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корпоративный банкингReview

— корпоративный бизнес —

При этом, будучи круп-
ным экономическим аген-

том, работать совсем без проблемно-
го портфеля в текущих экономиче-
ских условиях невозможно.

Так, в рамках нашего корпоратив-
ного портфеля тоже не обошлось без 
резервов на индивидуальное обесце-
нение ряда кредитов в 2014–2016 го-
дах. По этим показателям в целом мы 
в рынке. Но на нас, так же, как и на 
других участниках, рынка сказывает-
ся то, что экономика, к сожалению, не 
растет. Однако мы надеемся, что ка-
кие-то отдельные точки роста возмож-
ны. Их идентификацией мы также за-
нимаемся в рамках отраслевого и сег-
ментного анализа нашего портфеля.
— Получается?
— Да. В частности, в рамках дивер-
сификации бизнеса обратили при-
стальное внимание на малый (в рам-
ках дирекции по работе с розницей) 
и средний бизнес. Мы начали актив-
но работать со средним бизнесом в 
2013 году, разрабатываем програм-
мы привлечения новых клиентов по 
отраслям. Кроме того, мы существен-
но доработали нашу линейку предло-
жений для компаний этого сегмента. 
Один из примеров — сотрудничество 
с МСП-банком и МСП-корпорацией. 
В рамках этой программы МСП-банк 
предоставляет льготные кредитные 
ресурсы, а мы принимаем на себя 
кредитный риск заемщика.
— А какие компании могут по-
пасть в эту программу?
—В рамках закона №209-ФЗ это биз-
нес с выручкой до 2 млрд руб. в год, 
задействованный в приоритетных 
отраслях экономики. В том числе это 
как раз те самые программы импор-
тозамещения, которых пока немно-
го, но которые получают все большее 
развитие. Например, в сельском хо-
зяйстве. Принято считать, что сред-
ний бизнес априори более рискован-
ный. Но анализ нашего портфеля го-
ворит о том, что кредитное качество 
этого сегмента абсолютно нас устра-
ивает. Поэтому мы стали предлагать 
среднему бизнесу и инвестицион-
ные кредитные продукты, включая 
среднесрочные ресурсы до пяти лет.

И хотя стоимость кредитных ре-
сурсов все еще довольно высокая, по-
требность в кредитовании этого сег-
мента не снизилась. Парадокс ставок 
в моменте в том, что цена коротких и 
среднесрочных ресурсов для бизне-

са начинает уравниваться. Он объяс-
ним стратегией регулятора таргети-
ровать среднесрочную инфляцию, 
для чего сохраняется пока неизмен-
ной базовая ставка и, как следствие, 
короткие ставки денежного рынка.
— Сколько в среднем стоит кредит 
для корпоративных заемщиков?
— Ориентир для коротких казначей-
ских продуктов для крупных групп 
— примерно уровень базовой ставки 
в 10% годовых. Средний бизнес мы 
кредитуем по более высоким став-
кам в 12–14% годовых (зависит от 
обеспечения и рейтинга). Это значи-
тельная нагрузка на бизнес. Поэтому 
и ищем возможности партнерских 
программ с целью удешевления ре-
сурсов и привлечения спецфондиро-
вания. Такие, как с МСП-банком.
— А на чем сейчас в основном за-
рабатывают банки в корпоратив-
ном сегменте?
— Структура доходов нашей дирек-
ции выглядит следующим образом: 
около 50% доходов приносят кредит-
ные продукты, порядка 30% занима-
ет бизнес с пассивными операция-
ми (остатки на счетах и срочные де-
позитные сделки), остальное — ко-
миссионный доход.

Стабильная база пассивов очень 
важна для нас. Это часть стратегии 
банка по диверсификации источни-

ков ликвидности. Приглашая компа-
нии к сотрудничеству, мы заинтере-
сованы в том, чтобы они переходи-
ли к нам со всей своей выручкой, ис-
пользовали нас как расчетный банк. 
Мы научились предлагать клиентам, 
особенно среднему бизнесу, пакеты 
тарифов. Клиентам выгоднее поку-
пать у нас пакетное решение. Клиен-
ты экономят при этом на трансакци-
онном обслуживании.
— На какие некредитные продук-
ты вы особенно рассчитываете?
— Мы активно совершенствуем про-
граммы управления ликвидностью, 
которые позволяют клиенту грамот-
но оперировать выручкой группы. 
Мы не полностью забираем на себя 
управление клиентской ликвидно-
стью — для этого есть функция каз-
начейства внутри самой компании, 
но подсказываем, какие есть реше-
ния и возможности, чтобы клиент 
фактически не переплачивал банку 
за использование его продуктов. Это 
очень востребовано компаниями, у 
которых несколько структур, полу-
чающих выручку от контрагентов, и 
много самих контрагентов.

