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Эксперт констатирует, 
что несколько реже дис-
танционно используют-

ся такие услуги, как открытие вкла-
да, ведение бюджета (PFM-сервис), 
запрос кредитной истории и т. д., 
но доля их в общем объеме посте-
пенно увеличивается.

У юридических лиц популярны 
подготовка платежных поручений 
(как вручную в системе, так и при по-
мощи импорта данных), просмотр 
и экспорт выписки, отправка доку-
ментов в банк. «По мере роста объ-
емов бизнеса увеличивается и пот-
ребность в функционале, и требо-
вания к нему,— комментирует Вик-
тория Селезнева.— Для среднего и 
крупного бизнеса важно наличие 
продуктов Cash Management, услу-
га построения холдингов — струк-
тур, в которых выделяют одну голо-
вную и несколько дочерних компа-
ний. Построение холдингов позво-
ляет осуществлять мониторинг опе-
раций дочерних компаний, под-
тверждать платежи дочерних компа-
ний, а также проводить операции по 
их счетам». 

Юрлица, хоть и не менее актив-
ны в использовании ДБО, пока бо-
лее ограничены в спектре услуг, ко-
торые им могут предложить банки. 
«Среди пользователей мобильного 
банка (с использованием мобиль-
ных гаджетов) больше частных кли-
ентов, чем юридических лиц. Фун-
кционал мобильных приложений 
для бизнеса пока ограничен по срав-
нению с системами интернет-банка, 
но с каждым годом функций управ-
ления расчетным счетом через мо-
бильные приложения для МСБ ста-
новится все больше»,— констатиру-
ет Валид Ахмедов. 

И у себя, и «на стороне»
Эксперты выделяют три подхода к 
внедрению ДБО в банке: собствен-
ное решение, коробочное решение 
вендора (закупка ПО), аутсорсинг 
сервиса. «Если в случае аутсорсинга 
затраты на внедрение могут банку 
ничего и не стоить, то в случае собс-
твенной разработки бюджет на реа-
лизацию сервиса практически не ог-
раничен. Похожая ситуация со сро-
ками: в случае аутсорсинга поднять 
сервис с нуля в небольшом банке 
можно и за месяц. В каждом подходе 

есть свои плюсы и минусы. Напри-
мер, для небольших банков оптима-
лен вариант с аутсорсингом системы 
ДБО, когда банк платит за подклю-
ченных клиентов. Крупным банкам 
с большой клиентской базой пред-
почтительнее собственное гибкое 
решение»,— считает Валид Ахмедов. 
Однако представители крупных фе-
деральных банков уверены, что ин-
вестиции в дистанционные сервисы 
выгодны и оправданы. «Совокупные 
затраты, включая IT-инфраструктуру 
и интеграционные решения, могут 
достигать нескольких десятков мил-
лионов рублей,— отмечает Вера Бат-
ракова, директор южной дирекции 
Росэнергобанка.— Но при этом за-
пущенный продукт косвенно влия-
ет на себестоимость всех банковских 
продуктов и услуг посредством сни-
жения операционных затрат на пер-
сонал, оргтехнику, аренду помеще-
ния и т. д.».

«Эффект от внедрения той или 
иной услуги может быть как финан-
совым, так и имиджевым,— добавля-
ет Александр Кожемякин, руководи-
тель направления корпоративного 
бизнеса ОО «Ростовский» ПАО «СКБ-
Банк».— Порой не так важно полу-
чить прибыль конкретно от внедре-

ния данной услуги, намного важнее 
идти в ногу со временем и предостав-
лять клиентам комплекс всех совре-
менных дистанционных услуг».

В целом участники рынка сходят-
ся во мнении, что услуги ДБО — это 
уже больше, чем просто решение, 
дающее существенное сокращение 
издержек и дополнительные удобс-
тва клиентам». «ДБО сейчас — это и 
имиджевая услуга банка, и продукт 
привлечения, и канал продаж. Безу-
словно, это продукт, который в слу-
чае грамотного подхода к внедре-
нию и развитию полностью оправ-
дывает все затраты на разработку и 
сопровождение»,— резюмирует Ва-
лид Ахмедов. 

Бдительность плюс 
грамотность
Вместе с развитием ДБО постоян-
но появляются новые схемы интер-
нет-мошенничества, поэтому банки 
постоянно совершенствуют уровни 
защиты дистанционных сервисов. 
Крупные мошенничества, связан-
ные со взломом системы, сегодня яв-
ление чрезвычайно редкое. Однако 
количество жертв мошенников все 
еще велико. Однако причина здесь 
не в слабой программной защите, а 

в низкой финансовой грамотности и 
несоблюдении техники безопаснос-
ти со стороны самих клиентов. 

