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информационные технологии 

— финансы —

Настроения в банках поменялись 
буквально в первом квартале теку-
щего года — даже черный вторник 
не переубедил оптимистов, кото-
рые надеялись на лучшее. Вернув-
шись с затяжных зимних каникул, 
финансисты обнаружили, что уро-
вень просрочки недопустимо воз-
рос, процент невозврата кредитов 
поставил под угрозу их бизнес. На 
фоне требований регуляторов отно-
сительно размера резервных фон-
дов оборотный капитал значитель-
но уменьшился в объемах. Автома-
тически это привело к уменьшению 
возможности кредитования, и те-
перь банки не могут идти на повы-
шенные риски, стараются обслужи-
вать только тщательно проверен-
ных клиентов. На практике это озна-
чает, что началась жесткая борьба за 
кредитоспособное население и биз-
нес-клиентов, которые остались на 
плаву. И тех и других мало. А актив-
ных среди них, готовых продолжать 

пользоваться дорогими банковски-
ми продуктами,— еще меньше. Раз-
умные владельцы бизнеса застыли 
в ожидании и предпочитают не кре-
дитоваться лишний раз. За деньгами 
в банки идут только компании, у ко-
торых все не очень хорошо, а также 
неблагонадежные физические лица. 
На рынке говорят, что проблемы на-
чались даже у самых крупных мон-
стров банковского мира, которые за 
последнее десятилетие не показыва-
ли убытков, а в первом квартале те-
кущего года, скорее всего, покажут.

Шарик сдулся
В таких условиях ИТ-проекты попа-
ли под удар, банки продолжают ин-
вестировать только в инструменты, 
помогающие им выживать и бороть-
ся за качественных клиентов.

Ольга Рубцова, заместитель гене-
рального директора по работе с фи-
нансовым сектором «Техносерв Кон-
салтинг», добавляет: «Мало кому из 
финансовых организаций удалось 
в 2014 году сохранить рост оборо-

тов и прибыли. Банки испытывают 
существенный денежный дефицит 
из-за валютной разницы. ИТ-бюд-
жеты схлопываются. Под нож попа-
дает техподдержка, происходит не-
долицензирование. Выбор банка-
ми тех или иных ИТ делается с по-
зиций экономики. Стоимость ста-
новится главным и нередко единст-
венным критерием при выборе ИТ-
решений».

Виталий Титов, менеджер по ра-
боте с финансовым сектором «ЕМС 
Россия и СНГ», добавляет, что зада-
ча номер один для ИТ-департамен-
тов банков — обеспечить непрерыв-

ность бизнеса и защитить от поте-
ри данных на существующей архи-
тектуре и решениях. «В большинст-
ве организаций внимание сегодня 
направлено на проекты, позволяю-
щие снизить текущие затраты, и в 
целом на оптимизацию бюджетов. 
Этого можно достичь разными спо-
собами — например, некоторые за-
казчики отказываются от поддер-
жки оборудования и используемых 
решений со стороны производите-
лей. Другие используют различные 
финансовые модели и изменения в 
лицензировании или аренде необ-
ходимых мощностей и ПО. Я не хочу 
критиковать первый подход, но на 
мой взгляд, второй вариант исполь-
зуют более дальновидные руководи-

тели. Ведь остановив развитие сегод-
ня, завтра можно не догнать посто-
янно растущие требования бизнеса 
и конечных заказчиков»,— добавля-
ет господин Титов.

Игроки ИТ-рынка стараются обра-
тить взор клиентов из банковской 
сферы в перспективу, напоминают 
о том, что за кризисом обязательно 
последует рост, к которому нужно го-
товиться уже сегодня. Но ресурсов 
на такую подготовку на рынке ста-
ло крайне мало. Андрей Волосевич, 
руководитель направления департа-
мента по работе с финансовыми ор-
ганизациями «Энвижн Груп», гово-
рит: «Крупные банки и банки с го-
споддержкой, как мы ожидаем, ре-
ализуют запланированные на 2015 
год ИТ-бюджеты на 50–70%. Это пред-
варительная оценка, уточнить ее 
можно будет в середине года. Если 
игроки поймут, что ситуация вы-
правляется, то объявят конкурсы по 
придержанным темам».

