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бизнеса, поэтому в прошлом году 
мы уже ощутили серьезный рост, од-
нако в первую очередь занимались 
развитием своей продуктовой линей-
ки. В этом году у нас планы достаточ-
но серьезные — рост более 20%. У нас 
полноценное транзакционное на-
правление, по сути, сформирова-
лось только к третьему кварталу года. 
Поэтому мы только-только перешли 
от «закладки фундамента» непосред-
ственно к «строительству».

— Насколько сложно в та-
ких условиях конкуриро-
вать с другими банками?

— По крупным клиентам, как я уже ска-
зал, нам на руку играет внешнеполити-
ческая ситуация. Крупные корпоратив-
ные клиенты сейчас с большим интере-
сом смотрят на немногие частные бан-
ки, и это для нас большой плюс.

Второй момент, МКБ на рынке суще-
ствует достаточно долго, и клиенты 
нас знают, но в основном как банк, ко-
торый кредитовал и занимался инкас-
сацией. А теперь мы превращаемся 
в полноценный расчетный банк с со-
временной качественной продуктовой 
линейкой, поэтому многие клиенты 
смотрят на нас все с большим интере-
сом или уже начали сотрудничество 
по тем направлениям, по которым ра-
нее предпочитали другие кредитные 
организации.

Вообще, мы принимаем целый си-
стемный комплекс мер для усиления 
своих рыночных позиций. Где-то это 
ценовая конкуренция, где-то просто 
более акцентированная и качествен-
ная проработка клиента и закрытие его 
потребностей в расчетном обслужива-
нии. Ранее бывало так, что клиент по-
лучал финансирование в банке, в рам-
ках ковенант проводил выручку, но за-
тем все переводил на свои счета в дру-
гие кредитные организации, в которых 
и размещал денежные средства и про-
водил расходные операции. С точки 
зрения транзакционного бизнеса это 
был практически нулевой результат.

— Вы пересмотрели этот 
подход?

— Сейчас у нас появилась такая роль, 
как product sales (продуктовый прода-
вец) по транзакционным продуктам 
и услугам, то есть человек, который 
очень хорошо разбирается в продуктах 
транзакционного бизнеса. Совместно 
с клиентским менеджером он участву-
ет в переговорах с клиентами и затем 
готовит индивидуальное предложе-
ние. Это может касаться и ценовых ус-
ловий, и каких-то доработок. И очень 

важно, что мы это делаем параллельно 
с установлением кредитного лимита 
и добиваемся того, чтобы клиент с на-
ми с удовольствием работал по всем 
направлениям, а не только получал 
финансирование или гарантию. 

— То есть теперь суще-
ствуют какие-то специ-
альные ковенанты?

— В ковенантах прописать это сложно 
(смеется), скорее это договоренности. 
Но у клиента всегда есть выбор. 
Мы не самый дешевый банк с точки 
зрения кредитных денег, поэтому нам 
остается быть только быстрее, гибче 
и качественнее конкурентов и реали-
зовывать доработки, полностью за-
крывающие потребности клиентов 
в банковском обслуживании. 

А потом мы с большим трепетом 
относимся ко всем нашим клиентам, 
в то время как даже достаточно круп-
ный клиент может просто потеряться 
в море себе подобных при обслужива-
нии в более крупном банке.

— Что вы можете предло-
жить компаниям кроме 
стандартного начисления 
процентов на остаток 
по счету?

— Мы запустили целый ряд новых 
продуктов. Например, в начале 2019 
года — виртуальный пулинг. С од-
ной стороны, это и есть начисление 
процентов на остатки по счетам, 
но не обязательно конкретной ком
пании, а целого пула, в который мо-
гут входить счета, принадлежащие 
различным юридическим лицам. 
Мы смотрим на такой пул счетов как 
на единое целое, при этом не смеши-
вая средства, находящиеся на разных 
счетах. Чем это выгодно для клиента? 
Все очень просто. Чем больше остаток 
в рамках пула, тем выше процентная 

