
Пассивный риск

Для банковского сектора 
2012 год стал одним из наибо-
лее успешных как с точки зре-
ния роста, так и с точки зрения 
заработанной прибыли. Акти-
вы увеличились на 18,9%, кре-
диты физическим лицам — 
на 39,4%, частные вклады — 
на 20%. Совокупная прибыль 
сектора поставила очередной 
рекорд, превысив 1 трлн руб. 
Правда, примерно треть зара-
ботанной прибыли пришлась 
на Сбербанк, но и у других 
участников рынка в ушедшем 
году также были возможности 
заработать: растущий спрос 
на кредиты со стороны населе-
ния поддерживал процентную 
маржу, а стабилизация качест-
ва кредитных портфелей поз-
воляла сокращать отчисления 
в резервы по сравнению с про-
шлыми периодами.

Пожалуй, в ушедшем году 
впервые за долгое время качес-
тво активов не было вопросом 
номер один: «унаследованные» 
в период кризиса проблемы 
близки к своему решению, а 
новых просроченных ссуд из-
за умеренного кредитного рос-
та пока не накопилось. С дру-
гой стороны, перед системой 
встали новые задачи: поиск 
 новых источников капитала 
и поддержание достаточной 
ликвидности.

В 2012 году у банков было 
две основные причины для 
 поиска нового капитала.

Первая — необходимость 
поддержать заявленные тем-
пы роста в условиях ограни-
ченности собственных ресур-
сов и низкой доступности по-
мощи от текущих акционе-
ров. Следует отметить, что 

здесь банки добились опре-
деленных успехов сразу по 
 нескольким фронтам. Во-пер-
вых, были мобилизованы вну-
тренние возможности управ-
ления существующим капи-
талом и достигнута рекордно 
высокая рентабельность соб-
ственных средств — 18,2%. 
По факту это означает, что за 
счет прибыли 2012 года банки 
сформировали существенный 
задел для роста в 2013 году. 
 Во-вторых, были использова-
ны новые инструменты при-
влечения собственного капи-
тала. Так, в середине года ВТБ 
выпустил бессрочные еврооб-
лигации на $1 млрд, а в нояб-
ре доразместил бумаг еще на 

$1,25 млрд. Это позволило бан-
ку увеличить капитал первого 
уровня, не прибегая к допол-
нительной эмиссии акций. 
По сути, бессрочные еврооб-
лигации являются гибридным 
финансовым инструментом, 
сочетающим в себе черты как 
долгового, так и акционерного 
финансирования и позволяю-
щим достичь прироста собст-
венных средств, не привлекая 
новых собственников в капи-
тал. Также произошло разме-
щение вечных еврооблигаций 
Газпромбанка. Данный инст-
румент финансирования пока 
показал себя настолько гиб-
ким и удобным, что, возмож-
но, в 2013 году мы увидим и 

другие банки, выпускающие 
бессрочные евробонды.

Вторая причина поиска но-
вых источников финансирова-
ния — ужесточение требований 
регулятора к расчету собствен-
ного капитала. Во-первых, бан-
ковская система постепенно пе-
реходит к расчету капитала по 
стандартам третьего Базельско-
го соглашения (Базель-3), что не-
гативно скажется на нормативе 
достаточности капитала (Н1), 
который может снизиться.

При минимальном норма-
тиве достаточности капитала 
в 10% на конец 2012 года факти-
ческий показатель составлял 
13,7%. По предварительным 
оценкам после введения но-
вых правил, чтобы сохранить 
существующий показатель, 
банкам потребуется привлечь 
в капитал около 500 млрд руб. 
А во-вторых, регулятор ужесто-
чил требования резервирова-
ния по необеспеченным роз-
ничным кредитам, что также 
потребует от банков (в особен-
ности от специализированных 
на рознице) мобилизации 
большого объема ресурсов.

Между тем именно рознич-
ное кредитование в прошед-
шем году стало основным мощ-
ным фактором роста, причем 
показало такие фантастичес-
кие темпы, что многие даже за-
говорили о новом кредитном 
пузыре.