«Основные проблемы у клиентов 
возникают при несоблюдении эле-
ментарных требований к технике бе-
зопасности при работе с ДБО,— пояс-
няет Михаил Акопьян.— Например, 
бухгалтер оставляет токен (иденти-
фикационное кодирующее устройс-
тво.— „Ъ“) ДБО постоянно подклю-
ченным к компьютеру, с компьюте-
ра, на котором установлена система 
ДБО, можно выходить в социальные 
сети; кроме того, на компьютере мо-
жет быть не установлена или не об-
новляться антивирусная програм-
ма». 

В числе самых актуальных уг-
роз безопасности ДБО Вера Батрако-
ва называет фишинг — метод взло-
ма интернет-системы, при котором 
злоумышленники рассылают элект-
ронные письма с просьбой, а зачас-
тую и требованием, под различны-
ми предлогами перейти по предло-
женной ссылке на сайт банка и ввес-
ти там свои логин и пароль. «Опас-
ность кроется в том, что переход по 
ссылке осуществляется не на офици-
альный сайт банка, а на интернет-
страницу, внешне очень похожую на 

сайт своего банка, но контролируе-
мую злоумышленниками. В резуль-
тате пользователь вводит свои дан-
ные на сайте мошенников, переда-
вая им все необходимое для полу-
чения доступа к своей финансовой 
информации. Чтобы защититься от 
фишинга, необходимо всегда обра-
щать внимание, передается ли ин-
формация по зашифрованным кана-
лам связи. Для шифрования данных 
используется технология SSL (Secure 
Sockets Layer — уровень защищен-
ных подключений), а информация 
передается по защищенному прото-
колу HTTPS (именно с этих букв дол-
жен начинаться адрес сайта дистан-
ционного сервиса)»,— поясняет эк-
сперт. 

Валид Ахмедов подчеркивает, что 
банки проводят огромную работу, 
чтобы системы интернет-банка ос-
тавались под надежной защитой от 
мошеннических операций и других 
неправовых действий. При подклю-
чении к системам ДБО каждый банк 
выдает памятку с мерами безопас-
ности, которым необходимо безуко-
ризненно следовать, чтобы избежать 
мошенничества. Виктория Селезне-
ва отмечает, что постоянное разви-
тие способов защиты позволяет бан-
кам реагировать на возможные мо-
шенничества не постфактум, а пре-
вентивно. Поэтому наравне с разви-
тием ПО безопасности мобильного 
банкинга не менее важно повышать 
уровень грамотности через обрат-
ную связь с клиентами. Именно кли-
ент сегодня чаще всего оказывается 
тем самым «слабым звеном» для мо-
шеннических схем.

Виртуальность и 
реальность
Дистанционное обслуживание  
наиболее популярно сегодня у юр-
лиц. Так, глава Сбербанка Герман 
Греф сообщает, что миграция на 
удаленные каналы в корпоратив-
ном сегменте составляет более 90%. 
Председатель Юго-Западного банка 
Сбербанка России Виктор Вентимил-
ла Алонсо подтверждает, что для юга 
России это тоже заметная тенден-
ция. «Действительно, порядка 99% 
всех юрлиц активно пользуются дис-
танционными сервисами. Мы сокра-
щаем офисы юрлиц, в основном пе-
репрофилируя их на розничное об-
служивание. Однако это не означает, 
что представитель юрлица не может 

лично прийти в офис», — комменти-
рует Виктор Вентимилла Алонсо. Не-
смотря на рост популярности дис-
танционных сервисов и их явную 
коммерческую выгодность для бан-
ков, игроки рынка в ближайшее вре-
мя не ставят перед собой задачи пол-
ного ухода «в виртуальность». Вирту-
альные банки в розничном секторе 
сегодня уже существуют, но сущест-
вуют наряду с реальными, отмечает 
Александр Дыренко. «Если говорить 
о корпоративном секторе, то очень 
сложно представить полный пере-
ход на „виртуальные офисы“. Пред-
приятиям необходим альтернатив-
ный вариант на случай, если по тех-
ническим или иным причинам не-
возможно воспользоваться дистан-
ционным обслуживанием. Бизнес 
сопряжен с договорными обязатель-
ствами, невыполнение которых мо-
жет привести к финансовым или ре-
путационным рискам. В таких ситу-
ациях клиенты банка предпочита-
ют приезжать в наши офисы»,— ком-
ментирует эксперт. 

