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Финансы ПИФы

Фонды больших ожиданий
ПИФ – один из инвестиционных инстру�
ментов, по сути являющийся формой кол�
лективных инвестиций, предполагающей
объединение имущества (денежных
средств) частных лиц с последующей пере�
дачей в доверительное управление управ�
ляющим компаниям, которые приобрета�
ют на средства граждан набор активов. 

По данным Национальной лиги управ�
ляющих (НЛУ), на начало марта 2008 года в
России работало более 1 тыс. ПИФов, са�
мые многочисленные виды коллективных
инвестиций – открытые ПИФы акций и за�
крытые фонды недвижимости, на третьем
месте – смешанные фонды, состоящие из
набора акций и облигаций. Они сочетают
в себе высокую доходность акций и защи�
щенность облигаций. В меньшинстве ока�
зались фонды фондов (инвестиции пайщи�
ков в ПИФы других УК, а не в ценные бума�
ги), прямых инвестиций, ипотечные, де�
нежного рынка, индексных облигаций,
включающие в себя денежные средства и

ценные бумаги, котировки которых вхо�
дят в расчет какого�либо фондового индек�
са. Стоимость чистых активов паевых фон�
дов составляет сейчас более 761 млрд руб�
лей. Между тем количество ПИФов продол�
жает стремительно расти. Несмотря на
весьма неудачный для рынка ПИФов ми�
нувший год, прирост составил  380 фон�
дов. Не отстают и управляющие компании.
На данный момент их насчитывается 274.

Впрочем, по информации  Алексея Петро�
ва, заместителя гендиректора воронежского
ООО «Инвестиционная палата», являющего�
ся агентом УК Maxwell Capital Group, статис�
тических данных по регионам нет. Ирина
Скворцова, аналитик инвесткомпании
«Атон», добавила, что и филиалов УК в субъ�
ектах федерации пока немного, так что в ос�
новном распространение паев идет через
агентов, с которыми работают управляю�
щие. Оформить документы на приобрете�
ние паев почти всех фондов можно и удален�
но, отправив документы по почте, а внести
деньги в любом банке. «Есть возможность ку�

пить ПИФы через биржу или брокера, но
сейчас объемы таких сделок невелики и ли�
нейка представленных фондов совсем не�
большая», – пояснила госпожа Скворцова. 

В Воронеже наиболее крупными агента�
ми являются региональные филиалы бан�
ков: Банка Москвы (свое семейство ПИФов),
Альфа�банка (семейство фондов), «Уралси�
ба» (семейство ПИФов «Лукойл фонд»), Цен�
трально�Черноземного банка Сбербанка
России (выступает агентом множества ПИ�
Фов), «Кит�финанса» (ПИФы «Кит фортис ин�
вестместс» и других УК), также к ним мож�
но отнести брокерские компании (БК) –
«Атон», «Брокеркредитсервис», «Финам»,
брокерский дом «Открытие» (у всех четве�
рых свои семейства ПИФов), «Алор+» (уп�
равляет УК «Агана»), УК «Энергокапитал»
(свое семейство фондов), которая представ�
лена в Воронеже через агента – инвест�
группу «Вельдега». Заметим, что офисы БК
появились в столице Черноземья в послед�
ние два года. В ближайшее время свои
представительства в Воронеже собираются
открывать еще несколько УК, в том числе
Maxwell Capital Group. По словам началь�
ника сектора клиентского обслуживания
воронежского филиала Банка Москвы Оль�
ги Красновой, конкуренция на региональ�
ном рынке ПИФов обострилась с середины
2006 года, когда по стране прокатился на�
стоящий бум инвестиций в паевые фонды.
Как заметила госпожа Краснова, наиболее
серьезными игроками в Воронеже, поми�
мо Банка Москвы, являются «Кит�финанс»
– агент нескольких крупных УК, и «Урал�
сиб», специализирующийся на нефтяной
отрасли. «А мы выступаем агентами уп�

равляющей компании Банка Москвы,
предлагая клиентам инвестировать в 15
фондов», – добавила госпожа Краснова.

Между тем Алексей Петров полагает, что
о буме говорить преждевременно, посколь�
ку в развитых странах мира до 30% населе�
ния инвестирует в ценные бумаги, а в Рос�
сии не более 0,5%. «Мы только открыли
дверь на финансовый рынок», – пояснил
господин Петров, добавив, что ПИФ – по�
прежнему новый и малоизвестный для во�
ронежцев инструмент. Кроме того, на реги�
ональном рынке крайне мало представите�
лей крупных УК. Согласно опросу консал�
тингового центра «Контент», который был
проведен в Воронеже, только 3% респонден�
тов инвестируют в ПИФы, 17,5% знают об их
существовании. Еще 23,5% воронежцев что�
то слышали о паевых фондах, а 8% считают
такие инвестиции опасными. 23% опрошен�
ных ничего не слышали о ПИФах. 21,5% рес�
пондентов пожаловались на отсутствие де�
нег, которые они могли бы инвестировать. 

По данным НЛУ, в России количество
инвесторов составило 500�550 тыс. Из них
от 60 до 80% приходится на жителей Моск�
вы. Алексей Петров полагает, что около
10% инвесторов проживают в Санкт�Петер�
бурге. Таким образом на российские реги�
оны приходится ничтожное количество
вкладчиков. «Думаю, в Воронеже не более
2 тыс. инвесторов ПИФов. И если взять за
размер среднего портфеля 300 тыс. рублей,
хотя может быть и много меньше, посколь�
ку паевые фонды позиционируют себя как
объекты доступных инвестиций, в том
числе для небольших капиталов, то макси�
мальный объем привлечений в Воронеж�
ской области за два с небольшим года мог
составить 600 млн рублей (цифра склады�
вается из суммарного объема предполага�
емых вложений 2 тыс. человек. – „Ъ“)», – по�
яснил Алексей Петров. Для сравнения:
объем банковских вкладов физлиц в реги�
оне на октябрь 2007 года, по данным Банка
России, составлял более 3,1 млрд рублей.

Риски и радости
По�прежнему самой популярной формой
вложений средств для воронежцев, как и
для остальных жителей России, являют�
ся депозиты. Большинство участников
рынка утверждают, что инвестиции в
фонды и банковские вклады сравнивать
нельзя, поскольку они отвечают разным
задачам. Впрочем, во время мирового
кризиса ликвидности, с оттоком средств
из ПИФов, одновременно наблюдалось
ускорение темпов роста вкладов.  

Аналитик «Атона» Ирина Скворцова от�
метила как неоспоримые плюсы депози�
тов (налог с полученного в банке дохода
не взимается, минимальные риски вло�
жения средств, заведомо известен доход в
конце срока хранения), так и минусы – не�
возможность вывести средства раньше
срока без потери дохода, и конечно, низ�
кую доходность. Как подчеркнула Ольга

Инвестиционная пассивность
За последние полтора года в Воронеже открылись офисы пяти крупных управляющих (УК) паевыми инвестици!

онными фондами (ПИФ) и брокерских компаний. Аналитики говорят, что «пойти в народ» управляющих заставил

крупный отток средств из ПИФов в минувшем году. Они сделали ставку на наем и обучение целой армии про!

фессиональных продавцов и направили их в регионы. Впрочем, воронежские эксперты не считают темпы про!

никновения федеральных управляющих в регион высокими. По их мнению, паевые фонды как инвестиционный

инструмент для самых широких слоев населения продвигаются плохо: по данным соцопросов, только 3% опро!

шенных жителей столицы Черноземья инвестируют в ПИФы, а 23% вообще ничего о них не слышали.  

� 2007 год стал ответственным этапом в ста�

новлении и развитии воронежского филиала.

Нам было важно показать свою конкуренто�

способность, понять возможности дальнейше�

го развития в условиях местного рынка. И, бла�

годаря сплоченной команде профессионалов,

стремлению идти вперед, мы смогли добиться

многого.

� С какими результатами филиал подо�
шел к началу 2008 года?

� С достойными. Так, кредитный портфель

воронежского филиала на 1 января 2007 года

составлял 106 млн рублей. К 1 января 2008

года его сумма достигла 429 млн рублей. Более

чем в 2 раза увеличилась и валюта баланса

филиала: с 200 млн рублей в 2007�м до 486

млн рублей в 2008 году.

� Заявив такой высокий темп развития,
нельзя его снижать. Какие приоритеты Вы
ставите на будущее?

� Безусловно, нам очень важно и дальше

увеличивать свои показатели. Например, одной

из важных задач стоит увеличение кредитного

портфеля до 1 млрд рублей и увеличение кли�

ентской базы. Специально для этого в 2008 го�

ду будет расширено клиентское подразделение

банка: пройдет набор новых сотрудников, кото�

рые смогут полностью удовлетворить растущие

потребности клиентов.

Кроме того, планируется развитие работы

с физическими лицами не только в области

кредитования, но и в плане приема коммуналь�

ных платежей. На сегодняшний день филиал

принимает отдельные виды коммунальных пла�

тежей, но надеюсь, что в текущем году мы смо�

жем решить все вопросы, связанные с предо�

ставлением данной услуги.

Основным же направлением в 2008 году

станет развитие кредитования малого и сред�

него бизнеса. Сейчас такая банковская услуга

особенно востребована. И наш банк далеко не

единственный, который предоставляет подоб�

ные продукты. Но отмечу, что наши условия

кредитования � одни из наиболее интересных. 

� А чтобы Вы пожелали своим сотрудни�
кам и партнерам перед началом нового эта�
па развития?

� Во�первых, хочу поблагодарить всех тех,

кто был рядом с нами в моменты становления

филиала и помогал решать рабочие вопросы.

Во�вторых, хочу пожелать здоровья, счастья,

финансового благополучия нашим настоящим

и будущим клиентам, которые являются осно�

вой успешного развития банка. Ведь только

вместе мы сможем идти вперед!

«Транскапиталбанк» – движение вперед

Генеральная лицензия ЦБ РФ № 2210 от 22.11.2002 г. Реклама

За 15 лет работы на российском рынке АКЦИОНЕРНЫЙ КОММЕРЧЕСКИЙ БАНК "ТРАНСКАПИТАЛ�
БАНК" (ЗАКРЫТОЕ АКЦИОНЕРНОЕ ОБЩЕСТВО), "ТКБ" (ЗАО), неоднократно показывал высо�
кую динамику развития. Так, за 2007 год чистые активы банка увеличились на 63%. Активно
развивалась и региональная сеть. На сегодняшний день в нее входят 14 филиалов, 2 пред�
ставительства и 19 дополнительных офисов по всей стране. В текущем году воронежскому фи�
лиалу банка исполнится два года. За это время новая структура не только уверенно встала на
ноги, но и значительно увеличила свои стартовые показатели. О том, как удалось достичь вы�
соких результатов и о приоритетных направлениях развития, рассказал управляющий Воро�
нежским филиалом "ТКБ" (ЗАО) Ханин Андрей Иванович.

Воронеж, ул. Красноармейская, д. 21А
Тел.: (4732) 395�210

Привлечение средств 
в открытые ПИФы 
(январь 2008 года)
НАЗВАНИЕ УК ОБЪЕМ (млн рублей)

Лидеры*  

«Альфа-капитал» 1290,4 

«Регионгазфинанс» 768,9

УК Росбанка 499

УК Банка Москвы 467,8

«ОФГ Инвест» 425,3

«Тройка Диалог» 367

«Райффайзен Капитал» 363,8

«Газпромбанк — управление активами» 188,9

«Атон-Менеджмент» 182,2

«Уралсиб» 129,6

Аутсайдеры  

«Агана» -23,2

«Метрополь» -23,2

«Парекс Ассет Менеджмент» -30,5

«Трансфингруп» -34,6

«Максвелл Эссет Менеджмент» -39,0

«Сибиряк» -45,9

«Элби-Траст» -57,1

«ДВС Инвестмент» -97,9

«АльянсРОСНО управление активами» -102,5

«Ренессанс управление инвестициями» -182,3

*БЕЗ УЧЕТА РЕЗУЛЬТАТОВ «ПИОНЕР ИНВЕСТМЕНТ МЕНЕДЖМЕНТ»,
ПРИВЛЕКШЕГО 540 МЛН РУБЛЕЙ ПРИ ФОРМИРОВАНИИ ТРЕХ ОТКРЫТЫХ
ФОНДОВ. 

РАСЧЕТЫ „Ъ“ ПО ДАННЫМ НАЦИОНАЛЬНОЙ ЛИГИ УПРАВЛЯЮЩИХ.

Отпечатано в ОАО ПК «Ориус». Липецк, ул. Московская, 83, тел. (4742) 31-51-05
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Краснова из Банка Москвы, депозиты не
выдерживают конкуренции с ПИФами, по�
скольку даже с учетом повышения Банком
России ставки рефинансирования по вкла�
дам на 0,25% (до 10,25%) она все равно не
покрывает инфляционных издержек.

Что касается самостоятельного приобре�
тения ценных бумаг и игры на бирже, то,
по мнению Николая Солабуто, руководите�
ля направления «Планирование личных
финансов» инвесткомпании «Финам», по�
купая акции какой�либо компании, можно
не ждать долгие годы, пока принадлежа�
щие вам бумаги подорожают или обесце�
нятся, а вести спекулятивную игру,
приобретая акции в моменты краткосроч�
ного снижения цены и продавая после то�
го, как они чуть подрастут. «Доходность та�
кой стратегии теоретически ничем не огра�
ничена. Нередко трейдеры зарабатывают
сотни и даже тысячи процентов прибыли
за считанные недели, дни, часы. Но и поте�
рять деньги тоже ничего не стоит. Поэтому
долгосрочное инвестирование в акции или
даже краткосрочная спекулятивная игра
требуют от инвестора знания принципов
прогнозирования изменений котировок –
таких как фундаментальный и техничес�
кий анализ», – сообщил господин Солабуто. 