Сейчас мы выходим с новым про-
дуктом — факторингом. Он широко 
представлен на рынке и востребо-
ван клиентами. Наша «добавленная 
стоимость» будет заключаться в удоб-
ной электронной платформе и ком-
фортной системе отчетности и взаи-
модействия клиента с нами. Факто-
ринг — это риск-продукт. Но внутри 

него большой кросс-селл для банка, 
включая и комиссионный доход.
— Насколько сейчас вы заинте-
ресованы в привлечении новых 
клиентов, является ли это прио-
ритетом для банка в сложивших-
ся условиях?
— Мы очень заинтересованы в но-
вых клиентах. Очень!

Поскольку у нас широкая гео-
графия присутствия — порядка 180 
офисов в России, мы активно рабо-
таем и предлагаем широкую линей-
ку продуктов клиентам в большин-
стве точек присутствия. А средний 
бизнес — это вообще бизнес на ре-
гиональном уровне, «на месте», ря-
дом с клиентом. Чтобы слышать его 
потребности. Большой корпоратив-
ный бизнес, крупнейшие холдинги 
и корпорации мы обслуживаем на 
уровне наших региональных цен-
тров. Помимо Москвы, где самый 
большой бизнес и самый большой 
портфель, это Санкт-Петербург, Ниж-
ний Новгород, Новосибирск, Екате-
ринбург и Краснодар.

Для среднего бизнеса мы готовы 
становиться «домашним» банком, по-
тому что мы закрываем абсолютно 
все потребности и пожелания клиен-
та. Для крупных российских холдин-
гов, которые, как правило, уже рабо-
тают с госбанками, претендуем на по-
зицию второго-третьего банка. Здесь у 
нас есть своя ниша. Мы можем допол-
нять те услуги, которые предоставля-
ет госбанк, или предлагать более при-
влекательные и конкурентные усло-
вия по различным продуктам.
— С госбанками сегодня нельзя 
тягаться?
— Задачу активного роста доли рын-
ка мы ставили перед собой, навер-
ное, лет 10–12 назад. Помню, что 
еще лет девять-десять назад темп ро-
ста нашего корпоративного портфе-
ля мог достигать 25% в год. Потом в 
какой-то момент мы осознали, что 
перегнать рынок у нас все равно не 
получится. Потому что рост любой 
ценой — это дорого и рискованно. 
Поэтому мы сконцентрировались 
на поступательном развитии. И мы 
скорее нишевый игрок для боль-
шого корпоративного российского 
рынка, если посмотреть на концен-
трацию активов в системе в четы-
рех-пяти топовых банках. Притом 
что мы входим в список десяти сис-
темно значимых банков в России. Но 
наше ноу-хау — это качество нашей 
клиентской работы, сильный бренд 

и качество активов в целом, а также 
отличное продуктовое наполнение.
— Как вы относитесь к утвержде-
нию о том, что банки исчезнут, 
поскольку все функции постепен-
но замещаются алгоритмами?
— Безусловно, корпоративный биз-
нес впитывает в себя новшества IT-
технологий и ищет новые возмож-
ности. Рынок меняется, размыш-
ляя, например, над экоплатформа-
ми (тот же принцип «одного окна», 
только очень усовершенствован-
ный), над вариативностью приме-
нения технологии блокчейна. Ну 
чем не решение для аккредитивов и 
гарантий в будущем! Но драйвером 
этих веяний на рынке больше явля-
ется все-таки розница. Она работа-
ет на стыке формирования новых 
потребностей клиентов и IT-техно-
логий, которые развиваются семи-
мильными шагами.