Инвестиции в новые ИТ зависят 
в первую очередь от выбранной бан-
ком стратегии. «Если банк консерва-
тивен и осторожен, ставка делается 
на традиционные решения: обеспе-
чение бесперебойности и ИБ, автома-
тизацию бизнес-процессов и повы-
шение их эффективности, снижение 
затрат,— говорит господин Волосе-
вич.— Если же банк придерживается 
более агрессивной стратегии, готов 
рисковать, то даже в этот непростой 
период он продолжит вкладываться в 
инновации. Кстати, такой подход вы-

бирают не только молодые, но и не-
которые крупные игроки».

Помимо явных проблем банкам 
не следует забывать еще об одной по-
тенциальной угрозе — новых конку-
рентах из смежных сфер. Александр 
Василенко, глава представительства 
VMware в России и странах СНГ, го-
ворит, что в конкуренцию с банками 
могут вступать самые разные ком-
пании: телекомы, госорганизации, 
например известная всем почтовая 
служба. Также рынок завоевывают 
банки, по сути являющиеся интер-
нет-компаниями: без физических 
отделений. На игровое поле выхо-
дят и прочие интернет-холдинги, и 
даже производители «железа» (Apple, 
предлагающий переводы платежей 
через свои системы). «Большинство 
таких компаний используют имен-
но информационные технологии 
как главный дифференциатор. Для 
них 

”
отделением“ банка будет яв-

ляться интернет-страница или при-
ложение на смартфоне, им не нуж-
но поддерживать деятельность боль-
шого количества региональных от-
делений, каждое из которых со сво-
ей архитектурой и персоналом.— 
говорит господин Василенко.— Что-
бы противостоять новым высокотех-
нологичным конкурентам, банкам 
нужны гибкая ИТ-инфраструктура, 
технологии программно-определя-
емых центров обработки данных и 
классическая виртуализация как для 
серверов, так и для сетей и 
хранения данных».

Заморозка по банкам
Сложившаяся в банковской сфере ситуация  
в самой оптимистичной формулировке характе-
ризуется участниками рынка как плохая. В устных 
беседах представители банковского сектора  
используют более крепкие выражения, чтобы 
описать происходящее. Но финансовые компа-
нии не забросили ИТ полностью: правильные  
инструменты помогают им пережить кризис.

Проблемы начались даже у самых 
крупных монстров банковского мира
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— мнение —

ОЛЬГА РУБЦОВА, заместитель 
генерального директора по рабо-
те с финансовым сектором «Тех-
носерв Консалтинг», рассказала 
корреспонденту ”Ъ“ СВЕТЛАНЕ  
РАГИМОВОЙ о том, какие про-
екты в банках замораживаются, 
а во что продолжают инвестиро-
вать организации из финансовой 
индустрии.

— Что происходит со спросом на 
ИТ со стороны банковской сферы 

в связи со сложившимися в стра-
не условиями?
— Ситуация, которую сегодня можно 
наблюдать в банковской индустрии, 
крайне сложная. Это не могло не от-
разиться на ИТ. Во-первых, все бан-
ки сейчас тщательно пересматрива-
ют текущие проекты. Под особо при-
стальным вниманием находятся вне-
дрения с долгим возвратом инвести-
ций. Это в первую очередь касается 
крупных банков, запустивших мно-
голетние программы со сроком оку-
паемости в несколько лет. Сейчас та-
кие инициативы замораживаются. За 

всю историю ИТ-рынка такого еще не 
было. Во время предыдущего кризи-
са банки не начинали новых проек-
тов, но и не прекращали идущие вне-
дрения. Сегодня некоторые иници-
ативы останавливаются на полпути, 
даже если в них уже много вложено.

Во-вторых, даже по продолжаю-
щимся проектам пересматриваются 
бюджеты. Подрядчики часто оказы-
ваются перед фактом: бюджет проек-
та уменьшился. За этим вырастает не-
простая дилемма для ИТ-поставщика 
— возможно реализовывать проект 
на новых условиях или лучше отка-