По словам Николая Солабуто, ПИФы
занимают промежуточное положение
между самостоятельным инвестирова�
нием и вложением денег в банк. «Конеч�
но, никто в ПИФах вам не гарантирует
доходности, поскольку вы, как и в случае
с покупкой акций, разделяете все риски
с владельцами компаний. Но зато вам не
нужно самостоятельно разбираться в
рынке и следить за котировками цен�
ных бумаг», – подчеркнул эксперт. 

Между тем Алексей Петров из Инвестпа�
латы считает сомнительным достоинством
ПИФов наличие законодательных ограни�
чений УК в свободе принятия решения по
инвестированию денежных средств. «Ко�
нечно, опека государства не позволяет уп�
равляющим попросту воровать деньги у ин�
весторов, но и значительно ограничивает
их в получении доходов, – отметил госпо�
дин Петров. – Например, если какая�то ак�
ция начала бурно расти и составила в оцен�
ке больше 35% портфеля, УК должна ее про�
дать. В результате управление в ПИФах
очень пассивное, как в трамвае: и вагоново�
жатый есть, а с рельсов  – ни в право, ни в ле�
во. Посмотрите статистику – из нескольких
сотен ПИФов индекс РТС опережают, как
правило, не больше десяти, да и то в преде�
лах статистической погрешности. И не за�
бывайте, что с вкладчика будет удержан
процент – порядка 5% от доходов (для срав�
нения: брокерская комиссия – 0,045%, а ко�
миссия по фьючерсам – около 50 копеек за
контракт)». Впрочем, господин Солабуто
настаивает на том, что даже в таких услови�

ях рост стоимости паев на 50, 100 и более
процентов за год отнюдь не редкость. 

Воронежцы предпочитают 
естественные монополии
Агенты, присутствующие на местном рын�
ке, утверждают, что прошлый год, несмот�
ря на неблагоприятную ситуацию на рын�
ке, все же показал приличную динамику
по количеству привлеченных инвесторов.
Николай Солабуто из «Финама» заметил,
что в среднем за год объемы вложений жи�
телей области в ПИФы возросли почти на
30%. По словам начальника сектора кли�
ентского обслуживания воронежского фи�
лиала Банка Москвы Ольги Красновой,
прирост по числу привлеченных инвесто�
ров в филиале составил 130%. А Игорь Голь�
цев, директор воронежского офиса «Бро�
керкредитсервиса», отметил, что количест�
во клиентов филиала возросло в пять раз. 

Аналитик «Атона» Ирина Скворцова по�
яснила, что в минувшем году наибольшей

популярностью пользовались отраслевые
фонды. «В начале прошлого года в лидерах
были фонды электроэнергетики – и по до�
ходности, и по привлечению средств. Они
принесли инвесторам в среднем 23% за
год. Наиболее эффективно сработали ПИ�
Фы, делающие ставки на металлургию, –
их доходность за 2007 год оказалась в сред�
нем чуть менее 40%. С начала 2008�го они
продолжают показывать динамику лучше
рынка, неплохо чувствуют себя и ПИФы
телекоммуникационного сектора», – заме�
тила она. А господин Солабуто из «Фина�
ма» признал, что воронежцы, не очень хо�
рошо знакомые с обстановкой на фондо�
вом рынке, наибольший интерес «по ста�
ринке» проявляют к ПИФам нефтегазово�
го и банковского сектора, динамика кото�
рых в прошлом году оставляла желать луч�
шего ввиду сложной ситуации в мировой
экономике. «Но если учесть, что вложения
в ПИФы наиболее эффективны на дли�
тельных периодах, определенная логика в

таком поведении есть. Ведь те бумаги, ко�
торые сейчас недооценены рынком, име�
ют наибольший потенциал роста», – доба�
вил он. Как рассказала Ольга Краснова,
представляющая воронежский филиал
Банка Москвы, большинство местных
пайщиков предпочитают высокодоход�
ным фондам более стабильные, в которых
сосредоточены компании с участием госу�
дарства. Хотя, по ее информации, 25�30%
пайщиков вкладываются в более риско�
ванные ПИФы, требующие внимательно�
го отношения к фондовому рынку. «Как ни
странно, большую часть такой категории
составляют пенсионеры, постоянно следя�
щие за ситуацией на биржах, хотя сейчас
ПИФами интересуются и студенты, по�
скольку у нас нижнего предела по фондам
не существует, и лишь один фонд ограни�
чен 1 тыс. рублей», – пояснила она.

По мнению агентов, предпочтения во�
ронежцев далеко не всегда оправдывают�
ся ситуацией на рынке. Евгений Козлов,

ББууммааггии,,  ккооттооррыыее  ннееддооооццееннеенныы  ррыыннккоомм,,  ииммееюютт  ббооллььшшоойй  ппооттееннццииаалл  ррооссттаа..  ННаа  нниихх  ммоожжнноо  ннееппллооххоо  ззааррааббооттааттьь  ФОТО АЛЕКСЕЯ КУДЕНКО



20 коммерсантъ Финансы № 4 3  В т о р н и к  1 8  м а р т а  2 0 0 8  г о д а

Финансы ПИФы

главный экономист казначейской группы
филиала «Уралсиба» в Воронеже, отметил,
что прирост индекса РТС в 2007 году ока�
зался намного ниже, чем ожидалось: «Об�
лигации также не оправдали надежд из�за
глобального кредитного кризиса. Наибо�
лее доходными по итогам прошлого года
оказались фонды недвижимости, которые
не зависят от колебаний рынка, либо депо�
зит в каком�нибудь банке со ставкой 12�14%
годовых, что привело к уменьшению вло�
жений в паевые фонды в 2007 году».  

По словам господина Козлова, в 2008
году Россия вступила в период развития с
избытком свободных денег и не слишком
дорогими акциями. Однако проблемы
мировых рынков могут вновь ограни�
чить доходность по отечественным акти�
вам. «На российских акциях еще можно
хорошо заработать, для чего понадобится
особый профессионализм в выборе от�
раслей, эмитентов и оптимальных мо�
ментов для реструктуризации портфеля»,
– пояснил Евгений Козлов, подчеркнув,
что выбор наиболее перспективных от�
раслей может обеспечить повышение до�
ходности портфеля акций до 25�30%. «Бла�
годаря реакции на снижение процент�
ных ставок в США и Европе, прибыль�
ность вложений в рублевые корпоратив�
ные облигации, вероятно, окажется вы�
ше уровня прошедшего года: около 11%
годовых в рублях или 13% в долларовом
выражении. Ключевыми рисками оста�
ются слишком резкое замедление роста
мировой экономики либо перегрев то�
варных рынков и неконтролируемый
взлет инфляции в России», – отметил гос�
подин Козлов. Между тем Алексей Петров
из воронежской Инвестпалаты полагает,
что прогнозировать доходность тех или
иных ПИФов совершенно бесполезно.
Кроме того, по мнению господина Петро�
ва, обыватели все равно отдадут свое пред�
почтение фондам, которые лучше всего
рекламируются в федеральных СМИ. 

Они еще придут
Усиление позиций ПИФов в российских
регионах, а также интенсивная работа по
их продвижению среди населения – вот
две основные задачи, которые поставили
перед собой  большинство УК. Связаны
они и с замедлением роста рынка ПИФов,
который в 2006 году, по информации Алек�
сея Петрова из Инвестпалаты, составлял
70�80%, а в прошлом едва достиг 20%. Одна�
ко эксперт дает весьма оптимистичную
оценку развития регионального рынка
ПИФов, предполагая его пятикратный
рост за десятилетний период, к 2018 году. 

Впрочем, в продвижении коллектив�
ных инвестиций Алексей Петров усмат�
ривает принципиальную ошибку. «Сей�
час фондовым рынком интересуется та
категория населения, которая в классиче�
ском маркетинге называется новаторы.
Для них основным стимулом принятия
решений является мотивация по прин�
ципу – „ново, увлекательно, интересно,
модно“. А слоган ПИФов – „безопасно, на�
дежно“, что ведет к дисбалансу между по�
требностями и попыткой их удовлетворе�
ния», – пояснил господин Петров.  

Ирина Скворцова из «Атона», в свою оче�
редь, отметила, что большинство УК за ми�
нувший год увеличили свою дистрибутор�
скую сеть в разы, в основном за счет заклю�
чения договоров с новыми агентами. «Все
чаще в качестве агентов выступают банки,
имеющие разветвленную сеть по всей Рос�
сии. Недавно крупным агентом стал Сбер�
банк. Но в России зреет новый проект –
работа ПИФов через ФГУП „Почта России“,
у которого более 40 тыс. точек в стране», –
резюмировала госпожа Скворцова. 

Ольга Александрова

- Àëåêñåé Àëåêñàíäðîâè÷, êà-

êèå èçìåíåíèÿ ïðîèñõîäÿò ñåé÷àñ

â ðàáîòå ÂÒÁ â Ëèïåöêå?

- ÂÒÁ â Ëèïåöêå ïîñòîÿííî ðàçâè-

âàåòñÿ. Ìû ñòàðàåìñÿ ñäåëàòü òàê,

÷òîáû íàøè âîçìîæíîñòè ìàêñè-

ìàëüíî ñîîòâåòñòâîâàëè èíòåðåñàì

è ïîòðåáíîñòÿì êëèåíòîâ. Íà ñåãî-

äíÿøíèé äåíü ïðèîðèòåòíûì íàïðàâ-

ëåíèåì ðàçâèòèÿ ìû ïðèíÿëè ïîä-

äåðæêó ñðåäíåãî è êðóïíîãî áèçíåñà.

Âî-ïåðâûõ, ýòîò ñåãìåíò ñòàáèëüíî

ðàçâèâàåòñÿ. Âî-âòîðûõ, ñðåäíèé

áèçíåñ î÷åíü äèíàìè÷åí, ó íåãî ïî-

ñòîÿííî âîçíèêàþò ïîòðåáíîñòè â íî-

âûõ áàíêîâñêèõ ïðîäóêòàõ. 

Èñõîäÿ èç ýòîãî áûëà âûðàáîòàíà

íîâàÿ ñòðàòåãèÿ ðàáîòû ñ êëèåíòàìè.

Ñåãîäíÿ ìû óæå íå æäåì, êîãäà êîì-

ïàíèè îáðàòÿòñÿ ê íàì ñàìè. Ïðèõî-

äèòñÿ çà êëèåíòîì ïîáåãàòü. 

Ñîòðóäíèêè áàíêà ðåãóëÿðíî ïðî-

âîäÿò èññëåäîâàíèÿ, àíàëèçèðóþò äå-

ÿòåëüíîñòü ïîòåíöèàëüíûõ êëèåíòîâ,

îïðåäåëÿþò âîçìîæíûå ïîòðåáíîñòè.

Ïîòîì íà îñíîâå ïðîäåëàííîé ðàáîòû

ñîñòàâëÿåòñÿ ïðåäëîæåíèå íàøèõ óñ-

ëóã ïîä êîíêðåòíîå ïðåäïðèÿòèå. Òà-

êîé ïîäõîä îïðàâäûâàåò ñåáÿ, òàê êàê

ïîçâîëÿåò îïðåäåëèòü èíäèâèäóàëü-

íûå ïîòðåáíîñòè êëèåíòà, íàéòè òî,

÷òî åìó äåéñòâèòåëüíî íåîáõîäèìî. 

Êðîìå òîãî, êàæäîìó êëèåíòó â íà-

øåì ôèëèàëå ïðåäîñòàâëÿåòñÿ èíäè-

âèäóàëüíûé êëèåíòñêèé ìåíåäæåð è

ïðîäóêòîâûé ñïåöèàëèñò. Ñîòðóäíèêè

âñåãäà ãîòîâû íå òîëüêî ïðîêîíñóëü-

òèðîâàòü ïî òîìó èëè èíîìó âîïðîñó, íî

è ãðàìîòíî ïîäîáðàòü áàíêîâñêèé

ïðîäóêò, êîòîðûé èäåàëüíî ïîäîéäåò

êîíêðåòíîìó êëèåíòó, è åìó íå ïðèäåò-

ñÿ ïåðåïëà÷èâàòü èëè çàïîëíÿòü ëèø-

íèå áóìàãè.

- À åñòü ëè íîâûå ïðîäóêòû, êî-

òîðûå ôèëèàë ïðåäëàãàåò èìåííî

ñðåäíåìó áèçíåñó?

- Êîíå÷íî, åñòü. Âñåì èçâåñòíî, ÷òî

ëþáîå ïðåäïðèÿòèå, êîòîðîå ïëàíèðó-

åò àêòèâíîå ðàçâèòèå, èñïûòûâàåò ïî-

òðåáíîñòü â ôèíàíñèðîâàíèè. Íåêî-

òîðûå êîìïàíèè äåëàþò ñòàâêó íà

ñîáñòâåííûå ñðåäñòâà â âèäå ïðèáû-

ëè, ðåæå - ñðåäñòâà àêöèîíåðîâ. Íî

áîëüøàÿ ÷àñòü ïðåäïðèÿòèé ðàçâèâà-

åòñÿ çà ñ÷åò áàíêîâñêèõ êðåäèòîâ.

Ïîíèìàÿ ýòî, ìû ñòàðàåìñÿ óëó÷-

øàòü ñèñòåìó êðåäèòîâàíèÿ - áàçîâóþ

óñëóãó, íà êîòîðîé ñòðîÿòñÿ âçàèìîîò-

íîøåíèÿ ñî ìíîãèìè êëèåíòàìè. Òàê,

íà ñåãîäíÿøíèé äåíü íàøèì íîâûì

ïðîäóêòîì ÿâëÿåòñÿ "Äîëãîñðî÷íîå

êðåäèòîâàíèå ñðîêîì äî 7 ëåò".

