
рекрутинг
На протяжении 2009 года 
рекрутеры отмечали медлен-
ный рост спроса на банков-
ский персонал. С января 
текущего года темпы роста 
заметно увеличились. Наи-
большая активность соиска-
телей отмечалась в октябре 
2009 года (149% от докризис-
ного количества резюме) и  
в марте 2010 (156%), после 
чего наметился ее спад, что  
связано как с сезонным 
фактором, так и с общим 
улучшением ситуации на  
кадровом рынке, расска-
зывает Алексей Захаров, 
президент рекрутингового 
портала Superjob.ru.

«Начиная со второй по-
ловины 2009 года спрос 
на банковский персонал 
устойчиво растет. С 2010 года 
можно говорить о докри-
зисном уровне», — считает 
Арамис Каримов, директор 
инвестиционно-банковской 
практики Morgan Hunt. На 
основании статистики публи-
каций вакансий и резюме на 
портале Superjob.ru в конце 
июля 2010 года число вакан-
сий для банковского персо-
нала вышло на докризисный 
уровень, соглашается с ним 
господин Захаров. Спрос на 
персонал в банковской и 
инвестиционной сферах с на-
чала года вырос практически 
вдвое, достигнув уровня 81% 
от того количества вакансий, 
которое публиковалось до 
кризиса, причем основная 
масса этого спроса приходит-
ся именно на среднее звено, 
говорит Ольга Анохина, 
директор по продажам петер-

бургского филиала портала 
HeadHunter. 

По мнению Анастасии 
Глубшевой, руководителя 

группы консультантов 
«АНКОР Банки, финансовые 
услуги», тенденция роста 
спроса на финансистов 

прослеживается как со 
стороны розничного, так и 
со стороны корпоративного 
и инвестиционного блоков. 

«Оживление ощутимо по 
разным уровням позиций: 
где-то это связано с переме-
щениями топ-менеджеров, 

где-то с наращиванием 
корпоративного и рознич-
ного портфелей, а где-то с 
оптимизациями, которые 

особенно коснулись бан-
ковской сферы в 2008–2009 
году», — рассуждает госпожа 
Глубшева. 

Распределение запросов 
на различные категории 
работников в банковской 
сфере в августе 2010 года, 
согласно данным портала 
Superjob.ru, было сле-
дующим: на поиск топ-
персонала ориентировано 
3% размещенных вакансий, 
на поиск менеджмента 
среднего звена — 7,1%; 
остальные — на поиск специ-
алистов. «В августе основной 
спрос российских компаний 
банковской сферы наблю-
дался в отношении кре-
дитных менеджеров (28,2% 
запросов), операционистов 
(15,5%) и специалистов по 
работе с клиентами (12,6%). 
В совокупности на эти 
специальности приходится 
более половины запросов 
работодателей на поиск 
банковских работников», 
— рассказывает господин 
Захаров. По словам Арамиса 
Каримова, если в 2008–2009 
году спрос был сосредоточен 
в конкретных областях (на-
пример, риски, collection), 
то сейчас наблюдается спрос 
по всем направлением. «На-
пример, сейчас мы работаем 
над проектами по поиску 
первого лица в иностранном 
банке, ищем сразу несколь-
ко финансовых директоров, 
кандидатов на руководящие 
позиции в области анализа, 
IT, продаж, рисков, финан-
сов, корпоративного бизне-
са (все позиции в банках), 
— говорит он.

(Окончание на стр. 19)

Банкиры «потянулись» обратно
Летом 2010 года спрос на банковский персонал достиг докризисного уровня
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Несмотря на летние отпуска, банковский рынок перед началом осени начал активно расти. Банки вернулись с предложениями по ипотеке и  
потребительскому кредитованию, и им снова потребовались специалисты на эти направления. Рекрутеры в один голос заговорили о докризис-
ном уровне спроса на банковский персонал. 

Начиная со второй половины 2009 года уволенные финансисты активно «потянулись» обратно в банки
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банк
Александр Говорунов: «Банк намерен 
сделать серьезный упор на малый бизнес 
и будет агрессивно вести себя на этом рынке»
интервью
Летом в Северо-Западном 
банке сменилось руководство: 
на пост председателя правле-
ния банка пришел АЛЕКСАНДР 
ГОВОРУНОВ, проработавший 
в системе Сбербанка более 
15 лет. Об оптимизации сети, 
коллективе банка, поиске со-
трудников и планах банка на 
2011 год он рассказал кор-
респонденту «Ъ-Банк» АННЕ 
ИВАНОВОЙ. 

— Александр Николаевич, 
летом вы возглавили 
самый большой банк в 
Cеверо-Западном регионе. 
Расскажите, какие цели и 
задачи перед вами были 
поставлены московским 
руководством Сбербанка?
— Главная задача, которая 
была поставлена для меня и 
моей команды, — повысить 
эффективность деятельно-
сти банка. Реализация такой 
цели немыслима без хорошей 
команды, поэтому первое, на 
что мы обратили внимание, — 
это люди. К великому сожале-
нию, синдром советской сбер-
кассы, когда бабушки сидели 
за кассой, вязали носки и го-
ворили: «Вас много, а я одна», 
ходит по нашим отделениям. 
Конечно, это не повсеместно 
и не везде, однако некий ви-
рус все еще гуляет по головам 
сотрудников Сбербанка. При-
чем дело совсем не в возрасте: 
регулярно сталкиваюсь с тем, 
что вижу 30-летних «стари-
ков» с потухшими глазами. 
Поэтому для меня главная 
задача — стать центром, от 
которого должны крутиться 
шестеренки в правильном на-
правлении, поэтому в банке 
просто не могло не произойти 
кадровых изменений. 
— О каких кадровых пере-
становках вы говорите?
— Появились несколько 
новых зампредов. Так, Андрей 

Максимов занял должность 
заместителя председателя по 
проблемным активам. Рань-
ше он был директором управ-
ления внутреннего контроля 
банка, а до этого руководил 
одним из отделений в Санкт-
Петербурге. Кризис внес 
свои коррективы в рынок, 
и подобная должность — это 
примета времени. Алексей 
Кольчик был назначен за-
местителем председателя по 
корпоративному бизнесу. Он 
также работает в банке давно, 
последнее время руководил 
управлением по работе с 
корпоративными клиентами. 
Искренне надеюсь, что у него 
все получится. Другое приоб-
ретение банка — заместитель 