Корпоративный банковский биз-
нес более консервативен, потому что 
пока еще его ключевая отличитель-
ная функция — это предоставление 
кредитного рычага. А для этого требу-
ется комплексная многофакторная 
оценка. И есть риск того, что за скоб-
ками фактологического анализа (до-
верь мы его полностью компьютеру) 
останутся вопросы не количествен-
ные, а качественные. Ну как на дан-
ном этапе знаний программа сможет 
оценить качество управления бизне-
сом и качество менеджмента наше-
го заемщика? Такой вопрос есть в на-
шей рейтинговой модели. Со време-
нем, наверное, сможет. А пока мы са-
ми про это пишем. А это очень акту-
альный вопрос, между прочим.

Сейчас действительно на фору-
мах и конференциях участники рын-
ка спорят, как долго сохранятся бан-
ки в их классическом виде. Но пока в 
коммерческом корпоративном бан-
кинге больше присутствует класси-
ка — это кредитование и все, что с 
ним связано, и расчетные продукты 
с их производными.

В этом смысле гораздо сложнее 
оценивать, что такое хороший кор-
поративный банк. Вижу периодиче-
ски имена номинантов (не буду упо-
минать) в некоторых публикациях. 
Там успех корпоративного бизнеса 
измеряется как процент прироста 
количества юридических лиц за год.
— А как надо мерить?
— Это хороший вопрос, на кото-
рый у рынка нет однозначного от-
вета. Помимо различных ориен-

тиров по рентабельности, доход-
ности и кросс-продажам мы мно-
го инвестируем в то, что именуется 
relationship management. Это ком-
плексная работа клиентских менед-
жеров и продуктовых экспертов. 
Клиентские менеджеры выстраива-
ют долгосрочные отношения с кли-
ентами. Те же финансовые дирек-
тора, переходя из компании в ком-
панию, все равно остаются с нами 
как с банком. Они выбирают нас за-
ново, потому что им нравится, как 
мы работаем. Клиентщику самому 
сложно оставаться экспертом по 
всем продуктам. Но менеджер кли-
ента все равно в ответе за качество 
оказанной услуги и любой продан-
ный клиенту продукт. Успешный 
корпоративный бизнес как раз про 
то, как организовать такую работу и 
вырастить такую команду.
— Как себя сейчас чувствуют ино-
странцы в России?
— Мы всегда начинаем с себя. Мы 
большой иностранный инвестор в 
России. И мы здесь всерьез и надо-
лго. Это также стратегический ры-
нок для клиентов из многих дру-
гих отраслей. И это опять же кос-
венно подтверждает с годами рас-
тущий размер нашего бизнеса с ме-
ждународными клиентами, в пер-
вую очередь европейскими компа-
ниями. В периоды сильной вола-
тильности рынка волнений добав-
ляется. Но они цикличны, а стра-
тегический интерес к рынку оста-
ется. Новая экономическая реаль-
ность — про нее мы обмениваемся 
мнениями с нашими акционерами, 
обозначая термином new normal,— 
имеет место не только в России, но 
и во многих странах, включая евро-
пейский рынок. Она говорит о том, 
что темпы роста экономик замедли-
лись. Старые драйверы перестают 
работать, требуется поиск новых то-
чек роста и развития. При этом име-
ется ряд ярко выраженных регио-
нальных и исторических специфи-
ческих характеристик.

Сейчас из общения с рядом круп-
ных международных компаний мы 
можем сделать вывод, что продол-
жаются поиски возможностей для 
инвестирования. Ведь ключевые ре-
шения в конечном счете принима-
ют стратегически мыслящие управ-
ленцы. А их не нужно убеждать в 
том, что текущая инвестиционная 
пауза в российской экономике не 
навсегда.

«Мы — за диверсификацию бизнеса»

Оксана Панченко рассказала,  
как меняется корпоративный банкинг  
в современных условиях

— строительство —

Австрийская строительная ком-
пания «Штрабаг» уже 25 лет рабо-
тает в России и 20 из них сотруд-
ничает с Райффайзенбанком. 
О том, что за эти годы измени-
лось, а что осталось неизмен-
ным, руководителю управления 
по работе с международными, 
телекоммуникационными и тор-
гово-производственными компа-
ниями Райффайзенбанка МАРИИ 
МАЕВСКОЙ рассказал ГЕРХАРД 
ГРИТЦНЕР, генеральный пред-
ставитель «Штрабаг СЕ», «Штра-
баг АГ» и «Дивидаг Интернацио-
наль ГмбХ» в России.