Ýòîò ïðîäóêò èäåàëüíî ïîäõîäèò â

òîì ñëó÷àå, åñëè ó êîìïàíèè åñòü ïî-

òðåáíîñòè â ôèíàíñèðîâàíèè ïðèîá-

ðåòåíèÿ îáîðóäîâàíèÿ, òðàíñïîðòíûõ

ñðåäñòâ, ñòðîèòåëüíîé è ñàìîõîäíîé

òåõíèêè, ðåêîíñòðóêöèè, ðàñøèðåíèè

ìîùíîñòåé. Â çàâèñèìîñòè îò ñòðóê-

òóðû ñäåëêè â ðàìêàõ äîëãîñðî÷íîãî

êðåäèòîâàíèÿ Áàíê ìîæåò ïðåäîñòà-

âèòü êðåäèò, êðåäèòíóþ ëèíèþ, îò-

êðûòü íåïîêðûòûé àêêðåäèòèâ.

Ìàêñèìàëüíàÿ ñóììà ëèìèòà êðå-

äèòîâàíèÿ îïðåäåëÿåòñÿ íà îñíîâàíèè

îöåíêè êðåäèòîñïîñîáíîñòè êëèåíòà è

åãî ïðàâîñïîñîáíîñòè. Òàêæå ó÷èòû-

âàåòñÿ êðåäèòíàÿ èñòîðèÿ êëèåíòà â

Áàíêå, ñïåöèôèêà êðåäèòóåìîãî ïðî-

åêòà è ò.ä. Â êà÷åñòâå îáåñïå÷åíèÿ ïî

êðåäèòàì íà ñðîê äî 7 ëåò Áàíêîì

ïðèíèìàåòñÿ çàëîã èìóùåñòâà, â òîì

÷èñëå îáúåêòû íåäâèæèìîñòè è îñ-

íîâíûå ñðåäñòâà (òåõíèêà è îáîðóäî-

âàíèå). Âîçìîæíû è èíûå ôîðìû

îáåñïå÷åíèÿ, ÷òî äåëàåò äàííûé âèä

êðåäèòà áîëåå ïðèâëåêàòåëüíûì.

- Íî êðåäèòîâàíèå - äàëåêî íå

åäèíñòâåííàÿ óñëóãà, êîòîðîé

ïîëüçóþòñÿ êëèåíòû áàíêà.

- Äà, ýòî äåéñòâèòåëüíî òàê. Ïîýòî-

ìó ìû ñòðåìèìñÿ ðàçâèâàòüñÿ âî âñåõ

íàïðàâëåíèÿõ. Ñåé÷àñ Áàíê ïðåäëàãà-

åò ñâîèì êëèåíòàì åùå îäèí íîâûé

ïðîäóêò - "Äåïîçèò ñ âîçìîæíîñòüþ

ïîïîëíåíèÿ è ÷àñòè÷íîãî ñíÿòèÿ", êî-

òîðûé ïîçâîëÿåò êëèåíòàì ïîïîëíÿòü

äåïîçèò è ÷àñòè÷íî ñíèìàòü äåíåæ-

íûå ñðåäñòâà ïðè ñîõðàíåíèè ìèíè-

ìàëüíî óñòàíîâëåííîãî îñòàòêà â òå-

÷åíèå îãîâîðåííîãî ñðîêà. 

Ãëàâíûìè ïëþñàìè äàííîãî ïðî-

äóêòà ÿâëÿþòñÿ îïåðàòèâíîå îôîðì-

ëåíèå; ìèíèìèçàöèÿ ðèñêîâ â ñâÿçè

ñ íàäåæíîñòüþ ÂÒÁ; âîçìîæíîñòü

ïîïîëíåíèÿ è ÷àñòè÷íîãî ñíÿòèÿ; óï-

ëàòà ïðîöåíòîâ â äåíü îêîí÷àíèÿ

ñðîêà äåïîçèòà; âîçìîæíîñòü ïðî-

ëîíãàöèè íà òîò æå ñðîê íà óñëîâèÿõ,

äåéñòâóþùèõ â Áàíêå íà äåíü îêîí-

÷àíèÿ ñðîêà äåïîçèòà. Êðîìå òîãî,

äàííûé ïðîäóêò îáëàäàåò ñðàâíè-

òåëüíî âûñîêèìè ñòàâêàìè ïî ñðàâ-

íåíèþ ñ äðóãèìè èíñòðóìåíòàìè.

Ñðîê äåïîçèòà ñîñòàâëÿåò íå ìåíåå

61 äíÿ, íî íå áîëåå 365 äíåé. Ýòî

î÷åíü óäîáíî, òàê êàê êëèåíò ìîæåò

âêëàäûâàòü äåíüãè íà íåáîëüøîé

ñðîê, êîíòðîëèðîâàòü èõ ñîñòîÿíèå è

ñíèìàòü èëè ïîïîëíÿòü ïðàêòè÷åñêè

â ëþáîé óäîáíûé äëÿ íåãî ìîìåíò.

Òàêæå ñòîèò îòìåòèòü âûãîäíóþ

ñóììó ïåðâîíà÷àëüíîãî âçíîñà, êîòî-

ðàÿ ñîñòàâëÿåò îò 5 ìëí ðóá., 500 òûñ.

äîëëàðîâ ÑØÀ èëè åâðî.

- Áåçóñëîâíî, ýòè ïðîäóêòû áó-

äóò âîñòðåáîâàíû ñðåäè Âàøèõ

êëèåíòîâ. Íî âåäü íå òîëüêî ïîñòî-

ÿííîå ïîÿâëåíèå íîâûõ èíòåðåñ-

íûõ ïðåäëîæåíèé äåëàåò ÂÒÁ â

Ëèïåöêå îäíèì èç âåäóùèõ áàíêîâ.

- Âîçìîæíî, îäíèì èç îñíîâîïîëà-

ãàþùèõ ôàêòîðîâ íàøåãî êîíêóðåíò-

íîãî ïðåèìóùåñòâà ÿâëÿåòñÿ òî, ÷òî

ôèëèàë ïðåäëàãàåò íà ìåñòíîì ðûíêå

âñå áîëüøèå âîçìîæíîñòè êðóïíîãî

ôåäåðàëüíîãî áàíêà ñ ó÷åòîì ðåãèî-

íàëüíûõ ïîòðåáíîñòåé. Íàø ôèëèàë

ñòàðàåòñÿ íå òîëüêî óëàâëèâàòü èçìå-

íåíèÿ â ïîæåëàíèÿõ êëèåíòîâ, íî è,

ïðîâîäÿ ñîáñòâåííûå èññëåäîâàíèÿ,

ïðåäâîñõèùàòü èõ. Êðîìå òîãî, ÂÒÁ -

ýòî áàíê, êîòîðûé îáëàäàåò ñîëèäíîé

èñòîðèåé, áîëüøèì êîëè÷åñòâîì óñ-

ïåøíî ðåàëèçîâàííûõ ïðîåêòîâ, à ýòî

íå ìîæåò íå âûçûâàòü äîâåðèÿ ó íà-

ñòîÿùèõ è ïîòåíöèàëüíûõ êëèåíòîâ.

ÂÒÁ: âñåãäà ðÿäîì ñ êëèåíòîì

реклама

ã.Ëèïåöê, óë.Ïåðâîìàéñêàÿ, 1, 

òåë: (4742) 22-28-53, 22-13-11

ã. Âîðîíåæ, ïð. Ðåâîëþöèè, 58,

òåë: (4732) 39-06-90, 54-44-80

Ôèëèàë ÎÀÎ Áàíê ÂÒÁ â ãîðîäå Ëèïåöêå äàâíî ñòàë îäíèì èç

âåäóùèõ áàíêîâ íà ìåñòíîì ðûíêå. Îïåðàòèâíîå ðåøåíèå

âîïðîñîâ, øèðîêàÿ ëèíåéêà ïðåäëàãàåìûõ ïðîäóêòîâ,

èíäèâèäóàëüíûé ïîäõîä ê êàæäîìó êëèåíòó è ñïëî÷åííàÿ

êîìàíäà ïðîôåññèîíàëîâ - âîò ÷òî ÿâëÿåòñÿ âèçèòíîé

êàðòî÷êîé ôèëèàëà ÂÒÁ â Ëèïåöêå. Ñòàðàÿñü èäòè â íîãó ñî

âðåìåíåì è ñòðåìÿñü îòâå÷àòü ðàñòóùèì òðåáîâàíèÿì

êëèåíòîâ, ÂÒÁ ïîñòîÿííî ïðåäëàãàåò íîâûå ïðîäóêòû è óñëóãè. 

Î òîì, êàê ñòðîèòñÿ ðàáîòà ôèëèàëà, è î íîâûõ ïðîäóêòàõ,

ïðåäëîæåííûõ íà ìåñòíîì ðûíêå, óïðàâëÿþùèé Ôèëèàëîì

Áàíêà ÂÒÁ â Ëèïåöêå Àëåêñåé Êèñåëåâ.
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На правах рекламы. «НОМОС-БАНК» ОАО. Генеральная лицензия №2209 от 20.04.2007 г.

Идея, обоснование, доказа�
тельство � так кратко можно
обозначить предпосылки к при�
нятию решения о реализации
инвестиционного проекта. Об�
ладая подготовленным бизнес�
планом, раскрывающим инвес�
тиционную привлекательность
проекта, вашим следующим
шагом  должен быть поиск фи�
нансового партнера. НОМОС�
БАНК предлагает воспользо�
ваться возможностями проект�
ного финансирования. Его пре�
имущество заключается в том,
что источником возврата при�
влеченных ресурсов выступают
средства, генерируемые проек�
том. При этом собственное уча�
стие клиента может быть отно�
сительно небольшим.

Предложение выступить
финансовым партнером
строительства логистическо�
го склада класса «А» в Воро�
неже для многих банков про�
звучало как вызов. Несмотря
на данные маркетинговых
исследований, подтвержда�

ющих рост спроса на подоб�
ные услуги, страх перед но�
визной и смелостью планов
оказался сильнее. В НОМОС�
БАНКе проект расценили
иначе, его признали перспек�
тивным, и после доскональ�
ного изучения бизнес�плана,
проверки предложенных
обоснований было принято
положительное решение.

«Опыт возведения логис�
тических складов класса «А» в
городах�миллионниках пока�
зывает, что западные постав�
щики готовы платить за евро�
пейский уровень сервиса и
при первой возможности пе�
реходят из допотопных скла�
дов и переоборудованных
овощехранилищ в современ�
ные логистические комплек�
сы. Здесь за разумные деньги
они получают тот уровень сер�
виса, к которому привыкли у
себя дома. Вопрос о востребо�
ванности этих услуг не стоит.
Сейчас на рынке активно ве�
дут себя ритейлеры, и они за�

интересованы в максималь�
ном сокращении посредниче�
ской цепочки. Для них идеаль�
ная транспортная схема вы�
глядит так: производитель
(или эксклюзивный дистрибь�
ютор) � продавец. Естествен�
но, при подобном подходе
должна быть возможность
для складирования и своевре�
менной отгрузки нужного
объема товара в строго огово�
ренные сроки, то есть необхо�
дима транспортная близость
склада от места продажи», �
говорит Александр Лысых,
проектный менеджер ВЛК. С
пуском нового логистического
комплекса эта задача будет
решена полностью.

По прогнозам экспертов,
среднегодовые темпы роста
рынка транспортно�логисти�
ческих услуг в России в тече�
ние ближайших четырех лет
составят 6�7%, а емкость рын�
ка увеличится в 1,3 раза � с
$25,5 до 34,4 млрд в 2010 г.
При этом отдельные сегменты
рынка будут развиваться
весьма неравномерно. Наи�
более высокие темпы роста
(до 30%) ожидаются в сег�
менте комплексной логистики
(хранение и дистрибуция то�
варов), что определяется ис�
ходно низким уровнем разви�
тия услуг этого типа. 

Максимальная пропускная
способность первого склада
ВЛК � шестнадцать 20�тонных
фур в час. По оценкам специа�
листов, этого должно быть до�
статочно для обеспечения Во�
ронежа и близлежащих райо�
нов. Однако в перспективе ру�
ководство компании ставит
своей задачей охватить и со�
седние � Липецкую, Тамбов�
скую, Белгородскую � области,
поскольку удобное располо�
жение на Московской трассе,
позволяющее избежать мно�
гочасовых пробок на город�
ских улицах, дает возмож�
ность использовать комплекс
как универсальный распреде�
лительный центр.

Строительство первого
склада завершено, сейчас
проводятся работы по его
инженерному обеспече�
нию, заказ специального
оборудования, мебели и
техники. В общей сложнос�
ти все этапы реализации
проекта осуществляются в
запланированные сроки, на
полный цикл работ от нача�
ла финансирования до вво�
да объекта в строй потребу�
ется около года. Существен�
ным преимуществом скла�
да станет полностью авто�
номная современная систе�
ма коммуникаций, стел�

лажная 6�ярусная система
хранения товаров, автома�
тизированный доступ со�
трудников на территорию,
компьютерный контроль за
всеми процессами отгрузки�
погрузки паллет, круглосу�
точный режим работы. Ком�
плекс станет первым в реги�
оне 3PL�оператором, уже
сейчас проходит описание
бизнес�процессов, подбор и
обучение персонала совме�
стно с немецкими консуль�
тантами компанией Agiplan.

«Это качественный рывок на
рынке коммерческой недвижи�
мости не только нашей области,
но и всего центрального Черно�
земья, � говорит Максим Ворон�
ков, управляющий воронежско�
го филиала НОМОС�БАНКа. �
Для нас очень важно, что проект
осуществлялся с помощью НО�
МОС�БАНКа и успешно про�
двигается по намеченному пла�
ну. Сейчас важно завершить
сдачу первого комплекса в срок
и определить стратегию даль�
нейшего развития».

Воронежская логистическая компания (ВЛК) совместно с
НОМОС�БАНКом возводит первый логистический ком�
плекс класса «А» в Центрально�Черноземном регионе.
Общая площадь � 100 000 кв. м, расположен в 4 км от го�
рода на федеральной трассе М4 «Москва�Ростов». Откры�
тие первого склада площадью 23 000 кв. м состоится летом
2008 года. Общая стоимость проекта � 100 млн евро. 