Пожалуй, главная неожи-
данность 2012 года — растущая 
зависимость банковского сек-
тора от средств ЦБ. 
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В 2012 году проблема качества активов 
в банковском секторе наконец отошла 
на второй план — актуальными стали во-
просы достаточности капитала и ликвид-
ности банков. Главной сенсацией 2012 го-
да стала растущая зависимость банковс-
кого сектора от средств ЦБ. Объем долго-
вых ресурсов, привлеченных от Банка 
Рос сии, к концу года составил 2,6 трлн руб., 
что вполне сопоставимо с пиковыми зна-
чениями начала 2009 года.
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финансы
Согласно уникальному ис-
следованию рынка FOREX-
брокеров в России, прове-
денному во второй раз ком-
панией «Интерфакс — Центр 
экономического анализа», 
среднемесячный объем при-
влеченных FOREX-брокера-
ми депозитов в 2012 году до-
стиг $355 млн. За прошед-
ший год укрепили свои пози-
ции брокеры, представляю-
щие банковский или инвес-
тиционный финансовые сек-
тора. Стагнация финансово-
го рынка подталкивает его 
участников не только к уси-
лению конкуренции и консо-
лидации, но и к большей про-
зрачности и госрегулирова-
нию. Это важно, потому что 
FOREX становится доступ-
ным финансовым инстру-
ментом для широких слоев 
населения.

«Большая тройка»
Рынок услуг FOREX-брокеров 
в России продолжает оставать-
ся одним из самых непрозрач-
ных сегментов финансового 
рынка. Основная причина не-
прозрачности кроется в отсутс-
твии регулирования данного 
сегмента финансового рынка 
государством. В итоге в абсо-
лютном своем большинстве 
FOREX-брокеры не публикуют 
финансовую отчетность, кото-
рая могла бы пролить свет на 
реальные масштабы их дея-
тельности в России.

С формальной точки зре-
ния ситуация также осложня-
ется тем, что брокеры предпо-

читают работать с российс-
кой клиентурой от лица орга-
низаций, зарегистрирован-
ных в иностранных (зачастую 
офшорных) юрисдикциях, 
что не обязывает их раскры-
вать сведения о деятельности 
в России.

Компания «Интерфакс — 
Центр экономического ана-
лиза» (ИФ-ЦЭА) уже второй раз 
провела исследование рынка 
услуг FOREX-брокеров в Рос-
сии с целью получить реальные 
оценки показателей их дея-
тельности. Было проведено ан-
кетирование участников рын-
ка (как трейдеров, так и броке-
ров). Опрошены 2,6 тыс. трей-
деров и 10 FOREX-брокеров.

Низкая активность учас-
тия FOREX-брокеров в нашем 
опросе обусловлена нежела-
нием многих из них демонс-
трировать рынку реальные 
 количественные индикаторы 
своей деятельности. Вместе 
с тем некоторые брокеры соч-
ли возможным принять учас-
тие в опросе, среди них ока-
зался и крупнейший участник 
рынка FOREX в России компа-
ния Alpari.

Сопоставление результатов 
анкетирования брокеров с ре-
зультатами анкетирования 
трейдеров позволило нам ве-
рифицировать результаты на-
шего опроса и получить адек-
ватные реальности оценки де-
ятельности компаний.

Так, были составлены реп-
резентативные выборки отве-
тов респондентов по 18 FOREX-
брокерам, в результате чего 
удалось оценить примерную 
численность их российской 

клиентуры, а также средне-
месячные объемы оборотов 
в 2012 году.

