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«МСБ склонен к наличию 
двух-трех банков- 
кредиторов. Мы пытаемся 
стать якорным»  
Снижение ставок на банковском рынке стимули-
ровало увеличение спроса на рефинансирование 
кредитов со стороны малого и среднего бизнеса 
(МСБ). О принципах оценки заемщиков,  
конкуренции с госбанками за качественных  
клиентов и рисках при перекредитовании соб-
ственных клиентов в интервью SR рассказал  
директор филиала «Санкт-Петербургский»  
Уральского банка реконструкции и развития 
(УБРиР) Александр Казанский. Подготовил Михаил Кузнецов

SOCIAL REPORT: Какие тенденции характер-
ны для рынка рефинансирования МСБ?
АЛЕКСАНДР КАЗАНСКИЙ: Он сейчас пережи-
вает второе рождение, которое связано 
со стремительным снижением ключевой 
ставки в последние полтора-два года. Та 
долговая нагрузка, которая сформирова-
лась у клиентов в 2014–2016 годах, нуж-
дается в рефинансировании. И от того, 
насколько успешно предприятия смогут 
рефинансировать свои кредиты, которые 
были получены в период более высоких 
ставок, будет зависеть их эффективность. 
В условиях борьбы за клиента банки от-
кликаются на этот вызов, формируя про-
дукт, который позволяет предприятиям 
удешевить свои кредитные портфели. 
SR: По данным Аналитического кредитного 
рейтингового агентства (АКРА), спрос на 
кредитные средства со стороны МСБ по-
следние годы держится на низком уровне, 
а просроченная задолженность достигла 
почти 15% от всех кредитов МСБ. Получа-
ется, вы видите предпосылки для улучше-
ния ситуации?
А.  К.: Видимо, это пиковый уровень про-
сроченной задолженности по каким-то 
конкретным секторам. Если смотреть 
данные ЦБ, то просрочка в секторе МСБ 
в целом не превышает 5–6%. Возможно, 
это последствие событий 2014 года, ког-
да на стагнацию российской экономики 
наложились геополитические факторы. 
Плюс приснопамятный декабрь 2014 
года, когда произошел резкий рост клю-
чевой ставки. Может быть, этот период 
спровоцировал краткосрочный рост про-
срочки до 15%. 

Что касается спроса, я не стал бы гово-
рить, что его нет. Другое дело, что в силу 
объективных и субъективных причин МСБ 
более подвержен риску при турбулент-
ности в экономике, чем крупный бизнес. 
Поэтому при высоком спросе на кредиты 
банки будут проводить достаточно консер-
вативную кредитную политику, следствием 
чего является высокий процент отказов. 
При всей необходимости поддержки МСБ 

нужно помнить, что банки отвечают перед 
теми, кто формирует их пассивную базу. 
SR: Насколько рефинансирование креди-
тов для бизнеса является для вас замет-
ным фактором наращивания портфеля?
А. К.: В УБРиР программа рефинансирова-
ния была запущена сравнительно недавно 
— в январе 2018 года, поэтому говорить 
о какой-то динамике пока сложно. Тем не 
менее количество поданных заявок в ян-
варе — марте превысило наши ожидания 
на 10%. Мы рассчитываем, что к концу 
этого года на рефинансирование будет 
приходиться 5–7% от общего кредитного 
портфеля, а целевой ориентир для нас — 
15–20% до конца 2019 года.
SR: Усиливается ли конкуренция за заем-
щиков на рынке рефинансирования, в чем 
это выражается? 
А. К.: Конкуренция за хорошего заемщика в 
ситуации, которую я описал, растет. Спрос 
со стороны МСБ, безусловно, есть — на-
чиная со второй половины 2016 года. А в 
2017-м он вырос на 35–40%. Это естествен-
но приводит к существенной конкуренции 
между банками, в том числе на рынке рефи-
нансирования индивидуальных предприни-
мателей. Поэтому приходится откликаться 
на требования заемщиков, соблюдая уме-
ренно консервативную политику.
SR: Что имеет для клиента принципиальное 
значение, кроме уровня ставок?
А.  К.: В 70% случаев причиной для обра-
щения за рефинансированием стано-
вится более низкая стоимость кредита. 
Иные факторы, безусловно, тоже играют 
роль. Умеренно консервативная или про-
сто адекватная кредитная политика пред-
полагает ежеквартальный финансовый 
мониторинг клиентов. Если в случае с 
физическими лицами требуется принести 
справку 2-НДФЛ, то от корпоративных кли-
ентов необходим полный набор докумен-
тов, полная бухгалтерская отчетность и 
ее расшифровка. И это далеко не та про-
цедура, которая совершается с помощью 
одного нажатия кнопки. Когда у тебя три-
четыре банка, ты вынужден периодически 

