лет рабо-
тает в России и 20 из них сотруд-
ничает с Райффайзенбанком. 
О том, что за эти годы измени-
лось, а что осталось неизмен-
ным, руководителю управления 
по работе с международными, 
телекоммуникационными и тор-
гово-производственными компа-
ниями Райффайзенбанка МАРИИ 
МАЕВСКОЙ рассказал ГЕРХАРД 
ГРИТЦНЕР, генеральный пред-
ставитель «Штрабаг СЕ», «Штра-
баг АГ» и «Дивидаг Интернацио-
наль ГмбХ» в России.

— Райффайзенбанк в этом году 
отмечает 20 лет работы на россий-
ском рынке, «Штрабаг» уже отме-
тила 20-летний юбилей в России. 
Каких успехов за эти годы работы 
удалось достичь? Какие из проек-
тов можно особенно выделить?
— Компания «Штрабаг» (тогда — 
«Илбау») уже более 25 лет успешно 
работает в РФ и является одним из 
лидеров среди иностранных стро-
ительных компаний, осуществляю-
щих свою деятельность в РФ. За вре-
мя нашей деятельности в России 
мы возвели объекты гражданского 
и промышленного назначения об-
щей площадью более 2,5 млн кв. м. 
За эти годы было много интерес-
ных и технически сложных проек-
тов, но хочется упомянуть наши пер-
вые проекты, с которых и началась 
наша строительная деятельность в 
РФ,— это БЦ «Венский дом» на улице 
Петровка и группа зданий на Нико-
лоямской улице.
— Приходится ли вести бизнес 
в России несколько иначе, чем в 
Европе? Какие были первые впе-
чатления от работы здесь, какие 
особенности вы можете особо от-
метить?
— Различия 25 лет назад были огром-
ными. Мы принесли новые методи-
ки и стандарты качества, которые ле-
гли на благодатную почву. Благода-
ря тому что мы довольно рано выш-
ли на российский рынок, мы полу-
чили большие преимущества. Ры-
нок смог оценить качество нашей ра-
боты, что действовало лучше любо-
го маркетинга. Да, мы были дороже 

рынка, но нас и сравнивать с кем-то 
было сложно. С точки зрения мента-
литета, выстраивания процессов мы 
также отличались. На стройплощад-
ке австрийский бригадир управлял 
командой рабочих — это было нео-
бычно и ново. До сих пор у нас в шта-
те есть сотрудники, которые одни из 
первых прошли школу «Штрабага» 
(«Илбау»). И они очень благодарны 
нам за полученный опыт.
— Какие австрийские традиции 
вы привнесли на российский 
рынок?
— Прежде всего это новый подход к 
ведению бизнеса, умение находит 
компромиссы, несмотря на разность 
менталитетов и культурных тради-
ций. Мы смогли объединить эти со-
ставляющие и достичь баланса и си-
нергетического эффекта, создав ста-
бильную, эффективно работающую 
организационную структуру, в кото-
рой бок о бок работают как россий-
ские, так и иностранные специали-
сты, объединяющие в своей работе 
как европейский опыт, знание сов-
ременных технологий, так и специ-
фику российского рынка.
— Вы давно и активно сотрудни-
чаете с Райффайзенбанком. Ка-
кие проекты удалось реализовать 
совместно, как складывалось ва-
ше сотрудничество, с какими 
сложностями пришлось столк-
нуться и как совместно вы их пре-
одолевали?
— Нас с «Райффайзеном» объеди-
няет длительная совместная исто-
рия. Вот уже более 20 лет мы явля-
емся клиентами банка и чувству-
ем себя, как говорят в Австрии, су-
перкомфортно. В начале нашей дея-
тельности в России банковский ры-

нок не баловал разнообразием услуг 
и гибкостью тарифов. И мы были ра-
ды, узнав, что группа получила гене-
ральную лицензию на ведение бан-
ковской деятельности в России и го-
това предложить своим корпора-
тивным клиентами европейский 
уровень обслуживания и новые бан-
ковские продукты.

Мои впечатления от банка тогда и 
сейчас: в нем есть люди, всегда гото-
вые помочь. А первым сотрудником, 
с которым я встретился от банка, бы-
ла Оксана Панченко.

Вообще у Райффайзенбанка была 
просто новая культура банковского 
бизнеса, которая нам, конечно, была 
близка. Очень хорошо, что со време-
нем в банке появилось российское 
руководство. И я рад сегодня видеть 
людей, которые не только профес-
сионально выросли в австрийском 
банке, но и работают там до сих пор. 
Это позитивный знак.
— В Райффайзенбанке в своей ра-
боте мы руководствуемся прин-
ципом «Разница в отношении». 
Какой девиз у вашей компании 
на российском рынке?
— Teams work: всем вместе следо-
вать целям компании, работать вме-
сте, чтобы найти оптимальное реше-
ние для клиента. Наш девиз, конеч-
но, на этом не заканчивается. А на-
ша стратегия: долгосрочное присут-
ствие на рынке, упрочение наших 
позиций, сохранение репутации.
— Вы живете в Москве или в Ав-
стрии? Как часто приходится ез
дить в другие регионы России, где 
расположены офисы «Штрабаг»?
— Конечно, я работал по всей Рос-
сии, но дом мой был в Москве. Я был 
во Владивостоке, Екатеринбурге и 
т. д. Я был также очень часто на Ук-
раине, в Прибалтике, в Туркмении, 
много путешествовал и находил но-
вые проекты. Некоторые из них, к 
сожалению, не состоялись. Я путе-
шествовал, думаю, больше, чем сред-
нестатистический россиянин. Вот 
что я заметил: жителю Москвы не-
сложно поехать за границу, а сложно 
выехать дальше от Москвы. Может 
быть, это феномен старой системы, 
а может быть, вопрос комфорта. На-
пример, австрийцу, который ехал ра-
ботать в Россию, надо было быть го-
товым покинуть семью на несколь-
ко лет. Или перевезти ее с собой. Сей-

час все стало намного проще, вклю-
чая логистику и прочие детали.

Однако Москва действительно 
центр притяжения. Больше всего 
мне нравится, как развивается го-
род. Просто удивительно, как много 
в российской столице изменилось за 
последние 25 лет. Когда я здесь был 
первый раз зимой, все было серым, 
но зато без пробок — наверное, это 
было единственным плюсом тогда. 
Это здорово, что происходит с этим 
городом. Конечно же, есть и Санкт-
Петербург, и многие другие краси-
вые города, но ни один из них не мо-
жет сравниться с Москвой. Прият-
но смотреть на них, но все эти горо-
да очень нуждаются в развитии. Ког-
да Санкт-Петербург продолжит раз-
виваться еще более активно, он бу-
дет стопроцентным туристическим 
городом. Куда бы ты ни пошел, везде 
окружают шедевры, и до сих пор нет 
или почти нет высотных домов.
— Говорят, основная задача ме-
неджера — предвидеть развитие 
ситуации. В России за 20 лет бы-
ло много турбулентных ситуа-
ций. Расскажите ваш рецепт вы-
хода из кризиса.
— На этот вопрос есть очень четкий 
и простой ответ: переждать кризис, 
не сдаваться, а наоборот — не боять-
ся входить в него, получая новые 
уроки. Так как все кризисы, включая 
те, что происходят здесь, цикличны. 
Побороть кризис в рамках отдель-
но взятого бизнеса сложно, но с ним 
можно жить и можно адаптировать-
ся. Я бы сказал так: переждать и вы-
пить пива. Англичанин сказал бы 
«переждать и выпить чай».

