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В банковском деле
стабильность превыше
всего, убежден банкир
с 15"летним стажем
Андрей ПРОЦЕНКО

«Надежно, как в швейцар�
ском банке» — такую
присказку, наверное,
слышал каждый. Финансо�
во�кредитная система
этой страны уже много
десятилетий остается эта�
лонной для банкиров все�
го мира. Кстати, эмбле�
мой одного из старейших
банкирских домов Швей�
царии являются три клю�
ча. Соединенные вместе,
они символизируют на�
дежность, конфиденциаль�
ность и доверие. Эти по�
нятия во взаимоотноше�
ниях с клиентами являют�
ся эталонными и для ве�
дущих российских банков,
которые год за годом  до�
казывают свою ценность
для отечественной эконо�
мики и профессионализм.
Завершая 2012�й  финан�
совый год, в который
ОАО «Промсвязьбанк»
вступал со свежими идея�
ми и интересными  биз�
нес�предложениями, руко�
водитель Тверского опер�
офиса ОАО «Промсвязь�
банк» Андрей Проценко
дал интервью нашему
корреспонденту.

— Андрей Михайло�
вич, экономические про�
блемы последних лет
доказали, что Россия
интегрирована в миро�
вую финансовую систе�
му глубже, чем мы ду�
мали до 2008�го. Плюс
в уходящем году мы
вступили в ВТО. Что
это все, на ваш взгляд,
значит и каким обра�
зом экономика России
должна доказывать
свою самостоятель�
ность и конкурентоспо�
собность?

— Конечно, лучше
быть богатым и здоро�
вым, чем бедным и боль�
ным. Лучше иметь модер�
низированную экономику,
которая не зависит от
«нефтяной иглы» и того,
будет ли в Европе устой�
чивый спрос на россий�
ский газ. Диверсификация
экономики — сложнейшая
задача. И вот здесь мы
приходим к реформам,
о необходимости которых
так много говорят и кото�
рые должны быть под�
креплены инвестициями.
Пока, к сожалению, с этим
все обстоит не так радуж�
но. В 2011 году отток ка�
питала из нашей страны
побил трехлетний рекорд,
превысив $84 млрд. А по
итогам работы за три
квартала текущего года
Банк России дал прогноз,

Три ключа к успеху

что в этом году отток ка�
питала из России на 2012
год составит  порядка $65
млрд (в середине года он
прогнозировался на уров�
не $40 млрд), причем це�
левой ориентир по инфля�
ции также увеличен —
до 7%. Все это происходит
из�за нестабильности на
мировых рынках и неже�
лания инвесторов вклады�
ваться в рискованные
рынки, в том числе в стра�
ны БРИК. В принципе,
деньги есть, но они идут
в Россию не в том количе�
стве, в каком хотелось бы,
— чиновники ожидают,
что отток капитала сме�
нится притоком только
к 2014�му. Вот в таких
объективных условиях
мы действуем. Поэтому
вдвойне приятно, когда
уровень бизнеса и надеж�
ности Промсвязьбанка по�
ложительно оценивают
в международном банков�
ском сообществе. Во вто�
рой половине октября мы

привлекли годовой синди�
цированный кредит на
сумму $307 млн и 72 млн
евро, которые будут  ис�
пользованы для целей
торгового финансирова�
ния клиентов банка.
В сделке приняли участие
19 международных бан�
ков. Кредит является са�
мым большим из привле�
ченных в этом году рос�
сийскими частными бан�
ками, взят на выгодных
условиях и стал одним из
крупнейших в истории
Промсвязьбанка. Данная
сделка, несомненно, под�
черкивает нашу высокую
репутацию.

— Мы живем в усло�
виях, когда конкурен�
ция все возрастает.
В финансовой сфере со�
существуют российские
и иностранные кредит�
ные организации, гос�
банки и  крупные част�
ные банки. Как это
сказывается на стра�

тегии и тактике
Промсвязьбанка?

— Рынок высококонку�
рентен, но помимо брен�
да клиентам всегда важно
удобство. Поэтому этот
год прошел для нас под
знаком клиентоориенти�
рованности. Напомню,
что в начале года Пром�
связьбанк публично объя�
вил о стандартах обслу�
живания и стал макси�
мально открыто говорить
с клиентами не только
о наших достижениях,
но и о промахах, которые
бывают в любой работе.
Обратная связь с клиен�
тами помогла нам найти
наиболее болевые точки
и оперативно их испра�
вить. Мы стали внима�
тельнее смотреть на VIP�
клиентов (тут у нас рабо�
тают программы «Вин�
таж» и «Винтаж+», кото�
рые включают весь акту�
альный продуктовый
ряд). Мы стали точнее

делать предложение кли�
ентам по наиболее вос�
требованным способам
сбережения и накопления
— это, естественно,  вкла�
ды. В 2012�м мы  предло�
жили клиентам накопи�
тельный счет и сервис
«День за днем». Напри�
мер, вы совершаете по�
купку с помощью банков�
ской карты — определен�
ный процент от нее пере�
числяется вам на накопи�
тельный счет. Или, допус�
тим, каждый месяц опре�
деленная сумма или про�
цент от остатка по карте
переводится в вашу вир�
туальную копилку. Это
очень удобный инстру�
мент, работающий по
принципу «один раз под�
ключил и забыл».