— Райффайзенбанк в этом году 
отмечает 20 лет работы на россий-
ском рынке, «Штрабаг» уже отме-
тила 20-летний юбилей в России. 
Каких успехов за эти годы работы 
удалось достичь? Какие из проек-
тов можно особенно выделить?
— Компания «Штрабаг» (тогда — 
«Илбау») уже более 25 лет успешно 
работает в РФ и является одним из 
лидеров среди иностранных стро-
ительных компаний, осуществляю-
щих свою деятельность в РФ. За вре-
мя нашей деятельности в России 
мы возвели объекты гражданского 
и промышленного назначения об-
щей площадью более 2,5 млн кв. м. 
За эти годы было много интерес-
ных и технически сложных проек-
тов, но хочется упомянуть наши пер-
вые проекты, с которых и началась 
наша строительная деятельность в 
РФ,— это БЦ «Венский дом» на улице 
Петровка и группа зданий на Нико-
лоямской улице.
— Приходится ли вести бизнес 
в России несколько иначе, чем в 
Европе? Какие были первые впе-
чатления от работы здесь, какие 
особенности вы можете особо от-
метить?
— Различия 25 лет назад были огром-
ными. Мы принесли новые методи-
ки и стандарты качества, которые ле-
гли на благодатную почву. Благода-
ря тому что мы довольно рано выш-
ли на российский рынок, мы полу-
чили большие преимущества. Ры-
нок смог оценить качество нашей ра-
боты, что действовало лучше любо-
го маркетинга. Да, мы были дороже 

рынка, но нас и сравнивать с кем-то 
было сложно. С точки зрения мента-
литета, выстраивания процессов мы 
также отличались. На стройплощад-
ке австрийский бригадир управлял 
командой рабочих — это было нео-
бычно и ново. До сих пор у нас в шта-
те есть сотрудники, которые одни из 
первых прошли школу «Штрабага» 
(«Илбау»). И они очень благодарны 
нам за полученный опыт.
— Какие австрийские традиции 
вы привнесли на российский 
рынок?
— Прежде всего это новый подход к 
ведению бизнеса, умение находит 
компромиссы, несмотря на разность 
менталитетов и культурных тради-
ций. Мы смогли объединить эти со-
ставляющие и достичь баланса и си-
нергетического эффекта, создав ста-
бильную, эффективно работающую 
организационную структуру, в кото-
рой бок о бок работают как россий-
ские, так и иностранные специали-
сты, объединяющие в своей работе 
как европейский опыт, знание сов-
ременных технологий, так и специ-
фику российского рынка.
— Вы давно и активно сотрудни-
чаете с Райффайзенбанком. Ка-
кие проекты удалось реализовать 
совместно, как складывалось ва-
ше сотрудничество, с какими 
сложностями пришлось столк-
нуться и как совместно вы их пре-
одолевали?
— Нас с «Райффайзеном» объеди-
няет длительная совместная исто-
рия. Вот уже более 20 лет мы явля-
емся клиентами банка и чувству-
ем себя, как говорят в Австрии, су-
перкомфортно. В начале нашей дея-
тельности в России банковский ры-

нок не баловал разнообразием услуг 
и гибкостью тарифов. И мы были ра-
ды, узнав, что группа получила гене-
ральную лицензию на ведение бан-
ковской деятельности в России и го-
това предложить своим корпора-
тивным клиентами европейский 
уровень обслуживания и новые бан-
ковские продукты.

Мои впечатления от банка тогда и 
сейчас: в нем есть люди, всегда гото-
вые помочь. А первым сотрудником, 
с которым я встретился от банка, бы-
ла Оксана Панченко.

