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КОНсАЛТИНГ

мации деятельности. «Поэтому обычный, не 
специализирующийся на банках консуль-
тант не сможет корректно учесть все много-
образие проблем банковского сектора, ко-
торые окажутся для него неразрешимыми 
из-за отсутствия соответствующего опыта», 
— считает господин Кумановский.

Аналитик инвестиционного холдинга 
«Финам» Антон Сороко называет банки 
такими же потребителями консалтинговых 
услуг, как и другие крупные промышлен-
ные концерны. «Вопрос о замене этих услуг 
внутренними исследованиями не стоит. Во-
первых, часто это необходимо для поиска 
новых свежих идей, которые можно сгене-
рировать, только находясь вне структуры. 
Во-вторых, в случае недостатка у банка 
собственного опыта. К примеру, такое про-
исходит, когда необходимо внедрить какое-
либо новшество, которое еще не использо-
валось в кредитной организации или даже 
в этой стране. Конечно, в такой ситуации 
помощь специализирующейся на этом ком-
пании будет необходимой. В-третьих, когда 
есть несколько путей развития, а внутри 
структуры на текущий момент времени нет 
согласия, какой из них выбрать. В такой 
ситуации опять-таки внешний совет и ана-
лиз могут стать теми факторами, которые 
подвигнут руководство банка окончательно 
определиться со стратегическим направле-
нием развития своего бизнеса», — добавля-
ет господин Сороко.

«Из-за обострения конкуренции с госбан-
ками, имеющими доступ к дешевым денеж-
ным средствам государства и населения, 
корпоративное кредитование замедляет-
ся, доходы сокращаются, а риски бизнеса 
растут по мере остановки отечественной 
экономики. Розничное кредитование за-
медляется из-за введения ограничений 
Центральным банком РФ. Менеджмент и 

собственные аналитики, привыкнув рабо-
тать по ранее утвержденной бизнес-модели, 
зачастую не могут быстро перестроиться в 
новых реалиях, упуская возможность для ро-
ста доходов или, наоборот, сокращения по-
тенциальных убытков. И взгляд со стороны, 
основанный на опыте работы других кредит-
ных учреждений, может помочь решить эти 
проблемы в более короткие сроки», — рас-
суждает Дмитрий Кумановский.

Порой сторонних специалистов нужно 
привлечь просто потому, что у сотрудников 
финансовой организации не хватает вре-
мени и сил, чтобы запускать какой-то новый 
рабочий процесс. 

цЕНА ФИНАНсОВОГО ВОПРОсА Привле-
каемые консалтинговые компании готовы 
проявлять гибкость, исходя из потребностей 
своего клиента: обучающая программа для 
сотрудников может длиться два-три дня, а 
может вместиться в один день. Консультант 
может принимать в своем офисе или выез-
жать к заказчику, тренинги и консультации 
составляются лишь после детального изуче-
ния потребностей клиента. 

Обучение для сотрудников кредитных 
и банковских учреждений может стоить 
от 30 до 300 тыс. рублей в зависимости от 
удаленности места проведения и продолжи-
тельности; консалтинговые услуги в зависи-
мости от сложности и масштабности задач 
могут обойтись в €10–500  тыс. Стоимость 
отдельных консультаций в разных компани-
ях варьируется от 5 до 10 тыс. рублей в час.

«Чаще всего банки решают проблемы по 
частям, комплексный консалтинг необходим 
в серьезных случаях, когда у банка пробле-
мы или они хотят улучшить свой 

”
вид“ перед 

инвесторами, или подготовиться к продаже», 
— констатирует Елена Кудрявцева, замести-
тель генерального директора TA Consult.

Ярослав Кабаков говорит, что привле-
чение специалистов узкой направленности 
обходится микрофинансовым организациям 
весьма недешево. «Микрофинансирование 
в России существует сравнительно недав-
но, и многие молодые организации просто 
не могут себе позволить услуги сторонних 
специалистов. Поэтому на сегодняшний 
день на рынке микрофинансирования эта 
тенденция пока не получила столь широкого 
распространения — это больше по карману 
крупным финансовым организациям. По на-
шим данным, из 4 тыс. ныне существующих 
микрофинансовых организаций привлекают 
специалистов для получения консультаций 
не более 200», — рассказывает председа-
тель Ассоциации микрофинансовых органи-
заций.

Ольга Ткачева согласна: финансово-кре-
дитные учреждения, как и любой бизнес, 
стремятся экономить деньги и сначала пы-
таются решить свои проблемы своими си-
лами. «Иногда это получается, но чаще нет, 
и тогда уже принимают решение купить ус-
луги профессионалов. Преимущественно к 
нам обращаются небольшие банки. Боль-
шие банки в основном пользуются услугами 

”
большой четверки“ — этого иногда требует 

статус, цены космические — на несколько 
порядков выше из-за имени при таком же 
качестве, но они могут себе это позволить, 
особенно государственные банки. Обычным 
региональным банкам нет смысла пользо-
ваться их услугами: это примерно как для 
пересадки цветка на балконе позвать мини-
стра сельского хозяйства, а не сотрудника 
из цветочного магазина или специалиста из 
оранжереи», — говорит генеральный дирек-
тор TA Consult. 

Вартан Ханферян из рейтингового агент-
ства «Эксперт РА» уверен, что принцип от-
носительности действует и в этом случае. 

«Зачем среднему банку заниматься разра-
боткой собственного софта или самостоя-
тельной автоматизацией, если есть фирмы, 
готовые проконсультировать, внедрить про-
граммное обеспечение, а затем осущест-
влять его поддержку IT-службы банка или 
конкретных пользователей. Или зачем круп-
ному банку обращаться за трансформаци-
ей отчетности по МСФО к консультантам, 
если собственные аналитики могут соста-
вить отчетность для последующего аудита 
сами и с наименьшими затратами», — гово-
рит аналитик.

Дмитрий Кумановский констатирует, что 
банки не часто обращаются к консультантам, 
предпочитая не выносить на публичное обо-
зрение факт проведения каких-то изменений 
в бизнесе, которые могли бы вызвать трево-
гу их клиентов и контрагентов. «К консуль-
тантам, например, прибегал такой гигант, 
как Сбербанк, чьи проблемы были хорошо 
известны банковскому сообществу и ранее. 
Чаще всего акционеры банка приглашают 
новую команду с опытом успешных преоб-
разований других кредитных учреждений. 
Это позволяет совместить экспертный опыт 
и необходимые полномочия в одних руках, 
что сокращает переходный период и позво-
ляет в ручном режиме устранять возникшие 
неожиданные проблемы», — считает руково-
дитель аналитического отдела ИК ЛМС.

Ежегодная динамика развития консалтин-
говых компаний, специализирующихся на 
работе с кредитными учреждениями, гово-
рит о том, что их услуги остаются востребо-
ванными. Однако ни в одном банке, куда BG 
обращался с запросами насчет их работы 
со специалистами по консалтингу, на вопро-
сы корреспондента не ответили. Видимо, 
руководствуясь нежеланием говорить о том, 
что финансовым организациям тоже бывает 
нужна сторонняя помощь. n


