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руководитель региональ-
ной дирекции по Южно-
му и Северо-Кавказскому 

округам Сергей Бондаренко. 
Антон Косогор, управляющий 

операционным офисом Абсолют-
банка в Ростове-на-Дону, добавляет, 
что важно не только то, что пройден 
пик кризиса, но и то, что ключевые 
игроки учатся работать так, чтобы 
повторение негативных ситуаций 
в экономике не приводило к значи-
тельным потерям. «На мой взгляд, на 
юге России этому однозначно поспо-
собствует развитие внутреннего ре-
гионального производства, причем 
с акцентом на производство „конеч-
ных“ продуктов, а не полуфабрика-
тов. Для этого требуется синергия 
усилий банков и бизнеса»,— резю-
мирует эксперт.

Ставки  
на понижение ставки
Одним из главных показателей ста-
билизации рынка стало снижение 
ключевой ставки на 0,5 п. п. С 14 июня  
текущего года решением ЦБ ключе-
вая ставка составляет 10,5%. 

Предыдущая ключевая ставка 
Банка России — 11,00% — продер-
жалась более десяти месяцев. По ин-
формации пресс-службы ЦБ РФ, со-
вет директоров Центробанка отме-
чает позитивные процессы стаби-
лизации инфляции, снижения ин-
фляционных ожиданий и инфляци-
онных рисков на фоне признаков 
приближающегося вхождения эко-
номики в фазу восстановительного 
роста. Банк России будет рассматри-
вать возможность дальнейшего сни-
жения ключевой ставки. Участники 
рынка считают, что постепенное 
снижение ключевой ставки скажет-
ся на динамике кредитования, но 
эффект будет отложенным. «Реаль-
ный эффект от этого шага мы смо-
жем почувствовать не ранее октяб-
ря. Точно так же, как эффект от сни-
жения ключевой ставки в третьем 
квартале прошлого года все мы — и 
банки, и клиенты — ощутили в пер-
вом квартале года текущего»,— от-
мечает Сергей Бондаренко. 

При этом улучшение динами-
ки кредитования в корпоративном 
секторе произошло еще до знаково-
го решения ЦБ. Сегодня финансо-
вые институты весьма избиратель-
но подходят к выбору направлений 
кредитования и обращают особое 
внимание на сферу деятельности 
компании. «Например, стагнирует 
строительная сфера, и банки, естес-

твенно, опасаются финансировать 
новые отраслевые проекты. Это же 
относится и к развитию дилерских 
центров, поскольку автомобильный 
рынок пока не вышел из кризисно-
го пике и, мягко говоря, находится 
не в лучшей форме. С другой сторо-
ны, есть хорошие истории, связан-
ные с производством, в том числе и 
сельскохозяйственным, с реальным 
и интересным воплощением идеи 
импортозамещения. Здесь востре-
бованность кредитных средств вы-
сокая, и банки охотно удовлетворя-
ют эту потребность»,— комменти-
рует господин Бондаренко. Увели-
чение спроса на кредитные ресур-
сы со стороны предприятий, заня-
тых в АПК, в первом полугодии те-
кущего года подтверждает и Игорь 
Пятигорец. «В сегменте корпоратив-
ного кредитования одним из клю-
чевых заемщиков выступают сель-
хозпредприятия, которые актив-
но берут кредиты на полевые рабо-
ты. Только ростовский филиал Рос-
сельхозбанка с начала года выдал 
на эти цели 7,5 млрд руб.»,— приво-
дит данные эксперт. Антон Косогор 
подтверждает, что сегодня у компа-
ний, особенно работающих в сфере 
сельского хозяйства и производс-
тва продуктов питания, интерес к 
кредитам только растет. Учитывая 
тот факт, что на аграрном Юге таких 
компаний много, в южном регио-
не банки смотрят на перспективы 

