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ВВЕДЕНИЕ 

 

Современное состояние рынка розничных банковских услуг Российской 

Федерации указывает на серьезные проблемы в его развитии. В настоящее 

время конкуренция затронула всех без исключения операторов финансового 

рынка.  

В условиях растущей конкуренции банки вынуждены всё больше средств 

и усилий направлять на совершенствование своей деятельности, повышение 

эффективности использования всех своих ресурсов при одновременном 

повышении качества своих услуг. 

Эти проблемы проявляются в высокой концентрации на этом рынке, 

низком уровне проникновения розничных банковских услуг, увеличении 

объема просроченной задолженности по потребительским кредитам на фоне 

увеличения уровня проникновения потребительского кредитования в регионы. 

Кроме того, из-за низкого уровня жизни населения в большинстве регионов 

Российской Федерации, растущая доля процентных выплат в структуре 

расходов лиц с долговой нагрузкой по потребительскому кредитованию, 

сопоставимой с развитыми странами, представляет собой угрозу для 

банковской системы и экономики страны в целом [16]. 

Теоретически  проблема повышения конкурентоспособности кредитных 

организаций на рынке розничных банковских услуг недостаточно изучена, 

поэтому эта проблема становится наиболее актуальной для кредитных 

организаций, специализирующихся на предоставлении массовых 

стандартизированных розничных банковских услуг. Перед кредитными 

организациями появилась задача  своевременной разработки мероприятий по 

повышению своей конкурентоспособности. 

Актуальность выбранной темы данной выпускной квалификационной 

работы обосновывается необходимостью решения конкретной проблемы 

кредитной организации. «Сетелем Банк» ООО недостаточно активно внедряет 

новые, востребованные клиентами банковские продукты, что снижает его 
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конкурентоспособность на рынке банковских услуг. Реализация предложений о 

внедрении нового банковского продукта может способствовать упрочнению 

позиции «Сетелем Банк» ООО на конкурентном рынке банковских услуг. 

Объектом исследования является «Сетелем Банк» Общество с 

ограниченной ответственностью («Сетелем Банк» ООО). 

Предмет исследования – конкурентоспособность кредитной организации. 

Целью исследования является разработка мероприятий повышения 

конкурентоспособности кредитной организации. 

Для реализации поставленной цели необходимо решить следующие 

основные задачи: 

– исследовать состояние, перспективы и проблемы развития российского 

кредитного рынка; 

–  выявить преимущества и недостатки существующих методов оценки 

конкурентоспособности кредитной организации; 

– дать оценку уровня конкурентоспособности «Сетелем Банк» ООО; 

– исследовать факторы, влияющие на конкурентоспособность кредитной 

организации; 

–  разработать мероприятия, направленные на повышение 

конкурентоспособности «Сетелем Банк» ООО; 

– рассчитать экономическую эффективность реализации предложенных 

мероприятий. 
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1 Современное развитие кредитного рынка РФ и 

конкурентоспособность банковских услуг 

1.1  Современное состояние, перспективы и проблемы развития 

российского кредитного рынка 

 

Кредитный рынок представляет собой экономическое пространство, где 

создаются отношения, обусловленные движением денежных средств между 

заёмщиками и кредиторами на условиях платности и возвратности кредита. 

Главная особенность кредитного рынка заключается в том, что объектом 

торговли на нем являются деньги – деньги продаются и покупаются. Кредитный 

рынок позволяет накопить, перемещать, распределять и перераспределять 

заёмный капитал между сферами экономики. 

В широком смысле слова участниками кредитных отношений являются 

все, начиная от государства и заканчивая гражданами. В то же время 

также все являются как кредиторами, так и заёмщиками. Вкладывая деньги в 

банк, гражданин является кредитором, так как предоставляет свои деньги во 

временное пользование, а получая кредит, например на приобретение 

автомобиля, земельного участка и т.д., является заёмщиком. Государство, 

размещая ценные бумаги на рынке, является заёмщиком, а предоставляя кредит 

коммерческим банкам – кредитором. Таким образом, кредитный рынок является 

механизмом, посредством которого устанавливаются отношения между: 

– организациями и гражданами, нуждающимися в финансовых средствах; 

–  организациями и гражданами, которые их могут предоставить на 

определенных условиях. 

Состав участников кредитного рынка делится на несколько 

составляющих [30]: 

– кредитные отношения, возникающие между Центральным банком и 

коммерческими банками; 

– кредиты, которые коммерческие банки предоставляют друг другу на 

рынке межбанковского кредитования; 
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– отношения, возникающие между коммерческими банками и клиентами-

заёмщиками (могут быть как юридические лица, так и физические);  

– на международном рынке существуют кредиты между российскими и 

иностранными банками или хозяйствующими субъектами. 

Рынок межбанковских кредитов и депозитов является наиболее важным 

сектором денежного рынка, основными участниками которого выступают 

Центральный банк и коммерческие банки. Благодаря Центральному банку 

коммерческие банки могут быстро управлять своей ликвидностью и отвечать 

требованиям для формирования обязательных резервов. 

Третий сегмент кредитного рынка – кредитование юридических и 

физических лиц подразделяется на отдельные группы: 

–  кредиты различных видов коммерческим предприятиям и 

индивидуальным предпринимателям; 

– рынок ипотечного кредитования – ссуды под залог недвижимости; 

– автокредитование; 

– потребительское кредитование. 

Сегменты банковского кредитования тесно связаны и имеют прямое 

взаимное влияние. Так, например, рост ставок на межбанковском рынке 

приводит к росту потребительских и других кредитов, а снижение ставки 

рефинансирования Центральным банком, наоборот, делает кредиты более 

доступными. 

Рынок кредитования банков развивается в соответствии с экономикой в 

целом и зависит от таких показателей, как уровень инфляции, стабильность 

валютного курса. Так, например, стабильные и низкие ставки по ипотечным 

кредитам способствуют развитию строительной отрасли, поскольку они 

повышают спрос на рынке жилья, а проценты по потребительским кредитам 

формируют спрос населения на продукты и услуги. 

Среди особенностей российского банковского кредитования, его 

доступности выделяют ценовые и неценовые условия. Ценовые условия 

представлены процентными ставками и дополнительными комиссиями, а 
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неценовые условия выражаются через объёмы кредитов, требования к 

финансовому состоянию заёмщика и качеству обеспечения по кредиту 

(страховки банка от случаев невыплаты по кредитным договорам). 

По данным Росстата на 1 января 2017 года объём кредитования 

российских банков составил 52 816,0 млрд. руб., что на 60,6% больше чем за 

аналогичный период 2013 года [32; 33; 34]. 

Динамика банковского кредитования российских банков за 2012-2016 гг. 

представлена в таблице 1.1. 

 

Таблица 1.1 – Динамика кредитования российских банков, 2012-2016 гг. 

Показатель 2012 2013 2014 2015 2016 

Кредиты, выданные 

организациям, физическим 

лицам и кредитным 

организациям, млрд. руб. 

32 886,9 38 767,9 49 069,5 54 263,0 52 816,0 

Темп прироста к 

предыдущему периоду, % 
 17,9 26,6 10,6 -2,7 

 

По данным таблицы видно, что в представленном сегменте финансового 

рынка с 2012 по 2015 гг. наблюдается стабильный рост. Прошедший 2016 год на 

кредитном рынке был отмечен падением спроса на финансовые продукты 

банков, уменьшением доходов населения и большим количеством отозванных 

банковских лицензий. 

По мнению экспертов, 2016 год является началом новой вехи в истории 

российского кредитования [22]. Банки пересматривают политику 

предоставления кредитов, которая теперь основана не на количестве 

подписанных договоров, а на их качестве. Приоритет в глазах финансовых 

учреждений будут иметь заёмщики, обладающие большим стажем работы на 

одном месте, получающие стабильную заработную плату и имеющие чистую 

банковскую историю. 

Информация в разрезе кредитов, выданных российскими банками, 

приведена в таблице 1.2 (в рублях) и таблице 1.3 (в иностранной валюте)               

[32; 33; 34]. 
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Таблица 1.2 – Динамика кредитов, выданных организациям, физическим лицам 

и кредитным организациям, млрд. руб. 

Период Всего 

в том числе 

физическим 

лицам 
организациям 

кредитным 

организациям 

на 01.01.2013 25 857,3 7 492,7 16 435,2 1 929,4 

на 01.01.2014 29 836,7 9 719,9 18 191,9 1 924,9 

на 01.01.2015 34 888,5 11 028,8 20 849,8 3 009,9 

на 01.01.2016 35 176,5 10 395,8 21 253,7 3 527,0 

на 01.01.2017 37 800,2 10 643,6 22 036,7 5 119,9 

 

Таблица 1.3 – Динамика кредитов, выданных организациям, физическим лицам 

и кредитным организациям в иностранной валюте, млрд. руб. 

Период Всего 

в том числе 

физическим 

лицам 
организациям 

кредитным 

организациям 

на 01.01.2013 7 029,6 244,4 4 482,2 2 303,0 

на 01.01.2014 8 931,2 237,2 5 486,1 3 207,9 

на 01.01.2015 14 181,0 300,8 9 992,6 3 887,6 

на 01.01.2016 19 086,5 288,5 13 706,3 5 091,7 

на 01.01.2017 15 015,8 160,3 10 875,0 3 980,5 

 

Доля кредитов, выданных в иностранной валюте в 2016 году, составила 

28,4% (в 2012 г. – 21,4%, в 2013 г. – 23,0%, в 2014 г. – 28,9%, в 2015 г. – 35,2%). 

Основную долю кредитного портфеля занимают кредиты, выданные 

организациям, и составляют от 61,1% до 64,4% (в 2016 г. – 62,31%). 

Доля кредитов, выданных физическим лицам, составляет от 19,7% до 

25,7% (в 2016 г. – 20,46%). Рост объёмов кредитования физических лиц 

характеризуется появлением новых продуктов и (или) дополнением уже 

существующих. 

Кроме того привлечение клиентов было связано с предоставлением 

физическим лицам кредитных карт и переходом крупных частных клиентов и 

их семей на индивидуальные банковские услуги. Этот факт не может быть 

полностью положительным, так как наряду с ростом объёмов кредитования 

растёт просроченная задолженность по кредитам, что может негативно 

отразиться на банковской системе в целом. 
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В части кредитования кредитных организаций наблюдается стабильный 

рост. Доля выдачи кредитов кредитным организациям составляет от 12,9% до 

17,2% (в 2016 г. – 17,23%). 

Наглядно динамика объёмов кредитования организаций, физических лиц 

и кредитных организаций за 2012-2016 гг. представлена на рисунке 1.1. 

