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Корпоративная 
неопределенность
Объемы корпоративного кредито-
вания в целом по итогам прошло-
го года сократились на 4,6 %. Такие 
данные приводит главный эконо-
мист Альфа-банка Наталия Орлова. 
«Главный негативный сюрприз — 
это сокращение спроса на корпора-
тивные кредиты, которое наблюда-
лось с августа 2016 года. Оно совпа-
ло с сильным ужесточением рито-
рики ЦБ в отношении ставки», — го-
ворит госпожа Орлова. Сокращение 
объемов корпоративного кредито-
вания она связывает с уменьшени-
ем объема выплат по внешнему дол-
гу компаниями — за 2016 год он со-
ставил $17 млрд против $51 млрд 
в 2015 году. «Это, в свою очередь, 
повлияло на спрос на кредиты 
на внутреннем рынке, в результа-
те чего объем валютных корпора-
тивных кредитов снизился на 19 %, 
а рублевых вырос всего на 2 %, как 
и в 2015 году».

По мнению регионального дирек-
тора Приволжского филиала Росбан-
ка Олега Виндмана, в текущем году 
корпоративное кредитование бу-
дет расти, но умеренными темпа-
ми. «Рост будет обусловлен в основ-
ном спросом со стороны крупных 
клиентов вслед за восстановлени-
ем инвестиций и промышленно-
го производства», — считает госпо-
дин Виндман. Наталия Орлова, на-
против, корпоративный кредитный 

портфель банков называет «главной 
неопределенностью 2017 года». «Для 
достижения роста на 6 % рынок кор-
поративного кредитования должен 
вырасти на 8,5 % с марта, чтобы ней-

трализовать сокращение корпора-
тивного кредитного портфеля с на-
чала этого года, что выглядит нереа-
листично. Мы считаем, что текущий 
период крепкого рубля многие кор-

поративные клиенты могут исполь-
зовать для сокращения своей валют-
ной долговой нагрузки, что и наблю-
дается с лета 2016 года», — объясняет 
главный экономист Альфа-банка.

На фоне кризисных явлений 
в экономике последних лет банки 
усилили свою активность в работе 
со сложившимися клиентскими пор-
тфелями, расширяя линейку предла-
гаемых продуктов, совершенствуя 
действующие предложения. Напри-
мер, акцент делается на развитии 
комиссионного бизнеса. При этом 
борьба за клиентов в этом сегменте 
остается довольно жесткой.

В текущих конкурентных усло-
виях банки делают упор не толь-
ко на поиске новых клиентов, 
но и на расширении сотрудничества 
с уже действующими. Разрабатыва-
ются и внедряются новые продукты. 
«Ввиду того, что сложно конкуриро-
вать с госбанками по стоимости ре-
сурсов, мы стараемся предложить за-
емщикам наиболее удобные кредит-
ные продукты, например кредитные 
линии, по которым отсутствуют до-
полнительные комиссии и штрафы 
за досрочное погашение. Также мы 
стараемся не ограничивать наших 
клиентов в части минимальных или 
максимальных сумм выборки или 
погашения ссуд», — говорит замести-
тель председателя правления Ланта- 
банка Ирина Рысь.

В корпоративном сегменте за-
меститель директора по работе 
с корпоративными клиентами фи-
лиала «Самарский» ОТП-банка Али-
са Сиразиева прогнозирует продол-
жение снижения процентных ста-
вок «с целью оживления инвестици-
онной активности в реальном сек-
торе экономики». «При этом сущес-

твенно возрастает банковская кон-
куренция в этом сегменте, ее усло-
вия становятся еще более жестки-
ми, усиливается борьба за качест-
венного клиента, который получа-
ет возможность выбирать, исходя 
из соотношения ценовых и нецено-
вых условий», — объясняет госпожа 
Сиразиева.

Дело за малым
Большие надежды банки возлагают 
на кредитование малого бизнеса, 
объем которого в 2016 году вернул-
ся на докризисный уровень. «Ожив-
ление спроса связано с двумя факто-
рами: общим оздоровлением эконо-
мики и снижением ставки кредито-
вания в целом по рынку», — расска-
зывает управляющий самарским фи-
лиалом ВТБ 24 Зарина Плукчи.