Вообще у Райффайзенбанка была 
просто новая культура банковского 
бизнеса, которая нам, конечно, была 
близка. Очень хорошо, что со време-
нем в банке появилось российское 
руководство. И я рад сегодня видеть 
людей, которые не только профес-
сионально выросли в австрийском 
банке, но и работают там до сих пор. 
Это позитивный знак.
— В Райффайзенбанке в своей ра-
боте мы руководствуемся прин-
ципом «Разница в отношении». 
Какой девиз у вашей компании 
на российском рынке?
— Teams work: всем вместе следо-
вать целям компании, работать вме-
сте, чтобы найти оптимальное реше-
ние для клиента. Наш девиз, конеч-
но, на этом не заканчивается. А на-
ша стратегия: долгосрочное присут-
ствие на рынке, упрочение наших 
позиций, сохранение репутации.
— Вы живете в Москве или в Ав-
стрии? Как часто приходится ез-
дить в другие регионы России, где 
расположены офисы «Штрабаг»?
— Конечно, я работал по всей Рос-
сии, но дом мой был в Москве. Я был 
во Владивостоке, Екатеринбурге и 
т. д. Я был также очень часто на Ук-
раине, в Прибалтике, в Туркмении, 
много путешествовал и находил но-
вые проекты. Некоторые из них, к 
сожалению, не состоялись. Я путе-
шествовал, думаю, больше, чем сред-
нестатистический россиянин. Вот 
что я заметил: жителю Москвы не-
сложно поехать за границу, а сложно 
выехать дальше от Москвы. Может 
быть, это феномен старой системы, 
а может быть, вопрос комфорта. На-
пример, австрийцу, который ехал ра-
ботать в Россию, надо было быть го-
товым покинуть семью на несколь-
ко лет. Или перевезти ее с собой. Сей-

час все стало намного проще, вклю-
чая логистику и прочие детали.

Однако Москва действительно 
центр притяжения. Больше всего 
мне нравится, как развивается го-
род. Просто удивительно, как много 
в российской столице изменилось за 
последние 25 лет. Когда я здесь был 
первый раз зимой, все было серым, 
но зато без пробок — наверное, это 
было единственным плюсом тогда. 
Это здорово, что происходит с этим 
городом. Конечно же, есть и Санкт-
Петербург, и многие другие краси-
вые города, но ни один из них не мо-
жет сравниться с Москвой. Прият-
но смотреть на них, но все эти горо-
да очень нуждаются в развитии. Ког-
да Санкт-Петербург продолжит раз-
виваться еще более активно, он бу-
дет стопроцентным туристическим 
городом. Куда бы ты ни пошел, везде 
окружают шедевры, и до сих пор нет 
или почти нет высотных домов.
— Говорят, основная задача ме-
неджера — предвидеть развитие 
ситуации. В России за 20 лет бы-
ло много турбулентных ситуа-
ций. Расскажите ваш рецепт вы-
хода из кризиса.
— На этот вопрос есть очень четкий 
и простой ответ: переждать кризис, 
не сдаваться, а наоборот — не боять-
ся входить в него, получая новые 
уроки. Так как все кризисы, включая 
те, что происходят здесь, цикличны. 
Побороть кризис в рамках отдель-
но взятого бизнеса сложно, но с ним 
можно жить и можно адаптировать-
ся. Я бы сказал так: переждать и вы-
пить пива. Англичанин сказал бы 
«переждать и выпить чай».

Более того, я считаю, что для Рос-
сии текущая турбулентность в чем-
то полезна. В том смысле, что Россия 
может реализовать имеющийся у нее 
потенциал. Минус в том, что Россия 
могла бы значительно быстрее стать 
сильнее, если бы смогла преодолеть 
свою зависимость от нефти и газа (че-
му этот кризис, конечно же, поспо-
собствует). Россия могла бы занять 
фантастическое место в мире, если 
бы сегодня имела возможность раз-
виваться дальше в плане междуна-
родного сотрудничества, без санк-
ций. И, конечно же, инвестиции и 
финансирование. Это тема, которая 
всегда сталкивается с трудностями. 
Но сейчас она как никогда актуальна.

«Для России текущая турбулентность  
в чем-то полезна» — рынок —

К примеру, в сегмен-
те 

”
средний бизнес“ до-

ля таких кредитов составляет сегод-
ня около 20% от кредитного портфе-
ля»,— говорит Евгений Богачев, на-
чальник управления по работе с 
предприятиями среднего и регио-
нального бизнеса Райффайзенбанка.