кредитного рынка оптимистично. 
«Коммерческий потенциал и кре-
дитная активность клиентов на юге 
России сейчас, впрочем как и всег-
да, несколько выше среднего уров-
ня по стране. Экономически сложи-
лось, что предприятия Ростовской 
области и Краснодарского края при-
влекают больше кредитов, чем раз-
мещают депозитов»,— рассказыва-
ет Михаил Акопьян, управляющий 
ростовским филиалом Росгосстрах-
банка. Дмитрий Монастыршин про-
гнозирует, что до конца текущего го-
да ключевая ставка может быть по-
нижена до 9,5% на фоне замедления 
инфляции до 6–7% и стабилизации 
нефтяных цен в районе $50 за бар-
рель, что позволит несколько сни-
зить расходование Резервного фон-
да на покрытие дефицита бюдже-
та, сдержав излишний рост банков-
ской ликвидности. «Снижение ста-
вок по кредитам и депозитам во вто-
ром полугодии 2016 года, по нашим 
прогнозам, может составить поряд-
ка 1 п. п. Снижению ставок будет 
способствовать устойчивый тренд 
по замедлению инфляции»,— резю-
мирует эксперт.

ИИС может  
«подвинуть» депозит
Участники рынка отмечают, что в на-
чале 2016 года банкам удалось пере-
ломить ситуацию с дефицитом фон-
дирования. «Ситуация с фондирова-

нием сейчас не сложнее, чем обыч-
но, а относительно последних пары 
лет существенно проще,— коммен-
тирует Артур Алексеев.— Основной 
источник по-прежнему депозиты. 
О смягчении ситуации с фондиро-
ванием также свидетельствует рез-
кое снижение задолженности сек-
тора перед ЦБ — кредитором пос-
ледней инстанции в тяжелые време-
на». Дмитрий Монастыршин согла-
сен, что сокращение объемов рефи-
нансирования банков в ЦБ РФ в тече-
ние всего 2015-го и в 2016 году отра-
жает улучшение условий привлече-
ния банками средств от клиентов и 
на публичном рынке. «Тренд по сни-
жению ставок по депозитам также 
свидетельствует о том, что для бан-
ков улучшились условия привлече-
ния ресурсов. При этом остается ак-
туальной потребность в привлече-
нии долгосрочных ресурсов»,— до-
бавляет эксперт. 

Дефицит долгосрочных ресур- 
сов — проблема не только банков, но 
и всей экономики. Если позитивные 
экономические тренды в течение го-
да будут укрепляться, то бизнес на-
чнет «размораживать» свои инвес-
тиционные программы. Предпри-
ятиям потребуются инвестицион-
ные кредиты: на покупку оборудова-
ния, новой техники, реконструкцию 
основных фондов и т. д. А это «длин-
ные» деньги. Имея лишь краткосроч-
ное фондирование, банк не может 

позволить себе выдавать кредиты на 
пять-десять лет.

Долгосрочное фондирование пос-
редством заимствования на рынках 
капитала по-прежнему остается для 
российских банков проблематич-
ным. Стратегия финансового блока 
правительства РФ сегодня состоит в 
том, чтобы сформировать собствен-
ные источники «длинных» денег. И в 
этом направлении, по оценкам учас-
тников рынка, есть позитивные из-
менения. В части привлечения пас-
сивов банки активно предлагают 
клиентам возможность структур-
ных инвестиций и различные ком-
бинации страховых и инвестици-
онных продуктов, несущих опреде-
ленный риск, но при этом позволяю-
щих получать более высокий доход. 
Михаил Акопьян отмечает, что рас-
тет спрос на инвестиционное стра-
хование жизни (ИСЖ) — страховой 
полис, который сочетает в себе воз-
можность получить высокий доход 
от управления капиталом на фондо-
вом рынке, защитить инвестирован-
ный капитал от рисков и приобрес-
ти при этом страховую защиту жиз-
ни. Помимо очевидной привлека-
тельности для клиента, это еще и ре-
сурс «длинных» денег для реализа-
ции инфраструктурных проектов. 