Директор сети операционных 
офисов Райффайзенбанка по Самар-
ской области Артем Саркисян конс-
татирует: успешно пережить кризис 
смогли компании, которые накопи-
ли определенный запас прочнос-
ти. «В условиях кризиса особое зна-
чение имела гибкость бизнеса. Так, 
некоторые организации смогли опе-
ративно сменить направление де-
ятельности, другие провели рабо-
ты по оптимизации, избавившись 
от неэффективных подразделений. 
Наиболее комфортные условия сло-
жились для компаний, являющих-
ся подрядчиками крупных корпора-
ций как регионального, так и феде-
рального уровня», — отме-
чает господин Саркисян.
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Банк

Стабилизация макроэкономических показателей, появившиеся возможности для развития производств не могли не обнадежить банковский 
рынок, который медленно, но все-таки набирает динамику. Самарская область не стала исключением — участники рынка говорят о росте объемов 
кредитования и активных операций в целом. Прошедший год банки считают вполне успешным, а на текущий строят еще более амбициозные 
планы.

Банки набирают скорость
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На 2017 год у банков большие планы, которые, в том числе, связаны с розничным кредитованием и кредитованием МСБ
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— Давайте подведем итоги работы подраз‑
деления «А‑Клуб», на смену которому прихо‑
дит Альфа Private. Чего удалось достичь за эти 
годы?

— Почти 9 лет мы работаем в Самаре, горо‑
дах Поволжья и Южного Урала: Ульяновске, То‑
льятти, Оренбурге, Орске, где нам доверяют 
несколько сотен высокосостоятельных клиен‑
тов. В России у нас несколько тысяч клиентов — 
это главное достижение. Предшественник Aльфа 
Private — «А‑Клуб» — появился 11 лет назад, а это 
уже достаточно солидный возраст. И подразделе‑
ние, и банк в целом прошли большой путь, обре‑
ли бесценный опыт. Сегодня в России 15 отделе‑
ний Альфа Private в городах‑миллионниках. Мы 
на новом этапе и делаем следующий шаг.

Цель Альфа Private обеспечить клиенту мак‑
симальное качество сервиса, дать ему и его се‑
мье комплексный взгляд на финансы. Нас раду‑
ет, что это направление бизнеса растет не за счет 
рекламы, а благодаря рекомендациям от челове‑
ка к человеку. Клиенты возвращаются к нам и го‑
ворят, что мы помогли им решить вопросы, кото‑
рые они не могли решить или не знали как, а Аль‑
фа‑Банк помог и сделал быстро и просто. Мы по‑
нимаем, что взаимодействуем с людьми требо‑
вательными, и, пожалуй, в хорошем смысле из‑
балованными и взыскательными. Они не толь‑
ко наши клиенты, зачастую пользуются услуга‑
ми банков Сингапура, Швейцарии, Великобри‑
тании, им есть, с чем сравнивать. И отрадно со‑
знавать, что предлагаемый нами уровень обслу‑
живания не уступает тому, который могут пред‑
ложить наши зарубежные коллеги.

Качество нашего сервиса подтверждается 
независимыми наградами. Недавно мы получили 
признание международного сообщества — жур‑
нал Euromoney присвоил Альфа Private награду 
за самый лучший и инновационный сервис private 
banking в России. Пока это в России, но в будущем, 
я уверена, мы получим признание и на глобаль‑
ном уровне, многое для этого у нас уже есть.

— В связи с чем было принято решение о на‑
чале нового этапа развития подразделения 
по работе с состоятельными клиентами?

— На наш взгляд, изменились потребности 
клиента, его семьи, его бизнеса, его доверенных 
лиц. В формате «А‑Клуба» мы в большей степени 
концентрировались на повседневном банковс‑
ком обслуживании и достигли в этом значитель‑

ных высот. Но сейчас клиента интересуют реше‑
ния комплексных задач — как на стыке корпора‑
тивного и банковского обслуживания, так и вне 
его. Клиент хочет от нас большего, мы отклика‑
емся на его запрос.

— Чем Альфа Private будет отличаться 
от «А‑Клуба»?