«С юридическими лицами чуть 
сложнее,— согласен Михаил Акопь-
ян.— Проблемы кроются в банков-
ском законодательстве и в управле-
нии рисками в области электрон-
ного документооборота. В направ-
лении корпоративного ДБО банкам 
еще работать и работать». 

«Пока будет присутствовать на-
личность, будут и обслуживающие 
офисы,— уверен Александр Кожемя-
кин.— Ну и конечно же, как и в лю-
бой организации, в банках всегда бу-
дут существовать специалисты, кото-
рые сопровождают текущую работу, 
так называемые специалисты „бэк-
офиса“. Ведь роботизировать абсо-
лютно все банковские процессы не-
возможно».

Дмитрий Шахметов считает, что 
наиболее важные вопросы (получе-
ние кредита, особенно ипотеки, фи-
нансовое планирование/инвести-
ции, консультации по любым долго-
срочным продуктам/решениям) кли-
енты все же решают в отделениях. 
«Банк будущего — это тот банк, в ко-
тором эффективно работают и хоро-
шо взаимодействуют все каналы (от-
деления, колл-центр, онлайн-банк, 
SMS и т. д.). Это также подтверждает-
ся ведущими исследовательскими 
агентствами по всему миру»,— ре-
зюмирует эксперт.

Лариса Никитина

Точка равновесия

Держать дистанцию 
с 9

— тенденции —

За последние два года в регио-
нах юга России были введены в 
эксплуатацию несколько новых 
логистических комплексов, 
готовятся к запуску новые про-
екты. Однако к переизбытку 
предложения на рынке это не 
приведет. По данным консал-
тинговой компании Knight Frank, 
доля вакантных площадей в 
логистических центрах в Ростов-
ской области и Краснодарском 
крае находится на уровне 6–7%. 

Без дефицита  
и переизбытка
Кризис основательно скорректиро-
вал ситуацию с дефицитом складских 
помещений, который наблюдался на 
Юге на протяжении последних пред-
кризисных лет. Совокупный объем 
предложения качественных складс-
ких площадей в Ростове-на-Дону со-
ставил 400 тыс. кв. м по итогам перво-
го квартала текущего года, в Красно-
даре — 338 тыс. кв. м, приводит дан-
ные партнер и директор департамен-
та по индустриальной и складской 
недвижимости Knight Frank Вячеслав 
Холопов. Доля вакантных площадей в 
обоих регионах находится на уровне 
6–7%. «Данную ситуацию нельзя оха-
рактеризовать как дефицит или из-
быток предложения. Доступные для 
аренды складские площади на рын-
ке есть, наряду с этим возможна реа-
лизация дополнительных складских 
площадей под клиента»,— говорит 
он. Однако участники рынка говорят, 
что в узких сегментах все еще ощуща-
ется недостаток предложения. Гипер-
крупных складов, особенно с темпе-
ратурными режимами от 0 до –25 гра-
дусов, в Ростовской области все еще 
не хватает, отмечает управляющий 
логистического центра «Алком» Алек-
сей Биндасов. Рынок логистических 
комплексов в Новороссийске гене-
ральный менеджер новороссийского 
филиала ГТК «Русмарин» Александр 
Бардашов характеризует как постоян-
ный дефицит должным образом обо-
рудованных складских помещений, 
в частности сегмента «фреш».

Представители логистических 
комплексов отмечают, что на их де-
ятельности кризис практически не 
отразился. Так, логистический ком-
плекс Itella в Аксайском районе пло-

щадью более 100 тыс. кв. м сейчас 
заполнен на 100%, аналогичная си-
туация наблюдается у Северо-Кав-
казского логистического предпри-
ятия (СКЛП) площадью комплексов  
в 25 тыс. кв. м и у логистическо-
го центра «Алком». «Кризис не ока-
зал значительного влияния на объ-
ем услуг, предоставляемых нашей 
компанией»,— отмечает директор  
ООО «Южная логистическая компа-
ния» Алексей Сергеев. Загруженность 
комплекса компании на текущий мо-
мент составляет около 70%. Управляю-
щий логистического центра «Алком» 
Алексей Биндасов говорит, что даже в 
кризис у компании много клиентов, 
что «по количеству даже больше, чем 
в предыдущие годы». 

Спрос на логистические центры и 
услуги сейчас в большей степени на-
блюдается со стороны крупных ком-
паний с иностранным капиталом. 
Основными клиентами у большинс-
тва участников рынка выступают ри-
тейлеры, арендующие площади в ло-
гистических комплексах для своих 
распределительных центров.