— Раньше Промсвязь�
банк был сосредоточен
на корпоративном кре�
дитовании, сейчас дела�
ет упор на розницу. Анд�
рей Михайлович, почему?

— Наш банк начал
заниматься розницей
в 2005 году, затем мы
были вынуждены заморо�
зить это направление
в разгар кризиса. Комп�
лексная перестройка роз�
ничного бизнеса началась
три года назад, и сейчас
мы уже видим результа�
ты. Сегодня у банка бо�
лее миллиона частных
клиентов, без малого 300
точек продаж в России,
банк входит в ТОП�10
по депозитам и картам
(согласно рейтингам
RBC). Наши конкурент�
ные преимущества видим
также в развитых каналах
дистанционного обслужи�
вания, причем, например,
при открытии вкладов
в PSB�Retail мы созна�
тельно несколько улучша�
ем условия по ставкам.
Представление о том, что
интернет�банкинг рассчи�
тан только на молодую
аудиторию, неверно
в принципе. Как правило,
наши вкладчики — люди
в возрасте от 35 до 45
лет, это средний класс,
представители которого
хорошо знают цену  день�
гам, не намерены пере�
плачивать, не склонны
к импульсивным поступ�
кам и которым нужен на�
дежный банк.

— Вы описали прак�
тически идеального
предпринимателя —
владельца собственного
малого или среднего
бизнеса. Принято счи�
тать, будто самое
важное, что нужно та�
ким предприятиям от
банков, — это доступ�
ные кредитные сред�
ства. Это действи�
тельно так?

— Это из разряда все�
общих заблуждений.

Анализируя и изучая по�
требности своих клиен�
тов, мы увидели, что в по�
лучении кредитов от бан�
ка заинтересованы лишь
20% клиентов из сегмен�
та МСБ. Остальные ждут
качественного расчетно�
кассового обслуживания
с возможностью прово�
дить дистанционные рас�
четы без привязки к офи�
су. Если же говорить кон�
кретно о кредитовании,
то продуктовые предпоч�
тения таковы: беззалого�
вые кредиты до 3 млн
рублей, которые можно
получить оперативно по
упрощенной технологии.
При необходимости фи�
нансирования более серь�
езных и долгосрочных
проектов — инвестицион�
ные кредиты с максималь�
ной суммой до 120 млн
рублей, с возможностью
установления отсрочки по
погашению либо индиви�
дуального графика пога�
шения сроком до 10 лет.
Также традиционно
пользуются популярнос�
тью, особенно в сфере
торговли, возобновляемые
кредитные линии и кратко�
срочные овердрафты, по�
зволяющие закрывать
разрывы в ликвидности.

— А предприятия
МСБ сами�то знают,
какой продукт им ну�
жен от банка?

— В большинстве слу�
чаев компании приходят
к нам не за определен�
ным продуктом или услу�
гой, а с конкретными по�
требностями. Наша зада�
ча — понять и предло�
жить те банковские инст�
рументы, которые позво�
лят клиенту достичь своих
целей. И в этом случае
мы можем рассчитывать
на развитие долгосрочных
взаимовыгодных отноше�
ний. Нам приходится
прогнозировать, что, соб�
ственно, может понадо�
биться предпринимате�
лям в ближайшем буду�
щем. Так, например, осе�
нью этого года у нас по�
явился уникальный техно�
логический проект совме�
стно с международной
платежной системой Visa
и компанией «Смартфин».
Этот инновационный сер�
вис позволяет использо�
вать смартфон или план�
шетный компьютер в ка�
честве безопасного мо�
бильного устройства для
приема платежей по бан�
ковской карте, что откры�
вает новые возможности
для перехода на безна�
личные платежи для
предприятий малого,
среднего и микробизнеса,
а также в компаниях,
предлагающих передвиж�
ные сервисы (это и служ�
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бы курьерской доставки,
и такси, и страховые
агенты). Мы уверены,
что в ближайшем буду�
щем держатели карт Visa
смогут оплачивать товары
и услуги в большинстве
таких торгово�сервисных
точек, где сейчас прини�
мают только наличные.

— Вернемся к розни

це.  Было ли в уходящем
году у вас в ритейловых
предложениях что
то,
чем вы по
настоящему
гордитесь?