ставка, поэтому даже самые «малень-
кие» участники пула могут получить 
очень достойные проценты на свои 
остатки. Более того, мы можем привя-
зываться не только к фиксированным 
ставкам, но и к рыночным индикато-
рам. Например, мы используем Mo-
sPrimeOn, то есть у клиента каждый 
день ставка пересчитывается в зависи-
мости от того, какое значение прини-
мает этот индикатор. Для многих кли-
ентов это как альтернатива депозитам 
овернайт, но в отличие от депозитов 
овернайт клиенту не надо куда-то зво-
нить, получать котировки, делать за-
просы на размещение средств с раз-
ных юридических лиц. Он может один 
раз подписать соглашение, в которое 
войдут все участники пула, и получать 
рыночные процентные, не совершая 
никаких дополнительных действий.

А во-вторых, на клиента работают 
те денежные средства, которые посту-
пают к нему уже после окончания опе-
рационного времени. 

— Каким образом?
— Средства, которые поступают вече-
ром, в 18–19 часов, которыми клиент 
уже, как правило, не может восполь-
зоваться, учитываются при расчете 
процентов. 

Также в феврале этого года мы запу-
стили автоматический овернайт, ког-
да клиент может подписать с нами 
один раз соглашение, а через систему 
ДБО на ежедневной основе получать 
электронную оферту на размещение. 
Вообще за последнее время мы выпу-
стили большое количество новых про-
дуктов и услуг и продолжаем удержи-
вать этот высокий темп.

— Например?
— 1 апреля 2019 года мы запустили 
корпоративные карты Visa Business 
мгновенного выпуска (instant issue), 

расширив наши пакеты для клиентов 
МСБ. Также мы увеличили количество 
самих пакетов (у нас появились пакеты 
совсем для начинающих, с минималь-
ным количеством платежей и с мини-
мальной комиссией) и добавили оп-
цию для клиентов, ведущих внешнеэ-
кономическую деятельность, в рамках 
которой клиент может получить льго-
ты на такие услуги, как валютный кон-
троль и валютные переводы. 

С точки зрения проведения плате-
жей мы за последние несколько квар-
талов существенно улучшили усло-
вия — в банке теперь внешние пла
тежи можно делать с 1:00 по москов-
скому времени и до 19:30. Расшири-
ли операционное время по валют-
ным переводам (USD до 17:00, EUR 
до 16:00), внутренние платежи теперь 
у нас работают в формате 24/7 бесплат-
но и в онлайн-режиме.

Также мы реализовали проект 
по созданию специальных счетов 
для участия в государственных закуп-
ках и провели интеграцию со всеми 
девятью электронными торговыми 
площадками, на которых проводятся 
конкурсы в рамках 44-ФЗ. Сделали спе-
циальные счета для застройщиков, 
создали модуль и услугу банковского 
сопровождения контрактов, запустили 
продукт по кредитованию застройщи-
ков с открытием счетов физическим 
лицам в рамках 44-ФЗ, запустили ре-
шение host-to-host на базе протокола 
1С DirectBank и еще много всего.

— Как вы оцениваете 
вашу долю рынка в тран-
закционном бизнесе 
и к чему стремитесь?

— Исходя из той статистики и тех пока-
зателей, которые есть в открытом досту-
пе, думаю, что она пока составляет ме-
нее 2%. Хотели бы достичь уровня в 10%.

— На нынешнем рынке 
это реально?

— Считаю, что все возможно. Я не могу 
сказать, что за последние годы появи-
лись какие-то ноу-хау-продукты, 
в принципе все занимаются тюнингом 
и улучшением уже достаточно устояв-
шегося продуктового ряда. На мой 
взгляд, рынок в части корпоративного 
бизнеса стремится к некоей персонали-
зации, и здесь важно изначально обла-
дать продуктовым «джентльменским» 
минимумом, который тебе позволит 
сразу быть достаточно конкурентным. 
Но самое главное, надо уметь быстро 
и гибко делать доработки под запросы 
определенных клиентов, чтобы быть 
по-настоящему конкурентным •
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