выпадать из рабочего процесса, чтобы го-
товить для них документы. Поэтому прин-
цип «одного окна», в котором ты обслужи-
ваешь все свои кредитные потребности, 
является поводом для обращения за этим 
продуктом. 
SR: Если ценовые факторы для клиента 
важнее остальных, то в чем вы видите воз-
можность конкурировать с госбанками?
А.  К.: Чем крупнее банк, тем выше у него 
планка отсечения по выручке того бизнеса, 
кредитные заявки которого он обслужива-
ет. В коммерческих банках чаще можно 
встретить индивидуальный подход к таким 
клиентам. Это касается и интерпретации 
финансовых показателей, и уровня долго-
вой нагрузки, и получения управленческой 
отчетности для кредитного анализа. 
SR: Рефинансирование востребовано у 
бизнеса из-за невозможности расплатить-
ся по текущим долгам или используется 
для снижения ставок?
А. К.: Наша программа рефинансирования 
ориентирована на снижение стоимости 
долговой нагрузки. Если клиент не может 
расплатиться по предыдущим долгам, то 
он и по новому долгу не сможет распла-
титься. С точки зрения рефинансирования 
МСБ мы ориентируемся на два критерия. 
Первый связан со снижением стоимости 
займа и второй — с удобством обслужи-
вания клиентов в одном окне. В случае от-
сутствия возможности заплатить мы очень 
редко предлагаем кредит клиенту. 
SR: Чем предложения банков для МСБ 
принципиально отличаются друг от друга?
А.  К.: Любые конкурентные преимущества 
заключаются в нюансах. Например, УБРиР 
готов профинансировать бизнес с выруч-
кой до 500 млн рублей в год, срок коммер-
ческой деятельности компании должен 
быть не меньше года. Я бы сказал, что это 
одно из лучших условий, которое сейчас 
есть на рынке, поскольку срок деятельно-
сти компании в секторе рефинанса обыч-
но не менее трех лет. 
SR: Готовы ли вы рефинансировать креди-
ты собственных клиентов?

А. К.: По сути, это реструктуризация долга. 
Центробанк расценивает реструктуриза-
цию как проблемный кредит, под который 
банку следует формировать дополнитель-
ные резервы. Если банк реструктуризиру-
ет задолженность, ему придется доказать 
регулятору, что это не высокорисковый 
кредит. 
SR: Есть отличия в том, как вы оцениваете 
заемщика, который обратился за рефи-
нансированием, и первичного заемщика?
А. К.: На первый взгляд, нет. Решение о вы-
даче кредита на рефинансирование, так 
же как и по другим кредитам, тесно связа-
но с финансовым положением заемщика, 
его финансовой дисциплиной, обслужива-
нием долга и наличием залогов. Но если 
чуть копнуть вглубь, то кредит, который 
выдается на рефинансирование кредита 
в других банках, опирается на рассмо-
трение кредитной истории клиента не в 
отдаленной ретроспективе, а в текущем 
моменте. Клиент рефинансирует креди-
ты, которые он взял полгода-год назад. С 
этой точки зрения мы получаем более про-
зрачных с точки зрения кредитной исто-
рии клиентов и в индивидуальном порядке.  
И можем предоставить им более выгодные 
условия, чем тем, кто кредитовался значи-
тельное время назад и чья кредитная исто-
рия не настолько актуальна.
SR: Кто более активно мигрирует от одного 
банка к другому — розничные клиенты или 
МСБ?
А.  К.: Розничный клиент более склонен к 
миграции, менее привязан к конкретному 
банку. МСБ более склонен к наличию двух-
трех банков, поскольку эта конструкция 
более устойчива. Один из этих банков явля-
ется якорным. При выборе якорного банка 
для кредитования для бизнеса важна воз-
можность получить льготные условия по 
обслуживанию зарплатного проекта, ин-
тернет-банкингу, пакетные предложения 
по обслуживанию. И мы пытаемся претен-
довать на то, чтобы стать таким якорным 
банком, предлагая клиентам комплексный 
подход. n
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