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НОВАЯ РОЛЬ БАНКОВ
В НОВЫХ УСЛОВИЯХ УСПЕХ КРОЕТСЯ ЛИШЬ В ГАРМОНИЧНОМ И СБАЛАНСИРОВАННОМ СОЧЕТАНИИ ТРЕХ РОЛЕЙ, ПОДДЕРЖИВАЮЩИХ ДРУГ ДРУГА

СОЦИАЛЬНАЯ 
РОЛЬ
доступность 
и прозрачность 
финансовых услуг 
и занятость

АКЦИОНЕРНАЯ
РОЛЬ
доходность 
и стоимость акций

ЭКОНОМИЧЕСКАЯ
РОЛЬ
стимулирование роста 
через предоставление 
финансирования

ЭКОНОМИЧЕСКАЯ
РОЛЬ
стимулирование роста 
через предоставление 
финансирования

РУКОВОДСТВО И УПРАВЛЕНИЕ ТРАНСФОРМАЦИЕЙ   ЧЕТЫРЕ ОСНОВНЫХ ПОДХОДА К ОРГАНИЗАЦИИ И УПРАВЛЕНИЮ ПРОГРАММАМИ ТРАНСФОРМАЦИИ

Централизованное видение 
и цели высокого уровня

Бизнес генерирует идеи для трансформации 
операций и сокращения расходов, чтобы достичь 
поставленных перед бизнес-направлением целей 

Распределенное проектное управление 
и дивизиональное управление

Централизованное видение и цели 

Цели и ключевые стратегические показатели 
каскадируются к бизнесам

Реализация множественных проектов 
по трансформации, с отдельно задаваемыми 
ожидаемыми результатами

Проектное управление

«СВЕРХУ ВНИЗ/СНИЗУ ВВЕРХ» «КАСКАДИРОВАНИЕ» «МНОГОКОЛЛОННЫЙ» «ЦЕНТРАЛЬНОЕ УПРАВЛЕНИЕ» 

Централизованное видение и цели

Цели, ключевые стратегические показатели 
и планы трансформации для каждого дивизиона 
и общих функций  

Дивизиональные планы трансформации 
и их реализация

Дивизиональное управление

Централизованное видение и цели, 
централизованная реализация и получение выгод

Цели, ключевые стратегические показатели 
для каждого бизнеса и операционной платформы

Централизованное управление

ЦЕЛИ ТРАНСФОРМАЦИИ, ВЫБРАННЫЕ ВЕДУЩИМИ БАНКАМИ  

ПОИСК НОВОЙ ФОРМЫ И РАЗМЕРА

ВЕДУЩИЕ БАНКИ ВО ВСЕМ МИРЕ ПРЕДПРИНИМАЮТ СЕРЬЕЗНЫЕ 
УСИЛИЯ ПО СОКРАЩЕНИЮ КОЛИЧЕСТВА АКТИВОВ НА БАЛАНСЕ, 
ПОВЫШЕНИЮ УРОВНЯ ДОСТАТОЧНОСТИ КАПИТАЛА, АДАПТАЦИИ 
К УСЛОВИЯМ НИЗКОЙ ДОХОДНОСТИ, ЧТО ТРЕБУЕТ СУЩЕСТВЕННОЙ 
ПЕРЕСТРОЙКИ БИЗНЕС-МОДЕЛЕЙ.

СОКРАЩЕНИЕ ИЗДЕРЖЕК

СОКРАЩЕНИЕ ЧИСЛЕННОСТИ 
ПЕРСОНАЛА

ЦЕЛЕВОЕ СОКРАЩЕНИЕ CIR* 

ЦЕЛЕВОЙ ПОКАЗАТЕЛЬ CIR*

ЦЕЛЕВОЙ ПОКАЗАТЕЛЬ ROE**

%

ИСТОЧНИК: Анализ Accenture по публичным данным компаний
*CIR (Cost-to-Income-ratio) – соотношение расходов к доходам
**ROE (Return-on-Equity) - рентабельность собственного капитала

Многие банки стремятся быстро и глубоко трансформироваться, ставя 
агрессивные цели по целому ряду показателей, объединяя цели по снижению 
расходов и количества персонала с повышением эффективности и прибыльности.
Диапазон целевых показателей варьируется, т.к. банки находятся в разных 
стартовых условиях. Одни ищут операционную модель для поддержки меньшего
размера баланса с низким уровнем доходности при наименьших издержках, 
другие выстраивают мощности для роста на основе эффективной 
и масштабируемой платформы.
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МАСШТАБ ТРАНСФОРМАЦИИ — ВЫБОР РАЗМЕРА И ФОРМЫ
ОБНОВЛЕНИЕ ИМЕЮЩИХСЯ 
МОЩНОСТЕЙ
«МАСШТАБНЫЙ РЕМОНТ»

ПОВЫШЕНИЕ ОПЕРАЦИОННОЙ 
ЭФФЕКТИВНОСТИ 
«ТЕКУЩИЙ РЕМОНТ»