заться, и тогда клиент объявляет но-
вый конкурс с меньшим бюджетом. 
Чаще всего это касается контрактов 
в валюте. В общем, и ИТ-игроки, и 
клиенты осмысливают, могут ли они 
вписаться в новые условия.
— Помимо двух названных тен-
денций наблюдаются ли еще ка-
кие-то?
— Третье, что можно отметить: мно-
гие банки осознанно идут на недоли-
цензирование, либо уменьшают уро-
вень поддержки, либо вовсе отказы-
ваются от сопровождения. К приме-
ру, SLA (Service Level Agreement) 24/7 
меняют на пятидневное обслужива-
ние восемь часов в сутки. Оставляют 
только то, на что хватает денег.
— Крупные долгострои заморажи-
вают, но в какие-то ИТ продолжа-
ют инвестировать?
— В отдельных случаях большие про-
екты не прекращают целиком, пере-
сматривают подходы к ним, разбива-
ют на блоки, выделяют те части, кото-
рые могут дать быстрый эффект, и ре-
ализуют только их. Не так давно бан-
ки стали вкладывать в клиентский 
сервис, пытаясь при этом сократить 
свои расходы на обслуживание кли-
ентов. Появлялись проекты по со-
зданию систем единого фронт-офи-
са. Такие решения помогают постро-
ить комфортную среду для обслужи-
вания клиентов, а не переключать-
ся между множествами окон, дубли-
руя информацию, совершая ошибки 
и пр. Например, в банке, где единый 
фронт-офис заменил собой 24 систе-
мы, время обслуживания одного кли-
ента сократилось на 40%. В масшта-
бах всей структуры это дает колос-
сальное сокращение издержек. По-
нятно, что внедрение таких ИТ-реше-
ний выгодно, но в настоящем момен-
те забота о клиенте — большая ро-
скошь. Зато осталась необходимость 
в инструментах, способных поддер-
жать уровень продаж, повысить до-
ходность каждого клиента. Эту зада-
чу решают ИТ-системы для управле-
ния маркетинговыми кампаниями 
(campaign management), часто встро-
енные в единый фронт. На одном из 
наших проектов только первый ме-
сяц запуска единого фронта, интег-
рированного с системой campaign 
management, увеличил объем допол-
нительных продаж банка на 8%.
— Кроме этого на что еще есть 
спрос?
— Поскольку просрочка по креди-
там растет, банки ищут способы спра-
виться с этой проблемой. Показатель-
но, что ИТ-инструменты для сбора за-
долженностей пользуются спросом 
даже сейчас. Раньше большинство 
банков эти функции перекладыва-
ли на АБС либо пользовались каки-
ми-то самописными решениями на 
базе Excel и т. д. Волна популярности 
индустриальных продвинутых реше-
ний была в 2008 году: все банки нача-
ли ими интересоваться, многие успе-
ли внедрить. В 2010 году интерес по-
шел на спад в связи со стабилизаци-
ей экономики. Те банки, которые не 
внедрили коллекторские системы, 
развивали модули в своих АБС, поль-
зовались старыми подходами. Сей-
час набирает силу новая волна спро-
са: коллекторские решения становят-
ся все более востребованными, хотя 
на их внедрение выделяются мень-

шие бюджеты. У нас есть несколько 
показательных примеров, когда за-
казчик выбрал ИТ-систему один-два 
года назад, провел тендер, но затем 
отказался от внедрения, а сейчас по-
нял, что это решение просто жизнен-
но необходимо.
— Выходит, все силы брошены на 
поддержку доходности бизнеса?
— Не совсем. Есть базовые компо-
ненты, обновление которых не мо-
жет ждать. Продолжают выделять 
ИТ-бюджеты на поддержку и разви-
тие АБС, потому что у многих банков 
core-системы объективно устарели. 
Открыто немало подобных тендеров 
— пока неизвестно, чем они закон-
чатся и стартуют ли проекты.

У крупных и средних банков так-
же есть другая потребность — центра-
лизовать АБС. Недобросовестные лю-
ди пользуются разрозненностью ИТ-
систем: приходят в разные филиалы 
банка в одном и том же городе и берут 
новые кредиты. Многие банки стре-
мятся устранить эти риски и центра-
лизовать свои системы.

Банки, обслуживающие юридиче-
ских и физических лиц, часто только 
заявляют о своей универсальности: 
корпоративный и розничный биз-
нес разделены между собой — это два 
царства с разными процессами, сис-
темами, подразделениями, сотруд-
никами. Человека, у которого есть 
счет в банке как у ИП и как у физиче-
ского лица, обслуживают разные от-
деления, информация о нем хранит-
ся в разных ИТ-системах, ему предла-
гаются разные продукты и т. д. Банк 
упускает свои возможности: может 
быть, его клиент успешный предпри-
ниматель и ему стоило предложить 
дорогую медстраховку как физиче-
скому лицу. И наоборот, если у чело-
века есть зарплатная карта, то у него 
может быть еще и свое ИП. Обслужи-
вать одного человека во всех его ипо-
стасях дешевле.