Основным моментом из по-
лученных оценок является вы-
вод о высокой концентрации 
рынка услуг FOREX-брокеров. 
На долю трех крупнейших 
компаний приходится при-
мерно 73% (223,4 тыс. человек) 
активных клиентов и пример-
но 85% ($187,1 млрд) среднеме-
сячного оборота. Такие внуши-
тельные обороты не должны 
вызывать недоумения, так 
как объясняются активным ис-
пользованием трейдерами кре-
дитных плеч. Иными словами, 
данный показатель отражает 
не столько реальные объемы 
средств, которыми оперируют 
FOREX-брокеры, сколько вир-
туальные объемы кредитова-
ния, предоставляемого ими 
трейдерам. По нашим оцен-
кам, реальный объем привле-
ченных FOREX-брокерами де-
позитов составляет около $355 
млн, или около 10,5 млрд руб.

Тройка лидеров FOREX-бро-
керов по числу клиентов вы-
глядит следующим образом: 
Alpari — 93,6 тыс. (30,6% рын-
ка), Forex Club — 71,4 тыс. 
(23,3% рынка), TeleTRADE — 
59,3 тыс. (19,4% рынка).

Те же три компании лиди-
руют по объемам среднемесяч-
ных оборотов: Alpari — $84,9 
млрд (38,4% рынка), Forex Club 
— $55,8 млрд (25,2% рынка), 
TeleTRADE — $46,4 млрд (20,9% 
рынка). По данному показате-
лю компания Alpari лидиру-
ет с большим отрывом относи-
тельно основных конкурентов.
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Подставляя плечо депозита

лояльность
Банки в 2012 год вложили 
в рекламу 9,76 млрд рублей 
(без НДС и без учета затрат 
на интернет-рекламу), что 
на 18% больше 2011 года. 
Вопрос в том, как эти затраты 
влияют на потенциального 
клиента. Специалисты OMD 
MD/PHD Group провели широ-
комасштабное исследова-
ние, чтобы выяснить ориенти-
ры и мотивы, которыми руко-
водствуются в России клиен-
ты при выборе своего банка.

Надежная пятерка
В рамках исследования, прове-
денного специалистами рек-
ламной группы OMD MD/PHD 
Group (холдинг BBDO Group), 
были опрошены граждане в воз-
расте от 18 до 55 лет, воспользо-
вавшиеся в общей сложности 
услугами 50 банков. Эксперты 
изучили знание потребителями 
брендов, лояльность к ним, ос-
новные драйверы и барьеры 
при выборе банковских услуг.

Причины, которыми росси-
яне руководствуются при вы-
боре банков, традиционны: на-
дежность (60%), широкая сеть 
отделений и банкоматов (41%), 
привлекательные финансовые 
условия и тарифы (36%), качест-
во сервиса (35%).

«Все другие показатели вы-
ходят из показателя надежно-
сти. Здесь можно проследить 
положительную корреляцию 
между знанием бренда и оцен-
кой его надежности. Формула 
проста: работаешь над своей 
узнаваемостью — выглядишь 
надежным»,— объясняет уп-
равляющий директор BBDO 
Branding Ольга Коновалова.

Превалирование надежнос-
ти и хорошей истории банка 
над всеми другими факторами 
вполне объяснимо для России 
с ее постсоветским прошлым 
и «пирамидами».

Любопытно то, что банку 
«Траст», капитализирующему 
свое наименование «доверие» и 
использующему удачный образ 
простого крепкого парня Брюса 
Уиллиса с его простым языком, 
тем не менее не удалось догнать 
пятерку лидеров по показате-

лям надежности: Сбербанк, 
ВТБ, ВТБ 24, Альфа-банк и Райф-
файзенбанк. Эту же «большую 
пятерку» россияне назвали на-
иболее престижными и самы-
ми быстрорастущими.

Список «большой пятерки» 
банков, предлагающих наибо-
лее привлекательные финан-
совые условия, дополняют 
 «Хоум Кредит» и Связной-банк. 
Также они отмечены как пред-
лагающие быстрый и качест-
венный сервис.