ВОЗМОЖНОСТЬ БЫТЬ ЛИДЕРОМ

Портрет заемщика 
Кредитование малого бизнеса всегда счи�
талось российскими властями одной из
первоочередных задач, стоящих перед
банковским сектором. Однако до недавне�
го времени дальше благих пожеланий де�
ло не шло. Если по другим направлениям,
объявленным «стратегическими», – ипо�
течному кредитованию, длинному креди�
тование предприятий, даже экспресс�кре�
дитованию – прогресс был налицо, то ма�
лому и среднему бизнесу доставались
жалкие подачки. В последнее время, ка�
жется, дело сдвинулось с мертвой точки
(и даже хорошо сдвинулось), однако кри�
зис на долговых рынках вновь спутал
предпринимателям все карты. 

Та статистика, которую время от вре�
мени предоставляет Центробанк (надо
признать, крайне нерегулярно), грешит,
как правило, неточностями. В лучшем
случае ее путают с кредитами среднему
бизнесу, что вовсе не одно и то же. Но ча�
ще всего (и именно такая статистика по�
является регулярно) все кредиты соответ�
ствующего рода проходят под общим на�
званием «кредиты нефинансовым орга�
низациям». На 1 января 2008 года цифра
составляла около 8,5 трлн рублей. Между
тем большая (а скорее даже подавляю�

щая) часть от суммы приходится на круп�
ный бизнес. По разным оценкам экспер�
тов, портфель кредитов малому бизнесу
к концу 2007 года составил всего около
140�180 млрд рублей, или 1,5�2% от обще�
го объема корпоративных займов. На та�
ком фоне гораздо веселее выглядят дан�
ные даже по индивидуальным предпри�
нимателям, объем задолженности кото�
рых перед банками составлял на 1 октяб�
ря 2007 года около 236 млрд рублей. 

Сейчас, по оценкам Минэкономразви�
тия, потребность малого и среднего биз�
неса в кредитах оценивается в 750�800
млрд рублей. Соответственно, в России
банки удовлетворяют их потребность не
более чем на 20%. «Безусловно, за рубежом
доля данных кредитов выше, чем в Рос�
сии, доля малого и среднего бизнеса в
ВВП развитых стран составляет 75�80%, –
утверждает директор департамента кре�
дитования малого бизнеса Юниаструм
Банка Дмитрий Голубков. – Но и в России,
по разным прогнозам, в 2010 году полови�
на работающего населения страны будет
занята в секторе малых и средних пред�
приятий, а их доля в ВВП достигнет 40%». 

Российское законодательство относит
к малым предприятиям те, где работает
до 100 человек. На среднем – до 250 чело�

Мал золотник, да дорог
По данным Национального института системных исследований проблем предпринимательства, на 1 июля

2007 года в России было зарегистрировано 1133,8 тыс. малых предприятий, обеспечивавших работой около

9 млн человек (18,5% всего занятого населения). На их долю приходится около 16% ВВП России. Данные по

кредитованию малого и среднего бизнеса выглядят не столь впечатляюще.

Воронеж, пер. Алтайский, 22 

тел. (4732) 39!55!77; www.nomos.ru
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век. Однако для банков такой критерий
не является определяющим при кредито�
вании, поэтому они устанавливали собст�
венные стандарты МСБ. А потому и точ�
ной статистики ЦБ не ведет. По словам ру�
ководителя дирекции продуктового ме�
неджмента малого бизнеса банка «Урал�
сиб» Дмитрия Мельникова, только приня�
тый летом 2007 года закон «О развитии
малого и среднего предпринимательст�
ва» установил такой показатель, как годо�
вая выручка, предельный размер кото�
рой для МСП раз в пять лет будет устанав�
ливаться правительством. «Законодатель�
ный акт будет способствовать унифика�
ции в стране понятия «малый бизнес» на
уровне коммерческих банков, позволяя
постепенно сближать их системы риск�
менеджмента и продуктовые линейки,
что в целом по стране обязательно вы�
льется в рост прозрачности малого бизне�
са как такового, а соответственно, и в
рост его кредитования со стороны бан�
ков», – считает господин Мельников. 

О прозрачности банкиры говорят не
случайно. Основным критерием для выда�
чи ссуд юридическим лицам является их
отчетность. Вместе с тем многие малые
предприятия не слишком сильно «утруж�
даются» бухгалтерией, не говоря о прохож�
дении аудита. Поэтому неудивительно и
то, что у различных банков совершенно
разные подходы к отбору заемщиков, а
ставки по кредитам, которые для малого
бизнеса являются определяющим факто�
ром, остаются высокими. Так, у запущен�
ной недавно программы кредитования
малого и среднего бизнеса банка «КИТ Фи�
нанс» базовая ставка – 16%. Приблизитель�
но такую же стоимость заемных средств
декларировали до последнего времени и
другие банки. Однако проблема для заем�
щиков заключается в том, что соответство�
вать банковским требованиям очень не�
легко, а гибкость кредитных программ
подразумевает изменение ставки только в
сторону повышения. По словам замна�
чальника управления по работе с корпора�
тивными клиентами Московского кредит�
ного банка (МКБ) Евгения Ельского, «тако�
во следствие менее ликвидного залога и
более высоких рисков невозврата». 

Дорогое удовольствие 
И крупным предприятиям, и физическим
лицам (если не брать экспресс�кредиты)
заемные средства обходятся дешевле. Так,
в декабре средневзвешенная ставка по
кредитам нефинансовым организациям
составляла 11%. Для граждан средний раз�
мер ставки по жилищным кредитам – 13%.
Именно поэтому многие владельцы пред�
приятий часто предпочитают брать кре�
диты в качестве физического лица. Кроме
того, по словам Дмитрия Мельникова, ча�
сто предприниматели в небольших насе�
ленных пунктах хотят таким образом сэ�
кономить на открытии расчетного счета и
плате за его ведение в последующем. 

Часто банки предлагают специаль�
ные программы для таких руководите�
лей предприятий, облегчая процесс по�
лучения кредита. По словам Дмитрия Го�
лубкова, в их банке собственники субъ�
ектов малого бизнеса могут воспользо�
ваться таким продуктом, как нецелевое
потребительское кредитование на осно�
вании финансового анализа деятельно�
сти их организаций. Однако есть в та�
ком подходе и свои минусы. «Компани�
ям выгодно иметь хорошую кредитную
историю, что помогает в дальнейшем
более активно привлекать кредитные
ресурсы. Многие банки сегодня предла�
гают сниженные процентные ставки и
более длительные сроки кредитования
при наличии положительной кредит�

ной истории», – говорит Евгений Ель�
ский из МКБ. Соответственно, если
предприятию могут в дальнейшем по�
требоваться дополнительные средства
(а так происходит почти всегда), то луч�
ше все�таки идти традиционным путем. 

Конечно, есть у банков и своя «ложка
меда» для небольших предприятий. «Сам
подход к анализу предприятий малого
бизнеса другой, в отличие от классическо�
го кредитования. В основном анализиру�
ется управленческая отчетность, исполь�
зуются современные скоринговые мето�
дики – как следствие, сроки рассмотре�
ния заявки и принятия решения значи�
тельно сокращены, что является неоспо�
римом плюсом», – отметил директор де�
партамента кредитования корпоратив�
ных клиентов Бинбанка Ринат Шабакаев.
Кроме того, государство хоть и не в требу�
емом объеме, но поддерживает малый
бизнес путем создания специализирован�
ных фондов поддержки малого предпри�
нимательства. «Государством созданы
фонды по поддержке предприятий мало�
го и среднего бизнеса, которые оказыва�
ют поддержку в получении кредита, вы�
ступают гарантами, в случае нехватки
обеспечения компенсируют банкам часть
процентной ставки, а также берут на себя
часть риска на случай невыплаты креди�
та», – сообщил Евгений Ельский. 

Недавно к поддержке кредитования ма�
лого и среднего бизнеса подключился и
Банк России. В декабре он подготовил до�
кумент, упрощающий для банков процеду�
ру выдачи кредита небольшим предприя�
тиям. По словам заместителя директора де�
партамента банковского регулирования и
надзора ЦБ Владимира Чистюхина, банки
при кредитовании юридических лиц, не
имеющих залога необходимого качества,
вынуждены создавать под такие займы по�
вышенные резервы. Теперь ЦБ позволит
банкам снижать размер расчетного резер�
ва при наличии гарантии или поручитель�
ства фондов поддержки малого предпри�
нимательства при субъектах РФ. 

Издержки кризиса 
Вместе с тем помощи государства на всех
вряд ли хватит, особенно в период кризи�
са. А то, что сейчас происходит на мировых
финансовых рынках, другим словом на�
звать нельзя. В результате проблем с вы�
платами по высокорискованной ипотеке в
США с августа прошлого года крупнейшие
международные банки начали нести мил�
лиардные потери, что немедленно отрази�
лось на рынках капитала: выпустить обли�
гации или получить заем стало возможно
только организациям с высоким рейтин�
гом, и то под повышенный процент. Мно�
гие российские банки сразу лишились
важных источников привлечения средств,
необходимых для выдачи кредитов. До�
полнительно ситуацию усугубило то, что
на российский рынок вернулись самые
крупные из корпоративных заемщиков:
они тоже не могли занять денег за рубе�
жом. Внутренний спрос на кредиты вырос,
а фонды банков – уменьшились, что приве�
ло к росту процентных ставок. 

Поэтому, как ни парадоксально, боль�
ше всего от международного кризиса по�
страдали заемщики из числа отечествен�
ных малых предприятий. В большие бан�
ки (в первую очередь Сбербанк и ВТБ) вы�
строилась очередь из первоклассных
клиентов. И несмотря на то что оба мон�
стра в первой половине прошлого года
провели размещения своих акций и име�
ли свободные средства, даже средние по
размеру предприятия не могли получить
у них заем. В сентябре минувшего года
новый премьер�министр Виктор Зубков
на заседании правительства поручил ра�
зобраться с ВТБ, поднявшим ставки од�
ному из деревообрабатывающих пред�
приятий на 2%, но проблемы его поруче�
ние не решило. Практически все банки
из первой сотни столкнулись с наплы�
вом заемщиков, которым отказали в гос�
банках. К осени большинство из них на�
чали испытывать дефицит длинных ре�
сурсов, а кредиты выдавались только
крупным проверенным клиентам. 

В итоге, если в среднем по банковской
системе процентные ставки выросли во
втором полугодии 2007 года на 1�1,5%, то
для малого и среднего бизнеса стоимость
заемных средств увеличилась на 2�3%.
Ужесточились и требования к надежности
заемщиков. Однако банки все равно не
прекращают кредитовать. Главное, что
удерживает их в сегменте МСБ и заставля�
ет развивать его, – высокая доходность. «В
настоящее время кредитовать малые и
средние предприятия выгодно, и поэтому
все большее число крупных банков выхо�
дит на рынок. Ежегодные темпы прирос�
та портфеля кредитов малому и среднему
бизнесу в ближайшие пять лет прогнози�
руются на уровне от 30 до 40%, что повле�
чет ужесточение конкуренции, и в пер�
спективе кредиты для малого бизнеса ста�
нут более выгодными и доступными», –
успокаивает Дмитрий Голубков. 

Вместе с тем банкиры понимают, что
в дальнейшем с вступлением России в
ВТО средние банки не смогут выдержи�
вать конкуренцию за крупных клиентов,
и заранее начинают осваивать сегмент
кредитов МСБ. «Небольшим кредитным
организациям очень выгодно данное на�
правление, так как, в отличие от кредито�
вания крупных корпоративных клиен�
тов, не требуется значительных объемов
ресурсов, причем кредитный портфель
будет доходнее и более диверсифициро�
ванный», – говорит Ринат Шабакаев. Но
озаботились тем же самым и крупные
банки. Так, одним из первых шагов Гер�
мана Грефа после его прихода в Сбербанк
стало создание подразделения по работе
с малым и средним бизнесом. «Рынок
крупных клиентов уже распределен меж�
ду банками, и переманить их от конку�
рентов сложно. Поэтому сейчас большин�
ство банков, ранее ориентированных на
крупных корпоративных клиентов, пред�
лагают или разрабатывают программы
по кредитованию малого бизнеса», – ре�
зюмировал Евгений Ельский из МКБ. 

Георгий Мантулин

ППррееддссттааввииттеелляямм  ммааллооггоо  ббииззннеессаа,,  ккаакк  ппррааввииллоо,,  ннееччееггоо  ззааллоожжииттьь  ппоодд  ббааннккооввссккиийй  ккррееддиитт  ФОТО АСИ ВОСТРИКОВОЙ
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— За последнее время у «Инвестпалаты» в ре)
гионах (прежде всего в Воронеже) появилось
много конкурентов. Насколько конкурен)
ция сказалась на результатах вашей работы?
— Основное направление нашей деятельности – фон�
довый рынок – развивается динамично. Поэтому серь�
езной конкуренции мы не ощущаем. По крайней мере,
если говорить о Воронеже, наша компания присутству�
ет тут с 1993 года и не прекращала своей деятельности
даже во времена дефолта. Я уверен, что на местном рын�
ке специалистов, которые работают у нас, просто нет.
Не такая большая конкуренция и в тех регионах, где мы
в прошлом году открыли филиалы. Попадая на новый

рынок, мы, по сути, оказываемся в равных с другими
компаниями условиях – по уровню квалификации со�
трудников уж точно. Во всяком случае, открытие в
прошлом году 18 филиалов «Инвестиционной пала�
ты» можно считать подтверждением того, что на дан�
ный момент конкуренция на рынке не так критична.  
— Ваша организация давно специализиру)
ется на скупке акций тех или иных пред)
приятий, иногда – под конкретного заказ)
чика. Не ваших ли рук дело приобретение
миноритарных пакетов воронежского
«Рудгормаша» – как считается, в интересах
нижегородской корпорации «Каскол»?

«Есть компании, о которых 
никто ничего не слышал»
Гендиректор ООО «Инвестиционная палата» – 
о создании фонда прямых инвестиций 
В интервью „Ъ“ гендиректор воронежского ООО «Инвестиционная

палата» Владислав Кузьмин рассказал о развитии нового направле!