председателя по рознице 
Петр Морсин. Для Сбербанка 
это очень важное направле-
ние. Он не работал в системе 
Сбербанка, однако в его 
заслуги входит строительство 
розничного бизнеса одного 
из крупнейших российских 
банков. Это моторный, ини-
циативный и интересный 
человек, с массой креативных 
идей. Также появился еще 
один новый заместитель 
председателя, возглавляющий 
блок развития банка и управ-
ления филиальной сетью — 
Валерий Булыгин. Валерий 
имеет длительный опыт 
работы в системе Сбербанка, 
до последнего времени он 
был управляющим крупней-

шим московским отделением 
— Лефортовским. Я сделал ему 
предложение, и он переехал 
из Москвы в Санкт-Петербург. 
Кроме того, не так давно в 
наши ряды влился еще один 
интересный человек — Ан-
дрей Лысухо. Он пришел на 
важнейший участок — HR. 
У него очень большой опыт 
по формированию команды, 
интересная школа по разви-
тию и управлению персона-
лом крупной компании, и я 
надеюсь, что он свои знания 
привнесет в наши ряды. К 
нам он пришел из компании 
Coca Cola. Основная его за-
дача — усиление кадровой 
политики в банке. Нам важно 
не потерять преданных и 
инициативных людей в 
период активных преобра-
зований в банке. Уверен, что 
его энергия и свежий взгляд 
на, казалось бы, обыденные 
вещи помогут нам достичь 
поставленных амбициозных 
бизнес-целей. 
— Если у вас появились но-
вые сотрудники, то кто-то 
покинул свои должности и 
ушел из банка? 
— Нет, никто не ушел. Весной 
мы провели реорганизацию 
банка, появились новые руко-
водящие позиции. Например, 
раньше не было отдельных 
блоков корпоративного и роз-
ничного бизнеса, выделенных 
заместителей по операцион-
ному блоку и IT-вопросам, по 
работе с проблемными акти-
вами. Сама жизнь заставила 
реорганизовать структуру 
банка, применить новую схе-
му управления. Впрочем, не 
исключаю какие-то кадровые 
подвижки и в дальнейшем. 
— Руководство Сбербанка 
неоднократно заявляло о 
модернизации Сбербанка. 
Расскажите о планах по 
Северо-Западу, в чем эта 
модернизация будет за-
ключаться?

— Дело в том, что Сбербанк от 
отцов и дедов получил наслед-
ство под названием «сеть», 
которая является главным 
преимуществом банка на рын-
ке. И сейчас на повестке дня 
вопрос осмысления потенциа-
ла этой сети: правильно ли 
она расположена, эффективно 
ли работает. Возможно, где-то 
нужен ипотечный центр, а не 
обычное отделение, а где-то 
специализированное подраз-
деление по работе с малым 
бизнесом или отдельный 
офис для работы с юридиче-
скими лицами. Руководство 
Сбербанка приняло принци-
пиальное решение перефор-
матировать сеть ради того, 
чтобы клиент для банка стал 
во главе угла, а не наоборот. 
На территории Северо-Запада, 
а точнее в Петербурге и Гат-
чине уже открыто три новых 
«пилотных» офиса, которые в 
буквальном смысле создают 
другое настроение у клиентов 
и сотрудников. Там реали-
зованы совершенно другой 
принцип обслуживания и 
модель продаж — зонирова-
ние выполнено по принципу 
«открытого пространства», 
там нет барьера между 
операционистом и клиента-
ми, универсальные рабочие 
места, обязательное наличие 
единой электронной очереди 
и детских уголков, современ-
ный дизайн. В клиентском 
зале посетителя встречает 
администратор, который по-
могает ему сориентироваться, 
подсказывает, как быстрее и 
лучше получить необходимую 
консультацию и услугу. 

По итогам эксплуатации 
этих «пилотных» подразделе-
ний (всего по России их сей-
час 22) новые форматы будут 
доработаны для их последую-
щего поэтапного внедрения в 
рамках всей системы Сбер-
банка. Открытие таких отделе-
ний — дорогое удовольствие. 
Планируется, что постепенная 
реконструкция будет вестись 
вместе с плановыми ремонт-
ными работами в офисах. В 
частности, на Северо-Западе 
в следующем году мы собира-
емся переформатировать под 
новые стандарты более пя-
тидесяти и открыть не менее 
десяти новых офисов. 
— Так банк планирует ре-
шить проблему очередей в 
отделениях?
— Да, но это не все. Помимо 
сети, одна из задач, постав-
ленных передо мной, — это 
развитие удаленных каналов 
обслуживания. Подрастает 
новое поколение, которое 
не хочет стоять даже в не-
больших очередях, а хочет 
самостоятельно совершать 
банковские операции через 
платежные терминалы, интер-
нет, услугу «мобильный банк». 
И те банки, которые не будут 
предлагать подобные услуги, 
просто обречены на провал. 
Впрочем, западный опыт 
показал, что совсем отказы-
ваться от личного общения 
нельзя, и никто не отменял 
коммуникацию «глаза в 
глаза». Однако параллельно с 
личным общением обязатель-
но должна быть возможность 
совершать банковские опе-
рации самостоятельно через 
тот же интернет-банкинг. Это 
одно из решений проблемы 
очередей в отделениях. 
— Если банк намерен из-
менить формат сети и от-
крывать новые отделения, 
потребуются квалифици-
рованные сотрудники. Как 
вы боретесь с «синдромом 
советской сберкассы», о 
котором вы упомянули? 
Выговоры делаете, штра-
фуете, ругаете?
— Здесь приказами и выгово-
рами дело не решишь. Если 
мы скажем, что с сегодняшне-
го дня все улыбаются, из этого 
ничего не выйдет. Мы сейчас 
серьезно занимаемся вну-

тренними коммуникациями, 
проводим обучение, уделяем 
особое внимание построе-
нию позитивной атмосферы, 
чтобы люди с желанием 
принимали нововведения. 
Появляются молодые руково-
дители, которые объединяют 
вокруг себя людей и старают-
ся создавать определенную 
философию работы. Ведь от 
того, как чувствует себя со-
трудник банка, какой заряд 
несет в себе, от его состояния 
души зависит то, как будет 
чувствовать себя клиент. 
Сейчас руководство проводит 
много встреч с коллектива-
ми. Петр Морсин, о котором 
я упомянул, пропустил 700 
человек «через себя», старал-
ся донести эту идею и свой 
задор до сотрудников банка, 
занимающихся розницей. И 
я прекрасно понимаю, что 
все 100% не станут другими, 
но то, что у кого-то этот заряд 
на изменения останется, это 
факт. Кроме того, мы работа-
ем над совершенствованием 
нашего коллектива. Сейчас 
практически весь банк снаб-
жен возможностью электрон-
ного общения, мы проводим 
различные профессиональ-
ные состязания, устраиваем 
конкурсы на должности, 
проводим деловые игры. В 
Москве в скором времени бу-
дет построен корпоративный 
университет Сбербанка, где 
будут преподавать предста-
вители ведущих бизнес-школ 
мира. 

