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BUSINESS GUIDE: Вы всегда говорите о мобильном ин-
тернете как самом перспективном, в будущем — домини-
рующем канале. Однако сегодня самыми «модными» сре-
ди специалистов стали разговоры о многоканальности 
банковского обслуживания. Как бы вы могли это проком-
ментировать? 
оЛеГ тиНЬков: Я не знаю. Мы никогда не пробовали 
строить отделения. Когда я пытался делать какие-то рас-
четы, то сделал вывод, что вообще не понимаю, как может 
работать экономика банка с физическими отделениями. 
BG: Однако представители крупнейших банков часто гово-
рят, что новые открываемые ими физические отделения 
продолжают приносить прибыль. Так что до виртуализа-
ции бизнеса еще далеко.
о. т.: В России они действительно приносят прибыль. Я 
очень сомневаюсь, что они им приносят прибыль где-
нибудь в Вене. Но в России — действительно: рынок не-
донасыщен, у нас действительно нехватка отделений. По 
моим ощущениям, половина страны еще не охвачена бан-
ковским обслуживанием. Так что филиалы будут откры-
ваться еще долго, они будут приносить прибыль, никто не 
говорит, что это умрет завтра. Но мы же смотрим чуть-чуть 
дальше. И если мы говорим про завтра и послезавтра, то 
я не вижу места для физических отделений, во всяком 
случае в таком количестве. Опять же — про какой бизнес 
мы говорим? Мы занимаемся картами и кредитами. Вот 
карты и кредиты совершенно точно уйдут в мобильные 
телефоны и интернет. Расчеты тоже, без сомнения, будут 
все в онлайне, они уже теперь туда уходят. Расчеты утека-
ют в онлайн с огромной скоростью, это перспектива бли-
жайшего будущего. Но, наверное, более сложные услуги, 
скажем, страхование жизни, или прайвет-банкинг, или 
управление активами, наверное, будут делаться в отделе-
ниях. А весь простой бизнес уйдет в онлайн. Утверждать 
обратное — это, по-моему, просто заниматься самообма-
ном и даже самозомбированием. Вот Константин Эрнст 
как мантру повторяет: «Мы владеем контентом, интернет 
— это всего лишь доставка контента». Но он просто сам 
себя зомбирует. Уже в нынешнем году доходы «Яндекса» 
превысят доходы «Первого канала». А Эрнст может рас-
сказывать что угодно.
BG: Может ли банковское регулирование помочь разви-
тию высокотехнологичного банковского бизнеса?
о. т.: Я в банковской сфере новый человек, всего 5 лет, я 
был удивлен качеством и эффективностью регулирования 
ЦБ. В общем и целом ему оценка 4 за регулирование. Есть 
отдельные моменты, где они, конечно, спят, не успевают 
быстро реагировать. В частности, беспокоит эта тенденция 
по борьбе с быстрым ростом банков — причем как раз 

банков интеллектуальных, развивающих современные 
технологии. Зачем они нас, быстрорастущие банки, душат 
ограничениями по капиталу? Все равно мы повысим капи-
тал и продолжим рост. ЦБ почему-то беспокоит быстрый 
рост таких банков, как наш. Я понимаю конечно, что эту 
политику ограничения быстрого роста малых и средних 
банков лоббируют Сбербанк и Герман Греф. Грефу можно 
расти сколько угодно, по 120% в год, а нам — нет, потому 
что, мы маленькие и якобы поэтому более рискованные. И 
конечно, очень проблемная тема — микрофинансовые 
организации. Закон об МФО, как мне кажется, недоделан, 
и, главное, для рынка МФО нет регулятора. Я убежден, что 
МФО должно быть под единым регулятором. Вообще, я 
приветствую идею мегарегулятора. ФСФР и ЦБ должны 
слиться. И совершенно точно, что Центробанк должен ре-
гулировать рынок МФО. Вот у нас, в ТКС-банке, низкие 
лимиты по кредитам, мы выдаем кредиты по 20–25 тысяч 
рублей. Но ведь и МФО такие же выдает! Сейчас задушат 
и зарегулируют нас — я имею в виду сравнительно не-
большие быстрорастущие потребительские банки, такие 
как ТКС, «Связной», «Хоум-кредит», ОТП, «Восточный 
экспресс» и так далее. Они нас остановят в росте. Но ры-
нок уже раскрутился, люди хотят занимать. И они все уй-
дут в МФО. А там теневой бизнес и 300% годовых, хотя нас 
гоняют за то, что мы взимаем 40%. 
BG: То есть перед банками встает проблема конкуренции 
с небанковскими организациями?
о. т.: Да. Я сказал о странном регулировании в сфере 
МФО, но та же самая проблема, на мой взгляд, имеется и 
в сфере транзакционных бизнесов. Все мы видим, что ра-
стут небанковские финансовые системы — всякие 
WebMoney, PayPal, системы мобильных платежей. Усили-
вается тенденция ухода клиентов на расчетные сервисы 
небанковских организаций. Фактически эти организации 
уже тоже могут эмитировать деньги. Чем быстрее регуля-
торы начнут ими заниматься, тем лучше.
BG: А как банки должны реагировать на этот вызов?
о. т.: Я думаю, что наилучший ответ — это делать то, что 
делаем мы в ТКС-банке. Развивать дистанционный биз-