ния деятельности организации – создании фонда прямых инвести!

ций, рассчитанного в первую очередь на малый и средний бизнес.

Инвестпалата интересна тем, что является единственной в Цент!

ральном федеральном округе структурой, основанной не в Москве,

которая занимается оказанием брокерских услуг и банковской дея!

тельностью (ей принадлежит ОАО «Орловский социальный банк»).
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— Мы постоянно покупаем акции мно�
гих воронежских и инорегиональных
компаний, участвовали в большом коли�
честве сделок. Например, организовыва�
ли консолидацию пакета акций Воро�
нежского завода железобетонных конст�
рукций. А вот скупка акций «Рудгорма�
ша» (специализируется на выпуске буро�
вого и горнообогатительного оборудова�
ния. – „Ъ“), о которой вы говорите, пожа�
луй, была одной из немногих непро�
фильных операций, когда мы работали
на заказ для иногороднего клиента, вы�
ступая в качестве брокера. Мы взяли его
лишь потому, что изначально было по�
нятно: само по себе предприятие нам
неинтересно, но мы знали, где и как
можно приобрести его акции. А около
года тому назад мы приобрели у группы
физлиц крупный пакет ОАО «Орловский
социальный банк». Мы считаем, что на�
личие банка органически дополнит
спектр наших финансовых услуг. В бли�
жайшее время мы намерены открыть в
Воронеже филиал кредитной организа�
ции, а в перспективе планируем откры�
вать филиалы в других регионах.
— Кроме банковской деятельности и
брокерских услуг, которые Инвест)
палата оказывает уже давно, есть ли
у компании специфические, нестан)
дартные предложения клиентам?
— Сейчас мы создаем при палате отдель�
ную структуру для прямых инвестиций.
Фонд будет инвестировать средства в
перспективные компании, где дополни�
тельное привлечение капитала позволит
существенно, а точнее в разы, ускорить
темпы роста бизнеса как за счет органи�
ческого роста, так и за счет сделок по
слияниям и поглощениям. Инвестиции
планируется осуществлять через вхожде�
ние в акционерный капитал – напри�
мер, компания, нуждающаяся в средст�
вах, проводит дополнительную эмиссию
акций (чаще всего до 50%), которую вы�
купает фонд. Фонд не участвует в опера�
тивном управлении – оно осуществляет�
ся через участие в совете директоров и
принятие стратегических решений.
— Почему компания решила за)
няться прямыми инвестициями?
Не дает покоя слава фонда прямых

инвестиций Alfa Capital Partners,
учрежденного «Альфа)групп», ко)
торый до прошлого года являлся
крупным акционером воронеж)
ского холдинга United Bakers?
— Не хотелось бы сравнений. Хотя да,
сделка по приобретению, а затем прода�
же акций холдинга United Bakers (лидер
российского рынка крекеров, в настоя�
щее время принадлежит крупнейшему
в мире производителю хлопьев – аме�
риканской компании Kellogg`s Compa�
ny. – „Ъ“) фондом Alfa Capital Partners
является классическим и для нашего ре�
гиона наиболее ярким примером того,
как своевременное и грамотное финан�
сирование, а также некая помощь для
менеджеров могут увеличить стоимость
бизнеса в десятки раз. Основными по�
требителями нашей услуги станут ком�
пании, столкнувшиеся с недостатком
финансовых ресурсов и невозможнос�
тью привлечь их через банковские кре�
диты. Для любого кредита требуется
определенная залоговая масса. Но есть
сегменты предпринимательской дея�
тельности, которые не основаны на
больших материальных ресурсах – теле�
коммуникации, медицина, интернет.
Там есть интеллектуальный потенциал,
налаженная система ведения бизнеса,
команда управленцев. Но в банк они
могут принести только бизнес�план, че�
го для получения кредита мало. 

Проблемы с залогом есть у многих ор�
ганизаций, которые работают на быстро�
растущих рынках. Но даже при его нали�
чии иногда возникает необходимость
привлечения дополнительных средств –
темпы роста компании таковы, что од�
них кредитных ресурсов не хватает. Мас�
штабы бизнеса увеличиваются в геомет�
рической прогрессии. И компании не ус�
певают находить адекватное финансиро�
вание. Фонд же инвестирует в уставный
капитал. Соответственно, здесь нет тре�
бования платы за ресурсы. Средства по�
лучаются фактически бесплатными. Нет
больших издержек (в виде процентов),
которые тормозят развитие. 

Кроме того, сейчас прямые инвести�
ции становятся более востребованны�
ми из�за сложившегося кризиса ликвид�

ности и ужесточения требований к за�
емщикам, повышения ставок по креди�
там и установления кредитных лими�
тов (в особенности в регионах).  

Финансовые средства нужны не толь�
ко таким большим холдингам, как упо�
минавшийся United Bakers. Солидный
бизнес может позволить себе работать с
западными или крупными российски�
ми фондами, которые инвестируют не
менее $20 млн. Однако есть более мел�
кий бизнес, который не дорос до
вложений крупных фондов прямых ин�
вестиций и у которого складывается по�
хожая ситуация, а перспективы роста
могут быть гораздо выше. Мы готовы за�
крыть свободную нишу по малому и
среднему бизнесу, предлагая от $1 млн. 
— Какие секторы экономики вы
считаете наиболее перспективны)
ми для прямых инвестиций?
— В принципе любые. Весь вопрос в
масштабах и сегментации. В отличие от
западных фондов, ориентирующихся на
Москву и крупные города, мы рассмат�
риваем в основном региональные про�
екты – компании, которые работают на
быстрорастущем рынке (темпы роста от
20% в год) и могут вырасти до федераль�
ных. Например, в сфере телекоммуни�
каций, медицине, торговле. Компании,
которые уже зарекомендовали себя на
локальном рынке, имеющие стабиль�
ные финансовые показатели, устойчи�
вые конкурентные преимущества. Од�
ним из главных критериев отбора про�
ектов является наличие в компании
сильной управленческой команды, ко�
торая имеет ясную стратегию развития.  
— А вас не пугает непрозрачность
малого и среднего бизнеса? Сейчас и
банки ставят своей задачей ориента)
цию именно на малый и средний
бизнес. Почему так происходит?
— А все просто. На сегодня клиентская
база по крупным предприятиям давно
поделена. А переманивать клиентов –
дело неблагодарное. Но можно вырас�
тить своего, лояльного банку клиента.
Что касается непрозрачности предпри�
ятий малого и среднего бизнеса, то в от�
личие от западных и крупных россий�
ских фондов, которым требуется стан�

дартная международная отчетность, со�
здаваемый нами фонд сможет работать
с имеющейся отчетностью. 
— Разве в Воронежской области есть
проекты, которые стоит инвестиро)
вать? Насколько, по вашему мнению,
изменилась инвестпривлекатель)
ность региона за последние годы?
— Судить о сложившейся инвестприв�
лекательности региона можно по пуб�
ликациям газеты «Коммерсантъ» каж�
дое утро. Но для нас было открытием,
что в Воронежской области есть компа�
нии, о которых никто не знает, никто не
слышал, но они обладают огромным по�
тенциалом и уже начали или пытаются
выходить за пределы региона. И такие
структуры испытывают как раз подоб�
ные проблемы – взять кредит они не
могут, а финансирование им нужно. У
них есть толковая управленческая
команда, технологии, доля рынка, чет�
кие бизнес�планы, стратегия развития.
Но не хватает финансовых ресурсов. 

Такие предприятия имеются не толь�
ко в Воронежской области. В том же Бел�
городе и Старом Осколе есть компании,
которые прошли первоначальные эта�
пы и им нужен какой�то толчок, кото�
рый позволил бы им выйти на феде�
ральный уровень. Например, возьмем
старооскольскую торговую сеть «Шанс»,
специализирующуюся на продажах бы�
товой техники, которая сейчас активно
развивается. Компании может не хва�
тать банковских инвестиций, если про�
водить активную экспансию, открывая
по два�три магазина бытовой техники в
месяц. Но подобные сложности есть и у
более мелких бизнес�структур. 
— В чем заключается ваш финансо)
вый интерес в прямых инвестициях? 
— Выбирая объекты для вложений, мы
прогнозируем, что в ближайшее время он
покажет взрывной рост. А соответствен�
но, через два�пять лет компания проде�
монстрирует итоги, которые не только
снизят риски инвестиций в малый и сред�
ний бизнес, но и принесут доход выше то�
го, что был бы получен, если бы средства
были размещены как�то по�другому. 

Интервью взяла 
Татьяна Карабут

Услуги корпоративным клиентам:
Расчетно-кассовое облуживание.

Коммерческий Овердрафт.

Кредитование под торговую выручку. 

Коммерческое кредитование.

Лизинг недвижимости, оборудования и автотранспорта.

Проектное финансирование.

Кредитно-зарплатные проекты. Пластиковые карты.

Банковские гарантии. 

Депозиты. Векселя.

Кредитование предприятий и организаций 

в рамках исполнения государственного заказа. 
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Как считает управляющий воронежским
филиалом ЗАО «Юникредит банк» (ранее –
Международный московский банк) Вита�
лий Минаков, в прошедшем году наблюда�
лись бурный рост финансового рынка в
первом полугодии и появление опреде�
ленных кризисных явлений, связанных с
кризисом банковской ликвидности, во
втором полугодии. Вместе с тем пришел
ряд новых региональных игроков, что ска�
залось на ужесточении конкуренции. По
данным главного управления Центрально�
го банка России по Воронежской области,
в прошлом году здесь открыли филиалы
десять кредитных организаций из других
регионов – ОАО «Банк  Восточно�европей�
ской финансовой корпорации», ООО КБ
«Западный», ООО КБ «Роспромбанк», ЗАО
«Русстройбанк», ЗАО «Райффайзенбанк Ав�
стрия», ООО ИКБ «Совкомбанк», ОАО АКБ
«Связь�банк», ЗАО КБ «Траст капитал банк»,
ОАО АКБ «Тверь», ЗАО «Эталонбанк». Кроме
того, в 2007 году были открыты пять пред�
ставительств банков, 16 кредитно�кассо�
вых офисов, 13 операционных офисов. 

Как следует из данных главного управ�
ления Центрального банка России, миро�
вой кризис ликвидности обошел сторо�
ной воронежский финансовый рынок. В
прошлом году кредитные учреждения
региона наблюдали существенный рост
практически по всем показателям – бан�
ки увеличили свои активы почти в 1,6 ра�
за, задолженность по кредитам выросла
в 1,5 раза (см. таблицу). Единственный
показатель, по которому финансовые ор�
ганизации остались почти на уровне
2006 года, – объем потребительских кре�
дитов (без учета автокредитов и кредитов
на жилье). Таким образом, рост суммы
кредитов, выданных физическим лицам
(около 155%), получился в основном за
счет автокредитования и ипотеки. 

Президент Сбербанка России Герман
Греф на своей недавней пресс�конферен�
ции в Воронеже пояснил, что его банк
меньше других пострадал от кризиса в
силу структуры пассивов  банка – внеш�
ние привлечения составляют менее 3%.
Кредитный портфель только Централь�
но�Черноземного банка Сбербанка Рос�
сии составил к началу нынешнего года
около 200 млрд рублей. Виталий Мина�
ков утверждает, что благодаря поддерж�
ке акционеров Юникредит банк смог в
прошлом году не снижать объемов пре�
доставляемых кредитов. Более того, кре�
дитование частных клиентов выросло в
4,3 раза по сравнению с началом 2007 го�
да и достигло 1,1 млрд рублей.

Впрочем, кризис все�таки коснулся во�
ронежского финансового рынка. Даже
банки, не страдающие отсутствием соб�
ственного капитала, чья доля заемных за�
рубежных средств не превышает несколь�
ких процентов, как минимум пересмотре�
ли и ужесточили систему выдачи креди�
тов – например, подвергают более тща�
тельной проверке платежеспособность за�
емщика. Как максимум – повысили про�

центные ставки на 1�1,5% годовых. Прав�
да, управляющий филиалом «Уралсиба»
Игорь Тарарыков объяснил увеличение
процентных ставок не столько влиянием
мировых тенденций, сколько желанием
банкиров заработать больше на продукте.
«Если на рынке востребован более доро�
гой продукт, почему его не продавать по
высокой цене?» – заметил банкир. 

Отчасти последствием ипотечного кри�
зиса в США можно считать и охлаждение
региональных банков к потребкредитам
– в стремлении снизить риски финансис�
ты обращаются к более надежным кредит�
ным продуктам. «Когда широкими мазка�
ми на рынок начали выбрасывать потре�
бительские продукты, он оказался не го�
тов к такому повороту событий – в про�
центы зашивались риски, которые были
восприняты клиентами неадекватно – на�
селение быстро набрало кредитов», – объ�
яснил Игорь Тарарыков. Поэтому, по сло�
вам господина Тарарыкова, вполне логич�
но, что рост потребкредитования в про�
шлом году существенно замедлился. Меж�
ду тем, как считает управляющий «Урал�
сиба», сейчас кредитные организации пы�
таются скорректировать риски и доход�
ность. «Не желая терять доходность, банки
пытаются заменить свои продукты менее
рискованными – автокредитами и ипоте�
кой», – полагает Игорь Тарарыков. 

Несмотря на напряженность в мировой
экономике и стремление региональных
банкиров минимизировать свои риски в
прошлом году, в нынешнем воронежские
банкиры ставят себе грандиозные задачи,

связанные прежде всего с развитием кре�
дитования малого и среднего бизнеса. На�
пример, освоив в полной мере инвесткре�
дитование крупного бизнеса (в первую
очередь АПК), Центрально�Черноземный
банк Сбербанка России в 2008 году намерен
предложить практически целую программу
кредитования начинающего бизнеса.