В рамках Сбербанка про-
цесс обучения сегодня идет 
непрерывно. В большей 
степени это обучение менед-
жменту, управлению собой и 
своим временем, психологи-
ческим аспектам успешного 
банковского менеджера. 
Сейчас очень важен позитив-
ный настрой в офисах банка, 
поэтому актуальное направле-
ние — обучение принципам 
«проактивной» ориентирован-
ности на клиента. Во время 
этого обучения проявляют 
себя интересные ребята, 
талантливые менеджеры, 
которые так нужны банку и 
которых мы рассматриваем 
как кадровый резерв. 
— Есть ли портрет идеаль-
ного сотрудника Сбербан-
ка? Какими навыками или 
личными характеристика-
ми и качествами должен 
обладать сотрудник банка?
— Одно знаю точно: возраст 
никакого значения не имеет. 
Главная составляющая — это 
внутренняя потребность и 
внутреннее желание человека 
к позитивному мышлению. 
Фраза «Я в банке 25 лет» не 
является для меня опреде-
ляющей. В мире появляются 
новые реалии, постоянно 
идут изменения. Например, 
материал, который студент 
изучает на первом курсе, к 
четвертому курсу уже уста-
ревает. Если сотрудник готов 
идти в ногу с изменениями, то 
это эффективный сотрудник. 
Если человек хочет развивать-
ся, ему необходимо помочь. 
Но если желания нет, тряси 
не тряси кулаком, ничего из 
такого сотрудника не выйдет. 
Сегодня нам нужны инициа-
тивные, энергичные профес-
сионалы. Кроме того, рядом 
есть рынок труда, и мы очень 
внимательно на него смо-
трим. Мы открыты для людей, 
которые готовы сворачивать 
горы, у нас работы много, тя-
желой работы, но интересной. 
Я могу прямо сказать — если 
вы разделяете эти установки, 
обращайтесь в нашу кадро-
вую службу и мы рассмотрим 
возможность вашей работы в 
Сбербанке. 
— Давайте вернемся к 
бизнесу Сбербанка. В 
последнее время актив-
ность банков на рынке 
кредитования населения 
колоссальна. Кредитные 

учреждения наперебой 
звонят, присылают СМС и 
письма с предложением 
взять кредит именно у них. 
Многие клиенты испыты-
вают дежавю в буквальном 
смысле, вспоминая пред-
кризисный период. Как 
сейчас развивается потре-
бительское кредитование в 
Сбербанке?
— Действительно мы чувству-
ем, что кризис отступает, и, 
как следствие, появляется 
спрос на кредиты для населе-
ния. Банки начали активно 
выдавать деньги, идет борьба 
за клиента. И это реальная 
борьба: банки вынуждены 
конкурировать в ставках 
между собой, и сам рынок 
оживает, что принципиально 
важно. Активное кредитова-
ние сказывается на прибылях 
банков. У нас уровень при-
были растет очень уверенно, 
например, за третий квартал 
у нас уже есть прибыль на 
сумму более 5,5 млрд рублей. 
Так, по итогам девяти месяцев 
Северо-Западный банк предо-
ставил около 150 тыс. рознич-
ных кредитов частным лицам 
на сумму порядка 32 млрд 
рублей. Тогда как за весь 2009 
год населению было выдано 
130 тыс. кредитов на общую 
сумму 27 млрд рублей. Для 
выдачи кредитов частным 
клиентам в банке уже больше 
года работает так называемая 
«кредитная фабрика». Это 
практически производ-
ственная система принятия 
решения по рассмотрению 
заявок на кредиты. Решение 
принимается автоматически 
и централизованно, на основе 
различных баз данных. Это 
позволило нам существенно 
сократить время рассмотре-
ние заявок. Теперь на при-
нятие решения о выдаче 
кредита требуется примерно 
25 часов, а до реального 
получения денег клиентом 
проходит 40–45 часов. Для 
этого процесса принципиаль-
но важно, чтобы IT-системы 
выдержали весь механизм. 
— То есть IT-направление в 
2011 году потребует боль-
ших вложений?
— Да, иначе мы просто дискре-
дитируем идею. Представьте, 
стоит очередь в отделении, 
подходит к вам сотрудник и 
говорит: «Что же вы в очереди 
стоите, есть специальный 
аппарат, который может 
быстро совершить операцию». 
Вы соглашаетесь, запускаете 
деньги, проводите операцию, 
а аппарат ломается. И что вы 
скажете? «Лучше б я стояла в 
очереди и оплатила бы все че-
рез операциониста». И неудоб-
но перед вами, и главное, что 
за идею обидно. Банку нужны 
более современные техноло-
гии, программные продукты. 
Поэтому здесь вложения будут 
колоссальные. 
— Институт кредитной фа-
брики будет рассматривать 
только потребительские 
кредиты?
— Пока да, это нецелевые по-
требкредиты, автокредиты, 
кредитные карты. Заявки на 
кредиты по ипотеке рассма-
тривают люди. Мы планируем 
отдать институту кредитной 
фабрики на рассмотрение за-
явки по микрокредитованию 
бизнеса на сумму до 1 млн 
рублей и поставим микрофи-
нансирование на поток. Эко-
номики стран стоят на малом 
бизнесе, который в дальней-
шем становится средним и 
дальше продолжает развивать-
ся. Сейчас мы в буквальном 
смысле боремся с другими 
банками за такую клиентуру. 
Банк намерен сделать серьез-
ный упор на малый бизнес и 
будет агрессивно вести себя на 
этом рынке. Недавно в Петер-
бурге был открыт специаль-
ный Центр развития малого 
бизнеса, это один из новых 
«пилотных» офисов, о которых 