Более того, я считаю, что для Рос-
сии текущая турбулентность в чем-
то полезна. В том смысле, что Россия 
может реализовать имеющийся у нее 
потенциал. Минус в том, что Россия 
могла бы значительно быстрее стать 
сильнее, если бы смогла преодолеть 
свою зависимость от нефти и газа (че-
му этот кризис, конечно же, поспо-
собствует). Россия могла бы занять 
фантастическое место в мире, если 
бы сегодня имела возможность раз-
виваться дальше в плане междуна-
родного сотрудничества, без санк-
ций. И, конечно же, инвестиции и 
финансирование. Это тема, которая 
всегда сталкивается с трудностями. 
Но сейчас она как никогда актуальна.

«Для России текущая турбулентность  
в чем-то полезна» — рынок —

К примеру, в сегмен-
те 

”
средний бизнес“ до-

ля таких кредитов составляет сегод-
ня около 20% от кредитного портфе-
ля»,— говорит Евгений Богачев, на-
чальник управления по работе с 
предприятиями среднего и регио-
нального бизнеса Райффайзенбанка.

Сектор МСБ оживился и в пла-
не подачи заявок на кредиты: на ко-
нец первого полугодия их поступи-
ло вдвое больше, чем годом ранее. 
Хотя и кредиторы проявляют осто-
рожность при одобрении кредитов: 
доля просроченной задолженности 
в портфелях МСБ к середине 2016 
года выросла, по расчетам RAEX, до 
15,2% против 14% на 1 января. Прав-
да, темпы ее прироста в абсолют-
ном выражении замедлились — 28% 
за первое полугодие текущего года 
против 40% годом ранее.

Одновременно со спросом начало 
расти и предложение. На данном эта-
пе в качестве главных кредиторов 
МСБ вновь стали выступать круп-
нейшие банки, уступившие когда-
то этот рынок менее маститым кол-
легам. По наблюдениям агентства 
RAEX, в первом полугодии 2016 го-
да позиция крупных игроков изме-
нилась: банки группы топ-30 нара-
стили объем кредитов МСБ на 24% 
по сравнению с результатами перво-
го полугодия 2015-го, в то время как 
банки за пределами топ-30 проде-
монстрировали сокращение на 19%. 
Тенденция оптимистичная, но, что 
называется, на вырост.

Дело не в ставке
В качестве основной причины стагна-
ции корпоративного кредитования 
долгое время называли уровень клю-
чевой ставки ЦБ, который и правда 
начиная с декабря 2014 года доволь-
но высок. Логика «претензий» в адрес 
регулятора сводилась к таким заклю-
чениям: если снизить ставку, то кли-
енты побегут в банки за кредитами. 
ЦБ снизил ставку (в текущем году — 
дважды, до значения 10%, предупре-
див, правда, что до конца года даль-
нейших послаблений не планирует), 
а кредитование так и не стало расти.

Многие финансовые эксперты 
убеждены, что в нынешний период 
уровень ключевой ставки если и ока-
зывает сдерживающее влияние на 
развитие корпоративного кредито-
вания, то исключительно косвенное. 

«У ключевой ставки неоднозначная 
символика. Ее снижение точно не 
стало бы отмашкой для потенциаль-
ных заемщиков тут же бежать за кре-
дитами. Однако ее нынешний уро-
вень, гораздо выше инфляции, дела-
ет весьма привлекательными долго-
вые биржевые инструменты, сигна-
лизирует о том, что проще — и выгод-
нее! — вкладываться в высокодоход-
ные облигации, нежели думать о раз-
витии производства»,— поясняет ру-
ководитель направления анализа де-
нежно-кредитной политики и бан-
ковской системы ЦМАКП Олег Сол-
нцев. «Величина ключевой ставки 
ЦБ — значимый, но далеко не глав-
ный фактор, определяющий низкий 
спрос бизнеса на банковские креди-
ты. Основная сдерживающая сила 
— макроэкономическая ситуация, 
вялые процессы в экономке, стагна-
ция. В условиях низкого товарообо-
рота, практически замороженного 
конечного спроса привлечение бан-
ковских кредитов для наращивания 
инвестиций в производство — это до-
полнительные очень высокие риски, 
и предприятия это понимают»,— 
поддерживает Анатолий Аксаков.

Пытаться реанимировать эконо-
мику исключительно путем поощре-
ния и стимулирования кредитной ак-
тивности — дело довольно опасное. 
«Стагнирующее корпоративное кре-
дитование сейчас — это адекватно, 
несмотря даже на то, что ставки по 
кредитам упали до двухлетнего ми-
нимума. Было бы неадекватно, если 
бы оно росло. Кредитная экспансия 
банков привела бы скорее к росту 
плохих кредитных историй»,— пре-
дупреждает Павел Самиев.

Нестабильная экономическая си-
туация не способствует ренессансу 
кредитования. Следовательно, во-
прос вовсе не в уровне ключевой 
ставке, а в сроках выхода из стагна-
ции. Прогнозы относительно начала 
восстановительного роста правитель-
ство несколько меняло. В качестве 
последнего официального ориенти-
ра долгое время значился четвертый 
квартал текущего года. Однако сен-
тябрьская статистика эти надежды 
перечеркнула. Теперь Минэкономи-
ки ожидает от завершающего кварта-
ла года околонулевую динамику ВВП. 
Независимые эксперты понизили го-
довые прогнозы до –0,5–0,8%. При-
мерно того же стоит ждать и от рынка 
корпоративного кредитования.

Александр Основин

В ожидании спроса
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Review

— средний бизнес —

В нынешнем году Райффайзенбанк 
и Корпорация МСП заключили ге-
неральное соглашение о сотрудни-
честве в рамках «Программы 6,5». 
Она была разработана Минэконо-
мики, ЦБ и Корпорацией МСП и на-
правлена на стимулирование кре-
дитования малого и среднего пред-
принимательства (МСП). По ее усло-
виям ставка кредитов для мало-
го бизнеса сейчас не может превы-
шать 10,6% годовых, а для средне-
го — 9,6% годовых.

Взамен уполномоченные банки 
получают возможность рефинанси-
рования в ЦБ под 6,5% годовых — от-
сюда и второе название программы. 
Официально она называется «Про-
грамма стимулирования кредито-
вания субъектов малого и средне-
го предпринимательства», и к ней 
присоединился уже 21 уполномо-
ченный банк.

• Акционерное общество «Федераль-
ная корпорация по развитию мало-
го и среднего предпринимательства» 
(Корпорация МСП) создано указом 
президента Российской Федерации 
от 5 июня 2015 года №287 «О мерах 
по дальнейшему развитию малого 
и среднего предпринимательства». 
Корпорация МСП действует в ка-
честве института развития в сфе-
ре малого и среднего предпринима-
тельства.

Для Райффайзенбанка это не пер-
вый опыт взаимодействия с Корпо-
рацией МСП и с ее дочерним МСП 
Банком. «Райффайзенбанк совмес-

тно с МСП Банком активно работа-
ли по программе двухуровневой 
поддержки субъектов МСП 

”
ФИМ 

Целевой“. Кредитные средства по 
данной программе предоставля-
лись субъектам МСП для инвести-
ционных целей. В рамках 

”
ФИМ Це-

левой“ Райффайзенбанк предоста-
вил поддержку субъектам МСП на 
общую сумму более 500 млн руб.,— 
отмечает начальник управления по 
работе с предприятиями среднего 
и регионального бизнеса Райффай-
зенбанка Евгений Богачев.— В на-
стоящий момент наш банк актив-
но работает с Корпорацией МСП по 

”
Программе 6,5“. Мы прорабатыва-

ем вопрос участия в программе 
”
На-

циональная гарантийная система“. 
В рамках этой программы Райффай-
зенбанк сможет привлекать гаран-
тии МСП Банка, Корпорации МСП 
и региональных гарантийных ор-
ганизаций для дополнительного 
обеспечения по кредитам субъектов 
МСП, у которых не хватает собствен-
ного залогового обеспечения. Гаран-
тия будет покрывать 50% от суммы 
кредита».