Сегодня многие банки независимо 
от размера бизнеса начали трансфор-
мировать свой бизнес и превращать-
ся в универсальные структуры. Эту за-
дачу можно решить по-разному: объе-
динить разные АБС, внедрить BPM и 
сделать объединение на уровне про-
цессов либо создать систему единого 
фронта, которая будет соединять ин-
формацию из разных АБС. Мы делаем 
такой единый фронт в ВТБ 24. Причем 
объединение будет происходить так-
же и на уровне каналов взаимодей-
ствия. Это важно, потому что во мно-
гих банках за разные каналы отвеча-
ют разные подразделения, использу-
ют отдельные системы и т. д. Как след-
ствие, возникают те же риски, что при 
децентрализации географически рас-
пределенных отделений.

— Продолжают ли банки инвес-
тировать в новые каналы взаимо-
действия с клиентами?
— Это еще одна категория проектов, 
которые остаются в продуктиве. Бан-
кам выгодно развивать дистанцион-
ные каналы обслуживания (ДБО), по-
тому что это ведет к прямому сокра-
щению затрат. Причем есть тенден-
ция к переводу разных каналов на 
одну платформу. Так складывалось 
исторически: появление нового ка-
нала порождало появление новой ИТ-
платформы. Мозаику из ИТ-систем 
сложно и дорого поддерживать. Бан-
ки стремятся все это объединять и од-
новременно совершенствовать: уве-
личивать функциональность, при-
влекательность для клиентов. Мы ве-
дем такой проект в Промсвязьбанке. 
ДБО у Промсвязьбанка последние не-
сколько лет признается лучшим в Рос-
сии с точки зрения функционально-
сти и возможностей. Но здесь как раз 
классическая ситуация: мобильный 
банк для юридических и физических 
лиц представляют собой разные сис-
темы, онлайн-банкинг тоже отдель-
ная платформа и т. д. Назрела необ-
ходимость перевести все эти каналы 
на единую платформу, которая мо-
жет использоваться для обслужива-
ния всех типов клиентов, поддержи-
вать все необходимые функции. У нас 
есть такая платформа — iBanking, она 
апробирована во многих иностран-
ных банках, а теперь представлена и 
на российском рынке. Как раз в Пром-
связьбанке она и внедряется.
— Какие настроения в целом в 
банковской индустрии? Есть ли 
игроки, которые используют 
кризис как потенциальную воз-
можность?
— Разные банки по-своему оценива-
ют ситуацию. Одни считают, что к ле-
ту рынок стабилизируется и начнет-
ся движение вверх, поэтому опти-
мистично смотрят на 2016 год, пред-
полагают возобновить заморожен-
ные проекты. Другие стремятся со-
кратить расходы по максимуму, вы-
бирают стратегию выживания. В са-
мых пессимистичных прогнозах эко-
номика еще не достигла дна и кризис 
продлится еще два-три года. Но это 
крайние точки зрения. Большинство 
банков уверены, что в текущем году 
ситуация кардинально не изменится, 
а как будет складываться будущее — 
покажет время.

Банки, которые видят в нынеш-
ней ситуации возможности,— мало-
численная категория. Крупные игро-
ки теряют рынок, небольшие — име-
ют действительный шанс увеличить 
свою долю. Например, ведущие бан-
ки отказались от множества корпо-
ративных клиентов из сегмента ма-
лого бизнеса. Эту категорию актив-
но берут на обслуживание банки из 
состава топ-50. Некоторые развивают 
продуктовый портфель, пересматри-
вают подходы. У нас есть проекты та-
кого рода — например, банк меняет 
бизнес-процессы, а наша компания 
помогает поддержать эту трансфор-
мацию на уровне ИТ. Но таких еди-
ницы. Скорее это исключение, и на 
перемены в сложное время решают-
ся самые прогрессивные финансо-
вые структуры.

Интервью взяла  
Светлана Рагимова

«ИТ-игроки и клиенты осмысливают,  
могут ли они вписаться в новые условия»
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