Наиболее известными бан-
ками, по данным январской 
волны исследования, были 
признаны Сбербанк (95% оп-
рошенной аудитории), ВТБ 24 
(91%), Альфа-банк (81%), ВТБ 
(78%) и разделившие пятое ме-
сто «Русский стандарт» и Банк 
Москвы (73%). Из них россия-

нам больше всего нравятся 
ВТБ 24 (35%), Альфа-банк (22%) 
и Райффайзенбанк (12%).

Бессменным лидером 
по всем характеристикам 
на российском рынке являет-
ся Сбербанк. Он занимает пер-
вое место по затратам на рек-
ламу, которые постоянно рас-
тут (с 2011 по 2012 год на 10%), 
и отрыв от конкурентов очень 
большой. Но максимально воз-
можный процент знания банка 
(95%) и симпатия к нему (70%) 
скорее не имеют линейной 
 зависимости от его медиа-
вложений. «Сбербанк — банк 
не просто с историей, а банк-
столп, которому неосознанно 
доверяют по привычке, благо-
даря господдержке. Он возгла-
вил все возможные рейтинги, 
и ему достались характеристи-
ки даже премиального и инно-
вационного банка. И в этом си-
ла бренда. Да, лидерам всегда 
достается критика за минусы 
всей категории, но и все поло-

жительные атрибуты приписы-
ваются также лидеру»,— ком-
ментирует Ольга Коновалова.

Продуктовый набор
Несмотря на то что бессменны-
ми банковскими идолами для 
населения по-прежнему остают-
ся Сбербанк и ВТБ, в целом кар-
тина банковского сектора меня-
ется. В отрасль приходят новые 
прогрессивные игроки, кото-
рые находят своего клиента.

Тенденция налицо: былая 
настороженность к молодым 
банкам тает. Главное для клиен-
та — хороший продукт. При на-
личии адекватного продукта 
клиенты готовы воспользовать-
ся услугами нетрадиционных 
финансовых структур, пришед-
ших на этот рынок с абсолютно 
другой территории. Самые яр-
кие примеры последнего вре-
мени — банк телеком-гиганта 
МТС и выросший из техничес-
кого ритейла Связной-банк.

Делающий свои первые 
 шаги МТС-банк, выросший 
из МБРР, принял на себя всю 
силу бренда МТС и облегчил 
себе выход на рынок. Данные 
демонстрируют, что игра стои-
ла свеч: о банке с подсказкой 
вспомнили 35% респондентов, 
12% знают его рекламу.

Связной-банк, практически 
новорожденный игрок без ис-
тории, появился всего лишь в 
2010 году и уже сегодня имеет 
51% знания бренда. Такой ре-
зультат можно объяснить соче-
танием удачной продуктовой 
стратегии (универсальная бо-
нусная/доходная/кредитная 
карта) с силой ритейл-структу-
ры «Связной». Согласно иссле-
дованию, Связной-банк уже ды-
шит в спину «большой пятерке» 
по количеству клиентов за про-
шлый год: у ВТБ 24 — 22%, Аль-
фа-банка — 17%, «Хоум Кредит» 
— 11%, «Русского стандарта» — 
11%. В Связной-банк в 2012 году 
пришло 8% клиентов. Доля лай-
кинга у Связной-банка 11% — 
это практически столько же, 
сколько у Райффайзенбанка, 
 который нравится 12% опро-
шенных. А по знанию рекла-
мы он догоняет такого гиганта, 
как ВТБ, с его 18%.
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Зазывная сила бренда
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ЗАДОЛЖЕННОСТЬ БАНКОВСКОГО СЕКТОРА ПЕРЕД ЦБ 
И МИНФИНОМ (МЛРД РУБ.)*   ИСТОЧНИК: “Ъ” ПО ДАННЫМ БАНКА РОССИИ.

* В конце 2012 года задолженность 
достигала «кризисных» значений 
2008–2009 годов.
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по необеспеченным кредитам

Затраты на банковскую рекламу 
растут, но для клиента главным 
остается хороший продукт 
ФОТО ТАТЬЯНЫ ЧЕРКЕЗЯН

 БАНК БАНК