Для самого МСП Банка развитие 
этого направления также являет-
ся одним из приоритетов. «Важней-
шим направлением работы банка в 
настоящий момент является выда-
ча гарантий в рамках Националь-
ной гарантийной системы. Так, по 
состоянию на 11 ноября количество 
выданных банком гарантий МСП со-
ставило 1374, а их общий объем до-
стиг почти 9 млрд руб. При этом сум-
ма средств, обеспеченных портфе-
лем гарантий банка, которая была 
получена субъектами МСП (включая 

средства на реализацию контрактов 
в рамках 223-ФЗ и 44-ФЗ), достигла 
25,8 млрд руб.,— сообщил замести-
тель председателя правления МСП 
Банка Роман Капинос.— Банк также 
разворачивает работу по предостав-
лению прямых гарантий субъектам 
МСП—поставщикам крупнейших 
государственных корпораций в рам-
ках реализации положений законов 
223-ФЗ и 44-ФЗ».

Пока, впрочем, в масштабах как 
рынка, так и самого МСП Банка эти 
цифры не слишком велики, хотя 
перспективы, конечно, и просма-
триваются очень серьезные. Сей-
час он действует через широкую 
сеть партнеров: банки, лизинговые 
и факторинговые компании, ми-
крофинансовые организации, ре-
гиональные фонды. Через них, по 
данным официального сайта МСП 

Банка, на 1 ноября поддержка ока-
зывалась 14 262 предприятиям ма-
лого и среднего бизнеса, а объем до-
веденных до них средств составил 
103 млрд руб.

Однако на объемы кредитова-
ния и выдачи гарантий влияет об-
щая рыночная ситуация, в частно-
сти завершающаяся рецессия. «Не-
смотря на то, что размер рыночно-
го портфеля кредитов МСП на про-
тяжении 2016 года демонстриро-
вал негативную динамику (за пер-
вые восемь месяцев года объем вы-
данных кредитов снизился на 4% по 
сравнению с аналогичным перио-
дом 2015 года), в третьем квартале 
наметились предпосылки к улуч-
шению ситуации,— отметил Роман 
Капинос.— Так, в августе увеличил-
ся объем новых выданных креди-
тов и несколько снизился уровень 

просрочки, что позволяет надеять-
ся на некоторое исправление ситуа-
ции по итогам года».

«Мы видим рост портфеля в це-
лом, увеличение количества выдач 
и стагнацию доли просроченной за-
долженности,— говорит Евгений Бо-
гачев.— Поэтому можно сказать, что 
текущий год рынок малого и средне-
го предпринимательства завершает 
на позитивной ноте». Рассчитывать 
на оживление в этом сегменте рын-
ка позволяет и уровень процентных 
ставок по кредитам малому и сред-
нему бизнесу в рамках «Програм-
мы 6,5». На протяжении всего сро-
ка действия программ Корпорации 
МСП они были заметно ниже сред-
них рыночных ставок по кредитам. 
При этом кредиты, выдаваемые в 
рамках поддержки малого и сред-
него бизнеса, еще и по российским 

меркам очень долгосрочные. Это от-
мечают и в МСП Банке применитель-
но к своему портфелю.

«В общем портфеле поддержки 
субъектов МСП по программе пре-
обладают договоры на срок свыше 
трех лет. Это позволяет предприя-
тиям планировать инвестицион-
ные программы исходя из их по-
требностей, понимая, что можно 
рассчитывать на долгосрочное фон-
дирование по неизменной процент-
ной ставке,— отмечает Роман Ка-
пинос.— Кредитная поддержка по 
Программе МСП Банка носит замет-
но более долгосрочный характер, 
чем в целом по рынку кредитова-
ния. Так, доля кредитов на срок свы-
ше трех лет в общем объеме выдан-
ных в первом полугодии 2016 года 
кредитов по программе составила 
71,8%. В целом же по рынку, по рас-
четам Аналитического центра на-
шего банка на основе данных Банка 
России, в первом полугодии 2016 го-
да лишь 10,6% кредитов было выда-
но на срок свыше трех лет».

Что же касается заемщиков, то 
банки отмечают интерес к «Про-
грамме 6,5» со стороны компаний 
различных отраслей, предпочитая 
при этом рассматривать производ-
ственные. Тем не менее в 2016 году 
заметен рост количества заявок и 
сумм выданных кредитов компани-
ям, занятым в агропромышленном 
комплексе. Лидером по привлече-
нию средств по программе сельское 
хозяйство, впрочем, пока не стало. 
Сам же список отраслей, компании 
из которых могут рассчитывать на 
кредит, настолько широк, что попы-
таться получить в рамках програм-
мы заемные средства имеет смысл 
для очень многих компаний.

«Мы по-прежнему уверены, что 
во всех отраслях экономики есть хо-
рошие заемщики, с которыми банк 
может выстроить прочные, парт-
нерские отношения,— говорит Ев-
гений Богачев.— Исходя из нашего 
опыта, проще всего получить кре-
дит компании, которая показывает 
положительную динамику основ-
ных финансовых показателей, а так-
же ведет свою деятельность на соб-
ственных площадях».

Владимир Привалов

Шесть с половиной шагов к заемщику

— средний бизнес —

Совладелец ГК «Седрус» ВЛАДИМИР 
ДОКУЧАЕВ на встрече с начальником 
управления по работе с предприяти-
ями среднего и регионального бизне-
са ЕВГЕНИЕМ БОГАЧЕВЫМ и начальни-
ком отдела кредитования предприятий 
среднего бизнеса СВЕТЛАНОЙ КАЗА-
НОВОЙ вспоминает, как он с партнером 
впервые пришел в Райффайзенбанк. 
А в результате сотрудничество с банком 
длится уже более десяти лет, и компа-
ния выросла в успешный бизнес с годо-
вой выручкой в 2,6 млрд руб.

ВЛАДИМИР ДОКУЧАЕВ: Впервые в Райф-
файзенбанк мы пришли в 2005 году, когда 
наша компания уже семь лет работала на 
рынке. Под «мы» я имею в виду себя и свое-
го партнера совладельца ГК «Седрус» и моего 
хорошего товарища Сергея Чубчева, с кото-
рым в 1998 году создали бизнес по торговле 
цементом. Впоследствии мы стали произво-
дителями сухих строительных смесей — это 
вышло, можно сказать, случайно. Купили ба-
зу в Коломне, начали дело с нуля.

На тот момент строительный рынок рос 
довольно активно. И мы, как и все отечест-
венные производители, отвоевывали свою 
долю рынка у импорта. На фоне того строи-
тельного бума росли не только мы, но и мно-
гие наши конкуренты. Сухие смеси как дела-
ются? Смешал песок с цементом — и все. От-
личный бизнес! Но это сейчас смешно, а тог-
да на российском рынке даже это было ноу-
хау. Покупатели расхватывали смеси как го-
рячие пирожки.

В 2004 году мы начали искать инвесторов. 
Естественно, обратились в банк, который в 
то время предоставлял нам расчетно-кассо-
вое обслуживание. Когда нам дали почитать 
договор, то в нем было написано примерно 
следующее: «Отдайте все, включая бизнес». 
Естественно, мы не стали ничего брать, пош-
ли в другие банки. Инвесторы не находи-
лись, а время шло.

