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Экспертное мнение

Экспертное мнение

«КонКуренция на банКовсКом рынКе  
обостряется» Первый заместитель Председателя Правления  
оао «банК ”санКт-Петербург“» владислав гузь рассКазал КорресПонденту BG  
Юлии ЧаЮн о том, стоит ли ожидать ужестоЧения требований К заемщиКам,  
КаКих ПоКазателей банК должен добиться По итогам 2013 года и ПоЧему  
у рынКа КорПоративного Кредитования ПоЧти нет возможностей для  
эКстенсивного роста.

BUSINESS GUIDE: Сколько на данный мо-
мент корпоративных клиентов у банка? 
Как в процентном соотношении делят-
ся крупный, средний и малый бизнес?
ВЛАДисЛАВ ГУЗЬ: Сейчас банк обслужи-
вает счета около 40 тыс. корпоративных 
клиентов. При этом к категориям «круп-
ные» (компании с выручкой от 1 млрд 
рублей) и «крупнейшие клиенты» (го-
довая выручка — от 7,5 млрд рублей) 
относится около 4% клиентов, форми-
рующих около 80% кредитного портфе-
ля, 60% привлеченных средств и около 
трети комиссионных доходов корпо-
ративного бизнес-сегмента банка. К 
категории крупнейших клиентов отно-
сятся компании оборонно-промышленно- 
го, топливно-энергетического комплек-
сов, верфи, транспортные предприя-
тия, компании, работающие в области 
торговли и строительства. К клиентам 
малого бизнеса относится 92% от об-
щего числа корпоративных клиентов, 
формирующих до 10% кредитного 
портфеля, чуть более четверти корпо-
ративных пассивов и до 40% объема 
комиссионных доходов банка. Осталь-
ные объемы приходятся на клиентов 
категории «средние».
BG: Испытывает ли рынок сегодня труд-
ности с качественными заемщиками?
В. Г.: Конкуренция на банковском рын-
ке обостряется. Рынок корпоративного 
кредитования, в отличие от рынка кре-
дитов населению, уже давно вошел в 
стадию зрелости. Возможностей для 
экстенсивного роста практически нет, 
этот потенциал почти исчерпан. Кри-
зис 2008–2010 годов оказал сильное 
влияние на финансовое состояние 
российских заемщиков, заставив ком-
мерческие банки пересмотреть многие 
подходы в области риск-менеджмента. 
В нестабильных условиях 2012–2013 
годов, когда многие ожидают второй 
волны кризиса, борьба банков за каче-
ственных заемщиков стала носить еще 
более острый характер. И эту конку-
ренцию выиграют либо банки, которые 
обладают дешевым фондированием, 
либо банки, которые более клиентоо-
риентированны и, в отличие от конку-
рентов, умеют структурировать сделки 
с учетом баланса между интересами 
клиента и интересами банка. К приме-
ру, мы намерены сохранять свои пози-
ции в банковском рейтинге, создавать 
новые продукты, предвосхищать тре-
бования клиентов.
BG: Не изменятся ли в ближайшее вре-
мя требования к заемщикам? Что будет 
с процентными ставками?
В. Г.: Требования к заемщикам чувстви-
тельны к макроэкономическим сигна-

лам, и если опасения по поводу рецес-
сии оправдаются, требования будут 
ужесточены. Несмотря на растущий 
уровень конкуренции в банковском 
бизнесе, установленные акционерами 
цели по доходности операций и рен-
табельности собственного капитала 
банка требуют от нас расширения при-
сутствия в более высокомаржинальных 
рыночных сегментах, таких как рознич-
ное и массовое кредитование, а также 
инвестиционный банкинг. Данные на-
правления и являются приоритетными в 
утвержденной стратегии развития. При 

установлении же процентных ставок 
как по кредитным, так и по депозитным 
продуктам мы прежде всего ориенти-
руемся на рынок, под которым подраз-
умеваем своих основных конкурен-
тов — государственные и крупнейшие 
частные банки. Анализ конкурентной 
среды и принятие решений о целесоо-
бразности либо нецелесообразности 
пересмотра ставок осуществляются не 
реже, чем раз в неделю.
BG: Какие кредитные программы вы 
предлагаете для клиентов, не плани-
руете ли запускать что-то новое?

В. Г.: В феврале прошлого года у нас на-
чала работать инвестиционная дирек-
ция, целью работы которой являются 
углубление и придание нового каче-
ства работе с крупнейшими клиентами 
по предоставлению услуг инвестбан-
кинга. Благодаря работе дирекции в 
2012–2013 годах для крупнейших кли-
ентов были организованы две сделки 
по структурному финансированию на 
международном рынке капитала объ-
емом $25 и $20 млн и две сделки по 
бридж-финансированию общим объе-
мом $66,5 млн. Осенью 2012 года была 
реализована первая сделка по проект-
ному финансированию строительства 
коммерческой недвижимости, круп-
нейшего торгово-развлекательного 
комплекса в Мурманске, в объеме 
1,74 млрд рублей. Кроме того, в инте-
ресах клиентов банка структурируются 
и осуществляются сделки М&А. Также 
в 2012 году мы открыли для среднего 
и малого бизнеса линейку экспресс-
продуктов: «Экспресс-кредит», «Экс- 
пресс-овердрафт» и «Бизнес-про- 
гресс» с упрощенным оформлением  
и льготными требованиями к обеспе- 
чению. Кроме того, мы предлагаем по-
требительские кредиты нашей базе 
держателей зарплатных карт. В про-
шлом году в рамках стратегического 
проекта «Кредитная фабрика» банк  
начал выдавать своим зарплатным 
клиентам потребительские кредиты с 
предодобренным лимитом. Мы получи- 
ли опыт автоматизации кредитного  
процесса и опыт продаж подобного 
рода продуктов, который пригодится 
уже в ближайшем будущем. В настоя-
щий момент мы запускаем потреби-
тельские кредиты для других категорий 
клиентов нашего банка и до конца года 
планируем осуществить выход с без- 
залоговыми кредитами на открытый 
рынок.
BG: Какие цели стоят перед банком в 
2013 году, что будет с объемами креди-
тования, вкладами?
В. Г.: Мы будем усиливать свои позиции 
на рынке Петербурга за счет большего 
фокуса на массовом сегменте и нара-
щивании присутствия на электронном 
рынке. Как я уже говорил ранее, на 
банковском рынке борьба за клиента 
становится все более напряженной, 
а клиент — более требовательным, 
поэтому для завоевания новых клиен-
тов и наращивания кредитного порт-
феля уже недостаточно быть только 
проактивным, надо начинать работать 
в дистанционных каналах. Что касает-
ся показателей, то к концу 2013 года 
планируется увеличить объем рознич-
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