В будущее с надеждой
Прогнозы участников рынка на пе-
риод до конца текущего года мож-

но назвать умеренно позитивны-
ми. Банки осторожно говорят о тен-
денции к смягчению кредитной по-
литики и вероятности — пусть и 
небольшого — снижения процент-
ных ставок. «Пока все макроэконо-
мические факторы указывают на то, 
что инфляция будет снижаться, со-
ответственно и понижение ключе-
вой ставки кажется крайне вероят-
ным. Правда, ключевое слово в этой 
ситуации — „пока“. Ничто и никто 
не гарантирует, что ситуация не из-
менится»,— отмечает Артур Алексе-
ев. «Многое упирается в преслову-
тую цену на нефть,— поясняет Сер-
гей Бондаренко.— Но уже одно то, 
что десять месяцев ставка остава-
лась стабильной и сейчас чуть по-
низилась, вселяет определенный 
оптимизм. Мы видим, что эконо-
мическая ситуация в стране посте-
пенно выравнивается. И будет улуч-
шаться, даже если ключевая ставка 
до конца 2016 года больше не будет 
понижаться».

Дмитрий Монастыршин добавля-
ет, что необеспеченное потребитель-
ское кредитование будет ограниче-
но сохранением высоких кредит-
ных рисков. В розничном секторе, 
по мнению эксперта, драйвером мо-
жет стать ипотека с господдержкой, 
в корпоративном — кредитование 
предприятий-экспортеров.

Наряду с умеренным ростом 
кредитования Игорь Пятигорец го-
ворит о дальнейшем укреплении 
тенденции к повышению качест-
ва клиентской базы. Кроме того, 
эксперт прогнозирует рост само-
фондирования (минимизация вне-
шних заимствований). Дмитрий 
Монастыршин считает, что при-
ток средств клиентов (краткосроч-
ное фондирование) в текущем году 
может на 2,5–3 трлн руб. превысить 
рост кредитного портфеля. «Избы-
ток ликвидности банки направят 
на покупку ценных бумаг. Одно-
временно с этим Банк России будет 
проводить меры по абсорбирова-
нию избыточной ликвидности. Мы 
ожидаем, что в 2016 году улучше-
ние операционной среды позволит 
банкам заработать прибыль поряд-
ка 500 млрд руб. против прибыли 
192 млрд руб. в 2015-м»,— прогно-
зирует эксперт. «Я бы согласился с 
этим прогнозом, но добавил, что 
распределится эта прибыль очень 
неравномерно. Сильные станут 
еще сильнее, слабые уйдут. А серед-
няки будут активно биться за свое 
место под солнцем»,— резюмирует 
Михаил Акопьян.

Лариса Никитина

Говоря о тенденции к концентра-
ции банковского рынка, экспер-
ты относят к «зоне риска» регио-
нальных игроков. О том, как мо-
жет развиваться в сложной эко-
номической ситуации регио-
нальный банк, каковы его силь-
ные стороны, рассказал предсе-
датель совета директоров банка 
«Центр-инвест», доктор эконо-
мических наук, профессор Васи-
лий Высоков.

— Многие аналитики банковс­
кого рынка говорят, что эконо­
мическая ситуация сегодня не 
благоприятствует развитию ре­
гиональных банков, насколь­
ко это верно, с вашей точки зре­
ния?
— Летальный исход региональным 
банкам предрекают так часто и так 
давно, что, думаю, даже сами про-
роки уже не верят в свои прогно-
зы относительно судьбы региональ-
ных банков. Для успешного разви-
тия региональных банков сущест-
вуют фундаментальные основания. 
Во-первых, региональные банки это 
не размер, а эффективность управ-
ления региональными рисками. Во-
вторых, Юг России в силу диверси-
фицированной структуры зависит 
от глобальных рисков меньше, чем 
российская экономика и крупные 
банки. Региональные банки мень-
ше теряют на спекулятивных играх, 
скупке и перепродаже акций, обли-
гаций, производных инструментов, 
деривативов, валюты с целью по-
лучения прибыли за счет курсовой 
разницы, разницы в ценах, посколь-
ку они, как правило, сосредоточены 
на кредитовании реального бизне-
са. В-третьих, клиенты региональ-
ных банков — местные предприни-
матели, население быстрее адапти-
руются к кризису, чем крупные ком-
пании. Наконец, региональные бан-
ки могут быстрее освоить и локали-
зовать лучшую мировую практику. В 
качестве наглядного примера могу 
привести банк «Центр-инвест», кото-