Слухи о Райффайзенбанке на рынке хо-
дили такие, как, скажем, о «Леруа Мерлен», 
когда он выходил на российский рынок: 
мол, иностранцы, огромная бюрократиче-
ская машина, работать с ними нельзя, у вас 
ничего не получится. Но мы все равно реши-
ли рискнуть. Райффайзенбанк был чуть ли 
не единственным на рынке, у кого действо-
вала специальная программа кредитования 
среднего бизнеса.
ЕВГЕНИЙ БОГАЧЕВ: На момент начала 
нашей совместной работы ГК «Седрус» (в 
то время она называлась ГК «Строймон-
таж МС») представляла собой группу, состо-
ящую из четырех компаний, относящуюся 
по нашей классификации к сегменту мало-
го бизнеса, с годовой выручкой 200 млн руб. 
и штатом в 100 человек. У компании уже бы-
ло свое небольшое производство, и мы ви-
дели перед собой реально работающий биз-

нес. Мы понимали, как будут расходоваться 
деньги, как устроены финансы, производст-
венные процессы, по каким критериям про-
исходит принятие решений внутри компа-
нии. Это был бизнес, который действитель-
но проявил определенную волю и доверие 
к банку, потому что с нами делились важной 
коммерческой информацией, которую ком-
пании не всегда готовы публиковать. По су-
ти, мы принимали решение не с закрыты-
ми глазами. И для банка это было очень важ-
ным моментом. Мы основывали свое мне-
ние не только на цифрах, но и на многих 
факторах, которые нам становились извест-
ны из первых рук.
В. Д.: Скажу честно, первый отчет, который 
мы готовили для банка, запомнился нам на-
долго: это сейчас у нас работают 30 человек в 
финансовой службе и 5 юристов, а тогда вся 
нагрузка по подготовке due diligence ложи-
лась лично на меня. И я лично сидел за ком-
пьютером, готовил для банка бухгалтерскую 
отчетность, рассказывал и показывал, как у 
нас все устроено, поскольку их интересова-
ло фактическое положение дел.

Но! Первое, что нам понравилось в Райф-
файзенбанке,— это то, что у банка была чет-
кая процедура оценки рисков и принятия 
решений. Второе: их кредитный договор не 
был кабальным, в отличие от тех предложе-
ний, которые делали нам другие банки. Ус-
ловия были прозрачными: первый кредит 
котировался по ставке «MosPrime плюс», за-
тем мы перешли на ставку, которая котиро-
валась внутри банка. И, кроме того, мне пон-
равилось отношение — например, со Свет-
ланой Казановой мы работаем с первых 
дней нашего прихода в банк. И я знаю в Рай-
ффайзенбанке много людей, которые здесь 
работают с момента нашего прихода в банк.

• Первый кредитный лимит в размере  
7 млн руб. Райффайзенбанк предоставил 
предпринимателям в 2006 году. Основная 
часть средств пошла на модернизацию про-
изводственного оборудования. В том же году 
ГК «Седрус» перешла на расчетно-кассовое об-
служивание в Райффайзенбанк.

В. Д.: Постепенно мы полностью перешли в 
Райффайзенбанк, включая зарплатный про-
ект, у нас были обороты, появилась история 
в банке, мы стали довольно серьезно зани-
маться вопросом стратегии, организации 
управленческих процессов в компании. Од-
новременно с этим в 2006 году начал резко 
расти рынок стройматериалов. В Москве 
строительный бум, а у нас было реальное 
производство в Подмосковье. Естественно, 
мы выигрывали от этого: много инвестиро-
вали в разработку новой продукции, в техно-
логии, стали расширять линейку собствен-
ных брендов.

В 2010 году мы взяли кредит в Райффай-
зенбанке в размере 80 млн руб. на модерни-
зацию производственных линий на заводе 
в Коломне. Приобрели финское оборудова-

ние — сейчас стоимость одной такой линии 
оценивается в €10 млн. Часть денег шла на 
продвижение наших брендов, поскольку ли-
нейка продукции все время расширялась. 
Сейчас у нас около 400 позиций. Нашей стра-
тегией стал поиск ниш, где требовалась про-
дукция с высокой добавленной стоимостью 
и где у нас было не 100 конкурентов, а все-
го 3. То есть мы шли строго в высокотехно-
логичные и высокомаржинальные сегмен-
ты, где до нас львиную долю рынка занима-
ли импортные аналоги.

Мы продолжали расширять и автомати-
зировать свое производство и в 2011 году 
сделали еще один важный шаг — при под-
держке банка начали строительство ново-
го автоматизированного комплекса (заво-
да) по производству сухих смесей. К тому 
моменту для реализации данного проекта 
в банке у нас был кредитный лимит поряд-
ка 250 млн руб.
Е. Б.: Мы видели, что компания очень много 
инвестирует, вкладывает много ресурсов и 
труда в то, чтобы быть понятной, открытой 
для банка, правильным образом преподно-
сить информацию. Если говорить про иде-
ального для банка клиента, то помимо того, 
что мы понимаем, как компания устроена 
здесь и сейчас, нам еще очень важно пони-
мать, как собственники видят ее дальней-
шее развитие. И наличие стратегии, нали-
чие видения того, что компания будет де-
лать через месяц, через год или через не-
сколько лет, мы всегда расцениваем как са-
мый мощный позитивный фактор. Потому 
что такая стратегия дает банку возможность 
прогнозировать, как будут строиться наши 
взаимоотношения, чем банк в будущем мо-
жет быть полезен компании.

Конечно, это не означает, что страте-
гия — это то, что вырублено в камне. В 
2008–2009 годах, когда был очень серьез-
ный кризис, мы договаривались с компани-
ей о снижении лимитов. То есть мы совмест-
но с клиентом ограничили финансовые ап-
петиты, дабы пережить сложный момент. 
И кризисные годы показали, что компания 
очень осознанно оценивает свои силы. Мы 
все время находились в контакте, банку не 
пришлось создавать какие-либо дополни-
тельные резервы под то, чтобы обезопасить 
тот или иной кредит. То есть все очень чет-
ко просчитывалось, и это была совместная 
работа — со стороны компании и со сторо-
ны банка.
В. Д.: Но понятно же, что помимо того, что 
мы можем взять, надо еще и отдавать. Не 
всегда мы можем выбрать открытые на нас 
лимиты. Например, в 2014–2015 годах го-
товили крупный проект по строительству 
нового предприятия в Невинномысске. И 
столкнулись с ситуацией, когда радикаль-
ным образом меняются кредитные ставки. 
Для бизнеса это очень важный момент, если 
вообще не вопрос жизни проекта. У нас по-
лучилось так, что на первоначальной ста-
дии инвестирования в проект рынок кре-

дитных ставок был невероятно высок: уро-
вень ставок достигал 22%. Но когда рынок 
стабилизировался и кредитные ставки сни-
зились, мы попросили Райффайзенбанк ре-
финансировать нам кредит, и нам одобри-
ли рефинансирование по более низкой 
ставке. Для нас это было важно.

• В сентябре 2016 года в региональном инду-
стриальном парке «Невинномысск» в Став-
ропольском крае состоялось открытие ново-
го завода по производству сухих строитель-
ных смесей, построенного ГК «Седрус». Инве-
стиции в проект составили более 780 млн 
руб., из которых 450 млн руб. были предо-
ставлены в виде кредитной линии Райффай-
зенбанком. Завод рассчитан на производст-
во свыше 200 тыс. тонн сухих строительных 
смесей в год, предназначенных для поставки 
в регионы России.