 

 
Рисунок 1.1 – Динамика объемов кредитования организаций, физических лиц и 

кредитных организаций РФ, 2012-2016 гг., млрд. руб. 

 

До начала кризиса 2014-2015 гг. кредитование населения было одним из 

наиболее прибыльных направлений банковской деятельности. Среди банков 

наблюдалась активная конкуренция, которая приводила к стабильному росту 

кредитов, предоставленных физическим лицам. К концу августа 2014 года 

банки Российской Федерации выдали населению кредитов на сумму более 4,8 

трлн. руб. 

С наступлением кризиса рост кредитов физическим лицам прекратился, а 

с января по сентябрь 2015 года произошло сокращение кредитования в среднем 

на 2% ежемесячно [22]. Это связано с несколькими факторами. Одной из 

причин является увеличение числа отказов банков в выдаче кредитов, 

связанных с ужесточением требований к заёмщикам. Подход к кредитованию 
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граждан со стороны банков стал более тщательным. С одной стороны, это 

привело к сокращению числа заёмщиков, а с другой – к улучшению их 

«качества». 

Основными проблемами кредитных отношений в России являются: 

тревожная ситуация с ликвидностью, кредитные истории начали действовать 

только недавно, все ещё полностью не искоренена практика выплаты 

гражданам «серых зарплат» и т.д. 

В соответствии с Законом «О кредитных историях» кредитные 

организации обязаны представлять всю имеющуюся информацию в отношении 

заёмщиков, поручителей в бюро кредитных историй, без получения согласия на 

её представление [7]. Бюро кредитных историй помогает банкам 

отсеять недобросовестных заёмщиков, а заёмщикам с положительной 

кредитной историей получить более дешёвые кредиты. 

В перспективе именно кредитный рынок будет считаться одним из 

главных инструментов развития малого и среднего предпринимательства в 

России и формирования кредитной модели экономики, которая для развитых 

стран является классической. Кредитный рынок будет иметь решающее 

значение, как для экономического, так и социального развития общества. В то 

же время на стремительно развивающемся российском кредитном рынке 

существует некоторые проблемы: 

– значительное увеличение числа невозвратов, нестабильные отношения 

заёмщиков с банками порождают высокую стоимость некоторых видов 

кредитных продуктов; 

–  низкий уровень финансовой грамотности населения снижает 

эффективность работы кредитных процессов; 

– несбалансированность в системе правовых и деловых отношений между 

заёмщиками и банками порождают конфликтные ситуации и создают 

определенную социальную напряжённость вокруг процессов кредитования. 

Принимая во внимание социальные факторы «кредитного бума» 

основной задачей является формирование и развитие российского кредитного 
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рынка, отвечающего таким критериям как: эффективность (обеспечение 

успешного развития, как кредиторов, так и заёмщиков); добросовестность 

(качество); прозрачность и открытость. В свою очередь, можно выделить 

следующие задачи: 

– объединить рынок кредитных брокеров, улучшать и развивать его 

основе саморегулирования, формирования стандартов работы кредитных 

брокеров и обеспечения их прозрачности и добросовестности; 

–  повысить финансовую грамотность населения, сформировать в 

общественном мнении адекватного и позитивного имиджа кредитного брокера; 

–  обеспечить условия, способствующие формированию принципов 

открытого, ответственного и качественного кредитования. 

Исходя из сопоставления показателей в сфере кредитования в России за 

период 2012-2016 гг., приведенных в таблице 1.1, несмотря на плохое 

финансовое положение, на прошедшие кризисы, кредитные отношения 

развиваются только в направлении роста. На фоне возобновления роста 

экономики банковский сектор продемонстрировал уверенные признаки 

восстановления. Это проявилось и в росте кредитования. В настоящее время 

потребительский кредит в России – это одна из наиболее удобных форм 

кредитования для физических лиц. 

В последние годы предоставление потребительского кредита в России 

происходило стабильно и в больших объёмах, но, после кризиса рост этого 

сегмента рынка прекратился. Причиной этого явления стало насыщение рынка, 

которое выразилось в почти полном охвате платежеспособного населения 

потребительскими кредитами и отсутствии у населения желания или 

возможности получать новые кредиты. 

Следующим важным фактором, влияющим на развитие потребительского 

кредита в России, явилось недобросовестное отношение многих банков к 

раскрытию эффективной процентной ставки по кредитам. Это выразилось в 

том, что в кредитных договорах, содержащих скрытые платежи, они не были 

указаны банком во время рекламных кампаний и не были раскрыты 
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сотрудниками банка при оформлении договора. Это привело к тому, что лицо, 

взявшее потребительский кредит, в итоге выплачивал по кредиту сумму, 

значительно превышающую ожидаемую, что привело к потере доверия, как по 

отношению к конкретному банку, так и к системе потребительского 

кредитования в целом. 

Таким образом, в развитии потребительского кредита в России имеются 

некоторые перспективы. С одной стороны, потребительский кредит – это 

наиболее удобная форма кредитования населения, желающего приобрести 

товары и услуги. С другой стороны, из-за очень веских ограничений, рост этого 

сегмента рынка замедляется, а увеличение количества невозвращенных 

кредитов может стать причиной возникновения общего кризиса всей 

банковской отрасли [17]. 

Также в России наблюдается развитие ипотечного кредитования. 

Лидером по объему ипотечного портфеля стал Сбербанк России (652 млрд. 

рублей), за ним следует ВТБ 24 (183 млрд. рублей), на третьем месте – 

Газпромбанк (70 млрд. рублей). Развитие ипотечного кредитования идет по 2-м 

направлениям: 

– 1-е связано с долгосрочным кредитованием хозяйствующих субъектов 

под залог приобретаемой недвижимости; 

– 2-е направление – формирование рынка ипотечных облигаций. Рынок 

государственных и корпоративных облигаций является крупнейшим сегментом 

рынка капитала, охватывающим операции с различными типами 

государственных, муниципальных, корпоративных и ипотечных облигаций. 

Автокредитование также переживает очередной виток оживления. По 

данным Национального бюро кредитных историй, в первом квартале 2016 года 

россияне взяли на 23,5% меньше кредитов, нежели в конце 2015 года. В 

декабре 2016 года увеличилось общее число кредитов, выданных на покупку 

автомобилей. Разница с прошлым годом составляет примерно 20%. Основными 

причинами сокращения автокредитов были инфляция и снижение реальных 
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доходов населения, а также более тщательное отношение к заёмщикам со 

стороны банков. 

Другой используемой формой кредитования в России выступает POS-

кредитование (POS – Point Of Sа1е) – направление розничного бизнеса, 

предусматривающее выдачу потребительских кредитов на определенные 

товары непосредственно в торговых точках. Этот вид бизнеса является очень 

прибыльным, но при этом существует очень большой риск (риск невозвратов). 

Как правило, такие кредиты отличаются высокими процентными ставками – 

более 30%, но в, то, же время решение принимается быстро (до часа) [18]. По 

состоянию на конец февраля 2016 года совокупный объём POS-кредитов, 

выданных российскими банками, составил 194 млрд. руб. (по сравнению с 209 

млрд. руб.). В Российской Федерации из 1003 кредитных организаций, 

имеющих право на осуществление банковских операций, на рынке POS-

кредитования представлено лишь 2% из них: Альфа-банк, Кредит Европа банк, 

МДМ Банк, Национальный банк Траст, ОТП Банк, банк Ренессанс Кредит, 

Росбанк, Русфинанс банк, банк Русский Стандарт, Хоум Кредит энд Финанс 

Банк, банк Сеtеlem. 

Система кредитования населения в России, как и во всём мире, 

организована по принципу пирамиды – погашение и обслуживание старых 

кредитов обеспечивается за счет привлечения новых. Но из-за того, что ставки 

остаются высокими, а выдача кредитов замедляется, эта пирамида перестаёт 

работать. В результате люди выплатят больше, чем займут. Снижение доходов 

населения еще выше поднимет ставку по кредитам – поскольку риски банков 

растут. Перспективы развития кредитных операций в России, прежде всего, 

связаны с экономической и политической стабилизацией, восстановлением 

реальной экономики, а также с повышением уровня жизни населения. Поэтому 

главной задачей на ближайшую перспективу является урегулирование 

экономической и политической ситуации, которая будет способствовать 

развитию экономики и повышению эффективности ее функционирования. 

Российские банки сталкиваются с такими проблемами как: 
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– финансовый кризис последних лет; 

– проблемы с занятостью населения страны; 

– минимум прогрессивных программ кредитования; 

– завышенные ставки по кредитам; 

– мало отлаженная работа с должниками. 

Все эти факторы ослабляют сферу потребительского кредитования. 

Чтобы кредитный рынок активно развивался необходимо: 

– постоянно возвращать долги банкам; 

– обращать внимание государства к этой проблеме; 

– тщательно проверять все новые организации; 

– создавать гибкие программы для различных категорий граждан; 

Таким образом, в перспективе развитие кредитного рынка в России будет 

зависеть от общих тенденций в экономике страны, конъюнктуры внешних 

сырьевых рынков, а также способности и действий Правительства по его 

стимулированию. В настоящее время Правительством Российской Федерации 

утверждена Стратегия развития ипотечного жилищного кредитования до 2020 

года, согласно которой количество выданных ипотечных жилищных кредитов 

должно достичь 1 053 тыс. руб. в год [31]. Банки и другие кредитные и 

финансовые организации прилагают большие усилия для привлечения 

большого числа клиентов в рамках потребительского кредитования или 

кредитования под залог недвижимости. Правительство также всеми 

возможными способами пытается оживить автомобильный рынок и через него 

автокредитование с помощью различных программ. 

Подводя итог, можно сказать, что пока процентная ставка Центрального 

банка продолжает оставаться на высоком уровне трудно ожидать значительного 

прорыва, поскольку денежно-кредитная политика Центрального банка зависит 

от инфляции, курса рубля, а также от цен на нефть. Поэтому восстановление 

будет во многом определяться сырьевым фактором, и быстрый рост не 

ожидается в краткосрочной и даже среднесрочной перспективе. 
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1.2 Позиционирование «Сетелем Банк» ООО на российском и 

региональном кредитных рынках 

 

В современном мире основная конкурентная борьба ведется не на уровне 

совершенствования технологий, а на уровне воздействия на сознание 

потребителя. В условиях единообразия товаров и разнообразия постоянных 

коммуникаций, лидирующие позиции на рынке занимают организации, 

которым удалось правильно представить свой продукт целевой аудитории. Эта 

стратегия является наиболее эффективной. Качество товаров отходит на второй 

план, а на первый выходит позиционирование компании. Именно ему уделяет 

особое внимание каждая организация, ориентированная на успешную и 

долгосрочную работу на конкретном рынке. 