«Емкость рынка огромна», – объяснил
интерес финансистов к малому и средне�
му бизнесу господин Тарарыков. Самому
воронежскому филиалу «Уралсиба» по�
ставлена задача по различным финансо�
вым продуктам достичь роста от 70 до
120%. Хотя в прошлом году рост активов

филиала составил около 60%.  «Я не сто�
ронник революций, поскольку подоб�
ные способы развития влекут за собой
увеличение рисков», – признался Игорь
Тарарыков. Виталий Минаков, в свою
очередь, рассчитывает решить постав�
ленные перед ним задачи, в частности,
за счет клиентов других небольших бан�
ков, полагая, что они перейдут на обслу�
живание в Юникредит банк из�за про�
блем с ресурсами у мелких кредитных
учреждений. «Что касается процентных
ставок, то прогноз не самый утешитель�
ный – скорее всего, ставки по рынку про�
должат плавный рост при условии нара�
стания конкуренции в банковском сек�
торе», – уверен господин Минаков.

Аналогичного мнения придерживается
и президент Сбербанка Герман Греф. «Оче�
видно, что в нынешнем году те процессы,
которые происходили и продолжают про�
исходить в США, внесут свои коррективы
в рынок», – предположил господин Греф.
По его мнению, темпы развития финансо�
вого сектора в 2008�м будут ниже, чем в
прошлом году, что скажется на темпах рос�
та экономики. Хотя, уверен президент
Сбербанка, в России такое влияние будет
значительно меньше, чем во многих дру�
гих странах. Герман Греф считает, что удо�
рожание привлеченных финансовых ре�
сурсов из�за рубежа и более высокий ин�
фляционный фон повлекут изменение ста�
вок рефинансирования. «Все вместе приве�
дет к тому, что мы скорректируем свою
процентную политику», – признался он. 

Игорь Тарарыков полагает, что кризис
ликвидности может поставить под со�
мнения намерения некоторых банков, в
том числе и «Уралсиба», привлечь страте�
гического партнера либо выйти на IPO.
Впрочем, кредитные учреждения, по его
мнению, все равно пойдут «дальше и
глубже». Банкир уверен, что в нынешнем
году продолжится экспансия в регионы
западных банков и процессы укрупне�
ния, слияния финансовых институтов. 

Татьяна Карабут

Банкиры поднимают ставки
Несмотря на кризис ликвидности, ударивший в прошлом году по мировой экономике, воронежских кредитных уч!

реждений, по свидетельству местных банкиров, он почти не коснулся. Тем не менее некоторые банки вынуждены бы!

ли пересмотреть процентные ставки по кредитам и ужесточить условия кредитования населения. Воронежские фи!

нансисты отмечают, что взамен потребкредитования, темпы роста которого в прошлом году значительно снизились,

региональный финансовый рынок уже в нынешнем году выберет объектом для инвестиций малый и средний бизнес

– в стремлении привлечь неохваченных до настоящего момента клиентов рискнуть готовы даже консерваторы.  

Динамика отдельных показателей кредитных организаций
ПОКАЗАТЕЛИ 01.01.2007 01.01.2008 Темп роста, %

Активы кредитных организаций,  94 708,8 150 854,2 159,3 
функционирующих в Воронежской области, 
млн рублей

Задолженность по кредитам,  20 408,4 31 643,4 155,1
предоставленным физическим лицам 
Воронежской области, млн рублей

Задолженность по потребительским 18 782,8 18 936,4 100,8
кредитам (без учета кредитов 
на жилье и автокредитов), 
млн рублей

Задолженность по кредитам, 43 399,3 65 842,5 151,7
предоставленным юридическим 
лицам Воронежской области, 
млн рублей

Объем просроченных кредитов, 770,5 1 099,5 142,7
млн рублей

Доля просроченных кредитов 1,1 1
в общей сумме кредитов, 
предоставленных небанковскому сектору,
%

Вложения в ценные бумаги, 771,3 943,5 122,3
млн рублей

Объем вкладов физических лиц, 42 130,3 56071,4 133,1
млн рублей

ПО ДАННЫМ ГЛАВНОГО УПРАВЛЕНИЯ ЦЕНТРАЛЬНОГО БАНКА РОССИИ ПО ВОРОНЕЖСКОЙ ОБЛАСТИ.

ВВ  ссввяяззии  сс  ккррииззииссоомм  ллииккввииддннооссттии  ннееккооттооррыыее  ббааннккии  ввссее$$ттааккии  ббыыллии  ввыыннуужжддеенныы  ппеерреессммооттррееттьь  

ппррооццееннттнныыее  ссттааввккии  ФОТО БОРИСА ВОЛХОНСКОГО
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Развитие розничного банковского бизнеса
в России происходит весьма стремительно.
По данным Банка России, в 2007 году объ�
ем депозитов населения в коммерческих
банках вырос на 35,4%, в то время как уве�
личение портфелей розничных кредитов
еще более внушительно – 57%. Такие темпы
роста банковского ритейла выглядят весь�
ма весомо, особенно на фоне динамики
банковских систем развитых стран Запад�
ной Европы, сопоставимой со значениями
инфляции. В результате российский бан�
ковский сектор продолжает оставаться
крайне привлекательным для экспансии
со стороны иностранных банков. 

Вместе с тем, если сравнивать нынеш�
ние темпы роста банковской розницы на
российском финансовом рынке с аналогич�
ными показателями прошлых лет, то они
могут оказаться не столь впечатляющими.
Например, только за позапрошлый год
портфели кредитов населению банков вы�
росли на 90,6%, а депозиты на 39,3%. В тече�
ние последнего года проявилась тенденция
замедления роста розничного банковского
бизнеса, связанная с насыщением рынка
банковских услуг населению. Региональ�
ных игроков, впрочем, отмеченный тренд
не смущает и тем более не заставляет отка�
заться от амбиций в розничном сегменте
финансового рынка. По словам директора
управления кредитования частных лиц
Центрально�Черноземного банка Сбербан�
ка РФ Александра Котукова, задача по  нара�
щиванию портфеля по рознице такова: на 1
января 2009 года он должен составить по�
рядка 63 млрд рублей с темпом роста 156%
(по итогам 2007 года – 43,8 млрд).  

Советник управляющего по маркетин�
гу воронежского филиала ОАО «Русь�
банк» Андрей Карабут убежден, что ры�
нок  потребительского кредитования «да�
леко не вычерпан» – на сегодня кредит�
ная история есть лишь у 3% населения РФ,
тогда как в Китае, где на миллиард насе�
ления насчитывается лишь полторы сот�
ни банков, – свыше 20%. По словам госпо�
дина Карабута, «Русь�банк» намерен зна�
чительно активизироваться на развитии
розничного направления в регионах.

Собственно, само насыщение происхо�
дит, прежде всего, вследствие географичес�
кой экспансии розничных сетей банков,
стремящихся выйти на новые территории с
новыми продуктами. Так, если в 2002 году
фронт банковской розницы проходил через
главные российские мегаполисы Москву и
Санкт�Петербург, а в 2004�м банки сража�
лись за клиентуру крупнейших региональ�
ных центров (столиц краев и областей), то в
настоящее время банки все активнее вклю�
чаются в освоение малых городов и сел. 

Действительно, численность и доходы
населения в малых населенных пунктах,
как правило, таковы, что исключают воз�
можность работы подразделений не�
скольких банков. Приходя в «неосвоен�
ную местность», банк открывает дополни�
тельный офис, который должен окупить�
ся за полтора�два года за счет активного
предложения банковских продуктов по�

тенциальной клиентуре, которая весьма
ограничена. Захватив таким образом на�
селенный пункт, кредитная организация
фактически исключает перспективу появ�
ления в нем дивизионов конкурентов, так
как совместная работа двух конкурирую�
щих допофисов с соответствующим разде�
лом клиентуры в малом городе означает
их фактическую нерентабельность. 

Небольшие населенные пункты стано�
вятся последним оплотом для малых и
средних российских банков, конкурирую�
щих с крупными национальными и транс�
национальными кредитными организаци�
ями за розничного клиента. Именно здесь
региональные банки могут занять сильные
позиции и уйти от прямой конкуренции с
ведущими финансовыми структурами,
обеспечив себе стабильное будущее. Для
крупных же банков малые населенные
пункты становятся неинтересными, и их
бизнес будет развиваться в крупных горо�
дах, где численность жителей вполне поз�
волит еще несколько лет хорошими темпа�
ми наращивать клиентскую франшизу. 

Географическая экспансия чревата
экстенсивным тупиком, обострением
конкуренции и, разумеется, вынуждает
отечественные банки искать новые мето�
ды работы с клиентами, применять ра�
нее не известные бизнес�модели,  что
может позволить некоторым банкам су�
щественно расширить как собственную
долю присутствия на рынке розничных
банковских услуг, так и линейку ориги�
нальных банковских продуктов. 

Заметной инновацией на рынке рос�
сийского банковского ритейла стала дис�
танционная розница. В качестве примера
можно привести создание розничного
банка «Тинькофф Кредитные Системы»
(ТКС), развивающегося без классической
сети продаж в виде филиалов и дополни�
тельных офисов. Решение базируется ис�
ключительно на использовании дистан�
ционных методов работы с клиентами.
Уникальной особенностью такого проекта
стала его монопродуктовость, что предпо�
лагает развитие исключительно за счет
«пластикового» кредитования, без предло�
жения других продуктов населению.

Выбор в качестве приоритетного направ�
ления имитирования кредитных карт объ�
ясняется тем, что данный сегмент рынка
банковских услуг представляется одним из
наиболее перспективных. На каждого рос�
сиянина приходится полторы карты, в то
время как аналогичный показатель для жи�
телей Западной Европы составляет три�че�
тыре, а США – шесть�восемь карт. Вместе с
тем низкая адресность дистанционной роз�
ницы, которая предполагает веерные поч�
товые рассылки потенциальным клиентам,
ведет к низкой эффективности. Так, по име�
ющимся данным, только на 1,5% от всех ра�
зосланных приглашений банк ТКС получил
ответные согласия на выпуск кредитных
карт, и лишь 0,25% респондентов в итоге ак�
тивировали кредитные карты. А вот успех
одного из лидеров банковского сообщества
СНГ – казахстанского «Альянса» – основан

на использовании почты не только как ка�
нала распространения информации и сбо�
ра платежей. Прежде всего, с почтой было
заключено соглашение, в соответствии с ко�
торым в каждом почтовом отделении выде�
лялся сотрудник для работы с заемщиками
банка. В таком случае взаимодействие с
клиентами становится адресным, и у них
возникает меньше вопросов по поводу того,
что полученное по почте от банка пригла�
шение не является мошенничеством. 

В торговой сети «Мосмарт» появились
точки продаж потребкредитов. В самом со�
бытии нет ничего удивительного, так как у
большинства крупных ритейлеров уже дав�
но арендуют площади российские банки, за�
нимающиеся магазинным кредитованием.
Уникальность же названного опыта в том,
что кредиты выдаются под собственным
брэндом, тогда как ни «Мосмарт», ни его
«дочки» банковской лицензией не обладают. 

Организация собственного банка тре�
бует слишком больших затрат, хотя такой
путь и выбрали торговая сеть «Седьмой
континент» и французский «Ашан», со�
здавшие дочерние банки «Финсервис» и
«Аккорд». Подобный вариант позволяет
ритейлерам получить дополнительный
доход и диверсифицировать общую
структуру бизнеса за счет развития бан�
ковского направления, при том для сто�
ронних банков такое веяние означает, что
их могут в перспективе вытеснить из сек�
тора магазинного кредитования. 

«Мосмарт» предложил более щадящий
для банков вариант развития – продавать
под собственным брэндом кредиты дру�
гих банков. В настоящее время в качестве
такого банка�партнера выбран GE Many
Bank. В целом подобная система франчай�
зинга вполне допускает возможность од�
новременной продажи под единым не�
банковским брэндом кредитных продук�
тов нескольких банков. Для них такая схе�
ма может оказаться также весьма выгод�
ной, особенно в ситуации, когда собствен�
ный брэнд банка существенно уступает
брэнду торговой сети. Малым и средним
банкам такой путь продаж может позво�
лить на равных конкурировать с крупней�
шими российскими и транснациональны�
ми кредитными учреждениями. 

Однако одним из основных аргументов
в конкурентной борьбе остается повыше�
ние доступности банковской розницы. Ди�
ректор управления кредитования частных
лиц Центрально�Черноземного банка Сбер�
банка России Александр Котуков заметил,
что, кроме популяризации среди населе�
ния потребкредитования, на протяжении
последних двух лет банк идет на отдельные
виды упрощения самих форм выдачи кре�
дитов, в том числе снижение процентных
ставок. Советник управляющего воронеж�
ского филиала ОАО «Русь�банк» Андрей Ка�
рабут сообщил, что многие банки идут на
дифференцирование подхода к условиям
кредитования населения в разных регио�
нах. «Специфика Воронежской области, на�
пример, заключается в том, что по уровню
доходов населения регион нельзя назвать

благополучным, но тут очень высока конку�
ренция финансовых организаций, – пояс�
нил он. – Увеличение кредитного портфеля
планируется за счет расширения целевой
аудитории заемщиков, предоставления ус�
луг кредитования, доступных не только лю�
дям с высоким достатком, но и бюджетни�
кам, и другим категориям клиентов, чьи до�
ходы не поднимаются выше среднего по ре�
гиону уровня». Среди мер, направленных на
решение такой задачи, господин Карабут на�
звал увеличение суммы необеспеченных
потребительских кредитов со 100 тыс. до
250 тыс. рублей, возможность отсрочки в 6
месяцев по уплате основного долга по по�
требительскому кредиту, а также дальней�
шее упрощение процедуры выдачи кредита. 