В. Д.: Не так давно мы начали поставлять на-
ши материалы для строительства Крымско-
го моста и в целом очень позитивно оцени-
ваем перспективы инфраструктурных про-
ектов, индустриального строительства. До-
рожное строительство, нефтяная отрасль, 
металлургия — для этих отраслей мы мо-
жем предложить что-то свое, поскольку не-
сколько лет назад мы создали научно-техни-
ческий исследовательский центр, в котором 
работают 12 высококвалифицированных 
специалистов. У нас уже есть поставки про-
дукции «Метрострою», в ближайшее время 
планируется заключить первый контракт с 
Московской ТЭЦ — «дочкой» «Газпрома».

В последнее время очень много разгово-
ров про импортозамещение. Но кто бы что 
ни говорил, на мой взгляд, основная слож-
ность в том, что в индустриальном сегмен-
те очень много импортных продуктов, кото-
рые уже заложены в проекты. Производите-
ли годами над этим работали, еще с 1980-х, 
у них все сертифицировано. Нам для того, 
чтобы этот путь пройти, нужны деньги, лю-
ди и время. Последние три года мы движем-
ся по этому пути, одновременно решаем во-
прос повышения эффективности, управле-
ния всеми бизнес-процессами.

У нас есть проект Lean Production — «Бе-
режливое производство». Причем о практи-
ческом внедрении концепции Lean и о его 
успешности мы узнали от наших партнеров 
из Райффайзенбанка. Для нас Lean заключа-
ется в том, чтобы передать часть или боль-
шинство управленческих функций на сред-
ний уровень организации. Мы начали с про-
изводства и намерены двигаться дальше.
СВЕТЛАНА КАЗАНОВА: Как правило, мы 
стараемся делиться с клиентами нашими 
знаниями, и случай с ГК «Седрус» — этому 
подтверждение. В Райффайзенбанке мы 
внедряли Lean в кредитовании среднего 
бизнеса в 2013 году, и это было нелегко, по-
скольку в процесс были вовлечены все его 
потенциальные участники: аналитики, 
риск-менеджеры, юристы и многие другие 

сотрудники. Для нас Lean — это не только 
один аспект, как для организации. Мы гово-
рим о Lean как о процессе в целом. Lean — 
эффективность, прогнозируемость, умение 
быстро перестраиваться. То есть это вовле-
чение команды в управление процессом. 
Когда каждый должен быть ответственным 
за то, что твое обещание в отношении кли-
ента работает. Если ты обещаешь клиенту 
кредит за две недели, будь добр, построй 
весь процесс таким образом, чтобы это 
именно так и получилось.
В. Д.: На одной из наших встреч Светлана 
рассказала о практике Lean в банке. И мы 
решили воспользоваться этой технологи-
ей. Светлана помогла нам, организовала 
встречи с консультантами и партнерами, с 
которыми сотрудничал банк. Благодаря это-
му мы смогли лучше оценить проект Lean 
и принять взвешенное решение. Хотя банк 
мог бы подойти к этому вопросу формально.

Нам ведь на рынке часто говорят: при-
ходите к нам. Мы дадим вам на полпроцен-
та ниже. Конечно, ставка для нас важна, но 
нам важно и отношение. У нас сложились 
хорошие партнерские отношения с Райф-
файзенбанком. И не только компания, но 
и я сам тоже давно являюсь клиентом Рай-
ффайзенбанка. То есть я могу судить о бан-
ке не только как предприниматель, но и 
как частный клиент. И я считаю, что подход 
здесь честный.
С. К.: Мы стремимся быть для клиентов 
партнерами, быть опорой в их развитии, 
обеспечивать правильное долголетие в этом 
сотрудничестве. Понятно, что у каждого есть 
свой финансовый интерес. Но сегодня не все 
измеряется ценовыми параметрами. И «Раз-
ница в отношении» для нас не просто слоган, 
а принцип нашего взаимодействия и один 
из основных рецептов успешного долгос-
рочного партнерства.

В процессе анализа того, как устроен биз-
нес компании, за эти годы мы видели, как 
она менялась, развивалась организацион-
но. Если сравнить с начальным этапом наше-
го сотрудничества — сегодня это совершен-
но другой клиент, учитывая масштабы дея-
тельности компании, ее эволюцию. Мы на-
чинали в 2006 году с кредита в размере 7 млн 
руб., сегодня их кредитный лимит превыша-
ет 600 млн руб. И мы уверены, наша совмест-
ная история продолжится — история, осно-
ванная на стабильных, надежных и довери-
тельных отношениях.
В. Д.: У нас амбициозные планы! Мы рас-
сматриваем возможность экспорта своей 
продукции за рубеж. В этом году, если вы 
посмотрите на рынок строительных мате-
риалов, экспорт вырос в пять раз. И мы зна-
ем, что в скандинавских странах, в Европе 
заинтересованы в поставках из России, по-
тому что там все эти продукты очень доро-
гие. Главное — это качество, технологии, 
которые у нас есть. Надеюсь, мы вскоре оз-
вучим свою стратегию дальнейшего разви-
тия Райффайзенбанку.

«Ставка для нас важна, но нам важно и отношение»

На рынке кредитования малого и среднего 
предпринимательства наметился рост. 
Часть заслуги в этом — и немалая — при-
надлежит программам Корпорации МСП, 
позволяющим банкам снижать ставки по та-
ким кредитам. Активное участие в них при-
нимает и Райффайзенбанк, наращивающий 
в рамках «Программы 6,5» выдачу кредитов 
среднему бизнесу под 9,6% годовых.
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В Москву, в Москву!
В 1998 году успешному австрийскому 
финансисту доктору Герберту Степи-
чу чуть не стоило карьеры решение 
парой лет ранее поработать в России. 
Он в буквальном смысле уговорил ак-
ционеров австрийской банковской 
группы Raiffeisen создать «дочку» в на-
шей стране, но вряд ли мог предви-
деть, что русский стартап практиче-
ски сразу после запуска столкнется с 
государственным дефолтом. В счита-
ные дни температура акционерного 
капитала новорожденного ЗАО «Рай-
ффайзенбанк Австрия» (с 2007 года — 
ЗАО «Райффайзенбанк») опустилась 
с плюс $40 млн до минус $110 млн. 
И что же делает доктор Степич? Про-
сит у материнского банка денег на по-
крытие убытков, обещая сделать биз-
нес российской «дочки» прибыльным 
и процветающим. Штаб-квартира да-
ет второй шанс… и c 2008 года, по дан-
ным «Интерфакс-ЦЭА», Райффайзен-
банк стабильно входит в топ-15 круп-
нейших российских банков по разме-
ру активов, а за последние годы — в 
топ-5 по показателям эффективности 
и доходности на капитал.

Можно и нужно говорить о важ-
ности высоких европейских стан-
дартов, автоматизации бизнес-про-
цессов, диверсификации портфеля 
и многообразии продуктового ря-
да. Но в случае с Райффайзенбанком 
драйвером развития стала упрямая 
вера австрийцев в Россию. Парадок-
сально, но коллапс суверенных мас-
штабов помог Райффайзенбанку уко-
рениться на русской земле: австрий-
цы в кратчайшие сроки выстроили 
принципиально новую для россий-
ского банкинга бизнес-модель. А од-
ним из ключевых ее элементов стал 
корпоративный бизнес.