Рынок клиента 
Тем не менее под влиянием ситуа-
ции в экономике на рынке логис-
тических услуг наблюдается ряд но-
вых тенденций. Одна из них — это 
стремление девелоперов и операто-
ров складов привлекать клиентов на 
максимально долгосрочные проек-
ты, замечает генеральный менеджер 
новороссийского филиала ГТК «Рус-
марин» Александр Бардашов. Дру-
гим трендом на юге страны он счита-
ет наличие большого числа предло-
жений по кросс-докингу (приемка и 
отгрузка товаров через склад напря-
мую, без размещения в зоне долго-
временного хранения.— „Ъ“). 

Кроме того, под воздействием кри-
зиса клиенты начали выдвигать бо-
лее серьезные требования к качест-
ву обслуживания и хранения продук-
ции, стремясь снизить свои затраты. 
«Сейчас рынок складской логисти-
ки — это в большей степени рынок 
клиента. Самый распространенный 
путь снижения затрат в складской ло-
гистике — оптимизация складских 
процессов, поэтому складские про-
вайдеры на Юге стараются как мож-
но тщательнее изучить запросы кли-
ентов, автоматизировать как можно 
больше процессов»,— говорит руко-

водитель региона «Юг» Itella в России 
Игорь Клименко. Кризис сделал при-
оритетной ценовую составляющую, 
соотношение цена-сервис-качество 
всегда будет присутствовать в топ-
листе клиентских требований, отме-
чает директор по развитию Южного 
региона ООО «Логистическая ком-
пания „Веста“» Анна Доценко. Алек-
сандр Бардашов заявляет, что возрос-
ли требования к оборудованию скла-
дов, обеспечению безопасности хра-
нения груза. Залог успешного разви-
тия в этом сегменте в условиях кри-
зиса — универсальность, многофун-
кциональность, возможность быст-
рой трансформации под нужды кон-
кретного потребителя, делится он. 
«Сейчас дефицит не логистических 
центров, а качественных провайде-
ров, способных оказывать не только 
3pl-услуги (доставка и адресное хра-
нение до управления заказами и от-
слеживания движения товаров.— 
„Ъ“), но и 4pl-услуги — участвовать не 
только в процессе транспортировки 
и в углубленной обработке товара, но 
и работать с информационной систе-
мой своего клиента, в частности с его 
базами данных, участвовать в процес-
се товародвижения своих поклажеда-
телей»,— говорит гендиректор СКЛП 
Виктор Халын. В кризис все компа-
нии начинают сокращать издержки, 
и те, которые понимают, как это осу-
ществить через работу с региональ-
ным логистическим провайдером, 
остаются на рынке, в противном слу-
чае они теряют свою конкурентоспо-
собность, отмечает он. 

Оптимизация логистических за-
трат — это одна из приоритетных за-
дач для крупных торговых компаний, 
в том числе и для «МЕТРО Кэш энд Кер-
ри», говорит руководитель по корпо-
ративным и внешним коммуникаци-
ям этой компании Оксана Токарева. В 
Аксае у компании работает логисти-
ческая платформа по обеспечению ТЦ 
«МЕТРО» в ЮФО овощами и фруктами 
преимущественно локальных произ-
водителей, ее площадь — 860 кв м. Ее 
пропускной способности достаточно 
для обеспечения бесперебойных пос-
тавок продукции в южном регионе, 
а потому вопрос об открытии новых 
распределительных центров для ком-
пании в регионе пока не актуален, от-
мечает госпожа Токарева. 

В планах X5 Retail Group увеличе-
ние числа распределительных цент-

ров в связи с расширением ритейле-
ра на Юге, сообщает заместитель ру-
ководителя Южного филиалаX5 Retail 
Group Алексей Полянский. Чем мень-
ше так называемое логистическое пле-
чо, тем ниже транспортные расходы, 
отмечает он. У ритейлера в Ростовской 
области два распределительных цен-
тра, оба находятся в Аксайском райо-
не. Площадь РЦ «Дон» — 15 тыс. кв. м, 
он обслуживает крупные форматы се-
ти на Юге — супермаркеты «Перекрес-
ток», гипермаркет «Карусель». Площадь 
РЦ «Ростов» — более 30 тыс. кв. м, он об-
служивает около 500 магазинов «Пяте-
рочка» на юге России. Обе площадки, 
где расположены РЦ, у компании нахо-
дятся в аренде. У питерской «Ленты» на 
Юге один распределительный центр, 
его площадь — 18 тыс. кв. м. Его мощ-
ность позволяет обслуживать гипер-
маркеты сети, находящиеся в южном 
регионе, включая гипермаркет в Гроз-
ном, отмечают в пресс-службе «Ленты». 
По данным Knight Frank, около 30% 
объема качественных складских по-
мещений в Краснодарском крае при-
ходится на распределительные цент-
ры продуктовой сети «Магнит». Зачас-
тую клиенты оптимизируют складс-
кие затраты за счет автоматизации ло-
гокомплексов: внедренные системы 
управления запасами позволяют ана-
лизировать системы продаж и прогно-
зировать их, предотвращая излишние 
расходы на закупку продукции, кото-
рые могут привести к затовариванию 
склада. 