я говорил. Мы сделали его не 
только местом обслуживания 
предпринимателей. Центру по-
старались придать налет неко-
ей клубности, где предприни-
матели могли бы встретиться, 
пообщаться, найти партнеров, 
получить консультацию банка. 
И уже можно сказать о том, 
что клиенты потянулись в этот 
центр. Не секрет, что любой 
банк — это бюрократия, хожде-
ние бумаг по этажам. А для это-
го центра мы обучили моло-
дых сотрудников, подготовили 
их, дали им право принятия 
решений в пределах 5 млн ру-
блей, поскольку именно такой 
суммы часто достаточно для 
малого бизнеса. Очень важно 
было решиться и отважиться 
на подобный шаг, научить 
людей и поверить в них, не 
сомневаясь, что они могут 
неправильно что-то сделать, не 
справиться. 
— А стартапы интересны 
банку?
— Банки часто кредитуют под 
гарантии фондов малого биз-
неса или венчурных фондов 
и такие кредиты нам инте-
ресны. Фонды иногда дают 
дотации ставок, что заинте-
ресует и предпринимателя, и 
банк. Но в венчурном проекте 
на большие суммы и долгий 
срок мы пока, откровенно го-
воря, участвовать, не готовы. 
Большие риски. 
— Опыт кризиса показал, 
что многие банки нео-
правданно рисковали, за 
что поплатились большим 
показателем по просрочен-
ной задолженности. Много 
ли проблемных кредитов у 
Сбербанка? 
— Северо-Западный банк 
сейчас находится «в рынке» 
по просроченной задолжен-
ности. Этот показатель по ито-
гам девяти месяцев находится 
в пределах 8% от кредитного 
портфеля юридических лиц. 
Это, безусловно, большой 
показатель. Однако я уверен, 
что пик роста «просрочки» 
прошел, и в настоящее время, 
этот показатель будет сни-
жаться за счет погашения 
проблемных активов, а также 
за счет роста общего объема 
кредитного портфеля. 

Через ОАО «Российский 
аукционный дом» (РАД) мы 
весьма успешно реализуем 
заложенное имущество. Были 
случаи, когда от стартовой 
стоимости цена объекта 
возрастала в 2–3 раза. Это ин-
тересно и с той позиции, что 
мы являемся акционерами 
РАД. Это хорошая площадка 
для продажи непрофильного 
имущества банка. Помимо 
нее, у нас есть ООО «Сбербанк-
Капитал». Нелогично прини-
мать непрофильные активы 
на баланс банка. Для реше-
ния проблемы привлекаем 
«Сбербанк-Капитал», который 
выступает как управляющая 
компания и, обладая опреде-
ленным опытом, в последую-
щем с учетом рынка реализует 
объект. В Санкт-Петербурге 
функционирует филиал 
«Сбербанк-Капитала», что 
позволяет нам в оперативном 
порядке привлекать эту ком-
панию для решения вопросов 
по проблемным активам.
— Какие планы у банка на 
ближайшее полугодие? 
Каких показателей плани-
руете достичь к 2011 году?
— Сейчас банк видоизменяет 
систему всего управления по 
Северо-Западу и это предпо-
лагает, что к середине 2011 
года решения должны будут 
приниматься на местах. Будем 
формировать сильные управ-
ленческие команды, бороться 
с конкурентами за крупную 
клиентуру на рынке кредито-
вания. Что касается показате-
лей, то Северо-Западный банк 
намерен к началу 2011 года 
достичь активов 630 млрд 
рублей и получить прибыль в 
размере 7 млрд рублей.

БИОГРАФИЯ
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работки экономической информации». Трудовую деятельность в Сбербанке 
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кассовых операций, безопасности и инкассации в то время еще Санкт-
Петербургского банка Сбербанка России, а затем был назначен замести-
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должность заместителя председателя правления Сбербанка России. С июня 
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СПРАВКА

Северо-Западный банк Сбербанка России работает на территории 
семи субъектов РФ — Санкт-Петербурга, Ленинградской, Калининград-
ской, Мурманской, Псковской, Новгородской областей, а также Республики 
Карелия. В настоящее время Северо-Западный банк Сбербанка России 
располагает самой развитой филиальной сетью в регионе — более чем ты-
сячей филиалов. На 1 октября 2010 года прибыль Северо-Западного банка 
составила 5,5 мрлд руб. Активы банка достигли 604 млрд руб. Портфель 
корпоративных кредитов на 1 октября 2010 года составил 263 млрд руб., 
кредитный портфель частных клиентов — 89 млрд руб.

Подготовила Анна Иванова
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Андрей Дегтярев 
возглавил 
«КИТ Финанс»

Совет директоров «КИТ Финанса» 
5 октября одобрил кандидатуру 
Андрея Дегтярева на должность 
генерального директора банка, 
говорится в сообщении кредитного 
учреждения. В новую должность 
Андрей Дегтярев вступит после 
согласования его кандидатуры с 
Главным управлением ЦБ РФ по 
Санкт-Петербургу и Агентства по 
страхованию вкладов. 

Андрей Дегтярев родился в 
1974 году в Москве. В 1995 году 
окончил Российскую экономическую 
академию имени Г. В. Плеханова по 
специальности «финансы и кредит». 
С 1998-го по 2001 год прорабо-
тал на разных должностях в ОАО 
«Альфа-банк». С 2001 по 2003 год 
работал в ЗАО «Конверсбанк». В 
2003 году Андрей Дегтярев пришел 
в финансовую корпорацию «Урал-
сиб». Занимал должности руково-
дителя бизнес-направления продаж 
крупным корпоративным клиентам, 
руководителя Северо-Западной 
региональной дирекции. В январе 
2008 года был назначен главным 
исполнительным директором по 
частным инвестициям ФК «Урал-
сиб». Ольга Кривоносова

Банк 
«ВТБ Северо-Запад» 
прокредитовал OCS

Банк «ВТБ Северо-Запад» открыл 
возобновляемую кредитную линию 

группе компаний OCS в размере 
500 млн рублей сроком на 18 меся-
цев. Кредитные средства предо-
ставлены на пополнение оборотных 
средств компании. 

Группа компаний OCS спе-
циализируется на дистрибуции 
компьютерной техники, телеком-
муникационного, периферийного, 
пассивного, сетевого оборудова-
ния, компонентов, систем хране-
ния данных и инфраструктурного 
программного обеспечения. 

ОАО «Банк ВТБ Северо-Запад» 
специализируется на обслужива- 
нии корпоративных клиентов в 
Северо-Западном федеральном 
округе и Кировской области. На  
1 октября 2010 года региональная 
сеть объединяет 33 точки продаж 
(в том числе 17 филиалов). Ольга 
Кривоносова

«Райффайзенбанк» 
предоставит 
ОАО «Полиметалл» 
кредит на $150 млн

Филиал «Северная столица» ЗАО 
«Райффайзенбанк» и ОАО «Поли-
металл» заключили соглашение об 
открытии кредитной линии лимитом 
$150 млн. Кредитные средства при-
влекаются на общекорпоративные 
цели компании. Срок предоставле-
ния кредитной линии — пять лет. 

«В данный момент эта сделка 
является крупнейшей сделкой фи-
лиала этого года. Мы довольны сло-
жившимся долгосрочным сотрудни-
чеством с компанией, являющейся 
крупнейшим в России производите-
лем первичного серебра и одним из 
лидеров по объему добычи золота 
в России, — говорит Александр 
Конышков, директор регионального 
центра «Северо-Западный»  
ЗАО «Райффайзенбанк». 