Чужой среди своих
Оксана Панченко работает в Райффай-
зенбанке с 1997 года, а с 2008-го руко-
водит корпоративным бизнесом в ста-
тусе члена правления банка, ее колле-
га Мария Маевская в Райффайзенбан-
ке с 2002 года, она возглавляет подра-
зделение по работе с международны-
ми, торгово-производственными и те-
лекоммуникационными компания-
ми. Другие ключевые руководители 
корпоративной команды (Евгений 
Богачев, Ольга Григорьева, Илья Ма-
лый) в банке тоже с начала 2000-х.

За 16 последних лет стараниями 
корпоративной команды кредит-
ный портфель вырос в 46 раз, а сред-
ства клиентов—юридических лиц — 
в 26 раз. Но сегодня мы говорим не 
только о цифрах, рентабельности и 
отраслевой структуре портфеля, хо-
тя, конечно, без них не обойтись. Мы 
вспоминаем, с чего начинался бан-
ковский корпоративный бизнес в 
России в целом и в Райффайзенбан-
ке в частности.

Австрийцы решили зайти в Рос-
сию в разгар «лихих 1990-х». Каза-
лось бы, здесь можно было услышать 
настораживающие истории про кли-
ентов c «непростой судьбой акцио-
неров», но почти сразу становилось 
понятно: слухи о пещерности рос-
сийского бизнеса того периода бы-
ли преувеличены. «Райффайзен» 
не стал первым и даже вторым ино-
странным игроком на отечествен-
ном банковском рынке. К 1996 году, 
когда группа пришла в Россию в ка-
честве дочернего банка, за клиента-
ми надо было становиться в очередь, 
не последнее место в которой зани-
мали Citi Group, ABN Amro и другие 
серьезные иностранные игроки.

В Россию с любовью
Корпоративный банковский бизнес 
в России в середине 1990-х был, пря-
мо скажем, далеким от системного. 
Нарождающиеся коммерческие бан-
ки сильно отличались друг от друга 
составом акционеров, но были очень 
похожи по структуре доходов: боль-
шинство было заточено на работу с 
госдолгом (ГКО) как основным источ-
ником прибыли. Сбербанк уже тогда 
был очень крупным игроком по мно-
гим позициям, но все же он воспри-
нимался в первую очередь как роз-
ница: его «лицом» были сберкассы, 
их хорошо помнят бабушки и ма-
мы молодежи 2000-х. В общем, орга-
низм работал, но до идеальной физи-
ческой формы ему было далеко. Для 
совершенного тела не хватало глав-
ного тренажера. «Я считаю, что куль-

туру обслуживания и выстраивания 
долгосрочных отношений с клиен-
тами на рынок корпоративного бан-
кинга привнесли в Россию именно 
иностранные игроки»,— говорит Ок-
сана Панченко.

С ней трудно не согласиться. 
Исконно русским компаниям мно-
гое приходилось объяснять — они 
не слышали о диковинках вроде кэш-
менеджмента (управления ликвид-
ностью) или структурных продуктах. 
Иностранные же банки в поход в Рос-
сию захватили с собой годами отла-
женные стандарты и технологии и на-
чали их активно внедрять.

Австрийская делегация
В середине 1990-х Raiffeisen Bank 
International проходил период ста-
новления бизнеса в Восточной Евро-
пе и учился работать на локальных 
рынках бывшего соцлагеря, придер-
живаясь строгих принципов — еди-
ной кредитной политики, рейтин-
гования, риск-менеджмента. В этом 
смысле Австрия уникальна и явля-
ется медианой между западом и вос-
током Европы. Имеющая австрий-
ские корни, группа Raiffeisen обла-

дала проверенными западными пра-
ктиками корпоративного банкинга 
и умением эффективно их адапти-
ровать на восточноевропейской зем-
ле. Нетривиальный для западноев-
ропейских и американских банков 
стандарт корпоративного управле-
ния стал одним из важнейших конку-
рентных преимуществ австрийцев, в 
том числе в России.

«Отличие группы Raiffeisen от дру-
гих банков — в механизме распреде-
ления полномочий, принципе взаи-
модействия штаб-квартиры и локаль-
ных структурных единиц. Наш под-
ход децентрализованный, у боль-
шинства конкурентов — централизо-
ванный»,— рассказывает Мария Ма-
евская. Действительно, в большинст-
ве иностранных банковских групп 
руководители дочерних организа-
ций в странах присутствия имеют ог-
раниченный круг полномочий, все 
важные для групп решения прини-
маются в штаб-квартире и «спускают-
ся вниз» для реализации. В отличие 
от них, топ-менеджеры австрийской 
группы «на местах» обладают боль-
шой свободой в принятии решений, 
бизнес-инициативы генерятся «сни-
зу». Безусловно, глобальные страте-
гические вопросы решаются в тес-
ном взаимодействии с головной ком-
панией, но стратегию на локальном 
рынке «домашние» руководители во 
многом вольны формировать само-
стоятельно. Иными словами, разре-
шение материнской структуры на но-
вые продукты, новый бизнес, новые 
идеи взаимодействия с рынком огра-
ничивается презентацией дочерним 
банком обоснованного бизнес-кейса. 
«Райффайзенбанк не первым из ино-
странных игроков пришел на россий-
ский рынок, но первым применил та-
кой подход, и это стало его конкурент-
ным преимуществом»,— констатиру-
ет Оксана Панченко.

О полной сепаратности речь, ко-
нечно, не идет: каждый банк группы 
не только представляет общий рису-
нок бизнеса группы, но и через си-
стему Global Account Management 
System (по сути, комплексная вну-
тригрупповая ERP-система) взаимо-
действует с глобальным менедже-
ром, курирующим общее взаимодей-
ствие с клиентской группой. У ряда 
глобальных банков внедрены похо-

жие системы обмена информацией, 
однако они базируются на принци-
пе централизованного принятия ре-
шений. В «Райффайзене» же это в пер-
вую очередь основа для быстрого об-
мена информацией, а решения при-
нимаются коллегиально, с учетом ре-
гиональных интересов и инициатив. 
При этом «Райффайзен» расширил по-
нятие глобального клиента, перенеся 
международную практику и на реги-
ональных клиентов, обсуживающих-
ся только в нескольких банках груп-
пы. «Не нужно искать, кто, например, 
в румынском банке может заняться 
конкретной российской компанией, 
отраслью, продуктом, кто из коллег 
уже ведет клиентов, имеющих биз-
нес в России»,— детализирует Мария 
Маевская. Нужна информация — и 
маршрут запроса определяется мак-
симально оперативно.

Дефолт как двигатель 
прогресса
«Несмотря на специфику рынка 
1990-х, конкуренция за клиентов бы-
ла серьезная. Как я уже упоминала, 
в России в момент нашего старта ра-
ботало много иностранных банков, 
в том числе с мировыми глобальны-
ми брендами. Сейчас, наверное, в это 
трудно поверить, но тогда россий-
ским клиентам и партнерам прихо-
дилось объяснять, что такое группа 
Raiffeisen. В России нас хорошо зна-
ли только представители иностран-
ного бизнеса, имевшие опыт сотруд-
ничества с нашим материнским бан-
ком и коллегами из других стран на-
шего присутствия»,— рассказывает 
Оксана Панченко.

«Так случилось, что государствен-
ный дефолт России в 1998 году по-
мог начать собственно клиентский 
бизнес. Да, как и наши конкуренты, 
мы вложили большой объем средств 
в ГКО — невозможность России об-
служивать бумаги обошлась нам в 
$150 млн. Однако авторитет и беско-
нечная вера в Россию господина Сте-
пича сыграли ключевую роль: акци-
онеры группы дали нам второй шанс 
укрепиться в России, и мы не подве-
ли»,— добавляет она. Парадокс — 
кризис как драйвер развития корпо-
ративного бизнеса.