рый, используя все эти преимущест-
ва, получил международное призна-
ние и стал конкурентоспособным на 
глобальных рынках.
— В число акционеров банка 
входят зарубежные финансо­
вые группы. Они повлияли на 
взаимоотношения с акционера­
ми, на взаимопонимание, евро­
пейские санкции?
— Санкции европейских полити-
ков, несмотря на шоки и падение 
курса рубля, имели положитель-
ное влияние на Россию: консолида-
ция общества, мобилизация эконо-
мики, импортозамещение, особен-
но продуктов питания. Интересно, 
что когда мы демонстрируем пози-
тивную динамику Юга России и ди-
намику развития нашего банка за-
рубежным партнерам, то они все 
более критически оценивают дейс-
твия своих политиков. Если банк ус-
пешно развивается, реализует ут-
вержденную акционерами страте-
гию «Глобальная конкурентоспособ-
ность в трансформациях», выполня-
ет все регуляторные нормативы по 

российским, международным стан-
дартам и экологической и социаль-
ной ответственности, выплачивает 
дивиденды, логично, что акционе-
ры высоко ценят свое участие в ка-
питале банка.
— Кредитование реального сек­
тора производства, особенно 
МСБ, связано сегодня с боль­
шими сложностями и риска­
ми: растет доля просрочки в со­
вокупном кредитном портфеле 
банков, сроки кредитов неве­
лики, а процентная ставка, на­
оборот, для многих предприни­
мателей слишком высокая. Как 
может региональный банк кре­
дитовать МСБ, чтобы кредиты 
пользовались спросом у пред­
принимателей и в то же время 
были выгодны банку и не свя­
заны с большими рисками?
— Существуют две основные моде-
ли, по которым банк строит свое вза-
имодействие с заемщиками. В наи
более распространенном сегодня 
спекулятивном банкинге (игре на 
ценовой разнице) происходит куп-

ля-продажа рисков. Если на рын-
ке риски выросли, то спекулятив-
ный банкир, чтобы сохранить свою 
маржу, повышает ставки по креди-
там, заставляет клиентов идти в бо-
лее рискованные проекты, а когда 
дефолты клиентов возвращаются на 
баланс банка, то он кричит о росте 
рисков и снова повышает ставки. В 
противовес спекулятивной модели 
действует бизнес-модель устойчиво-
го банкинга. Она требует реального 
управления рисками, совместной 
работы с клиентом по анализу рис-
ков и конкретным действиям по их 
снижению. Если риски снижены, то 
оснований для повышения ставок 
по кредитам нет. Низкая ставка дает 
конкурентные преимущества заем-
щику, стимулирует погасить кредит 
в срок, в полном объеме, успешно за-
вершить проект и поделиться с бан-
ком не только прибылью, но и радос-
тью успеха. А банк не несет дополни-
тельных издержек по проблемным 
кредитам.
— Один из трендов рынка се­
годня — концентрация бизне­
са. Крупные федеральные игро­
ки приобретают все больший 
вес. Что поможет выжить реги­
ональному банку и выдержать 
конкуренцию?
— Консолидация банковского сек-
тора в России, на мой взгляд, сегод-
ня идет по пути «слияния дырок от 
бубликов и поглощения скелетов в 
шкафу». Крупные игроки сохраня-
ют худшие черты каждой бизнес-мо-
дели объединяемых банков, в расче-
те на очередные транши «господдер
жки». Приятно констатировать, что 
регулятор уже осознает пагубность 
такого сценария. Еще более приятно 
констатировать рост ответственнос-
ти мегарегулятора не только за бан-
ки, но и за финансовые рынки в це-
лом. Банковская модель трансфор-
мации краткосрочных сбережений 
в долгосрочные инвестиции исчер-
пала себя, современные технологии 
не позволяют банкам использовать 
«свободные остатки на счетах» кли-
ентов, все вклады в России по зако-
нодательству являются вкладами 