нес, без отделений, но на базе мощных информационных 
технологий и с помощью самых интеллектуальных, на-
сколько это возможно, кадров. Нужно делать как мы и 
пытаться быть умнее. Тем более что банк всегда может 
быть умнее, чем маленькая нефинансовая организация. 
Они, конечно, делают интересные, креативные и умные 
вещи, но у них все равно нет той клиентской базы, какая 
есть у банков, нет тех экономических возможностей по 
рекламе этих продуктов. Банкам нужно этим воспользо-
ваться и начать «забирать» клиентов назад. Проблема с 
небанковскими финансовыми сервисами — это сейчас 
мировая история. В США это началось уже 4–5 лет на-
зад. Но американский опыт показывает, что в общем и 
целом небанковские платежные системы не могут от-
ъесть у банков слишком много. Хотя даже там озабочен-
ность у регуляторов есть. Ведь проблема даже не в том, 
что они отъедают много, проблема в том, что они вне ре-
гулятивной зоны.
BG: Скажите: банки и социальные сети — это реальная 
тема или больше шума?
о. т.: Я думаю, что больше шума. Во всяком случае, это 
моя точка зрения. Потому что для меня все эти каналы, 
будь это интернет, мобильный телефон, твиттер или черт 
в ступе,— для меня это (произносит по слогам) про-да-
жи. Еще раз повторю: эта история не про коммуникации с 
клиентом, а про продажи. А с точки зрения продаж соци-
альные сети — вещь пока очень сомнительная. Там пока 

все про «коммуницировать» и про «обслужить». Ну да, 
аккаунт в фейсбуке — это важная вещь для коммуника-
ции, но она не продает. 
BG: В специализированной прессе можно прочесть такой 
лозунг: банки должны переходить от продуктовой моде-
ли бизнеса к «клиентоориентированной» или «клиенто-
центрированной».
о. т.: Сама по себе постановка такого вопроса смешная. 
Потому что для меня, Олега Тинькова, предпринимателя с 
1986 года, когда я продал первые джинсы, бизнес всегда 
был клиентоориентированным. Я всегда ориентировался 
на клиента, а не на продукт. Естественно, тут двух мнений 
быть не может. Удовлетворение клиента, создание про-
дукта, который будет все более и более востребованным 
нашим клиентом. Вы можете по дороге анкету заполнить 
— и завтра вам в редакцию принесут карточку, черную, 
красивую, снятие во всех банкоматах бесплатно — поэто-
му мы и растем вот так! Естественно, надо думать только 
об удовлетворении клиента. 
BG: На ваш взгляд, в чем сейчас должно состоять важ-
нейшее конкурентное преимущество высокотехнологич-
ного банка?
о. т.: Бизнес XXI века — это не конкуренция технологий, 
не конкуренция бюджетов, это конкуренция команд и та-
лантов. Чтобы нанимать таланты, ты должен иметь уют-
ный офис. Ты должен иметь спортзал, в который сотруд-
ник может спуститься в любое время. У него есть час вре-
мени — он пошел и занимается, хочет днем, а хочет — 
вечером. У нас, в ТКС-банке, спортзал и сауна открыты 
24 часа в сутки, 7 дней в неделю — приходите, это все 
бесплатно. У нас нет дресскода — все одеваются как хо-
тят. У нас открыты все фейсбуки и твиттеры — пожалуй-
ста, сидите там, хоть не вылезайте вообще. Мы живем как 
бы в построссийской эре. Здесь другая обстановка. Мы 
ведь онлайновая компания. И именно поэтому чем наша 
компания хороша — у нас здесь работают лучшие люди. 
Нас пытаются копировать. Например, некий Эlixir-банк со-
бирается нас полностью скопировать. Но это невозможно. 
Они не могут скопировать наш дух, нашу корпоративную 
культуру и наших людей. Дух и люди — это наша сила. Да, 
технологии можно скопировать и купить. Можно купить 
софта и серверов на $30 миллионов, как это сделали мы 
в 2012 году. Но, не купив людей, и даже купив, но не спло-
тив их в команду — вы ничего не сможете сделать. Все 
будет разваливаться.
BG: Если вас копировать нельзя, что же делать остальным 
банкам?
о. т.: Закрываться.
интервью взял евГеНиЙ ГУсев

«расчеты Утекают в оНлаЙН  
с оГромНоЙ скоростью» 
пока крУпНеЙшие россиЙские баНки открывают все Новые и Новые физические  
отделеНия, есть Новаторские баНковские стрУктУры, которые пытаются обоЙтись 
вообще без филиальНоЙ сети. самая известНая из Них — ткс-баНк, претеНдУющиЙ 
На то, чтобы вести бизНес в оНлаЙНе, оГраНичившись сравНительНо Узким крУГом 
баНковских УслУГ (прежде всеГо кредитНыми карточками). о передовом опыте  
ткс-баНка и о том, может ли оН быть «беНчмарком» для дрУГих кредитНых орГаНи-
зациЙ, BG рассказал председатель совета директоров ткс-баНка олеГ тиНьков.
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Надеяться, что бизНес  
Не УЙдет в оНлаЙН —  
зНачит заНиматься  
самообмаНом
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