«Данный кредит является 
очередным важным шагом в 

оптимизации долгового портфеля 

”Полиметалла“, а также укрепляет 
наше долгосрочное сотрудничество 
с Райффайзенбанком, — сказал Ви-
талий Несис, генеральный директор 
ОАО ”Полиметалл“. — Особенно 
важным является удлинение долга, 
которое приближает сроки возврата 
обязательств компании к сроку по-
лезной жизни ее активов».

Согласно данным «Интерфакс-
ЦЭА» за первое полугодие 2010 
года, ЗАО «Райффайзенбанк» на-
ходится на шестом месте в России 
по объему частных депозитов и 
девятом месте по объему кредитов 
для частных лиц. ОАО «Полиметалл» 
является российской компанией 
по добыче золота и серебра с 
действующими предприятиями и 
проектами развития в России и 
Казахстане. В 2009 году компания 
произвела 0,6 млн унций золотого 
эквивалента и планирует удвоить 
данный показатель к 2012 году в 
результате ввода в эксплуатацию 
новых проектов. Анна Иванова

Чистая прибыль 
банка «КИТ Финанс» 
в третьем квартале 
составила 28,4 млн 
рублей

Чистая прибыль банка «КИТ Фи-
нанс» за третий квартал 2010 года 
составила 28,4 млн рублей, за де-
вять месяцев 2010 года — 148,8 млн 
рублей, говорится в сообщении 
банковской пресс-службы. Общий 
кредитный портфель по состоянию 
на 1 октября 2010 года составил 
70,2 млрд рублей, в том числе кре-
диты физических лиц — 41,2 млрд 
рублей. Корпоративный кредитный 
портфель банка в третьем квартале 
достиг 28,3 млрд рублей. ОАО «КИТ 
Финанс Инвестиционный Банк» 
создано в 1992 году. В 2008 году 

банк перешел под контроль ОАО 
«Российские железные дороги» 
(45%) и НПФ «Благосостояние» 
(53,95% через ООО «ТрансФинКа-
питал»). Ольга Кривоносова

Сбербанк подвел 
итоги

Чистая прибыль Сбербанка за 
девять месяцев 2010 года по 
российским стандартам бухгал-
терского учета (РСБУ) составила 
106,8 млрд рублей против 9,1 млрд 
за девять месяцев 2009 года. При-
быль до уплаты налогов составила 
131,3 млрд рублей против 11,9 млрд 
за девять месяцев 2009 года. 

По сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года чистый 
процентный доход вырос на 0,4%, 
чистый комиссионный доход 
увеличился на 14,2%. Расходы по 
созданию резервов на возмож-
ные потери составили 105,7 млрд 
рублей против 281,5 млрд за девять 
месяцев 2009 года. 

Активы банка за девять месяцев 
возросли на 12,1% до 7,966 трлн  
рублей, причем более трети 
этого роста пришлось на сентябрь. 
Основой роста активов стало 
кредитование реального сектора 
экономики. За сентябрь портфель 
кредитов корпоративным клиентам 
увеличился на 233 млрд рублей, или 
на 5,5%, и к 1 октября превысил 
4,5 трлн рублей. Всего с начала 
года банком было предоставлено 
российским предприятиям кредитов 
на сумму около 3 трлн рублей, в 
том числе свыше 500 млрд рублей 
в сентябре. Портфель розничных 
кредитов увеличился за сентябрь 
на 15 млрд рублей, или на 1,2%, 
и составил 1,246 трлн рублей. По 
состоянию на 1 октября удельный 
вес просроченной задолженности в 
кредитном портфеле клиентов со-
ставил 5,7%. Анна Иванова

контекст

Банкиры 
«потянулись» обратно
рекрутинг

(Окончание. Начало на стр. 17)
— Востребованность топов 

можно оценить по количе-
ству переходов за последнее 
полгода, а их было существен-
ное количество, эти перехо-
ды обусловлены улучшением 
экономической ситуации, 
высокой конкуренцией на 
банковском рынке, усилени-
ем роли госбанков, запуском 
новых проектов. Среднее 
звено также активно миг- 
рирует».

Между тем активный инте-
рес к банковскому персоналу 
со стороны работодателей, 
несомненно, не мог не приве-
сти к пересмотру зарплатных 
ожиданий кандидатов. По 
словам госпожи Глубшевой, 
еще в прошлом году большин-
ство кандидатов были готовы 
переходить на новое место 
работы с минимальным 
приростом в 10–15% или, в 
случае высокого интереса к 
предложению, переходить на 
аналогичный уровень дохода. 
«Сегодняшний рынок возвра-
щает нас к началу 2008 года, 
когда при переходе кандидат 
в среднем рассчитывал на 
30–35 процентов прироста 
к текущему уровню. На фоне 
общей тенденции подъема 
работодатель постепенно 
приходит к необходимости 
пересмотра заработных 
плат», — полагает она. 

Арамис Каримов также 
говорит о росте зарплатных 
ожиданий. «Те банки, кото-
рые при передаче заявки на 
подбор озвучивают заведомо 
низкие цифры по зарплате, в 
ходе поиска кандидатов эти 
цифры вынуждены пересмат- 
ривать. Количество профес-
сиональных кандидатов огра-
ничено, и даже интересное 
с финансовой точки зрения 
предложение не является 
гарантией перехода сотруд-
ника на новое место, поэтому 
компании готовы активно 
удерживать сильных профес-
сионалов», — говорит он. 

Впрочем, несмотря на 
докризисный спрос на пер-
сонал, уровень зарплат все 

же далек от уровня доходов 
финансистов в 2008 году. 
По оценке Ольги Анохиной, 
зарплаты, предлагаемые 
в вакансиях «топового» 
уровня в банковской сфере, 
в настоящий момент ниже 
докризисных процентов на 
15–20% и достигают 110 тыс. 
рублей в месяц. «Зарплаты в 
банковских вакансиях ниже 
тех, что предлагались летом 
2008 года на 5–10 процентов. 
Такая разница в динамике 
может быть связана с тем, что 
значительную часть доходов 
банковского руководства 
составляют бонусы, которые, 
правда, как уменьшались, 
так и увеличивались в ходе 
кризиса, в зависимости от 
ситуации в конкретном 
финансовом учреждении», — 
говорит она. 

Между тем рыночная 
ситуация двух последних 
лет внесла свои коррективы 
в потребности клиентов 
банковского сектора. «На-
пример, на рынке появился 
спрос на специалистов по 
реструктуризации портфе-
лей, специалистов по работе 
с проблемными кредитами — 
это одна из новых тенденций 
этого сектора в 2008–2009 
году, — говорит госпожа Глуб-
шева. — В то же время среди 
востребованных позиций 
уровня узкопрофильных 
специалистов и менеджеров 
среднего звена оставались и 
остаются такие позиции, как 
кредитные аналитики, риск-
менеджеры, залоговики». 