— Совершенству нет предела: в первую оче‑
редь мы сделаем еще лучше то, что у нас уже 
очень хорошо. Мы продолжим развивать экс‑
пертизу в ежедневном банковском обслужива‑
нии. Задачи в приоритете — это скорость, лими‑
ты, гибкость настроек каналов удаленного до‑
ступа. Основное предложение для клиента Аль‑
фа Private — отсутствие необходимости прихо‑
дить в банк для выполнения большинства тран‑
закций. Наша цель — добиться того, чтобы 100 % 
инвестиционных и банковских транзакций мог‑
ли проводиться без визита в банк при сохранении 
высокого уровня безопасности.

Во‑вторых, максимально облегчить обще‑
ние с банком не только самому клиенту, но и его 
близким и доверенным лицам. Для российского 
рынка это новшество, мы активно развиваемся 
в этом направлении. Результатом должно стать 
большее количество времени, сэкономленное 
клиенту и его семье, которое можно потратить 
на создание истинной ценности. Какой имен‑
но — каждый решит для себя сам.

Также мы делаем акцент на экспертизе фи‑
нансового советника как единой точки входа 
ко всем возможностям «Альфа‑Групп» и наших 
партнеров на базе открытой архитектуры. Aльфа 
Private станет для нас связующим звеном между 
нашими клиентами и их бизнесами. Для нас кли‑
ент неотделим от своего бизнеса. Альфа Private — 
единая точка входа для всех его запросов.

— Расскажите о новых решениях и инстру‑
ментах Альфа Private для состоятельных кли‑
ентов и их семей?

— Отмечу, что предлагая, мы не продаем про‑
дукты фиксированной линейки решений, а раз‑
говариваем с клиентом о том, что для него важ‑
но, о его планах на будущее. У разных людей раз‑
ные жизненные ситуации, горизонты планирова‑
ния, налоговые резидентства, отношение к рис‑
ку, взгляды на экономику. На основе этого и фор‑
мируется предложение для клиента. Индивиду‑
ально для него. У наших клиентов Альфа Private 
большинство задач — нестандартные.

Многие клиенты понимают, что хотят сегодня 
и что они захотят в будущем. Мы не говорим кли‑
енту «нет», пока не исчерпаны все возможности 
ему помочь. У нас есть возможность сделать уни‑
кальные продукты внутри «Альфа‑Групп», но если 
клиенту нужно, к примеру, купить бонды другого 
банка, мы сделаем и это. Если нужно зайти на ка‑
кой‑то рынок — мы найдем контакты на этом 
рынке. Мы не скованы рамками обычных банков‑
ских процессов, напротив, «Альфа‑Групп» — один 
из крупнейших финансово‑инвестиционных кон‑
сорциумов в стране. Мы способны не просто соот‑
ветствовать конъюнктуре рынка, мы ее формиру‑
ем. Клиент получает доступ ко всему потенциа‑
лу группы, начиная от управления активами, воз‑
можностью размещения средств в иностранных 
валютах и других юрисдикциях, заканчивая при‑
обретением недвижимости, в том числе за рубе‑
жом. Это и есть индивидуальный подход, который 
отличает услугу Альфа Private.

Круг задач клиента с крупным капиталом от‑
личается от запросов потребителей других сег‑
ментов, при получении услуг горизонт планиро‑
вания выше, может быть десять лет и более, одна‑
ко план должен быть составлен и начать реализо‑
вываться уже сейчас.

Сегодня многие клиенты Альфа Private оцени‑
ли преимущество комплексной системы страхова‑
ния. Она состоит из двух блоков. Первый — забота 
о своем здоровье и здоровье своей семьи. Напри‑
мер, у клиента есть возможность раз в год или чаще 
проходить комплексную проверку своего здоровья 
в лучших клиниках России, Германии и Израиля. 
В покрытие входит не только обследование орга‑
низма, но и лечение вплоть до трансплантации ор‑
ганов и других дорогостоящих операций. Второй 

блок — это юридическая защита капитала. Под‑
черкну, у клиентов с высокой степенью обеспечен‑
ности сами запросы масштабнее и сложнее.

— Какие запросы от клиентов поступают?
— Помимо классических банковских услуг, 

связанных с получением доходности выше, чем 
по депозитам, состоятельных людей интересу‑
ет и решение проблем их близкого круга, а так‑
же собственного бизнеса. Повторюсь, чем слож‑
нее и масштабнее задача клиента, тем интерес‑
нее ее решать.

