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енты, специально для них разработа�
на линейка продуктов», — делится
планами Екатерина Аникеева.

НМБ в 2011 году планирует удвоить
корпоративный портфель. Банк счита�
ет наиболее перспективными отрас�
лями торговлю, а также энергетику,
дорожное строительство, машино�
строение, металлообработку и произ�
водство строительных материалов.
«Сейчас в этих сферах намечаются се�
рьезные проекты, восстанавливаются
связи с поставщиками и рынки сбыта,
а значит, растут и потребность компа�
ний в кредитных ресурсах, и платеже�
способность. Вдвойне интересны для
банка компании, имеющие государст�
венные контракты, — в силу наличия
дополнительных гарантий», — счита�
ет Владимир Женов. С осторожнос�
тью, по его словам, банки кредитуют
компании строительного комплекса,
лизинговые компании и сельскохо�
зяйственные предприятия.

Активная борьба за клиента развер�
нулась в сегменте МСБ. Потенциаль�
ные заемщики в этом секторе есть, но
главная трудность — правильно оце�
нить их финансовое положение, отме�
чают банкиры. Екатерина Аникеева,
работая с представителями МСБ, обра�
щает внимание прежде всего на «про�
зрачность бизнеса и перспективы ста�
бильного развития». «Несмотря на
плюсы, которые сулит прозрачное ве�
дение бизнеса, далеко не все предпри�
ниматели заинтересованы в выходе
„из тени“», — замечает Владимир Же�
нов. А в 2011 году транспарентность
малых предприятий снизится еще
больше, прогнозирует собеседник.
Причиной, по его мнению, станет рез�
кое повышение ставки единого соци�
ального налога: «МСБ, который мы с
таким трудом на протяжении всех по�
следних лет вытаскивали из тени, сно�
ва перейдет на «серые» схемы и станет
еще более непрозрачным со всеми вы�
текающими последствиями». Но не�
прозрачность не смущает банкира.
«Практика показывает, что в большин�
стве своем малые предприятия входят
в число наиболее дисциплинирован�
ных и ответственных заемщиков», —
объясняет он.

Именно нехватка заемщиков среди
крупного и среднего бизнеса привела
к тому, что банки активно разворачи�
вают линейку розницы. По данным
ЦБ, рост розничных кредитных порт�
фелей банков по итогам 2010 года со�
ставил 14,3%, объем — 3,5 трлн руб.
Фактически объемы выдачи сравня�
лись с докризисным уровнем, отмеча�
ют аналитики НБ «Траст». В текущем
году, по их прогнозам, сохранится по�
зитивная динамика объема кредитно�
го портфеля физлиц. «Население, ко�
торое ощутило, что угроза увольне�
ний миновала, а уровень доходов ста�
билизировался, отреагировало повы�
шением спроса на заемные средства
для потребительских целей», — объяс�
няет текущий тренд господин Женов.
Финансист характеризует текущий
уровень конкуренции в розничном
сегменте как «жесточайший», поэто�
му, по его словам, банки вынуждены,
несмотря на падение маржи, продол�
жать снижать ставки по кредитам и пе�
ресматривать другие условия в пользу
клиентов, предлагать новые виды по�

требительских кредитов с более вы�
годными и гибкими условиями. «Кли�
енты готовы занимать, и розница —
один из наиболее перспективных сег�
ментов для банков», — убеждена Ната�
лия Ткачева. В доказательство своих
слов она приводит результаты работы
новосибирского филиала: за прошед�
ший год объемы кредитования вырос�
ли втрое, до 712 млн руб. НМБ выдал
1,5 млрд руб. розничных кредитов, что
в 2,3 раза больше, чем за аналогичный
период предшествующего года, объем
портфеля на начало года составил 1,47
млрд руб.

Наиболее быстрорастущий сег�
мент в розничном кредитовании —
это кредитные карты, единодушны
банкиры. «Именно этот сегмент пока�
зал наибольший рост портфеля по ре�
зультатам работы новосибирского фи�
лиала: по итогам года рост составил
67%, до 492 млн руб.», — сообщил
управляющий филиалом ВТБ 24 в Но�
восибирске Александр Павленок. Он
отмечает, что по динамике прироста
портфеля кредитные карты сравня�

лись с потребкредитами (67%, размер
портфеля — 4,4 млрд руб.) и обогнали
автокредиты (35%, размер портфеля —
572 млн руб.). Важным моментом в
развитии направления кредитных
карт, по мнению госпожи Ткачевой,
является канал продаж. Хорошие ре�
зультаты ОТП банка (+80% в целом по
РФ) объясняются в том числе стартом
пилотных версий новых каналов про�
даж: DSA (реализация карт в фирмен�
ных точках продаж), Inbound (реклама
с коротким номером, на который мож�
но позвонить для заполнения заявки
на карту), DM (отправка предложений
по почте новым клиентам).

Кредитные карты, убеждены участ�
ники рынка, позволяют банкам сни�
зить не только операционные издерж�
ки, но и риски, а также облегчить об�
служивание кредитов. К тому же для
клиентов карты с возобновляемым
лимитом и грейс�периодом также
означают гораздо более широкие воз�
можности в распоряжении кредитны�
ми средствами.

Яна Янушкевич
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