По мнению господина 
Каримова, новых спе-
циализаций, может, и не 
появилось, скорее усилилась 
роль некоторых подразде-
лений, например рисков. 
«Многие банки привлекают 
проектных менеджеров и 
бизнес-аналитиков, которые 
отвечают за оптимизацию 
бизнес-процессов, улучшают 
работу отдельных бизнес 
подразделений, работают с 
внешними консультантами, 
делают банк более современ-
ным и адекватным текущим 
условиям», — говорит он. 
В базе Superjob.ru сейчас 

отмечают спрос на сотрудни-
ков по работе с залоговыми 
активами. Так, на данный 
момент в базе опубликовано 
более 40 вакансий на пози-
цию «Специалист по работе 
с залоговым имуществом». 
«Этим летом на hh.ru петер-
бургскими банками размеща-
лись такие вакансии: глав-
ный специалист по работе 
с проблемными клиентами, 
главный специалист отдела 
по работе с залогами, веду-
щий специалист по реализа-
ции залогового имущества, 
руководитель дирекции по 
работе с залогами. Пользуют-
ся спросом и специалисты 
различного уровня по работе 
с проблемными активами», 
— рассказывает госпожа 
Анохина. 

Перспективы рекрутеры 
описывают более чем радуж-
ные. «В ближайшее время 
количество вакансий будет 
увеличиваться, а коэффици-
ент напряженности, соот-
ветственно, снижаться. По 
данным на июль 2010 года 
коэффициент напряженности 
в банковской сфере составил 
4,9 резюме безработных со-
искателей на одну вакансию. 
Однако в начале осени темпы 
снижения будут медленны-
ми, так как на рынок выйдут 
те безработные соискатели, 
которые намеренно не за-
нимались поиском работы 
летом», — говорит господин 
Захаров. По мнению госпожи 
Глубшевой, в ближайшее вре-
мя положительная тенденция 
роста спроса на банковский 
персонал должна сохранить-
ся, в том числе за счет выхода 
на рынок новых и «старых» 
игроков, которые в период 
кризиса были вынуждены 
уйти с российского рынка 
или приняли решение по-
временить с выходом на него. 
«При сохранении текущих 
экономических условий 
спрос будет уверенно расти, 
а предложение сокращаться, 
соответственно, будет расти 
и заработная плата специали-
стов и менеджеров», — согла-
шается господин Каримов. 

АННА ИВАНОВА

Управление 
капиталом по-русски
Банкиры рассказали о работе с VIP-клиентами в Санкт-Петербурге

тенденции
Российское понятие Private 
Banking сегодня сильно от-
личается от западного. Не все 
банки четко понимают, чем 
VIP-обслуживание отличает-
ся от управления капиталом, 
которое осуществляется в 
рамках Private Banking. По сло-
вам экспертов, у российских 
банков есть преимущества 
перед западными коллегами, 
работающими на российском 
рынке: мобильность и гибкость 
сервиса. Банкиры и эксперты 
обсудили различия западной 
и российской моделей Private 
Banking в рамках форума 
«Private Banking: частное 
инвестирование в России», 
который провел 

”
Ъ“ в Санкт-

Петербурге. 
«Те модели Private Banking, 

по которым работают сейчас 
российские банки, перени-
мались у западных коллег, 
— говорит Ульяна Петросян, 
глава представительства 
департамента по управлению 
крупным частным капиталом 
Дойче Банка. — Дойче Банк 
в России также пользовался 
опытом швейцарских коллег, 
зарубежных банкиров, кото-
рые много лет предоставляют 
услугу Private Banking». 

Крупнейший банк страны, 
Сбербанк, в соответствии со 
своей моделью розничного 
бизнеса разделяет всех клиен-
тов на три категории по уров-
ню доходов. Первая категория 
— это розница (основной 
поток клиентов), вторая — бо-
лее высокодоходный сегмент 
(mass affluent) и третья — это 
состоятельные клиенты, кото-
рых банк относит к сегменту 
VIP. «Мы оцениваем сегмент 
состоятельных клиентов в 1–2 
процента от общей массы, 
сегмент mass affluent занима-
ет 10–12,5 процента и, соответ-
ственно, более 85% процентов 
— это розничные клиенты», — 
говорит Марина Селиванова, 
начальник отдела организа-
ции работы с состоятельными 
клиентами Северо-Западного 
банка России. По ее словам 
российский рынок в большей 
степени сложился для обслу-
живания состоятельной кли-
ентуры, и Сбербанк, внедряет 
модель работы именно с VIP-
сегментом. «Private Banking — 
это логическое продолжение 
обслуживания состоятельных 
людей, когда для небольшого 
количества очень богатых кли-
ентов разрабатываются специ-
альные банковские продукты 
и расширенный спектр небан-
ковских услуг», — говорит она. 

В понятие Северо-Западного 
банка VIP-клиент в Петербурге 
— это состоятельный клиент, 
который размещает в банке 
сумму от 4 млн рублей.

«Сегодня российский 
Private Banking является 
оплотом штучного сервиса, 
это единственное банковское 
подразделение, которое рабо-
тает с частными клиентами, 
используя строго индивиду-
альный подход», — говорит 
Юлия Топольская, директор 
филиала в Санкт-Петербурге 
HSBC Банк. При этом госпожа 
Топольская отмечает, что в 
России банковский сервис 
предоставления клиентам 
услуг Private Banking находит-
ся на весьма низком уровне. 
«Если говорить о российских 
банках и о розничном и 
премиум-сегментах клиентов, 
то можно отметить, что даже 
серьезные уважаемые банки 
при работе с ними зацикли-
лись на скорости продаж и 
объеме клиентов», — говорит 
Юлия Топольская. «В моем 
понимании Private Banking 
— это комплексное обслужива-
ние, включающее в себя кон-
сультирование, выстраивание 

персональных фондовых ме-
ханизмов при возникновении 
у состоятельных клиентов 
необходимости разделения 
своих бизнес активов, личных 
финансов, а также защиты от 
поглощений, — говорит Алиса 
Мелконян, руководитель нало-
гового отдела КПМГ. — Также в 
рамках Private Banking клиент 
может получить консульта-
цию по вопросам наследова-
ния и налоговой экономии. 
Private Banking — это одна из 
составляющих выстраивания 
персональных фондовых 
механизмов, при том очень 
важная и оказывающая 
прямое влияние на уровень 
доходности», — говорит Алиса 
Мелконян.