Еще одно направление, которое Альфа‑Банк 
активно развивает в сегменте Альфа Private, — 
это возможность с максимальным комфортом 
управлять капиталами удаленно, иметь доступ 
к различным банковским продуктам в любое вре‑
мя. Альфа‑Банк технологичен, на нашей площад‑
ке это можно делать легко и быстро.

— Как с течением времени меняются тре‑
бования состоятельных клиентов? Какие тен‑
денции наблюдаются в последние год‑два?

— Клиенты все меньше хотят приезжать в от‑
деления. Сейчас люди гораздо больше ценят свое 
время. Поэтому у них должна быть возможность 
туда вообще не приезжать. Другое дело, если 
у них есть собственное желание приехать в наш 
самарский офис — например, поговорить с гла‑
зу на глаз с управляющим или даже просто встре‑
титься с партнером на нейтральной территории 
и не в публичном месте.

Постоянно быть на связи — это то, чего ждут 
владельцы крупных капиталов от своего банка. 
Поэтому мы стараемся все операции, раньше 
требовавшие личного присутствия, переносить 
в удаленные каналы, в мобильный телефон. Для 
наших клиентов Альфа Private работает выделен‑

ная телефонная линия в режиме 24/7. Неважно, 
где находится человек, если ему срочно требует‑
ся сделать какие‑то операции, «Альфа» с радос‑
тью поможет ему в любое время суток.

Изменились предпочтительные способы об‑
щения с банком. Есть клиенты private banking, 
кто для связи со своим менеджером пишет в чат 
или наговаривает голосовое сообщение. Зво‑
нок — потеря времени. Поколение 35–40 лет 
идет в технологии, оно ценит свое время.

Подчеркну, клиенту не нужно обращаться 
к нескольким разным специалистам, с ним рабо‑
тает персональный финансовый советник. Здесь 
большую роль играет профессионализм банки‑
ра, поскольку клиент общается не с множест‑
вом консультантов, а с одним. Персональный фи‑
нансовый советник имеет очень высокую ква‑
лификацию, и клиент ему доверяет. Это крайне 
важно в Альфа Private. Личный банкир должен 
не просто хорошо понимать потребности клиен‑
та, но и предугадывать какие‑то моменты, давая 
рекомендации по управлению капиталом. Экс‑
пертиза особого уровня — ключевая характер‑
ная черта Альфа Private.

— Каковы перспективы Альфа Private в се‑
годняшней конкурентной среде?

— Мы конкурируем с ведущими российскими 
и международными банками и более чем успеш‑
но. «Альфа» входит в список системообразующих 
банков, который официально определен Центро‑
банком. Репутация и надежность банка, наряду 
с технологичностью и гибкостью — наши силь‑
ные стороны.

Тенденции рынка Private Banking отражают 
результаты деоффшоризации — капитал воз‑
вращается в Россию. Скорое введение режима 
международного обмена налоговой информа‑
цией и повышение требований к прозрачности 
у швейцарских банков также возвращает деньги 
в страну. Со своей стороны клиенты тоже требу‑
ют большей прозрачности банковского обслужи‑
вания. Сейчас им уже недостаточно оценки рис‑
ков и доходности, они хотят вникать в структуру 
продукта, досконально знать условия и комис‑
сии, понимать, какие именно преимущества дает 
это предложение. И это усиливает позиции Аль‑
фа‑Банка, так как мы способны сформировать 
предложение с высокой доходностью за счет рос‑
сийских инструментов в сочетании с менее рис‑
ковыми западными.

В апреле 2017 года Альфа-Банк объявил о ребрендинге 
подразделения по обслуживанию высокосостоятельных 
клиентов. Альфа Private стал приемником «А-Клуба». 
О том, что ожидает от банка этот сегмент клиентов  
и какие цели ставит перед собой банк на новом этапе  
своего развития, рассказала управляющая Альфа Private  
в Самаре Елена Сосновцева

«У наших клиентов Альфа Private  
большинство задач — нестандартные»

АО «АЛЬФА-БАНК» генеральная лицензия ЦБ РФ №1326 от 16.01.15 г. РЕКЛАМА