Позиционирование является процессом поиска такой позиции компании 

на рынке товаров или услуг, которая будет наиболее выгодно отличать её от 

позиции конкурирующих с ней фирм. 

Позиционирование – это сложный комплексный подход к представлению 

компании, разработанный с учетом следующих аспектов: 

– потребности целевой аудитории; 

– преимущества уникального товара; 

– четкие ориентиры на стратегическое продвижение; 

– оптимальные маркетинговые инструменты. 

Выбор тех или иных свойств товара, которые станут основой для 

позиционирования, зависит от многих факторов. Максимальное влияние на 

определение значимых качеств оказывают стратегия, рыночные тенденции и 

достоинства самого товара. 

Позиционирование основано на некоторых альтернативных базовых 

атрибутах продукта или услуги. Стратегическое воздействие на сознание 

целевой аудитории может быть обеспечено за счет следующих показателей: 

– особые качества товара; 

– преимущество от использования этих качеств; 
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– уникальные условия использования продукта; 

– ориентация на определенную группу пользователей; 

– противодействие другим услугам или товарам. 

Достижение или поддержание правильной позиции на рынке зависит от 

того, насколько правильно выбрана стратегия. Чтобы обеспечить активное 

продвижение товара и создать хороший имидж, компании нужно соблюдать 

следующие правила: 

– знать своих покупателей; 

– создавать реальные преимущества, интересные целевой аудитории; 

– обеспечивать эффективную связь с потребителем. 

Стратегия воздействия на сознание клиента осуществляется в три этапа. 

Чтобы занять необходимое место, нужно: 

– определить свою позицию в данный момент, поскольку определение 

желаемой позиции является следующим этапом работы, ориентированной на 

создание нужного имиджа; 

– выбрать наиболее интересную перспективу; 

– разработать стратегию, позволяющую достичь желаемых результатов. 

Позиционирование зависит как от выбора рынка, так и от разработки 

предложения, максимально привлекающего и удовлетворяющего этот сегмент. 

Грамотное позиционирование сочетает реальные преимущества товара с 

эффективными способами донесения этой информации до клиента. Чтобы, 

решить такой стратегически важный вопрос, нужен ответственный подход и 

способность объективно, оценивать ситуацию. Это создаст в сознании 

потребителя правильное представление о бренде, обеспечит стабильный рост 

продаж и поможет занять выгодную позицию на рынке товаров и услуг. Чем 

больше достоинств будет иметь компания на конкретном рынке, тем меньше 

вероятность того, что ее вытеснят конкуренты. 

Одной из наиболее важных характеристик позиций банка является доля 

рынка, принадлежащая этому банку, и два или три самых сильных конкурента. 

Однако этого недостаточно для определения конкурентной позиции, поскольку 
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ещё важно знать каковы, позиции конкурентов. Конкурентами банка на рынке 

банковских услуг являются следующие стратегические группы: 

– банки, расположенные на одной и той же территории; 

–  крупные, а также специализированные банки из других регионов, 

формирующие отраслевые сети; 

–  различные небанковские финансовые учреждения (инвестиционные, 

трастовые, брокерские фирмы, организации, выполняющие, по сути, 

банковские операции, ведущие довольно агрессивную политику и 

оказывающие конкурентное давление, путем отвлечения финансовых средств 

из банковской среды). 

Наиболее значимыми показателями при выборе кредитной организации 

являются: 

– рейтинг активов банка. Активы состоят из оценки имущества, 

находящегося в собственности банка, уставного капитала, вкладов, 

обязательств перед банком, ценных бумаг и так далее. Чем большими активами 

обладает организация, тем выше рейтинг ей будет присвоен; 

– рейтинг депозитов частных лиц. Определяется на основе суммы 

вкладов, открытых физическими лицами. Чем больше вкладов открыто в банке, 

тем выше уровень доверия к организации со стороны клиентов; 

–  рейтинг по кредитованию физических лиц. Определяется количеством 

выданных кредитов и суммой заёмных средств. Рейтинг кредитования 

сигнализирует о доступности существующих кредитных продуктов. 

Самыми популярными рейтинговыми агентствами, 

специализирующимися на изучении российских банков, являются: 

–  Standard&Poor’s (S&P). Компанией преимущественно оценивается 

кредитоспособность финансовых организаций. Рейтинги составляются на 

краткосрочный и долгосрочный периоды; 

– Moody’s. Компанией ежегодно поддерживается более 30 рейтинговых 

систем, составленных на основе различных показателей; 



18 

– FitchRatings. Основанное в 1913 году рейтинговое агентство впервые 

внедрило шкалу оценки банков в буквенном выражении. В настоящее время в 

основном определяются риски устойчивости и стабильности банков; 

– Национальное рейтинговое агентство. По показателям устойчивости 

российские банки разделяются на несколько основных категорий: 

– крупнейшие (Сбербанк, ВТБ); 

– крупные (Банк Москвы); 

– средние (Райффайзенбанк, ЮниКредит банк); 

– мелкие (региональные банки, например, «Левобережный»). 

Кроме того, рейтинговые исследования проводятся журналами 

«Коммерсант» и «Эксперт». На основании индивидуальных рейтингов 

составляется общий рейтинг надёжности кредитной организации. 

Одним из основных показателей эффективности банка, по которому, 

можно оценить его кредитоспособность, стабильность и надёжность является 

динамика активов банка. Банк либо покупает активы (за свой счет или средства 

вкладчиков), либо берет их в кредит, либо выпускает собственные облигации. 

Динамика активов зависит от успеха инвестиционной и кредитно-

денежной деятельности банка, поэтому важно, чтобы актив увеличивал 

прибыль (доходность) финансовой организации. 

Рейтинг российских и региональных банков формируется в соответствии 

с активами банков, взятых из официальных источников, а также на основе 

отзывов клиентов, пользующихся их услугами. 

Красноярское представительство «Сетелем Банк» ООО предоставляет 86 

кредитных программ: 6 потребительских кредитов, 62 автокредита, 18 

кредитных карт и имеет 1 отделение. 

По размеру активов среди банков России по состоянию на 1 января 2016 

года «Сетелем Банк» ООО занимал 69 место (104,8 млрд. рублей), на 1 января 

2017 года – 62 место (112,4 млрд. рублей). За год произошел рост на 7 позиций 

в рейтинге. Лидером по размеру активов является ПАО Сбербанк (23 826,1 

млрд. рублей и 23 104,2 млрд. рублей соответственно) [28]. 
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Банки-конкуренты занимают следующие позиции: АО «Банк Русский 

Стандарт» – 19 и 22 соответственно; ООО «ХКФ Банк»  – 38 и 38; КБ 

«Ренессанс Кредит» (ООО) – 59 и 61, АО «ОТП Банк» – 52 и 50; ООО 

«Русфинанс Банк» 71 и 63. 

Наглядно динамика активов банков-конкурентов за 2015-2016 гг. 

представлена на рисунке 1.2. 

 

 

 

Рисунок 1.2 – Динамика активов банков-конкурентов, 2015-2016 гг., млрд. руб. 

 

По объёму депозитов среди банков России по состоянию на 1 января 2016 

года «Сетелем Банк» ООО занимал 200 место (5,03 млрд. рублей), на 1 января 

2017 года – 178 место (4,98 млрд. рублей). За год произошел рост на 22 позиции 

в рейтинге. Лидером по объёму депозитов является ПАО Сбербанк (10 673,5 

млрд. рублей и 11 278,5 млрд. рублей соответственно) [28]. 

Банки-конкуренты занимают следующие позиции: АО «Банк Русский 

Стандарт» – 16 и 16 соответственно; ООО «ХКФ Банк»  – 18 и 22; КБ 

«Ренессанс Кредит» (ООО) – 31 и 35, АО «ОТП Банк» – 44 и 44; ООО 

«Русфинанс Банк» 349 и 261. 
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Наглядно динамика по объёму депозитов (вкладам физических лиц) 

банков-конкурентов за 2015-2016 гг. представлена на рисунке 1.3.  
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Рисунок 1.3 – Динамика депозитов банков-конкурентов, 

2015-2016 гг., млрд. руб. 

 

По объёмам кредитования физических лиц среди банков России по 

состоянию на 1 января 2016 года «Сетелем Банк» ООО занимал 54 место (96,61 

млрд. рублей), на 1 января 2017 года – 50 место (101,2 млрд. рублей). За год 

произошел рост на 4 позиции в рейтинге. Лидером по объемам кредитования 

физических лиц является ПАО Сбербанк (4 134,13 млрд. руб. и 4 336,3 млрд. 

руб. соответственно) [28]. 

Банки-конкуренты занимают следующие позиции: АО «Банк Русский 

Стандарт» – 29 и 35 соответственно; ООО «ХКФ Банк»  – 33 и 34; КБ 

«Ренессанс Кредит» (ООО) – 58 и 54, АО «ОТП Банк» – 49 и 44; ООО 

«Русфинанс Банк» 55 и 52. 

Наглядно динамика по объёмам кредитования физических лиц банков-

конкурентов за 2015-2016 гг. представлена на рисунке 1.4. 
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Рисунок 1.4 – Динамика банков-конкурентов по объемам кредитования 

физических лиц, 2015-2016 гг., млрд. руб. 

 

По уровню клиентского сервиса «Сетелем Банк» второй год подряд 

входит в десятку лучших банков России. На основе положительных 

и отрицательных отзывов посетителей портала «Банки.ру» об уровне 

обслуживания и качестве услуг банков, оставленных в течение года в категории 

«Народный рейтинг», «Сетелем Банк» вошел в топ-10 лучших банков России 

по уровню клиентского обслуживания. 

По итогам опроса общественного мнения, проведенного порталом, по 

состоянию на 23 апреля 2017 года «Сетелем Банк» занимает 6-ое место 

в рейтинге лучших банков России по уровню клиентского сервиса в 2017 году. 

В 2016 году занял 10-ое место, в 2015 году – 7-ое место, по сравнению 

с 2014 годом Банк поднялся в рейтинге на 27 позиций [3]. 

Наглядно рейтинг позиций «Сетелем Банк» ООО за 2014-2017 гг. в 

категории «Народный рейтинг» представлен на рисунке 1.5. 
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Рисунок 1.5 – Рейтинг позиций «Сетелем Банк» ООО по уровню клиентского 

обслуживания, 2014-2017 гг. 