Спорные инвестиции
Еще одно изменение на рынке ка-
сается планов по строительству но-

вых объектов. Если раньше, учиты-
вая наблюдавшийся на Юге дефи-
цит складских помещений, девело-
перы и инвесторы охотно вкладыва-
лись в такие проекты в регионе, то 
под влиянием ситуации в экономи-
ке на рынке складских комплексов 
практически прекратилось строи-
тельство новых объектов без предва-
рительного подписания контракта 
с заказчиком. Девелоперы и логис-
тические провайдеры уже не возво-
дят логистические комплексы в на-
дежде на растущий спрос, как это 
было до кризиса, их строят под кон-
кретного клиента, отмечает руково-
дитель региона «Юг» Itella в России 
Игорь Клименко. Вячеслав Холопов 
говорит, что такая ситуация просле-
живается и в Москве, при этом ко-
личество потенциальных арендато-
ров снижается, а платежеспособный 
спрос невысок. 

Большинство опрошенных экс-
пертов и участников рынка прогно-
зируют, что ожидать в нынешних ус-
ловиях масштабного появления но-
вых логистических центров на Юге 
не стоит. «Строительство новых ло-
гистических центров в перечислен-
ных регионах на текущий момент 
является достаточно спорным ка-
питаловложением с точки зрения 
сроков окупаемости. Из-за ослабле-
ния рубля заметно возросла себесто-
имость строительства, ставки арен-
ды растут медленнее инфляции»,— 
комментирует финансовый анали-
тик ГК «Финам» Тимур Нигматул-
лин. Спекулятивное строительство 
осложнено отсутствием и спроса, и 
доступных кредитных ресурсов, по-
этому новые проекты будут осущест-
вляться по принципу развития «под 
ключ», считает Вячеслав Холопов. 
«Найти деньги и построить обыч-

ный склад несложно, гораздо слож-
нее начинить его технологиями, 
обеспечить высокий уровень обслу-
живания клиента»,— говорит Вик-
тор Халын. На сегодняшний день и 
так имеются крупные игроки, у ко-
торых не завершены вторые, третьи 
и последующие этапы развития, от-
мечает Алексей Биндасов. 

Тем не менее в Ростове уже нача-
лось строительство нового объек-
та в этом сегменте: СКЛП к концу  
2016 года запустит логистический 
комплекс, рассчитанный на хране-
ние 10 тыс. паллет. Объем инвес-
тиций в него составит 200 млн руб. 
На нем будет осуществляться обра-
ботка грузов и расширенное сер-
висное обеспечение — информа-
ционное сопровождение, предпро-
дажная подготовка товара вплоть 
до штрихкодирования и упаков-
ки, анализ продаж клиентов и др., 
рассказал господин Халын. Однако 
участники рынка полагают, что за-
пуск комплекса не приведет к боль-
шому росту конкуренции, посколь-
ку заявленный объем хранения не-
большой. «Азовское ООО „Фрито 
Лей Мануфактуринг“, принадлежа-
щее PepsiCo, сейчас заинтересовано 
в логистических услугах, и мы рас-
считываем, что эта компания станет 
одним из клиентов нового комплек-
са»,— говорит Виктор Халын. 

Заявлены также планы по стро-
ительству в Краснодарском крае се-
ми логистических центров, напри-
мер муниципалитет Новокубанско-
го района предлагает инвесторам 
вложить 360 млн руб. в создание 
логистического комплекса. И если  
в ближайшее время инвесторы най-
дутся, рынок могут пополнить но-
вые объекты. 

Елена Лукашова
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Представители логистических комплексов 
отмечают, что на их деятельности кризис 
практически не отразился

исследование Markswebb Rank & Report, март, 2016

ТОП-10 ИНТЕРНЕТ БАНКОВ 
ПО КОЛИЧЕСТВУ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ  

(от всей аудитории интернет-банкинга)
Сбербанк России

ВТБ24

Альфа-банк 

Тинькофф Банк

Русский стандарт

Хоум Кредит Банк

Банк Москвы

Открытие Банк

Промсвязьбанк

Райффайзенбанк
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