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ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА

Творческие подходы к среднему бизнесу 
В кризис банкам приходилось бросать все силы на решение вопросов просро—
ченной задолженности. Эта проблема стала реальным тормозом для реализации 
планов кредитования. О том, как банки, работающие в корпоративном секторе, 
строят свои взаимоотношения с клиентами в текущих условиях, BG «БАНКИ» рас—
сказал ДЕНИС ГУМЕРОВ, который недавно был назначен новым председателем 
правления банка БФА. Вероника Маслова

BUSINESS GUIDE: В связи с вашим назначе-
нием возникает вопрос, не собирается ли 
банк менять стратегию своей работы? Ка-
кие основные задачи стоят перед вами?
Денис Гумеров: К моменту моего назначения 
новая для банка стратегия развития уже 
была принята. И мое назначение — продол-
жение этого решения. Нашей целью являет-
ся создание универсального коммерческо-
го банка. Существует целый ряд подходов к 
трактовке данного понятия. Применительно 
к российской практике «универсальный 
коммерческий банк» подразумевает прио-
ритет коммерческого кредитования и разви-
тие коммерческого бизнеса вкупе с работой 
на финансовых рынках в качестве важной, 
но не превалирующей части деятельно-
сти. Коммерческая направленность — это 
основное отличие новой стратегии. Мы ре-
шили более активно развивать взаимоотно-
шения с компаниями среднего бизнеса, в 
обслуживании которых у нас уже есть опыт 
и наработанные связи. Сегодня мы можем 
предложить клиентам достаточно широкий 
спектр услуг по финансированию бизнеса, 
совершенствованию системы управления 
денежными ресурсами с широким набором 
прилагаемых сервисов. Если раньше каз-
начейскую систему управления применяли 
в основном крупные компании, то сейчас 
она встречается и в компаниях среднего 
уровня. В связи с этим услуги банка в фор-
мировании инфраструктуры по управлению 
ресурсами могут быть востребованы. По 
мере роста бизнеса банк будет выходить на 
обслуживание клиентов сегмента крупного 
бизнеса. А в дальнейшем мы планируем 
добавить определенную долю операций с 
физическими лицами. Хотя для нас это, ко-
нечно, не будет розничным проектом в ши-
роком понимании.
BG: Как далеко вы готовы зайти в розницу?
Д. Г.: У нас нет амбиций розничного банка, 
и мы не говорим о рыночной рознице. Это 
определенный профиль, который требу-
ет соответствующих технологий, открытия 
точек продаж, серьезных инвестиций в 
сеть. Мы же рассматриваем розничную со-
ставляющую именно как сопутствующую 
услугу для клиентов. Наибольшее распро-
странение здесь должны получить зар-
платные проекты. Уровень использования 
банковских продуктов повышается, и вести 
конструктивный диалог с требовательным 
клиентом становится бессмысленно без 
возможности предоставить определенные 
сервисы. Зарплатные и кредитные карты, 
бонусные программы и другие услуги банк 
мог бы предложить сотрудникам компаний, 
с которыми сотрудничает. Они способ-
ны сформировать перспективную группу 
клиентов-физических лиц без значитель-
ных затрат на развитие розницы. В этом мы 
видим и социальную функцию, и важный 
показатель для рейтингования, поскольку 
международные рейтинговые агентства 

рассматривают присутствие розницы как 
неотъемлемый элемент диверсификации 
бизнеса кредитного учреждения. В связи 
с этим на данный момент мы находимся в 
процессе получения лицензии на работу с 
депозитами физических лиц. Не исключаю, 
что в перспективе мы вернемся к обсужде-
нию стратегии работы с физическими ли-
цами и скорее всего поступательно будем 
наращивать розничную составляющую.
BG: Не появились ли планы выйти за преде-
лы региона?
Д. Г.: До последнего момента банк развивал-
ся достаточно экстенсивно внутри Северо-
Запада. Кроме того, за прошедший год мы 

успели наработать определенный пул мо-
сковских клиентов и сейчас находимся в 
процессе открытия офиса в Москве. Кризис 
стал катализатором принятия данного ре-
шения. Докризисный рынок корпоративных 
услуг был перегрет: низкие ставки и комис-
сии банков, значительные суммы кредитов 
и специфичная оценка рисков. Поскольку 
рост во всех сегментах был равномерным, 
в поисках новых клиентов многие банки в 
условиях высокой конкуренции при анали-
зе заемщика закрывали глаза на риски. С 
одной стороны, и мы не избежали этого, но 
в целом последствия для банка были ми-
нимальны, поскольку мы не столь активно 

участвовали в конкурентной борьбе. Одна-
ко в данный момент банк вырос и находится 
на том этапе развития, который позволяет 
делать клиентам рыночные предложения. 
У банка вырос капитал, а средний объем 
финансирования, который мы можем пред-
ложить на сегодняшний момент, составляет 
300–500 млн рублей. Это достаточно востре-
бованные лоты при общении со средними и 
даже крупными клиентами. При этом выход 
на рынок Москвы открывает горизонты со-
трудничества со всеми регионами, посколь-
ку, как правило, компании, имеющие регио-
нальный бизнес, представлены и в столице. 
На первом этапе наше региональное разви-
тие начнется с взаимодействия московско-
го офиса с представителями регионального 
бизнеса. А в дальнейшем мы будем просчи-
тывать экономику открытия филиала в тех 
или иных регионах. Но, с другой стороны, 
наш опыт показал, что банк эффективно 
может работать из Петербурга и с клиента-
ми других регионов.
BG: Какой рост основных показателей биз-
неса предполагает новая стратегия банка?
Д. Г.: Безусловно, мы планируем рост биз-
неса в разы. Сейчас активы банка состав-
ляют порядка 10 млрд рублей, а капитал 
— порядка 2,5 млрд рублей. Но средний 
эффективный уровень капитала, который 
бы позволял решать поставленные задачи, 
находится на уровне от 5 млрд рублей. Мы 
стремимся к данному показателю, чтобы 
наравне с крупными банками взаимодей-
ствовать с клиентами. Рабочие объемы 
финансирования, позволяющие сотрудни-
чать с крупными компаниями, составляют 
порядка 1 млрд рублей. К этому объему мы 
близки с точки зрения перспектив роста 
капитала и бизнеса, чтобы предложить до-
статочно хорошие условия для заемщиков. 
Крупные банки кредитуют дешевле, но си-
стема их работы бюрократизирована, хотя 
это, безусловно, необходимо для страхова-
ния системы от случайных ошибок. Наша 
структура пока менее иерархична, и банк 
может конкурировать по срокам принятия 
решений и гибкости. Стратегия банка при-
нята на пятилетний срок, но данная пер-
спектива, как показала практика послед-
них нескольких лет, может быть достаточно 
условной. Так или иначе, наша цель — в 
ближайшие годы войти в сотню крупней-
ших банков России.
BG: В свете планов по наращиванию капи-
тала нет ли желания привлекать новых ак-
ционеров?
Д. Г.: На первом этапе мы планируем более 
тесное сотрудничество с уже имеющимися 
акционерами. Другая возможность — это 
привлечение субординированных займов 
от клиентов, которые уже перешли стадию 
партнерства. Переговоры с несколькими 
подобными клиентами уже ведутся. Третий 
источник увеличения капитализации — соб-
ственная прибыль банка. Прошлый год банк 

ЭКСПЕРТНАЯ ОЦЕНКА

➔ c. 31

Ден
и

с 
Вы

ш
инск


ий