 

Сетелем Банк третий год подряд сохраняет лидерские позиции на рынке 

автокредитования, оставаясь банком № 1 по доле выдач автокредитов (14,4% в 

2016 году – по данным исследования Frank Research Group «Мониторинг рынка 

розничных банковских услуг» на 01.01.2017г.). Наглядно крупнейшие игроки 

рынка автокредитования по данным Frank Research Group по состоянию на 

1января 2017 года [48] представлены на рисунке 1.6. 

 

 

 

Рисунок 1.6 – Доля крупнейших игроков рынка автокредитования 

на 01.01.2017 г., % 

 

В 2016 году в Сетелем Банк можно был доступен автокредит под 12,6% 

годовых [29] (минимальный 9,67% – Эксперт Банк, максимальный 16,0% – 

Центр Инвест Банк). Сетелем Банк сотрудничает с представительствами 

компаний-производителей автомобилей, а также является участником 
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программы государственного субсидирования процентных ставок по 

автокредитам, что позволяет клиентам рассчитывать на приобретение 

транспортных средств на более выгодных условиях. В настоящее время 

Сетелем Банк работает с самым большим количеством автопроизводителей. 

Среди них: Mitsubishi, Suzuki, Lifan, Chevrolet, Opel, Hyundai, HarleyDavidson, 

FAW, УАЗ, UZ-DAEWOO, LADA, ГАЗ, FORD. 

У Банка существует ряд преимуществ, в частности, применяются 

новейшие технологии мгновенного принятия решения по предоставлению 

кредитования непосредственно в дилерских центрах. Существует также 

широкий выбор каналов для погашения кредитных обязательств. И, конечно 

же, партнеры банка могут рассчитывать на удобные формы сотрудничества, 

индивидуальный подход и кредитные решения под свои пожелания. 

Сетелем Банк работает согласно концепции one-stopshop (предложение 

клиенту комплексных услуг в дилерском центре). Клиенту предоставляется 

возможность всего лишь по двум документам заполнить анкету, что занимает 

15 минут, мгновенно получить одобрение и подписать кредитный договор 

непосредственно в автосалоне (дополнительно ехать в отделение банка не 

нужно). Клиент может уехать на новой машине в тот же день, когда пришел в 

автосалон. 

Сетелем Банк в области автокредитования позиционирует себя как банк, 

повышающий продажи партнеров. Эта модель работы очень востребована 

среди всех партнеров и является, единственно правильной на рынке. Если банк 

требует от клиента значительного времени для предоставления 

дополнительных документов, или вынуждает его по нескольку раз приезжать в 

офисы для подписания документов, когда клиент долгое время ждёт ответа по 

кредитной заявке – такой банк не интересен ни автопроизводителям, ни 

автодилерам. 

В направлении POS-кредитования Банк поднялся на 6-е место, увеличив, 

в 2016 году свою долю рынка до 7,5% по сравнению с предыдущим годом. 

Наглядно крупнейшие игроки рынка POS-кредитования по данным Frank 
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Research Group по состоянию нִיа 1 янִיвִיаря 2017 годִיа [48] предстִיаִיвлены нִיа 

рисунке 1.7. 
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Рисунок 1.7 – Доля крупнейших игрокоִיв рынкִיа POS-кредитоִיвִיания 

нִיа 01.01.2017 г., % 

 

«Сетелем Бִיанк» ООО рִיаботִיает нִיа российском рынке потребительского 

кредитоִיвִיания, специִיализируясь н а оформлении кредитоיִ  вיִ вיִ

местִיах обслужи а территории торгоיанных нִיвִיанизоִיв, оргִיания клиентоִיвִיִ  выхיִ

площִיадей пִיартнероִיв. Принимִיая решение открыть клиентские зоны – местִיа 

обслужи  ,всегоיִ анк стремится, преждеיа – Бִיатִיвого формִיв ноִיания клиентоִיвִיִ

сделִיать обслужи в еще более удобным, кיание клиентоִיвִיִ  ак с точки зренияיִ

местоположения, тִיак и с точки зрения нִיаборִיа услуг, предостִיаִיвляемых ִיв 

клиентских зонִיах. В открыִיвִיаемых офисִיах клиенты смогут: 

– подִיать зִיаяִיвку нִיа получение кредитִיа и оформить дополнительные не 

кредитные предложения, ִיв том числе стрִיахоִיвые продукты ִיведущих стрִיахоִיвых 

компִיаний; 

– получить консультִיацию по любому интересующему ִיвопросу; 

– получить серִיвис POS-продִיажного обслужи  .анияיвִיִ

«Сетелем Бִיанк» продолжִיает ִיактиִיвно рִיазִיвиִיвִיать сеть и открыִיвִיать ноִיвые 

клиентские офисы и центры прод  аетיагִיв. Он предлִיаж кредитных продуктоִיִ

клиентִיам мִיаксимִיально кִיачестִיвенный серִיвис и постоянно со  воиיвует сִיвершенстִיִ

технологии. В нִיастоящее ִיвремя «Сетелем  Бִיанк» сотруднич  ает с крупнейшимиיִ

торгоִיвыми сетями и ִיведущими ִיаִיвтопроизִיводителями. 
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1.3 Сравнительная характеристика методик оценки 

конкурентоспособности кредитной организации 

 

В настоящее время в литературе встречаются различные методики оценки 

конкурентоспособности организации, но при этом в России нет общепринятой 

методики оценки конкурентоспособности, которая была бы приемлемой для 

различных типов организаций, работающих в различных областях. Каждая 

организация оценивает свои конкурентные позиции на рынке товаров или услуг 

в соответствии с принятой методикой или использует уже существующую 

методику, которая частично или полностью адаптирована к условиям 

функционирования организации. 

Методика оценки конкурентоспособности коммерческого банка должна 

удовлетворять следующим требованиям [49]: 

–  использовать количественные и качественные показатели, наиболее 

полно характеризующие деятельность банка и его позиции на рынке;  

– аналитические данные для расчета показателей и их результаты должны 

быть доступны массовому потребителю и отражены в средствах массовой 

информации; 

–  относительная простота расчетов без специальных программных 

средств, сложных и трудоемких математических вычислений, требующих 

дополнительных навыков и знаний; 

– минимальное применение экспертного подхода; 

–  возможность сравнения показателя конкурентоспособности с 

аналогичными показателями других банков. 

Оценка конкурентоспособности организации должна осуществляться 

только среди организаций, относящихся к одной отрасли, либо 

предоставляющих одинаковые продукты или услуги. Анализ конкурентных 

позиций занимает одно из ведущих мест, так как именно на основе этого 

анализа принимаются решения о стратегии организации. 
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Существуют различные методы определения конкурентоспособности 

организации. Выбор метода оценки конкурентоспособности организации 

(коммерческого банка) является ключевым решением, которое, с одной 

стороны, должно удовлетворять функциональной полноте и достоверности 

оценки, а с другой – сократить затраты времени и средств на её определение. 

Поэтому выбор метода оценивания, заключающийся в раскрытии его сущности, 

обосновании целесообразности и возможности получения оценки с 

минимальной погрешностью, является одним из основных этапов процедуры 

оценки [12]. 

Кратко рассмотрим те методы, которые являются наиболее основными 

для современных организаций (коммерческих банков). 

1) SWOT-анализ. Он представляет собой оценку сильных и слабых сторон 

деятельности организации, ее внешних возможностей и угроз. Этот анализ 

позволяет организациям разработать перечень стратегических действий, 

направленных на укрепление и развитие конкурентных позиций. 

При проведении SWOT-анализа выявляются слабые и сильные стороны 

(streghts и weakness) – это факторы внутренней среды, которые будут 

способствовать или мешать эффективной работе, а также возможности и 

угрозы (opoturnities и threats) – факторы внешней среды, которые будут 

способствовать или мешать развитию и эффективному функционированию 

организации. 

SWOT-анализ помогает ответить на следующие вопросы [18]: 

– имеет ли организация какие-либо сильные стороны или главные 

достоинства, на которых должна основываться стратегия; 

– делают ли слабые стороны организации ее уязвимой в конкурентной 

борьбе и какие слабости должна сгладить стратегия; 

– какие возможности организация может использовать со своими 

ресурсами и опытом, чтобы реально рассчитывать на удачу; какие возможности 

с точки зрения организации являются наилучшими; 

– каких угроз больше всего должно опасаться руководство, чтобы 
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обеспечить свою надежную защиту. 

Также необходимо установить связи между внутренними и внешними 

сторонами. Для этого составляется матрица, представленная в таблице 1.4. 

 

Таблица 1.4 – Развёрнутая форма SWOT-анализа 
 

 

Список сильных сторон: 

1. … 

2. … 

3. … 

Список слабых сторон: 

1. … 

2. … 

3. … 

Список 

возможностей: 

1. … 

2. … 

3. … 

- Каким образом можно использовать 

сильную сторону для развития бизнеса 

благодаря использованию возможности? 

- Каким образом можно использовать 

возможность рынка для усиления сильной 

стороны? 

Каким образом можно 

использовать возможности 

внешней среды для 

снижения негативного 

влияния слабых сторон на 

развитие предприятия? 

Список угроз: 

1. … 

2. … 

3. … 

Каким образом можно использовать 

сильную сторону для снижения 

негативного влияния проявления угроз на 

развитие предприятия? 

 

 

На каждом из данных полей рассматриваются все возможные парные 

комбинации и учитываются те, которые должны быть учтены при разработке 

стратегии поведения организации. Вырабатывая стратегии необходимо 

учитывать, что возможности и угрозы могут быть противоположными. Так, 

неиспользованная возможность может стать угрозой, если ее использует 

конкурент. Или, наоборот, удачно предотвращенная угроза может создать у 

организации дополнительную сильную сторону в том случае, если конкуренты 

не устранили эту же угрозу.  

Преимущества SWOT-анализа: 

– применим в самых разнообразных сферах экономики и управления; 

– можно адаптировать к объекту исследования любого уровня (продукт, 

организация, регион, страна и пр.); 

–  свободный выбор анализируемых элементов в зависимости от 

поставленных целей; 

– может использоваться как для оперативного контроля за деятельностью 

организации, так и для стратегического планирования на длительный период. 
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Недостатки SWOT-анализа: 

–  показывает только общие факторы, а конкретные мероприятия для 

достижения поставленных целей приходится разрабатывать отдельно; 

– при анализе зачастую происходит только перечисление факторов без 

детального анализа взаимосвязей между ними; 

– результаты анализа представлены в виде качественного описания, в то 

время как для оценки ситуации часто требуются количественные показатели; 

–  анализ является довольно субъективным и зависит от уровня 

компетенции и профессионализма аналитика; 

–  проведение качественного анализа требует привлечения достаточно 

большого числа специалистов из соответствующих областей, что увеличивает 

его стоимость. 