Сектор МСБ оживился и в пла-
не подачи заявок на кредиты: на ко-
нец первого полугодия их поступи-
ло вдвое больше, чем годом ранее. 
Хотя и кредиторы проявляют осто-
рожность при одобрении кредитов: 
доля просроченной задолженности 
в портфелях МСБ к середине 2016 
года выросла, по расчетам RAEX, до 
15,2% против 14% на 1 января. Прав-
да, темпы ее прироста в абсолют-
ном выражении замедлились — 28% 
за первое полугодие текущего года 
против 40% годом ранее.

Одновременно со спросом начало 
расти и предложение. На данном эта-
пе в качестве главных кредиторов 
МСБ вновь стали выступать круп-
нейшие банки, уступившие когда-
то этот рынок менее маститым кол-
легам. По наблюдениям агентства 
RAEX, в первом полугодии 2016 го-
да позиция крупных игроков изме-
нилась: банки группы топ-30 нара-
стили объем кредитов МСБ на 24% 
по сравнению с результатами перво-
го полугодия 2015-го, в то время как 
банки за пределами топ-30 проде-
монстрировали сокращение на 19%. 
Тенденция оптимистичная, но, что 
называется, на вырост.

Дело не в ставке
В качестве основной причины стагна-
ции корпоративного кредитования 
долгое время называли уровень клю-
чевой ставки ЦБ, который и правда 
начиная с декабря 2014 года доволь-
но высок. Логика «претензий» в адрес 
регулятора сводилась к таким заклю-
чениям: если снизить ставку, то кли-
енты побегут в банки за кредитами. 
ЦБ снизил ставку (в текущем году — 
дважды, до значения 10%, предупре-
див, правда, что до конца года даль-
нейших послаблений не планирует), 
а кредитование так и не стало расти.

Многие финансовые эксперты 
убеждены, что в нынешний период 
уровень ключевой ставки если и ока-
зывает сдерживающее влияние на 
развитие корпоративного кредито-
вания, то исключительно косвенное. 

«У ключевой ставки неоднозначная 
символика. Ее снижение точно не 
стало бы отмашкой для потенциаль-
ных заемщиков тут же бежать за кре-
дитами. Однако ее нынешний уро-
вень, гораздо выше инфляции, дела-
ет весьма привлекательными долго-
вые биржевые инструменты, сигна-
лизирует о том, что проще — и выгод-
нее! — вкладываться в высокодоход-
ные облигации, нежели думать о раз-
витии производства»,— поясняет ру-
ководитель направления анализа де-
нежно-кредитной политики и бан-
ковской системы ЦМАКП Олег Сол-
нцев. «Величина ключевой ставки 
ЦБ — значимый, но далеко не глав-
ный фактор, определяющий низкий 
спрос бизнеса на банковские креди-
ты. Основная сдерживающая сила 
— макроэкономическая ситуация, 
вялые процессы в экономке, стагна-
ция. В условиях низкого товарообо-
рота, практически замороженного 
конечного спроса привлечение бан-
ковских кредитов для наращивания 
инвестиций в производство — это до-
полнительные очень высокие риски, 
и предприятия это понимают»,— 
поддерживает Анатолий Аксаков.

Пытаться реанимировать эконо-
мику исключительно путем поощре-
ния и стимулирования кредитной ак-
тивности — дело довольно опасное. 
«Стагнирующее корпоративное кре-
дитование сейчас — это адекватно, 
несмотря даже на то, что ставки по 
кредитам упали до двухлетнего ми-
нимума. Было бы неадекватно, если 
бы оно росло. Кредитная экспансия 
банков привела бы скорее к росту 
плохих кредитных историй»,— пре-
дупреждает Павел Самиев.

Нестабильная экономическая си-
туация не способствует ренессансу 
кредитования. Следовательно, во-
прос вовсе не в уровне ключевой 
ставке, а в сроках выхода из стагна-
ции. Прогнозы относительно начала 
восстановительного роста правитель-
ство несколько меняло. В качестве 
последнего официального ориенти-
ра долгое время значился четвертый 
квартал текущего года. Однако сен-
тябрьская статистика эти надежды 
перечеркнула. Теперь Минэкономи-
ки ожидает от завершающего кварта-
ла года околонулевую динамику ВВП. 
Независимые эксперты понизили го-
довые прогнозы до –0,5–0,8%. При-
мерно того же стоит ждать и от рынка 
корпоративного кредитования.

Александр Основин

В ожидании спроса
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