НОВЫЙ РАЗМЕР / 
НОВАЯ ФОРМА
«ПЕРЕСТРОЙКА 
И ПЕРЕОСНАЩЕНИЕ»

Перестройка баланса

Новая бизнес-модель

Новая операционная 
модель (радикальное 
избавление от расходов)

Клиентоориентированные 
изменения в архитектуре 
дистрибуции

Рост через эффективное 
управление капиталом 
и балансом

Выполнимые 
сокращения
расходов

Новая, масштабируемая 
операционная модель 

Значительное  сокращение 
долговой нагрузки

Индустриализация ключевых 
процессов/обновление 
банковского ядра, 
аутсорсинг второстепенных

«ЛУЧШЕ МЕНЬШЕ, ДА ЛУЧШЕ» «ПРАВИЛЬНЫЙ РАЗМЕР» «НОВЫЙ БАНК»

ЦИФРОВЫЕ 
ИНСТРУМЕНТЫ 
ДЛЯ ЗАЩИТЫ 
ДОХОДОВ 
РОЗНИЧНОГО 
БИЗНЕСА

Потребители освоили мобильные устройства, 
и будут стремиться пользоваться ими для 
удовлетворения финансовых потребностей. 
Цифровые каналы предлагают целый спектр 
платформ для решения исторических 
сложностей с дистрибуцией: от видео-ATM 
до мобильных платежей. Дают банкам 
возможность создания дополнительной 
экономической и социальной ценности, 
донося услуги до отдаленных регионов, 
предлагая простые продукты и сервисы.

ФОКУС 
НА 
ЭФФЕКТИВНОСТЬ 

Уменьшая стоимость обслуживания, банки 
могут охватывать больше клиентов, в том 
числе  еще не вовлеченных в банковское 
взаимодействие, обеспечивая более 
высокую доходность. Это возможно, если 
банк выстроит модель работы без 
встроенных издержек, например создавая 
партнерские отношения в дистрибуции 
либо используя цифровые технологии как 
альтернативу физической сети, внедряя 
масштабируемые эффективные 
ИТ-системы, которые снизят затраты на 
бэкофис и будут расти вместе с бизнесом.

ВЫБОРОЧНОЕ
ОСУЩЕСТВЛЕНИЕ 
РЕГИОНАЛЬНОЙ
И ГЛОБАЛЬНОЙ 
ЭКСПАНСИИ

Чрезмерное не обоснованное 
расширение – провальная стратегия. 
Развивать бизнес необходимо разумно, 
например, сопровождая выход своих 
клиентов на иностранные рынки. 
Выбирать направление экспансии 
следует, учитывая состояние нового 
рынка и свои конкурентные преиму-
щества. Для снижения рисков во время 
расширения, важно строить для всех 
подразделений общие операционные 
модели, которые позволят масштаби-
роваться, подключать новые 
направления бизнеса и регионы 
по мере роста.

УКРЕПЛЕНИЕ 
КАПИТАЛА 
И СТРЕМЛЕНИЕ 
К ОБРАЗЦОВОЙ 
ПРОПОРЦИИ

Многие банки на развивающихся 
рынках уже работают с более 
высоким уровнем капитала 
и достаточной ликвидностью 
на балансе, что дало возможность 
ряду рынков и отдельных банков 
лучше пережить кризис.  
Помимо ликвидности и капитала, 
банкам также необходимо иметь 
четко работающие механизмы 
для управления рисками и 
корпоративного управления.

УСИЛЕНИЕ
УПРАВЛЕНИЯ 
КРЕДИТНЫМИ 
РИСКАМИ

Чтобы избежать появления «финансовых 
пузырей» в развивающихся экономиках, 
следует внимательнее относиться 
к рискам и вести строгий контроль, 
чтобы не вызвать спекулятивного 
представления активов и ценового бума. 
Это включает в себя повышенное 
качество кредитной аналитики 
и создание устойчивого портфеля 
с фокусом на предсказуемых рисках.

НОВЫЕ ПОДХОДЫ 
К «КЛИЕНТАМ 
БУДУЩЕГО»

Банки на растущих рынках столкнулись 
с конфликтом приоритетов. Растущий 
«средний класс» и слой состоятельных 
клиентов требуют все более сложных 
финансовых решений и моделей 
обслуживания.  С другой стороны есть 
значительный потенциал роста за счет 
привлечения новых категорий клиентов 
из массовых низкодоходных сегментов,
где требуются иные подходы к продажам 
и обслуживанию с низкими затратами 
за счет использования технологий.
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ШЕСТЬ ГЛАВНЫХ УРОКОВ КРИЗИСА ДЛЯ БЫСТРОРАСТУЩИХ РЫНКОВ
Банковские метаморфозы
Усвоив Уроки глоБального кризиса 2008 года, Банки ставят перед соБой новые цели. 
Успех в их достижении зависит от радикальных трансформаций, на которые надо  
решиться. только так Банки создают основУ для Быстрой адаптации к меняющимся 
Условиям. для эффективной трансформации же неоБходимо соБлюдать Баланс  
правильно поставленных целей, продУманного подхода и четкой реализации.