2) Модель пяти сил конкуренции М. Портера. Портер внес значительный 

вклад в характеристику особенностей конкурентоспособности. Профессор 

Гарвардской школы бизнеса М.Портер определяет конкурентоспособность 

организации как способность успешно работать на конкретном рынке в 

определенный период времени путем выпуска и реализации 

конкурентоспособных изделий и услуг [13]. 

Используя модель Портера можно определить потенциальные опасности 

и проблемы, с которыми столкнётся компания. Она может помочь найти 

конкурентное преимущество, которое позволит компании занять более 

выгодную позицию. 

Добиться конкурентных преимуществ, считает М.Портер [13], можно 

решая одновременно как минимум три задачи: 

1. улучшение качества и потребительских свойств продукта; 

2. снижение затрат, сохранение максимально приемлемого уровня цен; 

3. ориентация своей продукции на целевые сегменты рынка, где 

конкуренция в силу высокой степени неоднородности рынка ослаблена. 

Схематично модель М. Портера представлена на рисунке 1.8. 
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Рисунок 1.8 – Модель 5 сил конкуренции М.Портера 

 

Модель «5 сил конкуренции» занимает центральное место в 

конкурентном анализе, поскольку она предлагает схему оценки рентабельности 

отраслевого рынка и факторов, влияющих на нее в долгосрочной перспективе. 

Для анализа благоприятных возможностей и опасностей, с которыми может 

столкнуться компания в отрасли, используют следующие пять сил: 

1. риск входа потенциальных конкурентов: создает опасность 

прибыльности компании (если этот риск мал, компания может повысить цену и 

увеличить доходы); 

2. соперничество существующих в отрасли компаний: проявляется под 

влиянием структуры отраслевой конкуренции, условий спроса; 

3. способность покупателей «торговаться»: представляет угрозу давления 

на цены из-за необходимости улучшения качества или обслуживания; 

4. давление со стороны поставщиков: заключается в их угрозе поднять 

цены, вынуждая компании сократить количество поставляемой продукции, а, 

следовательно, и прибыль; 

5. угроза появления заменяющих продуктов: наличие полностью 

заменяющих продуктов является серьезной конкурентной угрозой, 

ограничивающей цены и рентабельность компании. 

Модель Портера базируется на исследовании возможностей и угроз 

внешней среды организации, а также на структурном анализе конкурентной 

ситуации, что предопределяет ограничение ее использования. Использование 

модели Портера предполагает диагностику влияния стратегических действий 
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конкурентов на структуру отраслевого рынка, а впоследствии и на 

конкурентную позицию самой компании. 

Применяя модель пяти сил Портера для анализа конкурентной среды, 

можно оценить величину каждой из пяти конкурентных сил. Согласно модели 

Портера, чем сильнее конкурентные силы, тем ниже рентабельность компаний, 

присутствующих на этом рынке, и, следовательно, падает конкурентная 

привлекательность отрасли. 

Хотя эта модель наиболее широко используется при проведении 

стратегического анализа и является общепризнанной, у нее есть один 

серьезный недостаток: модель обычно уделяет повышенное внимание внешним 

силам и тем способам, при помощи которых компания может им 

противостоять. В меньшей степени модель учитывает сильные стороны самой 

компании и её способность создавать свои компетенции независимо от 

внешних сил. 

3) Методика сравнительного анализа конкурентов. Для проведения 

анализа сначала необходимо собрать информацию о конкурентах, показать 

преимущества и недостатки конкурирующих организаций, определить сферу 

влияния каждого из них на рынок, показать, кто из них имеет максимальную и 

минимальную цену, чья продукция наиболее качественна. 

Сравнительный анализ конкурентов проводится с целью: 

– выявления сильных и слабых сторон в деятельности конкурентов; 

–  определения по совокупной оценке наиболее сильных и наиболее 

слабых конкурентов; 

–  выбора атаковых или оборонительных стратегий по отношению к 

конкретным конкурентам. 

В качестве источников информации о конкурирующих организациях 

используются официальные данные об организациях, данные публикаций в 

периодике, статистические отчеты, материалы совещаний, конференций, 

информация выставок, ярмарок и презентаций. С точки зрения эффективности 
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деятельности фирм-конкурентов на рынке и завоевания ими сильных позиций 

выделяются следующие основные факторы: 

– имидж фирмы; 

– концепция продукта, на которой базируется деятельность фирмы; 

–  качество продуктов, уровень их соответствия мировому уровню 

(обычно определяется путем опросов или сравнительных тестов); 

– общая доля рынка основных видов бизнеса; 

– рыночная цена с учетом возможных скидок или наценок; 

– частота и глубина проводимых маркетинговых исследований; 

– предпродажная подготовка, которая свидетельствует о способности 

фирмы привлекать и удерживать потребителей за счет более глубокого 

удовлетворения их потребностей; 

– уровень рекламной деятельности; 

– уровень послепродажного обслуживания и т.д. 

Оценка основных конкурентов по ряду факторов осуществляется с 

помощью бальной системы. Это можно оценить экспертным путем, например, 

проранжировать все параметры для каждой организации по шкале от 1 до 5 

баллов, в которой 5 баллов означает «позиция отличная», 4 балла – «позиция 

хорошая», 3 балла – «позиция средняя», 2 балла – «позиция плохая», 1 балл – 

«позиция очень плохая». Если по какому-либо параметру проставлена оценка 1, 

то это означает, что именно этот параметр является слабой стороной 

организации, и, наоборот, в случае проставления оценки 5 – организация 

является лидером по данному параметру. Результаты оценки сводятся в 

таблицу, которая будет наглядно отображать рейтинг организации. 

4) Ключевые факторы успеха (КФУ). Они являются основными 

определяющими факторами конкурентного успеха в отрасли [43]. Рынок 

банковских услуг характеризуется следующими ключевыми факторами успеха: 

1. КФУ, основанные на научно-техническом превосходстве: 

– способность быстро внедрять технологические и (или) 

организационные нововведения; 
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– наличие опыта работы с передовыми технологиями. 

 В банковской сфере существуют множество различных технологий, 

позволяющих оптимизировать работу с клиентами. Это относится к таким 

продуктам, как, например, интернет-банкинг, позволяющий клиенту без 

посещения самого банка, из любой точки мира подключившись к интернету 

осуществлять различные операции, так и программы, позволяющие сотруднику 

банка наиболее эффективно выполнять свою работу. Чем более развито 

обслуживание клиента с технологической точки зрения, тем удобнее с ним и в 

нём работать. Также на надёжность банка влияет развитие защиты информации, 

которая должна быть на самом высоком уровне. 

2. КФУ, связанные с организацией работы банка: 

– высокое качество предоставления услуг; 

– выгоды, связанные с расположением банка; 

– наличие доступа к квалифицированной рабочей силе; 

– возможность учёта индивидуальных запросов покупателей. 

Количество клиентов напрямую зависит от расположения офисов банка. 

Чем выгоднее они расположены, тем удобнее их посещать. Многие клиенты 

обращают внимание на внешний вид сотрудников (дресс-код, приятный 

внешний вид), а также вежливость, знание продуктов банка. Ценным является 

тот сотрудник, который, например, предложит посетителю, открывающему 

вклад, подключить интернет-банк. 

3. КФУ, основанные на владении знаниями и опытом: 

– профессиональное превосходство, признанный талант (фактор имеет 

огромное значение в сфере профессиональных услуг); 

– использование интеллектуальной, захватывающей рекламы; 

– способность быстро разрабатывать и продвигать новые услуги. 

Авторитет в банковской сфере очень сложно завоевать, тем более в 

России – страны с неустойчивой экономикой. Безусловными лидерами 

являются банки с государственным участием, такие, как «Сбербанк» и «ВТБ». 

Поэтому для того, чтобы завоевать признание у потенциальных клиентов, 
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нужно применять максимально честную, открытую клиентскую практику. 

Например, не стоит завлекать клиента невысокими ставками по кредиту, при 

этом скрывая различные комиссии за рассмотрение заявки, обслуживание счёта 

и т.п. – иначе клиент, придя за кредитом, почувствует себя обманутым. Также, 

для клиента будет интересен тот банк, который способен предложить что-то 

новое, например, какие-либо дополнительные услуги. Если клиент может 

получить ипотеку и сразу же застраховать имущество, он потратит меньше 

времени и уйдет довольным. 

4. КФУ, связанные с организацией и управлением: 

– способность руководства быстро реагировать на изменение рыночных 

условий; 

–  опытная в данной сфере деятельности и хорошо сбалансированная 

команда. 

Трудно переоценить роль руководства в организации деятельности банка. 

Когда персонал – слаженная команда, чётко видящая цели и задачи своей 

работы, когда каждый несёт ответственность за свой результат и заинтересован 

исключительно в положительном результате, банк может достичь многого. 

Важным моментом при определении конкурентоспособности 

коммерческого банка является учёт двух её составляющих: статической, 

связанной с занимаемой позицией на рынке, и динамической, характеризующей 

тенденции развития рыночного потенциала банка [46]. Основой оценки 

статической составляющей конкурентоспособности зачастую служат 

разнообразные рейтинги. В индустриально развитых странах рейтинги 

коммерческих банков являются необходимым элементом информационной 

инфраструктуры финансового рынка. Интерес банков к рейтингам объясняется 

как необходимостью изучения рейтинговых показателей своих конкурентов для 

развития банковского бизнеса, так и для оценки своего конкурентного 

положения на рынке банковских услуг. Наличие высокого рейтинга 

коммерческому банку дает ряд преимуществ, таких как: 

– возможность расширения занимаемой доли рынка; 
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– повышение рентабельности работы и конкурентоспособности на рынке 

заёмных ресурсов за счёт снижения стоимости привлечения ресурсов и 

установления ставок в зависимости от рейтинга; 

–  повышение доверия со стороны клиентов, рост привлекательности в 

качестве заёмщика, а значит, привлечение новых клиентов и их ресурсов. 

Рейтинг коммерческих банков может формироваться как по отдельным 

финансовым показателям банка (размер капитала, прибыль, остаток ссудной 

задолженности и пр.), так и путём оценки расчетных показателей надёжности и 

стабильности. 