Банковская розница в России находится
на том этапе, когда уже виден предел для
простого экстенсивного развития банков.
Подтверждение тому – данные банковской
статистики, показывающей снижение тем�
пов роста объемов розничного бизнеса. За�
меститель председателя правления Мос�
ковского банка реконструкции и развития
Дмитрий Ладиков�Роев отмечает, что тем�
пов роста 2007 года (70% рост объемов по�
требительского кредитования) в нынеш�
нем году ожидать не приходится. Некото�
рые региональные банкиры к розничному
сектору относятся со скепсисом. Как отме�
тила управляющий воронежским филиа�
лом банка «Тверь» Вера Иваненко, несмот�
ря на то, что рынок розничного кредитова�
ния остается одним из перспективных на�
правлений развития банковского бизнеса
в области, нельзя не замечать нарастающие
негативные тенденции – прежде всего рост
дефолтных кредитов. «Только по линии су�
дебных приставов в прошлом году было
окончено в 45 раз больше производств по
кредитам юридических и физических лиц,
чем  в 2006 году. Нельзя адекватно оценить
усилия по возвратам ссуд, предпринимае�
мые банками и коллекторскими агентства�
ми. В 2008 году ситуация будет ухудшаться,
так как возникают большие сомнения по
поводу повышения доходов основной мас�
сы населения и  роста потребительской
культуры», – пояснила она, добавив, что на
первом этапе розничные программы бан�
ка будут являться фоном для работы корпо�
ративного блока, а сначала потребкредиты
станут выдаваться сотрудникам предприя�
тий, входящих в группу «Гута», которой и
принадлежит «Тверь», и работникам юр�
лиц, обслуживающихся в банке.

Вместе с тем ограниченность экспансии
не означает приближения стационарного
состояния банковского ритейла, предпола�
гающего стабилизацию распределения
рыночных долей между кредитными орга�
низациями. Совершенно очевидно, что пе�
ренасыщенность российского финансово�
го рынка банковскими предложениями
будет вести к обострению конкуренции
между банками, которая переходит не
только на новый уровень, но и в качествен�
но иную плоскость, когда требуется освое�
ние новых банковских инструментов. 

Андрей Сокрустов

Розничная нарастающая
В развитии банковской розницы в России вполне отчетливо прослеживается тенденция замедления рос!

та объемов кредитования – вследствие постепенного насыщения рынка данного вида банковских услуг

населению. Кредитные организации вынуждены искать новые пути роста, используя в конкурентной борь!

бе современнейшие банковские инструменты и повышая доступность своей розницы. Центрально!Чер!

ноземный банк Сбербанка РФ почти вдвое снизил ставки по кредитам, а воронежский филиал «Русь!бан!

ка» увеличил максимальный размер кредита, выдаваемого без залога.
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Êîëëåãèè ðóêîâîäèòåëåé òåððèòîðè-

àëüíûõ áàíêîâ Ñáåðáàíêà Ðîññèè ñ

ó÷àñòèåì ïðåçèäåíòà Ãåðìàíà Ãðåôà.

Êàêèå çàäà÷è ïðåçèäåíò Ñáåðáàíêà

Ðîññèè ïîñòàâèë ïåðåä Öåíòðàëüíî-

×åðíîçåìíûì áàíêîì? Êàêèå íîâî-

ââåäåíèÿ â ñâÿçè ñ ýòèì æäóò áàíê â

áëèæàéøåå âðåìÿ?

- Â öåëîì ïåðåä Ñáåðáàíêîì Ðîññèè

ñòîèò çàäà÷à â òå÷åíèå ýòîãî ãîäà ïåðåé-

òè íà äîëãîñðî÷íîå, òðåõëåòíåå ïëàíèðî-

âàíèå è ðàçðàáîòàòü ïÿòèëåòíþþ ñòðàòå-
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ðàëüíî-×åðíîçåìíîìó, ïðåäñòîèò óïðî-

÷èòü ñâîè ïîçèöèè íà ðûíêå, óâåëè÷èòü

ýôôåêòèâíîñòü ðàáîòû.

Êàêèõ-òî êàðäèíàëüíûõ èçìåíåíèé â

òåêóùåì ãîäó îæèäàòü íå ñëåäóåò. ß ñåé-

÷àñ íå ãîâîðþ î ïðîöåíòíîé ïîëèòèêå

áàíêà - ýòè èçìåíåíèÿ äèêòóþòñÿ ðàçâè-

òèåì è ñîñòîÿíèåì ðîññèéñêîé è ìèðî-

âîé ýêîíîìèêè. Íî íîâûõ ôîðì ðàáîòû,

îðãàíèçàöèîííî-ñòðóêòóðíûõ èçìåíåíèé

â ýòîì ãîäó íå ïëàíèðóåòñÿ. Ñáåðáàíê

Ðîññèè ïðèñòóïàåò ê ðàçðàáîòêå äîëãî-

ñðî÷íîé ïðîãðàììû ðàçâèòèÿ. Óæå ïðî-

âîäÿòñÿ  êîíñóëüòàöèè ñ ìåæäóíàðîäíû-

ìè îðãàíèçàöèÿìè, êîòîðûå áóäóò ó÷àñò-

âîâàòü â êîíêóðñå ïî âûðàáîòêå ñòðàòå-

ãè÷åñêèõ íàïðàâëåíèé ðàáîòû áàíêà. Ïî-

íÿòíî, ÷òî â ìèðîâîé ôèíàíñîâîé ñèñ-

òåìå âñå àïðîáèðîâàíî. Íî Ðîññèÿ íàõî-
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òèÿ ýêîíîìèêè, ïðè êîòîðîé ïðîñòî ïåðå-

íåñòè îïûò ðàáîòû ìèðîâûõ áàíêîâ íà

íàøó ïëîùàäêó íå ðåàëüíî. Ìû äîëæíû

ýòîò îïûò àäàïòèðîâàòü ê ðîññèéñêîé

ýêîíîìèêå. Ïîýòîìó ïðåäñòîèò ñåðüåçíàÿ

ðàáîòà, â êîòîðîé Öåíòðàëüíî-×åðíî-

çåìíûé áàíê òîæå ñûãðàåò îïðåäåëåííóþ

ðîëü. Âåäü ñðåäè òåððèòîðèàëüíûõ áàí-

êîâ (è ýòî áûëî îòìå÷åíî ïðåçèäåíòîì

Ñáåðáàíêà Ðîññèè) íàø òåðáàíê ÿâëÿåò-

ñÿ îäíèì èç ïðîãðåññèâíûõ ïîäðàçäåëå-

íèé ïî ðàçâèòèþ ïåðåäîâûõ òåõíîëîãèé. 

- Êàê èçìåíèëñÿ ôèíàíñîâûé ðû-

íîê Âîðîíåæñêîé îáëàñòè è ×åðíîçå-

ìüÿ â ïðîøëîì ãîäó è ïî êàêîé ïðè÷è-

íå? Ñêàçàëèñü ëè êàêèì-òî îáðàçîì

ìèðîâûå òåíäåíöèè, ñîáûòèÿ íà ðåãè-

îíàëüíîì ôèíàíñîâîì ðûíêå?

- Â ïðîøëîì ãîäó âñåõ, áåçóñëîâíî,

âîëíîâàë èïîòå÷íûé êðèçèñ â ÑØÀ è ñî-

áûòèÿ, êîòîðûå çà íèì ïîñëåäîâàëè. Îä-

íàêî, îíè â ìåíüøåé ñòåïåíè çàòðîíóëè

Ðîññèþ. Åùå â ìåíüøåé ñòåïåíè ýòî ìî-

æåò êîñíóòüñÿ Ñáåðáàíêà Ðîññèè, ïîòîìó

÷òî ìû íå ðàáîòàåì íà çàðóáåæíûõ çàåì-

íûõ ñðåäñòâàõ - ìû ïðèâëåêàåì òîëüêî

îêîëî 3% èç-çà ðóáåæà. Ó íàñ äîñòàòî÷-

íûé ñîáñòâåííûé êàïèòàë ïëþñ ñðåäñòâà

âêëàä÷èêîâ, êîòîðûå ìàëî ïîäâåðæåíû

âëèÿíèþ èçâíå. Íî öåíà ïðèâëå÷åíèÿ

ñðåäñòâ, êîíå÷íî, óâåëè÷èòñÿ. Ïîýòîìó ó

íåêîòîðûõ êðåäèòíûõ ó÷ðåæäåíèé âîç-

íèêíóò îïðåäåëåííûå ñëîæíîñòè. Óæå

ñåé÷àñ îòäåëüíûå áàíêè ïîøëè íà óâåëè-

÷åíèå ïðîöåíòíûõ ñòàâîê ïî êðåäèòàì. Ïî

ýòîé æå ïðè÷èíå ñåãîäíÿ ïîäíèìàþò è

ñòàâêè ïî âêëàäàì íàñåëåíèÿ. Êîììåíòè-

ðîâàòü ïîäîáíûå ðåøåíèÿ ñ÷èòàþ íåêîð-

ðåêòíûì.  Ìîãó òîëüêî ñêàçàòü, ÷òî ðå÷ü

èäåò î áàíêàõ, êîòîðûå íå ÿâëÿþòñÿ êëþ-

÷åâûìè äëÿ áàíêîâñêîé ñèñòåìû.

- Êàê ñêëàäûâàëàñü â ïðîøëîì ãî-

äó ðàáîòà Öåíòðàëüíî-×åðíîçåìíîãî

áàíêà Ñáåðáàíêà Ðîññèè ñ þðèäè÷å-

ñêèìè ëèöàìè? 

- Êðåäèòíûé ïîðòôåëü íàøåãî áàíêà

ïðåâûñèë 200 ìëðä ðóáëåé. È ýòî, áå-

çóñëîâíî, áëàãîäàðÿ êðåäèòîâàíèþ êîð-

ïîðàòèâíîé êëèåíòóðû (160 ìëðä ðóá-

ëåé). Ïðè÷åì, 80 ìëðä ïðèõîäèòñÿ íà äî-

ëþ èíâåñòèöèîííîãî êðåäèòîâàíèÿ, ÷åì

ìû îñîáåííî ãîðäèìñÿ. Âåäü èíâåñòèöè-

îííûå ïðîåêòû - ýòî ðåçóëüòàò ðàáîòû

áàíêà íà ïåðñïåêòèâó, íàø âêëàä â ðàç-

âèòèå ðåàëüíîé ýêîíîìèêè.

Â îáëàñòè ñòðîèòåëüñòâà ìû ïåðå-

øëè íà ôèíàíñèðîâàíèå êðóïíûõ ïðî-

åêòîâ. Ñåãîäíÿ ñàìè ñòðîèòåëè íà÷àëè

àêòèâíî ïðèâëåêàòü íàøè ðåñóðñû íà

ñòðîèòåëüñòâî æèëüÿ. Ýòî - ñëåäñòâèå

íàâåäåíèÿ ïîðÿäêà â ñôåðå ñòðîèòåëü-

ñòâà, â òîì ÷èñëå è ñî ñòîðîíû âëàñòåé.

Êðîìå òîãî, íàñåëåíèå ñòàëî ïðåäúÿâ-

ëÿòü áîëåå æåñòêèå òðåáîâàíèÿ ïî ñðî-

êàì ñòðîèòåëüñòâà îáúåêòîâ.

×òî êàñàåòñÿ ïðèîðèòåòîâ â êðåäèòîâà-

íèè, òî ìû, êàê è ïðåæäå, îòäàåì ïðåäïî-

÷òåíèå ïðîåêòàì â îáëàñòè ïðîìûøëåí-

íîñòè è ÀÏÊ, ñâÿçàííûì ñ èìïîðòîçàìå-

ùåíèåì. Åùå îäíî ïðèîðèòåòíîå íàïðàâ-

ëåíèå - ðàçâèòèå êðåäèòîâàíèÿ ìàëîãî è

ñðåäíåãî áèçíåñà. Íóæíî ïîääåðæèâàòü

ëþäåé, íà÷èíàþùèõ ñâîþ äåÿòåëüíîñòü â

áèçíåñå. ß ìîã áû äîëãî ðàññêàçûâàòü, êàê

ìû ôèíàíñèðóåì, íàïðèìåð, îáîðîíêó èëè

ÀÏÊ. Íî ýòî óæå îòðàáîòàííûå òåõíîëîãèè.

À ìàëûé áèçíåñ - îäíî èç íîâûõ è, ÿ áû

ñêàçàë, ïàòðèîòè÷åñêèõ íàïðàâëåíèé.

- Ñåé÷àñ ïðèíÿòî ãîâîðèòü î áóìå

èïîòå÷íîãî êðåäèòîâàíèÿ. Òàê ëè ýòî

íà ñàìîì äåëå? 

- Èïîòå÷íûé áóì, äåéñòâèòåëüíî, íà-

áëþäàåòñÿ. Îí ñâÿçàí ñ ðîñòîì äîõîäîâ

íàñåëåíèÿ. Äâà-òðè ãîäà íàçàä ýòîò ïðî-

äóêò íå áûë âîñòðåáîâàí. Ïî÷åìó? Âî-

ïåðâûõ, íåîáõîäèìî íàëè÷èå ïåðâè÷íîãî

êàïèòàëà äëÿ ïîëó÷åíèÿ êðåäèòà. Âî-âòî-

ðûõ, ëþäè äîëæíû îáåñïå÷èâàòü îáñëó-

æèâàíèå ýòîãî êðåäèòà, à ýòî çíà÷èò -

èìåòü óñòîé÷èâûå äîõîäû è ñòàáèëüíóþ

ðàáîòó. Â-òðåòüèõ, íåîáõîäèìà ãàðàíòèÿ

óñòîé÷èâîñòè ýêîíîìèêè - óâåðåííîñòü â

òîì, ÷òî çàâòðà íå ïðîèçîéäóò èçìåíåíèÿ

â óñëîâèÿõ êðåäèòîâàíèÿ, íå áóäóò ðåçêî

ïîâûøåíû ñòàâêè è ÷åëîâåê íå ïîïàäåò

â çàâèñèìîñòü îò ýòèõ óñëîâèé. ß îæè-

äàþ ðåçêîãî óâåëè÷åíèÿ îáúåìîâ èïî-

òå÷íîãî êðåäèòîâàíèÿ. Äî íàñòîÿùåãî

ìîìåíòà ñâîè æèëèùíûå óñëîâèÿ óëó÷-

øàëè â îñíîâíîì ëþäè, êîòîðûå èìåëè

äëÿ ýòîãî äîñòàòî÷íî ñîáñòâåííûõ

ñðåäñòâ. Ñåãîäíÿ î ðåøåíèè æèëèùíîé

ïðîáëåìû çàäóìàëñÿ ñðåäíèé ñëîé íà-

ñåëåíèÿ, êîòîðûé â ðàñòóùåé ýêîíîìèêå

èìååò ñòàáèëüíóþ ðàáîòó, íî íåäîñòà-

òî÷íî ñðåäñòâ, ÷òîáû ñàìîñòîÿòåëüíî êó-

ïèòü æèëüå. Âñå ýòî â êîìïëåêñå äàåò îñ-

íîâàíèÿ ïðåäïîëàãàòü, ÷òî ñðåäñòâà íà-

ñåëåíèÿ áóäóò íàïðàâëåíû íà ðåøåíèå

ïåðâîî÷åðåäíûõ ïðîáëåì, îäíîé èç êîòî-

ðûõ ÿâëÿåòñÿ ïðèîáðåòåíèå æèëüÿ. Ìû

ãîòîâû ê ýòîìó. Íàøè ïðîäóêòû îòâå÷àþò

òðåáîâàíèÿì âñåõ ñëîåâ íàñåëåíèÿ. È õî-

òÿ ñåãîäíÿ èäåò äèñêóññèÿ - ïîâûøàòü ëè

íàì ñòàâêè ïî èïîòåêå èëè íåò - ÿ ñ÷èòàþ,

÷òî ôèíàíñîâîå ïîëîæåíèå áàíêà ïîçâî-

ëÿåò íàì ðàáîòàòü íà òåõ óñëîâèÿõ, êîòî-

ðûå ñóùåñòâóþò ñåé÷àñ.