Одной из серьезных про-
блем, с которой сталкиваются 
банкиры при работе с Private 
Banking, является пока еще не-
четкое разделение между ним 
и VIP-обслуживанием. Так, 
по словам Ульяны Петросян, 
сейчас Дойче Банку сложно 
конкурировать с российскими 
коллегами из-за недостаточ-
ного понимания клиентом 
продукта. «Очень часто клиент 
не видит необходимости в 
портфеле высоконадежных 
облигаций в западном банке, 
который принесет 3,5 про-
цента прибыли, потому что 
в Сбербанке, будучи VIP-
клиентом, он может открыть 
на год со ставкой 7 процентов 
депозит в иностранной валю-
те, с которого можно снимать 

деньги и пополнять его без 
ограничений», — говорит она. 
Инвестиционные компании, 
в свою очередь, говорят о том, 
что на российском рынке не 
сформирована потребность 
в такой услуге, как Private 
Banking. «Мне кажется, что 
действительно востребован-
ной услугой в России является 
управление личными фи-
нансами, которое включает 
в себя линейку инвестицион-
ных продуктов и грамотное 
консультирование», — говорит 
Олег Пунтусов, руководитель 
ИК «Тройка Диалог» в Петер-
бурге. По словам эксперта, 
управление личными фи-
нансами включает линейку 
инвестиционных продуктов и 
грамотное консультирование. 
«Наша модель Private Banking 
отличается от моделей, кото-
рые присутствуют в кредит-
ных организациях, так как в 
основе такого сервиса должен 
быть банк, — говорит Олег 
Пунтусов. — При этом у нас 
есть банк, но он предоставляет 
ограниченный набор услуг». 
Главной проблемой функцио-
нирования Private Banking, с 
которой сталкиваются и ИК, и 
банкиры, господин Пунтусов 
считает отсутствие людей, 
которые могут грамотно ока-
зывать эту услугу. 

Алиса Мелконян отмечает, 
что юридические механизмы 

гораздо лучше отработаны 
за рубежом, чем в России. 
«С кризисом произошли 
существенные изменения в 
законодательствах государств 
о раскрытии информации 
банками, в том числе и каса-
тельно тех средств, которые 
хранятся на их счетах», — 
говорит Алиса Мелконян. 
Государство не может от-
казываться от информации 
о средствах, хранящихся на 
счетах, только из-за того, что 
этой информацией распола-
гают сами банки, которые 
занимаются доверительным 
управлением. 

АННА МИХЕЕВА

Александр Тарасов,  
вице-президент ВТБ24:
В силу того, что у нас рынок 
специализированных финансовых 
услуг очень молодой, часто путают 
понятия VIP-обслуживания и Private 
Banking. Эта граница на рынке пока 
не так очевидна. В ВТБ24 полный 
объем услуг категории Private 
Banking может получить клиент с ак-
тивами от $500 тыс. Многие состоя-
тельные люди уже знают о Private 
Banking и пользуются подобными 
услугами за рубежом. И эти люди 
уже готовы и хотят получать анало-
гичные сервисы для своих активов 
на таком же качественном уровне в 
России. А как показывает мировая 
практика, услуги Private Banking 
востребованы клиентами, которые 
располагают средствами именно от 
$500 тыс., а не от $50 тыс.

Владимир Джикович,  
президент Ассоциации банков 
Северо-Запада:
Сегодня классический Private 
Banking должен быть дорогим, но 
при этом банкам не стоит быть 
очень жадными. В России пока 
не созрели клиенты для Private 
Banking. Поэтому надо учитывать 
российскую специфику, снижать по-
рог для вхождения в Private Banking 
и предоставлять больше возмож-
ностей. 

Екатерина Курашева,  
начальник управления внеш-
них коммуникаций и развития 
клиентского сервиса «Урал-
сиб / Банк 121»:
Для нас сейчас является очень 
болезненным факт смешивания 
понятий VIP-обслуживания и Private 
Banking. Дело в том, что последние 
четыре года эта услуга активно раз-
вивается, и даже самые малень-
кие, самые скромные банки дают 
название Private Banking группе 
своих сервисов, обслуживая при 
этом клиентов с активами объемом 
$50 тыс.

Михаил Горба, вице-
президент, руководитель 
направления Private Banking 
банка «Санкт-Петербург»:
Я считаю, что сегодня на рынке 
Private Banking три категории 
игроков. Это банки с иностранным 
участием и их филиалы, которые 
пришли с хорошим качественным 
усредненным продуктом. Вторая 
категория — это иногородние фи-
лиалы крупных московских банков, 
которые по-своему задают тон, и 
третья — петербургские банки. Для 
многих клиентов очень важно сокра-
тить путь от запроса до решения, 
что делает возможным хорошее 
знание банком своей клиентской 
базы.
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банк

Средняя «температура» по банкам
ФАС предложила Центробанку рассчитать среднерыночную кредитную ставку 

законодательство
Федеральная антимонополь-
ная служба (ФАС) выступила с 
инициативой ввести требование 
для банков по информирова-
нию заемщиков о среднерыноч-
ном уровне ставок по кредитам. 
Такую ставку, по предложению 
ФАС, должен будет рассчиты-
вать Центробанк по разным 
группам кредитов, чтобы банки 
размещали эти данные на 
видных местах в своих офи-
сах. Таким образом, заемщик 
сможет иметь всю информацию 
о текущих условиях на рынке 
кредитных услуг и делать наи-
более выгодный для себя вы-
бор, считают в ФАС. Эксперты 
же боятся, что эта инициатива 
может привести к переходу 
клиентов в более крупные бан-
ки и ускорить консолидацию 
банковского рынка.

C предложением о необхо-
димости сообщать заемщикам 
о среднерыночным уровне 
ставок по кредитам Феде-
ральная антимонопольная 
служба выступила в сентябре. 
Тогда начальник управления 
контроля финансовых рынков 
ФАС Юлия Бондарева сообщила 
журналистам, что такую ставку 
может рассчитывать Центро-
банк по отдельным розничным 
кредитным продуктам. Банки 
же должны размещать данные 
расчеты в своих отделениях, 
чтобы заемщики могли срав-
нивать и выбирать, в каких 
банках кредитоваться дешевле.

Проект поправок в законо-
дательство по защите прав по-
требителей финансовых услуг, 
подготовленный ФАС, сейчас 
рассматривается Минфином и 
правительством. Этой ини-
циативой служба продолжила 
общее дело по отстаиванию 
интересов заемщиков. Ранее 
банки обязали раскрывать 
эффективную ставку по 
кредитам. Потом появилась 
норма, запрещающая изменять 
проценты по уже заключен-
ным кредитным и депозитным 
договорам.