Многие банки, включая государст-
венные, выступали агентами обслу-

живания суверенного долга. Дефолт 
поменял приоритетность их биз-
нес-задач, отодвинув на время кор-
поративное кредитование на второй 
план. Именно в этот момент корпо-
ративные вкладчики и заемщики и 
обратили внимание на Райффайзен-
банк, который был докапитализиро-
ван материнской компанией и пред-
ложил свои услуги. «Стало понятно, 
что западные банки — это островок 
спасения, что за ними стоят крупные 
банковские структуры, которые под-
держивают свои дочерние организа-
ции»,— говорит госпожа Панченко.

Процесс пошел. Первыми подтя-
нулись иностранцы: представитель-
ства австрийских и немецких ком-
паний в России, французы, хорошо 
знакомые с авторитетным банки-
ром Мишелем Периреном. Он воз-
главил правление «Райффайзенбанк 
Австрия» в 1996 году, до этого много 
лет проработав во французской груп-
пе Societe Generale. Не стало дело и за 
российскими компаниями. И к 2000 
году обещание отыграть потери в те-
чение трех лет, данное лично Гербер-
том Степичем акционерам, было вы-
полнено досрочно. За это время в Рай-
ффайзенбанке появился розничный 
бизнес — первые продукты были за-
пущены в 1999 году, когда банк в от-
вет на пожелания корпоративных 
клиентов открыл частные расчетные 
счета владельцам и топ-менеджерам, 
организовав зарплатные проекты для 
сотрудников предприятий.

Объемы бизнеса и ассортимент 
продуктовой линейки стремительно 
росли. Имея к началу 1998 года счи-
таные корпоративные контракты, в 
2000 году Райффайзенбанк аккумули-
ровал около 7 млрд руб. средств кор-
поративных клиентов и выдал кор-
поративных кредитов примерно на 
ту же сумму. В 2001 году услуги креди-
тования, ведения счетов и конверси-
онные операции пополнились кор-
поративными картами. Позже банк 
предложил рынку пулинговые про-
дукты — возможность для руководи-
теля компании ежедневно аккумули-
ровать остатки по счетам дочерних 
предприятий на едином счете, вир-
туальном или реальном. В 2007 го-
ду, после объединения с российским 
Импэксбанком и последующей реор-
ганизации бизнеса (тогда «Райффай-
зенбанк Австрия» был переимено-
ван в Райффайзенбанк), банк суще-
ственно расширил географию при-
сутствия, получив значительный си-
нергетический эффект за счет регио-
нального предложения. Присоедине-
ние Импэксбанка дало новый толчок 
масштабному развитию эквайринга, 
включая e-commerce, дебетовых карт 
для бизнеса и таможенных карт.

В 2016 году в перечне корпоратив-
ных услуг Райффайзенбанка — 15 на-
именований ключевых продуктовых 
направлений, начиная с кредитно-де-
позитной классики и заканчивая хед-
жированием, инвестиционно-бан-
ковскими операциями, валютным 
контролем. Кстати, интерес к послед-
ней услуге был развит банком в спе-
циальный сервис — персонального 
менеджера по валютному контролю. 
Также Райффайзенбанк недавно запу-
стил услугу аутсорсинга по валютно-
му контролю, когда клиент может де-
легировать функцию подготовки до-
кументов банку и не инвестировать 
ресурсы и время на развитие знаний 
по валютному контролю у своих бух-
галтеров, так как по большому счету 
такие инвестиции на уровне отдель-
ной компании не окупаются. Пользо-
ватели этих услуг — активные участ-

ники ВЭД. А всего в дирекции на об-
служивании находится более 10 тыс. 
юридических лиц, объем корпора-
тивного кредитного портфеля превы-
шает 325 млрд руб., средства на счетах 
юридических лиц — 186 млрд руб.

Кризис банку не помеха
В 2008–2009 годах случился мировой 
финансовый коллапс, но Райффай-
зенбанк чувствовал себя более чем 
уверенно: миллиардные прибыли по-
зволяли не просить карманные день-
ги у материнского банка. Проблем с 
ликвидностью также не было. Но не-
приятный инцидент все же имел ме-
сто: в 2009 году анонимные недобро-
желатели запустили утку о безрадост-
ных перспективах банка. Клиенты 
нервничали и обрывали банковские 
телефоны: кто мог — звонил членам 
правления, остальные дозванивались 
в колл-центр. Собственникам и топ-
менеджерам компаний в личной бе-
седе удалось легко объяснить на циф-
рах, что причин для беспокойства 
нет. Но контролировать эмоции роз-
ничных клиентов было сложнее: лю-
ди побежали к банкоматам.

Решение оказалось простым, как 
все гениальное: Райффайзенбанк со-
общил через СМИ, что лимит снятия 
наличных по всей банкоматной се-
ти увеличен. Пожар был потушен, не 
успев разгореться: даже не искушен-
ным в финансах людям стало очевид-
но, что только уверенный в себе банк 
в разгар кризиса может позволить та-
кой маневр. Отток был восполнен в 
течение нескольких дней.

«Домашний» банк
В 2010 году из общего корпоратив-
ного портфеля был выделен сред-
ний бизнес. Сегодня к этому сегменту 
принадлежат клиенты с годовой вы-
ручкой от 450 млн руб. до 5 млрд руб. 
С каждым годом роль среднего бизне-
са в генерации прибыли растет. В от-
носительных цифрах доходность по 
«средним» корпоративным клиентам 
выше, чем по крупным. Их доля в кре-
дитном и депозитном портфеле юри-
дических лиц также увеличивается 
и составляет сейчас около 7–10% — с 
учетом размера активов Райффайзен-
банка это внушительная цифра. «Рас-
тут не только показатели по средне-
му бизнесу для банка — развивается 
и сам средний бизнес. Даже сейчас, в 
непростое для российской экономи-
ки время, массовых банкротств в этом 
сегменте не происходит, как, напри-
мер, в период кризиса 2008–2009 го-
дов. Рынок в рабочем состоянии»,— 
констатирует руководитель управле-
ния по работе с предприятиями сред-
него и регионального бизнеса Евге-
ний Богачев. Его тезис подхватыва-
ет начальник отдела кредитования 
предприятий среднего бизнеса Свет-
лана Казанова: «Более того, по кли-
ентам среднего бизнеса мы видим 
трансформацию спроса на финансо-
вые услуги. Если раньше средний биз-
нес крайне редко интересовался хед-
жированием, то сейчас собственни-
ки поняли: валютный рынок поме-
нялся, риски возросли, нужно защи-
тить бизнес от волатильности». Евге-
ний и Светлана рассказали, что пра-
ктически для всех своих средних по 
размеру, но не по значимости клиен-
тов Райффайзенбанк — «домашний», 
единственный: его продукты и услуги 
покрывают все потребности данной 
категории предпринимателей.

Впрочем, в обслуживании круп-
ных клиентов элемент «домашнего» 
банка тоже присутствует. По словам 
Оксаны Панченко, неудачной счита-
ется установочная встреча, на кото-
рой кто-то из менеджеров банка спро-
сит бизнесмена: «Какие у вас потреб-
ности?» Позиция корпоративного 
бизнеса в «Райффайзене» четкая: по-
требности своих клиентов нужно вы-
яснять до личного знакомства — для 
этого в связке с корпоративными ме-
неджерами и работает мощный ана-
литический департамент. Крупный и 
средний бизнес получает от Райффай-
зенбанка адресные предложения в 
рамках целевого привлечения. На ба-
зе финансовой отчетности аналити-
ки выявляют слабые и сильные места 
того или иного бизнеса и готовят фи-
нансовое предложение, необходимое 
конкретной компании, будь то кре-
дит, депозит, структурный продукт, 
валютный контроль, консалтинг, ин-
вестиционные продукты. С конкрет-
ными расчетами и прогнозами.