Таким образом, большинство методик оценки конкурентоспособности 

банков основывается на закрытой труднодоступной информации, что 

значительно усложняет процесс оценки. Не все используемые методики 

полностью раскрывают сущность конкурентоспособности, а именно не 

учитывают критерии её формирования. Так анализ одной области управления, 

чаще всего финансовой, или количественная оценка деятельности банка без 

учёта качественной характеристики снижает практическую значимость этих 

методик при оценке общего уровня банковской конкурентоспособности. 

Конкуренция на финансовом рынке, обостряемая появлением новых 

успешных банков, при выборе методов конкурентной борьбы заставляет банки 

связывать успех своей деятельности с развитием бизнеса своих конкурентов, 

инвесторов, корпоративных и частных клиентов. Кроме того, 

конкурентоспособность банка находится в тесной зависимости от стабильности 

и социально-экономического состояния региона, в котором работает банк, и 

страны в целом. Поэтому оценка уровня конкурентоспособности банка должна 

охватывать как анализ внутренней среды, включая количественные и 

качественные характеристики его деятельности, так и анализ внешней среды. 

Первостепенной задачей при решении этой проблемы является поиск 

универсальной методики оценки конкурентоспособности банка путём оценки 

наиболее важных критериев его деятельности. 
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2 Анализ и оценка уровня конкурентоспособности «Сетелем Банк» 

ООО 

2.1 Анализ основных показателей деятельности «Сетелем Банк» ООО 

 

«Сетелем Банк» ООО – кредитная организация, созданная в форме 

общества с ограниченной ответственностью. Банк действует на основании 

лицензии № 2168, выданной Банком России 27 ноября 1992 года. Основным 

видом деятельности Банка является, осуществление банковских операций на 

территории Российской Федерации. 

В 2007 году единственным участником Банка стала международная 

финансовая группа BNP Paribas (Франция), произошло изменение названия 

Банка на КБ «БНП Париба Восток» (Общество с ограниченной 

ответственностью). В 2011 году Совет директоров Банка определил 

потребительское кредитование в качестве приоритетного направления развития 

Банка. В декабре 2011 года BNP Paribas Personal Finance S.A. подписал 

соглашение о создании совместного предприятия с ОАО «Сбербанк России», 

предполагающее совместное развитие российского сектора потребительского 

кредитования. В соответствии с Договором между BNP Paribas S.A. и ОАО 

«Сбербанк России», подписанным 31 августа 2012 года, BNP Paribas S.A. 

продал ОАО «Сбербанк России» 70% долей Банка. Оставшаяся часть долей 

Банка, т.е. 30%, была продана компании LEVAL 20 S.A.S. в соответствии с 

Договором между BNP Paribas S.A. и компанией LEVAL 20 SAS., подписанным 

22 августа 2012 года, которая является 100% дочерней компанией BNP Paribas 

Personal Finance S.A. (член Группы BNP Paribas). 

В 2013 году произошло последнее изменение наименования Банка на 

«Сетелем Банк» ООО в соответствии с новым направлением деятельности в 

составе банковской группы ПАО Сбербанк. Вторым участником Банка является 

компания Левал 20 С.А.С. (Франция). Совместный банк, созданный ОАО 

«Сбербанк России» и BNP Paribas Personal Finance S.A., занимается 

кредитованием физических лиц под брендом «Cetelem». 
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С 30 сентября 2013 года и на 1 января 2015 года размер уставного 

капитала составил 6 960 млн. руб. Доля ПАО Сбербанк в уставном капитале 

Банка составляла 74% или 5 150,4 млн. руб., а доля компании Левал 20 С.А.С. – 

26% или 1 809,6 млн. руб. В мае 2015 года были внесены изменения в Устав 

Банка по увеличению уставного капитала Банка до 8 700 млн. руб. в связи с 

внесением дополнительного вклада участником Банка ПАО Сбербанк в размере 

1 740 млн. руб. 

После внесения дополнительного вклада размер доли участника Банка 

ПАО Сбербанк увеличился и составил 6 890,4 млн. руб. или 79,2%. Размер доли 

участника Левал 20 С.А.С. (LEVAL20 S.A.S.) не изменился и остался на уровне 

1 809,6 млн. руб. – его доля снизилась и составила 20,8%. В 2016 году 

изменений в уставном капитале «Сетелем Банк» ООО не было [Приложение A].  

Доля компаний в уставном капитале «Сетелем Банк» ООО за 2014-2016 

гг. представлена на рисунке 2.1. 
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Рисунок 2.1 – Доля компаний в уставном капитале «Сетелем Банк» ООО, 

2014-2016 гг., млн. руб. 

 

В 2015-2016 гг. Банк принял участие в программе государственных 

субсидий по возмещению банкам части процентного дохода по кредитам, 

выданным физическим лицам на приобретение автомобилей российского 

производства, реализуемой Правительством Российской Федерации с 1 апреля 

2015 года. Банк продолжает принимать участие в данной Программе, 

продленной на 2017 год. По состоянию на 1 января 2017 года количество 
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региональных представительств Банка, по сравнению с количеством на 1 

января 2016 года не изменилось и составляет 75 региональных 

представительств Банка. 

Юридический адрес: 125040, г. Москва, ул. Правды, д. 26. 

Представительство «Сетелем Банк» Общества с ограниченной 

ответственностью в г. Красноярск (сокращенное наименование – Красноярское 

Представительство «Сетелем Банк» ООО): Российская Федерация, 660098, 

Красноярский край, г. Красноярск, улица Молокова, д. 16. 

В соответствии с выданными лицензиями Банк в течение 2015-2016 гг. 

проводил следующие виды банковских операций в рублях и иностранной 

валюте [4; 5]: 

–  осуществление операций по потребительскому кредитованию 

физических лиц; 

–  осуществление операций по торговому и коммерческому 

финансированию юридических лиц; 

– привлечение денежных средств физических и юридических лиц во 

вклады (до востребования и на определенный срок) в рублях и иностранной 

валюте; 

– размещение привлеченных во вклады денежных средств физических и 

юридических лиц от своего имени и за свой счет в рублях и иностранной 

валюте; 

– открытие и ведение банковских счетов физических и юридических лиц 

в рублях и иностранной валюте; 

– осуществление расчетов по поручению физических и юридических лиц, 

в том числе уполномоченных банков-корреспондентов и иностранных банков, 

по их банковским счетам в рублях и иностранной валюте; 

– расчетно-кассовое обслуживание физических и юридических лиц; 

– купля-продажа иностранной валюты в безналичной форме. 

Основные операции Банка в течение 2016 года были сосредоточены в 

следующих областях финансовой деятельности: потребительское кредитование 
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физических лиц, операции факторингового финансирования, а также 

межбанковское кредитование [4]. 

 В течение 2016 года Банк продолжает реализовывать программы 

потребительского кредитования физических лиц. Он предлагает своим 

клиентам широкий спектр продуктов потребительского кредитования, в том 

числе оформление в центрах продаж на территории розничных магазинов, у 

автомобильных дилеров или иных местах обслуживания клиентов документов 

для получения целевых потребительских кредитов на приобретение товаров, 

работ, услуг физическими лицами для собственных нужд, не связанных с 

осуществлением предпринимательской деятельности (POS-кредитование), 

целевых потребительских кредитов на приобретение автотранспортных средств 

(автокредитование), нецелевых кредитов, а также кредитных карт. 

Основными источниками информации для анализа основных показателей 

деятельности «Сетелем Банк» ООО являются: бухгалтерский баланс, отчет о 

финансовых результатах, отчет об уровне достаточности капитала для 

покрытия рисков, величине резервов на возможные потери по ссудам и иным 

активам, отчет о движении денежных средств, аудиторское заключение и 

другие материалы, содержащие информацию финансового характера о банке. 

 Показатели «Сетелем Банк» ООО за 2014-2016 гг. в соответствии с 

отчетными данными бухгалтерского баланса представлены в таблице 2.1. 

 

Таблица 2.1 – Объёмы и структура денежных средств и их эквивалентов 

«Сетелем Банк» ООО за 2014-2016 гг. 

 2014 2015   2016 
млн. руб. % млн. руб. % млн. руб. % 

Наличные средства 66,8 6,0 27,0 1,4 27,5 1,0 
Остатки по счетам в Центральном  

Банке России 
935,9 84,1 1 697,2 88,0 2 517,3 90,4 

Остатки по счетам в Центральном 

Банке России в части фонда 

обязательных резервов 
44,6 4,0 26,6 1,4 30,6 1,1 

Корреспондентские счета и 

депозиты, представленные на срок 

не более 30 дней в банках 
65,8 5,9 176,6 9,2 210,1 7,5 

Итого денежных средств и их 

эквивалентов 
1 113,1 100,0 1 927,3 100,0 2 785,5 100,0 
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По данным таблицы видно, что в динамике по годам в целом наблюдается 

рост денежных средств и их эквивалентов. Основной процент (более 80%) 

составляют остатки денежных средств по счетам в Центральном Банке России, 

а наличные денежные средства в 2015-2016 гг. по сравнению с 2014 годом 

сократились почти в 2 раза. 

По состоянию на 01.01.2017 г. ссудная задолженность физических лиц по 

всем продуктам потребительского кредитования составила 101 197,3 млн. руб. 

(на 01.01.2016 г. – 96 612,7 млн. руб., на 01.01.2015 г. – 99 156,7 млн. руб.). Так, 

по состоянию на 01.01.2017 г. по сравнению с 01.01.2016 г. портфель Банка 

вырос на 4,74% (на 01.01. 2016 г. по сравнению с 01.01.2015 г. – сократился на 

2,57%) [4]. 

Динамика ссудной задолженности физических лиц «Сетелем Банк» ООО 

по всем продуктам потребительского кредитования за 2014-2016 гг. 

представлена на рисунке 2.2. 

 

 

Рисунок 2.2 – Динамика ссудной задолженности физических лиц по всем 

продуктам потребительского кредитования, 2014-2016 гг., млн. руб. 

 

В 2016 году Банк продолжал осуществлять операции факторингового 

финансирования юридических лиц. В соответствии с заключенными 

соглашениями Банк приобретает денежные требования автодилеров по ранее 

приобретенным транспортным средствам у производителей. Объём 

портфеля по данным операциям вырос на 47,47% с 3 847,5 млн. руб. по 

состоянию на 01.01.2016 г. до 5 673,9 млн. руб. по состоянию на 01.01.2017 г. 
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(на 01.01.2015 г. – 2 632,2 млн. руб.). 