Предполагается, что средне-
рыночная ставка будет рас-

считываться по показателям 
10–20 крупнейших россий-
ских банков и умножаться на 
определенный коэффициент. 
Сейчас регуляторы не рассчи-
тывают значение средних ста-
вок по различным розничным 
кредитным продуктам. Но это 
делают кредитные агентства. 
Например, компания «Кредит-
март» ежемесячно публикует 
среднерыночные ставки по 
рынку. По ее данным, в сентя-
бре средняя ставка по потре-
бительским кредитам в рублях 
составила 27,84% (снижение по 
сравнению с августом на 0,96 
процентных пункта), в долла-

рах — 18,68% (снижение на  
0,34 п. п.). Этот индекс рассчи-
тывается аналитиками компа-
нии на основе анализа предло-
жений 16 банков, являющихся 
крупнейшими игроками на 
рынке потребительского кре-
дитования России, и включает 
информацию о среднерыноч-
ных абсолютных значениях 
ставок в рублях и долларах по 
классическим беззалоговым 
потребительским кредитам.

Ставки по кредитам на 
приобретение квартиры на 
вторичном рынке жилья в 
сентябре, по данным «Кредит-
марта», находились в диапазо-

не от 12,41 до 18,83% в рублях 
и 9,92–15,97% в долларах. 
Средняя ставка по ипотеке за 
сентябрь на момент написа-
ния этого материала брокером 
подсчитана не была.

По мнению участников 
рынка, дополнительный 
инструмент оценки кредит-
ного предложения банков, 
конечно, не будет лишним 
для заемщиков и позволит 
им отслеживать динамику 
кредитных предложений — 
как и в случае с усредненной 
ставкой доходности депозитов 
в десяти крупнейших банках 
страны. «Безусловно, заемщик 

должен иметь развернутую и 
полную информацию о том, 
что происходит на рынке 
кредитных услуг и какие 
условия предлагают ему те или 
иные банки, — чтобы сделать 
наиболее выгодный для себя 
выбор. Вопрос лишь в том, как 
реализовать его информирова-
ние», — отмечает заместитель 
управляющего филиалом бан-
ка ВТБ24 в Санкт-Петербурге 
Максим Никулин. Процентная 
ставка по любому кредитному 
продукту рассчитывается в 
зависимости от множества 
параметров: срока и суммы 
кредита, наличия и качества 

залога, готовности заемщика 
страховать какие-либо риски, 
от его кредитной истории, рас-
суждает он. Так что в этой ситу-
ации усредненная процентная 
ставка вряд ли сможет сильно 
помочь в правильном выборе 
банка-партнера, хотя многое 
будет зависеть от методики 
расчета, которую разработает 
Банк России. 

«При расчете средних ста-
вок важно принимать во вни-
мание, что размер ставок по 
кредитам зависит от скорости 
принятия решения. Поэтому, 
чтобы не получилась „средняя 
температура по больнице“, 

условия по экспресс-кредитам 
нужно анализировать отдельно 
от условий по стандартным 
ссудам», — считает Алексей Лев-
ченко, председатель правления 
«Ренессанс Кредит».

По мнению участников 
рынка, эта инициатива вряд 
ли окажет существенное влия-
ние на тарифную политику 
банков. Во-первых, у креди-
тов, как и у любого продукта, 
кроме цены есть набор других 
параметров, которые имеют 
значение для потребителя — 
скорость принятия решения, 
срок, сумма, сервис и другие 
условия, говорит господин 
Левченко. Во-вторых, вряд ли 
банки пойдут на значительное 
снижение собственной маржи. 
«Скорее всего, желание банков 
„играть“ на различных комис-
сиях сократится, так как это 
будет лишено смысла. Логично 
предположить, что оставят 
единовременную комиссию за 
выдачу кредита. Хотя и от нее 
крупные универсальные банки 
откажутся с большой долей 
вероятности», — полагает на-
чальник управления креди-
тования и инвестиций банка 
БФА Дмитрий Банников.

В случае реализации 
инициативы ФАС консоли-
дация банковского рынка 
существенно ускорится, ведь 
далеко не все банки обладают 
такой же процентной маржей, 
как крупнейшие российские 
кредитные структуры, такие 
как Сбербанк и ВТБ, у которых 
она составляет 5–6%, считает 
главный экономист УК «Финам 
Менеджмент» Александр Осин. 
Для небольших коммерческих 
банков процентная маржа 
составляет порядка 3% при 
сравнимом уровне конечных 
ставок по кредитам. Стои-
мость пассивов небольших 
коммерческих банков может 
быть в 2–2,5 раза выше, чем у 
крупнейших. Соответственно, 
в случае явной демонстрации 
их слабости в конкуренции по 
цене, шансы для таких банков 
привлечь новых клиентов 
существенно снизятся, прогно-
зирует он. В итоге это приведет 

к уходу с рынка кредитования, 
закрытию бизнеса значитель-
ного числа кредитных органи-
заций. Пока не принята новая 
редакция закона о банкрот-
стве, которая существенно 
снизит риски нового кризиса 
доверия в банковском секторе, 
создаст фактически аналог 
банка «плохих» активов на рос-
сийском рынке, вводить такие 
меры «шоковой терапии» было 
бы преждевременно, считает 
экономист.

Для заемщиков реализация 
этой инициативы, безусловно, 
станет плюсом, как и для круп-
ных универсальных банков. 
Но для розничных банков 
может оказаться минусом, так 
как сейчас именно они готовы 
быстро выдавать кредиты с 
повышенными рисками и, 
соответственно, с высокими 
эффективными ставками, 
считает Дмитрий Банников 
из БФА. «В связи с этим, воз-
можно, произойдет некоторое 
перетекание более качествен-
ных заемщиков в крупные 
универсальные банки. Тем не 
менее розничные банки без 
своего сегмента не останутся. 
Они рассчитывают на клиен-
тов, которые готовы перепла-
чивать за быстроту, а также 
возможность предоставления 
минимального комплекта до-
кументов и приобретения кре-
дитных продуктов непосред-
ственно в торговых центрах и 
сетях», — делает вывод он.

Что касается правовой 
основы, то здесь никаких 
изменений не произойдет, 
отмечают юристы. «Эта ини-
циатива носит исключительно 
информационный характер, 
а правовые отношения между 
кредитором и заемщиком ре-
гулируются только кредитным 
договором, который в этом 
случае остается неизменным. 
Поэтому юридической пользы 
от такой поправки не будет, 
ведь она не отстаивает и не 
ограничивает права ни одной 
из сторон», — говорит управ-
ляющий партнер ООО «РАУД» 
Александр Митин.

ВЕРОНИКА МАСЛОВА

Предполагается, что среднерыночная кредитная ставка будет рассчитываться по показателям 10–20 крупнейших российских банков и умножаться на определенный коэффициент
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