«Мы оптимисты,— отмечает Окса-
на Панченко.— Кризисы только под-
стегивают наше развитие, мы не при-
выкли унывать и даже в негативных 
явлениях стараемся уловить хотя бы 
небольшой позитивный элемент, что-
бы развить его, например, в новый 
тренд, продукт или нишу». «А я очень 
люблю наш слоган 

”
Разница в отно-

шении“. Он отлично отражает квин-
тэссенцию не только российского 
Райффайзенбанка, но и группы в це-
лом»,— подхватила Мария Маевская.

Ирина Александрова

Австрийский банковский акцент

Герберт Степич рискнул открыть 
Райффайзенбанк в России перед 
самым кризисом 1998 года и выиграл

прямая  
речь

Что вы пожелаете  
Райффайзенбанку

Эльмира Савкуева, руководитель 
казначейства «МЕТРО Кэш энд Керри»:
— От лица «МЕТРО Кэш энд Керри» мы с боль-
шим удовольствием поздравляем с юбилеем 
нашего надежного партнера — Райффайзен-
банк! Мы благодарны профессиональной ко-
манде банка за оперативное решение задач 
бизнеса МЕТРО, за гибкость в работе и пони-
мание потребностей нашей компании.

Мы желаем вам процветания и продолже-
ния нашего плодотворного сотрудничества 
на долгие годы!

Александр Шенец,  
финансовый директор группы Globaltrans:
— Став частью более чем столетней истории 
группы «Райффайзен», 20 лет назад россий-
ский Райффайзенбанк привнес на молодой 
отечественный финансовый рынок не только 
европейские профессиональные компетен-
ции, но и принятые во всем мире принципы 
ведения бизнеса. Стремление к развитию 
вместе с клиентами, постоянное расширение 

спектра услуг, надежность и профессиона-
лизм — все эти качества высоко оценили рос-
сийские партнеры и банковское сообщество. 
Райффайзенбанк многократно был отмечен 
как лучший иностранный банк в России, спи-
сок его наград и титулов занимает не одну 
страницу. Но наиболее красноречивой оцен-
кой вашей работы являются многолетние 
партнерские отношения с клиентами, к кото-
рым относится и наша компания. Мы искренне 
рады вашим успехам и уверены, что 20 лет — 
это только начало большого и славного пути.

От команды Globaltrans позвольте поздра-
вить всех сотрудников банка c этой замечатель-
ной датой. Примите самые добрые слова благо-
дарности за многолетнюю совместную работу 
и пожелания профессиональных и личных успе-
хов, новых проектов и удачи в их осуществлении!

Люк Бебен,  
финансовый директор Lamoda:
— От лица Lamoda позвольте поздравить Рай-
ффайзенбанк с 20-летием успешной деятель-
ности в России и поблагодарить команду за 
впечатляющую работу.

Нашу компанию и Райффайзенбанк связы-
вают долгие и прочные партнерские отноше-
ния, основанные на абсолютном доверии. По-
чти с первых дней нашей работы ваш банк ока-
зывал надежную поддержку и служил гарантом 
финансовой безопасности и стабильности.
Как и в Lamoda, в Райффайзенбанке приняты 
европейские стандарты ведения бизнеса, по-
дразумевающие индивидуальный подход и го-

товность пойти навстречу клиенту. Мы очень 
ценим ваш стиль работы и выражаем особую 
признательность за внимательное отношение 
к потребностям нашей компании, высочайший 
профессионализм и умение найти решение 
любой сложной задачи.

Желаем вам новых свершений, замеча-
тельных открытий и интересных проектов!

АО «Мерседес-Бенц РУС»:
— Компания АО «Мерседес-Бенц РУС» рада 
поздравить вас с 20-летним юбилеем! «Мер-
седес-Бенц РУС» и Райффайзенбанк построи-
ли длительные, продуктивные и успешные 
партнерские отношения в России — мы хотим 
поблагодарить вас за это. С 1998 года, когда 
был открыт первый расчетный счет, мы всегда 
уважали вас за подход, который ценен макси-
мально полным удовлетворением пожеланий 
клиентов, гибкими и привлекательными усло-
виями. Вы постоянно работаете над улучше-
нием услуг, поддерживаете нашу компанию в 
ежедневной работе и при обсуждении страте-
гических вопросов.

Как вы знаете, 130 лет назад мы изобрели 
автомобиль. И нам кажется, что вы находи-
тесь на правильном пути для достижения это-
го возраста.

Группа компаний «Фосагро»:
— Группа компаний «Фосагро» поздравляет 
своего партнера АО «Райффайзенбанк» 
с юбилеем! Мы выражаем искреннюю благо-
дарность акционерам, руководству и коллек-

тиву банка за профессионализм, скорость 
и неординарный подход при решении слож-
ных задач, креативность, доброжелатель-
ность, тонкость понимания, оперативность 
и во многом уникальность.

В этом году банку исполняется 20 лет, 
а компания «Фосагро» отметила свой 15-лет-
ний юбилей, и нам приятно признавать, что уже 
более 10 лет мы провели в надежном партнер-
стве! Желаем дальнейшего процветания, реа-
лизации планов, финансового благополучия, 
удачи и побед!

Компания МАЙ:
— Компания МАЙ поздравляет своего страте-
гического финансового партнера АО «Райф-
файзенбанк» с 20-летием!

В этом году компания МАЙ отметила свое 
25-летие, приятно осознавать, что 18 лет на-
шего пути мы идем рука об руку с надежным 
партнером, который ценит качество процес-
сов и результатов так же высоко, как мы.

Выражаем акционерам, руководству 
и коллективу банка глубокое уважение и при-
знательность за высокий профессионализм, 
взаимопонимание и экспертную поддержку.

В сотрудничестве с Райффайзенбанком 
МАЙ высоко ценит фактор скорости иннова-
ций, который проявляется в умении банка 
предлагать самые современные решения, ор-
ганизовывать новые процессы и процедуры.

Желаем вам реализации планов, финан-
сового благополучия и успехов в достижении 
новых высот, удачи и побед!

П Я Т Ь  Ф А К Т О В

■ Самый первый офис тогда еще «Райффай-
зенбанк Австрия» открылся в 1996 году на 
Троицкой улице в Москве.
■ Самым первым сотрудником банка стал 
Сергей Монин в 1996 году. Он же возглавил 
банк в 2011 году.
■ В 2010 году при непосредственном 
участии ЗАО «Райффайзенбанк» заверши-
лась реструктуризация кредитного портфеля 
группы ГАЗ на 39,3 млрд руб. Сделка стала 
крупнейшим в истории рынка синдициро-
ванным кредитом по российскому праву и 
первым публичным кредитом, по которому 
была предоставлена госгарантия.
■ Самым урожайным для банка стал 
2015 год: чистая прибыль составила 
24,9 млрд руб.
■ Самый забавный нейминг был зафиксиро-
ван в одном из писем, которое было адре-
совано ЗАО «Райффайзенбанк без Австрии», 
сразу после переименования банка в ЗАО 
«Райффайзенбанк».

Райффайзенбанк пришел 
в Россию 20 лет назад. 
С тех пор он вместе 
со страной пережил не-
сколько кризисов, изме-
нился сам и изменил от-
ношение корпоративного 
бизнеса к банковскому 
обслуживанию.
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