Привлечённые средства составляют основную часть ресурсов банка. Так, 

межбанковские кредиты, то есть кредиты, полученные у других банков, 

являются важным источником банковских ресурсов. Они удобны потому, что 

поступают в распоряжение банка-заёмщика почти сразу и не требуют 

резервного обеспечения, поскольку не являются вкладами. Значение рынка 

межбанковских кредитов состоит в том, что, перераспределяя избыточные для 

некоторых банков ресурсы, этот рынок повышает эффективность 

использования кредитных ресурсов банковской системой в целом. Кроме того, 

наличие развитого рынка межбанковских кредитов позволяет меньшие средства 

держать в оперативных резервах банков для поддержания их ликвидности. 

Привлечённые межбанковские кредиты на 01.01.2017 г. составили 81 886 

млн. руб. (на 01.01.2016 г. – 78 172 млн. руб., на 01.01.2015 г. – 89 112,5 млн. 

руб.), из них 1 906 млн. руб. привлечены от банков-нерезидентов (на 01.01.2016 

г. – 2 042 млн. руб., на 01.01.2015 г. – 2 632,5 млн. руб.), включая информацию 

по суммам субординированных кредитов, привлеченных Банком на основании 

Договора от 26 марта 2014 года, заключенного между Банком и БНП Париба 

Персонал Финанс С.А. на сумму 1 820,0 млн. руб., и на основании Договора от 

31 марта 2014 года, заключенного между Банком и ПАО Сбербанк на сумму 

5 180 млн. руб. Динамика привлечённых межбанковских кредитов «Сетелем 

Банк» ООО за 2014-2016 гг. представлена на рисунке 2.3. 

 

 

Рисунок 2.3 –Динамика привлеченных межбанковских кредитов, 

2014-2016 гг., млн. руб. 
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Общий процентный доход, полученный за 2016 год от кредитования 

физических лиц, составил 357,4 млн. руб. (за 2015 год – 17 396,2 млн. руб. 

включая возмещенные Министерством промышленности и торговли РФ, 

выпадающие процентные доходы по государственной программе льготного 

автокредитования в сумме 705,6 млн. руб., за 2014 год – 13 045,9 млн. руб.). 

В октябре 2016 года Банк осуществил сделки по уступке прав требования 

просроченной задолженности по кредитам, выданным физическим лицам, 

возникшей из неисполнения соответствующих договоров. Финансовый 

результат от этих сделок был отражен в размере убытка от выбытия на сумму 

2 085,4 млн. руб. (в 2015 году – 3 665,7 млн. руб., в 2014 году – 809,2 млн. руб.). 

В течение 2016 года Банк также предоставлял различные виды 

банковских услуг юридическим и физическим лицам. В 2016 году Банк 

завершил оптимизацию региональной сети, а также пересмотрел условия 

соглашений с партнерами. В то же время основными факторами роста прибыли 

Банка были увеличение комиссионного дохода и сохранение расходов на 

создание резервов на целевом уровне. Все это в итоге позволило получить 

прибыль на конец 2016 года в размере 859,4 млн. руб. (на конец 2015 г. – 798,5 

млн. руб., на конец 2014 г. – 48,7 млн. руб.) [Приложение Б]. 

Полученная прибыль является одним из важнейших показателей 

деятельности банка. За счет прибыли банк формирует различные резервные 

фонды, увеличивает собственный капитал и выплачивает дивиденды своим 

акционерам. Отрицательное значение прибыли уменьшает размер собственного 

капитала банка, что в свою очередь в общем случае приводит к снижению 

надёжности банка. 

В декабре 2016 года, в соответствии с пунктом 8.1. главы 8 Положения 

Банка России № 254-П «О порядке формирования кредитными организациями 

резервов на возможные потери по ссудам, по ссудной и приравненной к ней 

задолженности», Банком было принято решение признать по 33 договорам 

потребительского кредитования ссудную задолженность в размере 665 тыс. 

руб. и процентов по ней, учитываемых на балансовых счетах, в сумме 139 тыс. 



42 

руб., и учитываемых на внебалансовых счетах в сумме 340 тыс. руб., 

безнадежной к взысканию и списать за счет сформированных резервов по ней в 

сумме 1 804 тыс. руб. (в 2015 году списание Банком задолженности за счёт 

сформированных резервов, признаваемой безнадежной, не осуществлялось). 

Очередным Общим собранием участников Банка (протокол № 05/16 от 

25.04.2016 г.) было принято решение распределить чистую прибыль Банка, 

полученную по результатам 2015 года в размере 798,5 млн. руб. следующим 

образом [Приложение Б]: 

– на увеличение резервного фонда Банка направить 39,9 млн. руб.; 

– нераспределенную часть прибыли в размере 758,6 млн. руб. оставить в 

распоряжении Банка. 

Трансформация баланса за 2015 год была проведена 27 апреля 2016 г. по 

итогам проведения очередного Общего собрания участников Банка и 

утверждения годовой отчетности за 2015 год на основании вышеуказанного 

протокола. Трансформация баланса за 2016 год будет проведена после 

утверждения годовой отчетности за 2016 год. 

В 2016 году общая политика Банка в области управления капиталом не 

изменилась. Банк соблюдает требования к минимальному уровню капитала, 

установленные кредитными договорами, включая уровень достаточности 

капитала, рассчитанный на основе методики определения величины 

собственных средств (капитала) кредитных организаций с учетом 

международных подходов к повышению устойчивости банковского сектора 

("Базель III"), разработанной Банком России. В течение 2016 года Банк 

продолжал определять величину и оценку достаточности собственных средств 

(капитала) с учётом международных подходов к повышению надёжности 

банковского сектора (Базель III) в соответствии с Положением Банка России от 

28.12.2012 г. № 395-П. 

Структура капитала за 2014-2016 гг., рассчитанного в соответствии с 

Положением Банка России, представлена в таблице 2.2. 
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Таблица 2.2 – Структура капитала «Сетелем Банк» ООО за 2014-2016 гг. 

                                                                                                                 млн. руб. 
 2014 2015 2016 

Уставный капитал кредитной организации 6 960,0 8 700,0 8 700,0 

Эмиссионный доход - 760,0 760,0 

Резервный фонд, сформированный за счет 

прибыли предшествующих лет 
187,4 189,8 229,7 

Прибыль предшествующих лет, данные о которой 

подтверждены аудиторской организацией 
3 112,8 3 159,0 3 668,8 

Показатели, уменьшающие сумму источников 

Базового капитала, всего, в том числе: 
9,4 1 403,0 2 967,1 

Нематериальные активы 1,9 89,5 314,9 

Отрицательная величина Добавочного капитала 7,5 1 313,5 2 652,3 

Базовый капитал, итого 10 250,8 11 405,9 10 391,4 

Добавочный капитал, итого - - - 

Основной капитал, итого 10 250,8 11 405,9 10 391,4 

Дополнительный капитал, итого, в том числе: 7 262,3 8 029,3 8 328,6 

Прибыль прошлых лет до подтверждения 

аудиторами 
48,7 - - 

Прибыль текущего года до подтверждения 

аудиторами 
213,6 1 029,3 1 328,4 

Субординированные кредиты 7 000,0 7 000,0 7 000,0 

Собственные средства (капитал), итого 17 513,1 19 435,2 18 720,0 

 

В составе собственных средств банка особое внимание уделяется 

собственному капиталу, который включает: 

– уставный фонд (капитал); 

– законодательно создаваемый резервный фонд на общие риски; 

– нераспределенная прибыль прошлых лет. 

Собственный капитал выполняет три функции: 

– защитная функция – является основной, так как означает защиту 

вкладчиков и кредиторов, т.е. возможность выплаты им компенсаций в случае 

возникновения убытков или банкротства банка; сохранение 

платежеспособности банка за счёт созданных резервов; продолжение 

деятельности банка, независимо от угрозы появления убытков; 

– оперативная функция – является второстепенной, так как основными 

ресурсами для активных операций выступают привлечённые средства. В этой 

функции собственный капитал банка поддерживает объём и характер 

банковских операций в соответствии с задачами банка; 
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– регулирующая функция – связана исключительно с особой 

заинтересованностью общества в успешном функционировании банков, а также 

с законами и правилами, позволяющими центральным банкам осуществлять 

контроль за деятельностью коммерческих банков и других кредитных 

учреждениях. Эти правила требуют соблюдения минимальной величины 

уставного капитала, необходимого для получения лицензии на банковскую 

деятельность и предельной суммы кредита (риска) на одного заёмщика. 

Поэтому, собственный капитал банка имеет первостепенное значение для 

обеспечения стабильности банка и эффективности его работы. Он служит 

защитой клиентов и кредиторов банка от рыночных и кредитных рисков, 

возникающих в процессе экономической деятельности банка. 

Величина собственных средств (капитала) Банка по состоянию на 

01.01.2016 г. увеличилась на 10,98% по сравнению с аналогичным показателем 

по состоянию на 01.01.2015 г. в результате роста Базового капитала Банка за 

счёт, зарегистрированного в мае 2015 года, увеличения уставного капитала на 

1 740 млн. руб. и эмиссионного дохода на 760 млн. руб., а также за вследствие 

роста дополнительного капитала Банка.  

Величина собственных средств (капитала) Банка по состоянию на 

01.01.2017 г. уменьшилась на 3,68% по сравнению с аналогичным показателем 

по состоянию на 01.01.2016 г. в результате увеличения суммы нематериальных 

активов, уменьшающих сумму источников Базового и добавочного капитала 

(увеличение размера нематериальных активов произошло в связи с изменением 

правил признания объектов нематериальным активом, установленных 

Положением 448-П с 01.01.2016 г.). 

Таким образом, анализ финансовой деятельности и статистические 

данные за 2016 год кредитной организации «Сетелем Банк» Общества с 

ограниченной ответственностью свидетельствуют об отсутствии негативных 

тенденций, способных повлиять на финансовую устойчивость банка в 

долгосрочной перспективе [4]. 
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2.2 Анализ  и оценка  конкурентоспособности банка 

 

В условиях рыночной экономики невозможно собрать всю необходимую 

и полную информацию о конкуренте, поэтому целесообразно тщательно 

анализировать текущее состояние конкурента, его конкурентную позицию в 

отрасли, потенциал конкурента и стратегию его использования, а также цели 

конкурента на краткосрочный и долгосрочный период. 

Каждый Банк имеет самые разнообразные характеристики. Для оценки их 

необходимо сводить к одному и тому же типу группы, определить 

количественные и качественные показатели и методику их измерения. 

Рассмотрим наиболее важные характеристики Банка. 

Конкурентоспособность не является постоянной характеристикой, она 

определяет способность вести успешную конкурентную борьбу, противостоять 

в определенный период основным конкурентам. 

Основным показателем конкурентоспособности Банка является доля 

рынка (чем выше доля рынка, тем выше его конкурентоспособность).  