«до востребования». В этих условиях 
важна не консолидация, а сегмента-
ция участников финансового рынка 
по срокам и рискам финансируемых 
проектов, по тарифам, ставкам и до-
ходности инвестиций. 
— Какие программы лояль­
ности, с вашей точки зрения,  
наиболее эффективны в роз­
нице? 
— Клиента не надо удерживать, он 
сам должен выбирать вас каждый 
раз, потому что вы — лучше всех. Мо-
бильный и успешный региональ-
ный банк каждый квартал предлага-
ет рынку новый продукт. Пока кон-
куренты разбираются, осваивают 
его, проходит полгода. За это вре-
мя клиент получает от своего реги-
онального банка как минимум еще 
два новых предложения, от кото-
рых трудно отказаться. Эта програм-
ма реально работает: мы держим са-
мую низкую ставку по всем кредит-
ным продуктам, благодаря активной 
работе со всеми нашими клиентами 
по снижению их собственных рис-
ков — повышению энергоэффектив-
ности, модернизации, использова-
нию лучшей мировой практики в их 
бизнесе. И самое главное, мы гото-
вы делиться своим опытом не толь-
ко с российскими, но и зарубежны-
ми партнерами.

Чтобы тезисы не выглядели голо-
словными, приведу несколько при-
меров трансфера технологий бан-
ковского бизнеса. Например, бес-
платный интернет-портал «Пред-
принимательский всеобуч» уже пе-
реведен на английский, китайский, 
португальский, немецкий и фран-
цузский языки. Мы уже формируем 
сеть своих будущих клиентов. Мы 
стали первым банком на Юге Рос-
сии, внедрившим карту националь-
ной платежной системы «Мир». На-
ши технологии по обслуживанию 
бюджетных учреждений стали ос-
новой для тиражирования в других 
субъектах России. 
— Крупные игроки рынка, фе­
деральные банки развивают­
ся за счет роста числа регионов 
присутствия, они открывают 

офисы в регионах, привлекают 
новых клиентов. Есть ли у ре­
гионального банка возможнос­
ти развивать сеть за пределами 
собственного региона? Что для 
этого необходимо?
— Возможности есть. Существуют 
примеры, когда региональные бан-
ки открывают офисы в соседних ре-
гионах, иногда идут и дальше. Это 
происходит именно потому, что не 
только у федеральных игроков есть 
возможность предложить клиен-
там интересные условия. Часто ре-
гиональные банки могут сформи-
ровать уникальные предложения, 
которых нет в спектре услуг круп-
ных федеральных банков. Напри-
мер, к нам часто поступают предло-
жения об открытии наших офисов в 
других регионах для локализации 
наших новых продуктов и техноло-
гий. Естественно, продвигать мож-
но только высокотехнологичные, 
апробированные банковские про-
дукты. Для банка это — обычный 
инвестиционный проект, в котором 
мы сравниваем риски и доходность. 
Нижний Новгород, город-колыбель 
малого предпринимательства Рос-
сии, именно поэтому мы выбрали 
его первым за пределами Юга Рос-
сии. Банк работает в Нижнем Новго-
роде уже полгода, там открыты че-
тыре офиса для работы с физичес-
кими лицами и потенциал крупно-
го города себя оправдывает. 
— Насколько интересно и пер­
спективно для регионального 
банка развивать дистанцион­
ные сервисы? 
— Другой альтернативы нет. В Ин-
донезии не на каждом острове есть 
банковский офис, мобильный бан-
кинг активно используют даже в аф-
риканских странах. Все дистанцион-
ные контакты протоколируются, что 
уменьшает коррупционные риски. В 
перспективе все платежи будут без-
наличными. В банк надо будет прихо-
дить с друзьями и семьями для отды-
ха, а финансовые консультации будут 
проходить в рамках коворкингов.

Беседовала 
Лариса Никитина

— интервью —

«Региональные банки могут быстрее освоить и локализовать  
лучшую мировую практику»

Финансовая оттепель
с 9

— тенденции —

Источник: Ассоциация российских банков
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