- Âðÿä ëè áû ó áàíêà çíà÷èòåëüíî

ñîêðàòèëîñü êîëè÷åñòâî êëèåíòîâ ïî-

ñëå ïîâûøåíèÿ ñòàâêè ïî èïîòå÷íûì

êðåäèòàì. À ÷åì âûøå ñòàâêà - òåì

áîëüøå äîõîä áàíêà. ×åì â òàêîì ñëó-

÷àå îáúÿñíÿåòñÿ âàøà ïîçèöèÿ?

- Ìû ñ÷èòàåì, ÷òî èïîòå÷íîå êðåäèòî-

âàíèå - ýòî «ñîöèàëüíîå» êðåäèòîâàíèå.

Ïðèîáðåòåíèå æèëüÿ ìîòèâèðóåò ÷åëîâå-

êà ê àêòèâíîìó òðóäó, ñîõðàíåíèþ ðàáî÷å-

ãî ìåñòà. Êðåäèò ìîòèâèðóåò ÷ëåíîâ ñåìüè

ñîõðàíèòü òî, ÷òî îíè ïðèîáðåëè. Ïîêà òû

íå ÿâëÿåøüñÿ ñîáñòâåííèêîì, òû ìîæåøü

òîëüêî çàâèäîâàòü. Êàê òîëüêî òû ñòàë

ñîáñòâåííèêîì, òû ñòðåìèøüñÿ îáóñòðî-

èòü ñâîå æèëèùå, à ýòî, ñîãëàñèòåñü, ìîù-

íûé ôàêòîð ïîâûøåíèÿ èíèöèàòèâíîñòè è

â öåëîì êà÷åñòâà òðóäà. Ñ ýòèõ ïîçèöèé ÿ

ëè÷íî îòñòàèâàþ èäåîëîãèþ íå èçìåíÿòü

ïðîöåíòíóþ ñòàâêó ïî èïîòå÷íîìó êðåäè-

òîâàíèþ. Áåçóñëîâíî, èïîòåêà - íå ñîöè-

àëüíàÿ ïîìîùü, íî âîçìîæíîñòü ñåãîäíÿ

óëó÷øèòü æèëèùíûå óñëîâèÿ, íå íàêàïëè-

âàÿ âñþ æèçíü. Òåì áîëåå, ÷òî óðîâåíü èí-

ôëÿöèè «ñúåäàåò» îïðåäåëåííóþ ÷àñòü

íàêîïëåíèé, à öåíû íà æèëüå ðàñòóò. Êñòà-

òè, ñåãîäíÿ æèòü â êðåäèò â ðàçóìíûõ ïðå-

äåëàõ âî âñåõ ñòðàíàõ ÿâëÿåòñÿ ïðîãðåñ-

ñèâíîé ôîðìîé îáðàçà æèçíè.

Â òî æå âðåìÿ ó íàñ åñòü ñåðüåçíûå

îïàñåíèÿ, ÷òî íåäîñòàòî÷íàÿ ýêîíîìè÷å-

ñêàÿ ãðàìîòíîñòü íàñåëåíèÿ ìîæåò ïðè-

âåñòè ê òîìó, ÷òî æåëàíèÿ ó îïðåäåëåííîé

÷àñòè çàåìùèêîâ ìîãóò ïðåâûñèòü èõ âîç-

ìîæíîñòè. Âïå÷àòëåíèå, ÷òî ÷óòü ëè íå

êàæäûé ìîæåò ïîëó÷èòü ýòîò ïðîäóêò - îá-

ìàí÷èâî. Òàê ÷òî íóæíî ÷åòêî âçâåñèòü

ñâîè æåëàíèÿ è âîçìîæíîñòè, ïðåæäå ÷åì

áðàòü äîëãîñðî÷íûé êðåäèò. 

- Â ýòîé ñâÿçè íàñêîëüêî îñòðî â

áàíêå ñòîèò ïðîáëåìà íåâîçâðàòà êðå-

äèòîâ ôèçè÷åñêèõ ëèö?

- Óäåëüíûé âåñ ïðîñðî÷åííûõ êðåäèòîâ

ôèçè÷åñêèì ëèöàì â Öåíòðàëüíî-×åðíî-

çåìíîì áàíêå Ñáåðáàíêà Ðîññèè ñîñòàâëÿ-

åò âñåãî 0,4%. Ïðè÷åì, ýòî êðåäèòû, êîòî-

ðûå ëþäè áðàëè äâà-òðè ãîäà íàçàä, è áîëü-

øåé ÷àñòüþ îíè ñâÿçàíû ñ ìîøåííè÷åñêè-

ìè äåéñòâèÿìè, êîãäà â áàíê ïðåäîñòàâëÿëè

ïîääåëüíûå äîêóìåíòû. Ïîýòîìó íà ñòàäèè

âûäà÷è êðåäèòà î÷åíü âàæíà ðàçúÿñíèòåëü-

íàÿ ðàáîòà. Ó íàñ êðàéíå ðåäêî âîçíèêàþò

ïðîáëåìû ñ êëèåíòàìè, õîòÿ êðåäèòíûé

ïîðòôåëü ñîñòàâëÿåò óæå 45 ìëðä ðóáëåé.

Êîãäà ÷åëîâåê ïðèõîäèò ê íàì, îí ñðàçó ïî-

ëó÷àåò ðàñïå÷àòêó ïî ñðîêàì è ñóììàì, êî-

òîðûå äîëæåí ïëàòèòü. ß áû ñêàçàë, ÷òî êîí-

ñåðâàòèâíîñòü áàíêà èãðàåò òîëüêî íà ðóêó

êëèåíòó - îáèä íà áàíê îò çàåìùèêîâ íåò. 

- Äî ñèõ ïîð â îòäåëåíèÿõ áàíêà, ó

áàíêîìàòîâ Ñáåðáàíêà Ðîññèè íàáëþ-

äàþòñÿ î÷åðåäè. Êîãäà è êàêèì îáðàçîì

âû íàìåðåíû ðåøèòü ýòó ïðîáëåìó?

- Î÷åðåäü ÷àñòî âîçíèêàåò â ïåðèîä

ïîëó÷åíèÿ ïåíñèé, çàðïëàò, â òàê íàçûâà-

åìûå ïëàòåæíûå äíè. Ýòî íàøà áîëåâàÿ

òî÷êà. Îäíàêî ÿ áû íå ñòàë óòâåðæäàòü, ÷òî

âñå ïëîõî. Ó íàñ âíåäðåíî øòðèõ-êîäèðî-

âàíèå êîììóíàëüíûõ óñëóã, áûñòðûìè

òåìïàìè ïðèîáðåòàåì êàññîâûå ýëåê-

òðîííûå òåðìèíàëû, òîëüêî â ÷åòâåðòîì

êâàðòàëå ïðîøëîãî ãîäà óñòàíîâèëè 150

áàíêîìàòîâ. Åùå ïÿòü ëåò íàçàä ìû ââåëè

ñèñòåìó, áëàãîäàðÿ êîòîðîé âû ìîæåòå

îáñëóæèâàòü ñâîé âêëàä â ëþáîì ôèëèà-

ëå, à íå òîëüêî â òîì, ãäå îòêðûò ñ÷åò.

Â äàëüíåéøåì ìû áóäåì âåñòè ðàáîòó

ïî ïåðåâîäó ïëàòåæåé íàñåëåíèÿ íà áåç-

íàëè÷íûé ðàñ÷åò. ß ñ÷èòàþ ýòî ãîñóäàðñò-

âåííîé çàäà÷åé. Ó íàñ îêîëî ÷åòûðåõ ñ ïî-

ëîâèíîé òûñÿ÷ òåðìèíàëîâ óñòàíîâëåíî â

òîðãîâûõ òî÷êàõ, ÷òîáû ëþäè ìîãëè íå

òîëüêî ñíèìàòü äåíüãè â áàíêîìàòå, íî è

ðàñïëà÷èâàòüñÿ ïëàñòèêîâîé êàðòîé. Â êî-

íå÷íîì èòîãå, âíåäðåíèå ðàçëè÷íûõ ôîðì

áåçíàëè÷íîãî ðàñ÷åòà ìîãóò ïðèâåñòè ê

òîìó, ÷òî ïëîùàäè, êîòîðûå ó íàñ åñòü ñå-

ãîäíÿ, íå áóäóò çàãðóæåíû. È õîòÿ â îáëà-

ñòè àâòîìàòèçàöèè ìû ïîêà îòñòàåì îò

çàïàäíûõ áàíêîâ, äóìàþ, â òå÷åíèå áëè-

æàéøèõ äâóõ-òðåõ ëåò ìû ïîëíîñòüþ àâ-

òîìàòèçèðóåì íàøó ðàáîòó.

Âìåñòå ñ òåì, áàíê ïðîâîäèò è ðåêîí-

ñòðóêöèþ ïîìåùåíèé. Ìîæåò áûòü, ìû è

ïðîèãðûâàåì ôèëèàëàì êîììåð÷åñêèõ

áàíêîâ â îôîðìëåíèè. Íî Ñáåðáàíê Ðîñ-

ñèè - ìàññîâûé áàíê, è ïîéòè íà òî, ÷òîáû

ñäåëàòü 2-3 ôèëèàëà âûñîêîêëàññíûìè,

à îñòàëüíûå îñòàâèòü â ïðåæíåì ñîñòîÿ-

íèè, ìû íå ìîæåì. Ìû ñîçäàåì âåçäå

ðàâíûå óñëîâèÿ è ðàâíî äâèæåìñÿ âïå-

ðåä. Â áóäóùåì, ñêîðåå âñåãî, áóäåì áîëü-

øå ñðåäñòâ íàïðàâëÿòü â ñåëüñêóþ ìåñò-

íîñòü è ðàçâèâàòü òàì ôèëèàëüíóþ ñåòü,

à îáëàñòíûå öåíòðû - ïåðåâîäèòü íà áåç-

íàëè÷íîå îáñëóæèâàíèå.

Áåçíàëè÷íûé ðàñ÷åò, ïîìèìî óäîáñò-

âà è òåõíîëîãè÷íîñòè, îáåñïå÷èâàåò åùå

è êîíòðîëü çà äâèæåíèåì ñðåäñòâ è ôè-

íàíñîâîé äåÿòåëüíîñòüþ ïðåäïðèÿòèé,

ðàáîòàþùèõ ñ íàñåëåíèåì. Â ìàãàçèíå,

ðàáîòàþùåì ñ ïëàñòèêîâûìè êàðòî÷êà-

ìè, óæå íåâîçìîæíî îáìàíóòü ïðè ðàñ-

÷åòå. Êðîìå òîãî, ýòî åùå è íàëîãè. Ê

êàæäîìó ïðåäïðèÿòèþ íå ïðèñòàâèøü

íàëîãîâèêà èëè ìèëèöèîíåðà. Íî, ñî-

çäàâ óñëîâèÿ äëÿ ðàñ÷åòîâ «ïëàñòèêîì»,

ìû òåì ñàìûì ïîâûøàåì «ïðîçðà÷-

íîñòü» ýêîíîìèêè, ñïîñîáñòâóåì ðàçâè-

òèþ äîáðîñîâåñòíîé êîíêóðåíöèè.

«Ìû ãîòîâû ê èïîòå÷íîìó áóìó»

ОАО Сбербанк России. Генеральная лицензия Банка России на проведение банковских операций №1481 от 3.10.2002 года. Реклама

28 ôåâðàëÿ ñîñòîÿëñÿ áðèôèíã ïðåäñåäàòåëÿ Öåíòðàëüíî-×åðíîçåìíîãî

áàíêà Ñáåðáàíêà Ðîññèè Àëåêñàíäðà Ñîëîâüåâà. Áðèôèíã áûë îðãàíèçî-

âàí ñîâìåñòíî Öåíòðàëüíî-×åðíîçåìíûì áàíêîì Ñáåðáàíêà Ðîññèè è ãà-

çåòîé «Êîììåðñàíòú â ×åðíîçåìüå». Ôèíàíñèñò ðàññêàçàë î ðåçóëüòàòàõ

âèçèòà ïðåçèäåíòà Ñáåðáàíêà Ãåðìàíà Ãðåôà, áëèæàéøèõ ïåðñïåêòèâàõ

ðàçâèòèÿ áàíêà è íàèáîëåå àêòóàëüíûõ ôèíàíñîâûõ ïðîäóêòàõ. 
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