— Мы сделали упор на
качество сервиса, в том
числе на скорость рас�
смотрения заявок. Стре�
мимся, чтобы кредитное
решение было выдано
клиенту в течение одного,
максимум — двух дней.

Есть возможность подать
заявку без обращения
в офис банка — через ин�
тернет. Ставку банк уста�
навливает индивидуаль�
ную, в зависимости от
кредитной истории заем�
щика, от того, где он ра�
ботает, от его дохода. От�
мечу, что потребитель�
ских кредитов за полгода
мы выдали на 18 млрд
рублей (рост на 29%
по сравнению с концом
2011�го). На 1 октября
чистая прибыль Пром�
связьбанка по россий�
ским стандартам отчет�
ности составила 8,3 млрд
рублей — это в 4,7 раза
больше результата за
аналогичный период про�
шлого года. Увеличение
прибыли обусловлено,
в  том числе, ростом роз�
ницы и доходами от фак�
торинга. Клиентам с хо�
рошей платежеспособ�
ностью можем предло�
жить увеличить одобрен�
ную сумму, а также полу�
чить кредитную карту
с уже одобренным лими�
том. Мы также внедрили
услугу «Кредитные кани�
кулы»: клиент может
взять перерыв на два ме�
сяца по оплате кредита
(правда, только в том слу�
чае, если он в течение по�
лугода вовремя произво�
дил выплаты и не имеет
текущих просрочек). Если
человек уезжает в отпуск
или, например, ему надо
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совершить какую�то боль�
шую покупку, можно вос�
пользоваться этим нашим
предложением.

— Вы упомянули,
что, например, «Кре

дитные каникулы» го

товы предоставлять
хорошим заемщикам.
А какие еще программы
лояльности разрабаты

ваете?

— Для банка любой
«проверенный» клиент —
это большая ценность.
Таким нашим партнерам
мы за каждые 12 плате�
жей, внесенных в срок,
готовы пойти на сниже�
ние ставки по кредиту
на 1% годовых каждый
год. При этом заемщик
должен сам принять ре�
шение об участии в про�

грамме лояльности и под�
ключиться к программе
добровольного страхова�
ния жизни и здоровья.
Есть особые преференции
для участников зарплат�
ных проектов и тех,  кто
работает на предприяти�
ях, которые аккредитова�
ны банком.

— То есть таким об

разом вы как бы «соеди

няете» корпоративное
и розничное направле

ния  в бизнесе банка.
А как  обстоят дела
именно в работе с круп

ным бизнесом: ему по

прежнему интересен
факторинг от Пром

связьбанка, междуна

родное финансирование,
лизинг?

— Спрос по�прежнему
хороший, например, порт�
фель международного фи�
нансирования в банке ра�
стет. Дело в том, что ин�
струменты торгового фи�

нансирования достаточно
универсальны, а в обста�
новке, когда целые госу�
дарства вызывают беспо�
койство, клиенты с боль�
шим вниманием относятся
к возможности застрахо�
вать свои риски, используя
аккредитивы и гарантии.
При этом мы можем хед�
жировать валютные рис�
ки. Факторинг, в котором
мы уже несколько лет яв�
ляемся одними из лидеров,
намерены активнее про�
двигать в сегменте МСБ.
Недавно получили двух�
летний кредит в объеме
2 млрд рублей от МСП
Банка (группа Внешэко�
номбанка) для этих це�
лей. Еще одно важное на�
правление, которое хоте�
лось бы упомянуть в свя�
зи с темой обслуживания
корпоративных клиентов,
— транзакционный биз�
нес. Сюда мы относим
все продукты, которые
не несут кредитного рис�
ка. Если говорить упро�
щенно — это расчетно�
кассовое обслуживание,
выведенное на принципи�
ально новый технологиче�
ский уровень. Банк помо�
гает клиентам оптимизи�
ровать управление денеж�
ными потоками. Особенно
это актуально для холдин�
гов и компаний, имеющих
разветвленную филиаль�
ную сеть, а также для
компаний, бизнес которых
динамично растет и кому
приходится совершать
большой объем расчетных
операций. Мы планируем
развивать транзакционный
бизнес очень активно.

— Завершая интер

вью, хочу традиционно
попросить вас сказать
от имени Промсвязь

банка добрые предново


годние слова нашим чи

тателям и вашим кли

ентам — настоящим
и потенциальным...

— От имени Пром�
связьбанка и от себя лич�
но хочу поздравить всех
тверитян с наступающи�
ми праздниками, которые
уже совсем близко. Же�
лаю всем в новом, 2013
году процветания и благо�
получия, реализации всех
задуманных планов, инте�
ресных проектов и, ко�
нечно же, здоровья вам
и вашим близким!
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