Показатели деятельности «Сетелем Банк» и его конкурентов по объему 

капитала на 1 января 2016 года и на 1 января 2017 года приведены в таблице 2.3 

и наглядно изображены на рисунке 2.4 [28]. 

 

Таблица 2.3 – Объём капитала Сетелем Банк и его конкурентов за 2015-2016 гг. 

 

Наименование банка 

2015 2016 
Темп 

прироста, % млрд. руб. 
место в 

рейтинге 
млрд. руб. 

место в 

рейтинге 

Сетелем Банк 20,52 48 19,0 53 -7,41 

Ренессанс Кредит 17,05 54 13,8 64 -19,06 

Хоум Кредит энд Финанс 

Банк 
54,48 20 53,5 20 -1,80 

ОТП Банк 25,98 42 27,6 38 6,23 

Русфинанс Банк 19,32 51 19,6 50 1,45 

Русский стандарт 55,40 19 55,74 18 0,61 
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Рисунок 2.4 – Динамика конкурентов «Сетелем Банк» ООО по объёму 

капитала, 2015-2016 гг., млрд. руб. 

 

Из таблицы видно, что лидирующие позиции по объему собственного 

капитала занимает ЗАО «Банк Русский Стандарт» и ООО «ХКФ Банк». 

Собственный капитал «Сетелем Банк» ООО на 1 января 2017 года сравнению с 

аналогичным периодом прошлого года  сократился на 7,41%. 

Рейтинг Сетелем Банк и его конкурентов на 1 января 2016 года и на 1 

января 2017 года по потребительским кредитам приведен в таблице 2.4 и 

наглядно изображен на рисунке 2.5 [28]. 

 

Таблица 2.4 – Рейтинг банков по потребительским кредитам за 2015-2016 гг. 

            млн. руб. 

Наименование банка 
2015 2016 

сумма % сумма % 

Сетелем Банк 97 056,3 13,4 101 647,0 15,1 

Ренессанс Кредит 82 784,3 11,4 89 067,9 13,2 

Хоум Кредит энд Финанс Банк 171 432,3 23,6 152 084,1 22,6 

ОТП Банк 96 975,9 13,3 81 375,1 12,1 

Русфинанс Банк 97 705,3 13,4 98 707,4 14,6 

Русский стандарт 180 754,3 24,9 150 849,3 22,4 

ИТОГО по банкам 726 708,5 100,0 673 730,8 100,0 
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Рисунок 2.5 – Рейтинг банков по потребительским кредитам, 

2015-2016 гг., млн. руб. 

 

Из данных таблицы видно, что в целом по рассматриваемым банкам 

сумма потребительских кредитов в 2016 году сократилась на 7,29% по 

сравнению с 2015 годом. Самыми сильными конкурентами «Сетелем Банк» 

ООО являются ЗАО «Банк Русский Стандарт» и ООО «ХКФ Банк». 

Чтобы сохранить свои позиции на рынке кредитования, «Сетелем Банк» 

ООО необходимо стремиться к увеличению количества клиентов, к 

повышению качества обслуживания, а также к расширению рынка 

потребительского кредитования, который будет привлекать клиентов. «Сетелем 

Банк» имеет яркий дизайн, связанный со Сбербанком: ярко зеленый. Цвет 

является очень важным символом компании. Вместе с логотипом он несет 

функцию идентификатора товара в сознании потребителя. Яркий и узнаваемый 

цвет позволяет выделиться среди множества конкурентов и привлекать 

внимание клиентов, потому, что до 80% информации человек получает с 

помощью зрения. Для успешного функционирования «Сетелем Банк» ООО в 

условиях растущей конкуренции и борьбы за клиентов, необходимо проводить 

работу по развитию розничной сети, стимулированию сбыта, постоянные 

рекламные акции. 

Для полного анализа определим возможности и угрозы, а также сильные 

и слабые стороны «Сетелем Банк» ООО. Результаты SWOT-анализа 

представлены в таблице 2.5. 
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Таблица 2.5 – Матрица SWOT-анализа «Сетелем Банка» ООО 

 Возможности: Угрозы: 

МатрицаSWOT-

анализа 

- Расширение географической сферы 

.деятельности и выход на новые рынки. 

- Динамично развивающийся рынок. 

- Старт выдачи кредитов в рассрочку (без 

переплаты). 

- Освоение новых видов потребительского 

кредитования (ипотека, нецелевые кредиты-

наличность). 

- Снижение процентных ставок по 

классическим кредитам. 

- Изменение минимальных требований к 

заемщикам. 

- Большое количество конкурентов. 

- Воздействие мирового кризиса. 

- Изменение кредитных рисков и рост 

процентных ставок. 

- Вмешательство государства в 

деятельность рынка, ужесточение 

законодательства. 

-Снижение уровня жизни населения. 

- Усиление конкуренции. 

- Рост безработицы и снижение 

покупательной возможности 

потребителей. 

Сильные стороны: «Сила и возможности» «Сила и угрозы» 
- Многолетний опыт 

работы на мировом 

рынке. 

- Сильные источники 

рефинансирования. 

- Обеспечение своей 

деятельности за счет 

собственных средств 

компании. 

- Высокий уровень 

сервиса. 

- Широкий спектр 

предлагаемых услуг 

(кредитных 

программ). 

- Современные 

технологии 

управления 

большими объемами 

кредитования и 

оценки кредитных 

рисков. 

- Многолетний опыт работы на рынке 

потребительского кредитования позволяет 

активно внедряться Cetelem на российский 

рынок и осваивать регион за регионом, 

расширяя свой ассортимент услуг.  

- Благодаря наличию собственных средств у 

компании в условиях финансового кризиса 

возможно возобновление выдачи promo-

кредитов для Банка - кредитов без переплат, 

что позволит расширить клиентскую базу 

молодого для России Банка, а также это 

позволит еще более диверсифицировать 

портфель услуг путем начала выдачи ипотеки 

и денежных кредитов.  

- Высокий сервис обслуживания клиентов в 

сочетании с разнообразными кредитными 

программами позволяют успеть за 

динамичным ростом рынка.  

- Способность адекватной оценки 

существующих рисков на рынке позволит 

более лояльно относиться к потенциальным 

заемщикам, а также снижать процентные 

ставки по «самым дорогим» кредитам.  

- Четкая стратегия позволит использовать все 

возможности и завоевать большую долю 

российского рынка потребительского 

кредитования. 

- Сильная конкуренция в отрасли и 

отсутствие достаточного опыта работы 

на российском рынке 

потребительского кредитования и 

влияние мирового кризиса повлияют 

на проведение стратегии.  

- Увеличение риска на рынке повлечет 

за собой усиление контроля за 

оказанием услуг клиентам, а также 

дополнительные финансовые расходы 

на проверку потенциальных 

заемщиков. 

- Широкий спектр кредитных 

программ будет несомненным 

преимуществом при усилении 

конкуренции на рынке.  

- Снижение доходов потребителей, а 

также усиление негативных ожиданий 

увеличения безработицы в стране 

повлечет за собой увеличение расходов 

на рекламу для привлечения клиентов.  

- Многолетний опыт работы банка 

поможет справиться с возникающими 

трудностями при изменении 

законодательных требований в стране.  
- Для увеличения доли рынка 

необходимо совершенствовать политику 

по привлечению клиентов в условиях 

сокращающегося спроса, создавать 

дополнительные услуги. 

Слабые стороны: «Слабость и возможность» «Слабость и угрозы» 
- Недолгое 

присутствие на рынке. 

- Недостаток рекламы, 

малоизвестный бренд. 

- Отсутствие 

дополнительных 

средств «комфорта» 

(банкоматов) для 

клиентов. 

- Нестабильность 

прайсинга (видимо 

процентных ставок) и 

уровня одобрения. 

- Недостаток опыта работы на отечественном 

рынке создаст затруднения при освоении 

различных регионов страны и запуске новых 

видов кредитования и сопутствующих услуг 

банка. 

- Плохая рекламная политика создаст 

затруднения при продаже promo-кредитов без 

переплат, а также частое изменение 

процентных ставок может негативно 

отразиться на имидже банка, что повлечет за 

собой невозможность снижения 

минимальных требований к заемщикам. 

-Необходимо максимально улучшать сервисное 

обслуживание клиентов, вести активные 

рекламные акции, помогающие построить 

сильный бренд банка на отечественном рынке. 

- Недостаток опыта работы на 

российском рынке при большом 

количестве сильных конкурентов в 

условиях мирового кризиса ухудшит 

конкурентную позицию. 

- Частое изменение процентных ставок 

по кредитам и отсутствие 

дополнительного сервиса в условиях 

малоизвестного имени и снижении 

покупательной способности 

потребителей может привести к 

выходу с российского рынка компании. 

- Непродуманная рекламная политика 

не удержит покупателей при 

изменении их вкусов. 
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При анализе внешней и внутренней среды были обнаружены следующие 

недостатки (слабые стороны) «Сетелем Банк»: 

– высокая конкуренция среди банков; 

– недостаточность маркетинговых услуг; 

– сложность получения некоторых услуг; 

– слабый мониторинг. 

Основываясь на данных, полученных из SWOT-анализа можно сделать 

вывод: слабые стороны «Сетелем Банк» не являются потенциальными 

угрозами, но каждая проблема может перерасти в нечто большее, способное 

уничтожить банк изнутри. Необходимо постепенно разрешать имеющие 

недостатки. 

Банк должен активно увеличивать количество качественных заёмщиков и 

осуществлять долгосрочные отношения, привлекая внимание, всячески 

поощрять выбор данного банка, например, различными акциями, так как 

усиление этой тенденции приведёт к росту рынка и увеличению прибыли 

банка. 

Cуществует высокая вероятность того, что долгосрочные отношения с 

заёмщиками могут развиваться, но для банка влияние окажется слабым. Есть 

вероятность того, что наличие большой клиентской базы, развитие новых услуг 

позволит увеличить объём продаж и прибыль, а также выгодные условия по 

сравнению с конкурентами – позволят привлечь новых клиентов. Для банка это 

будет преимуществом для улучшения и развития новых маркетинговых услуг. 

Основой анализа ближайшего окружения банка является конкурентный 

анализ среды, основанный на использовании так называемой модели пяти сил 

М. Портера. 

Факторы непосредственного окружения «Сетелем Банк» ООО в рамках 

потребительского кредитования представлены в таблице 2.6. 
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Таблица 2.6 – Анализ факторов непосредственного окружения «Сетелем Банк» 

ООО в рамках потребительского кредитования 

Фактор Возможность Угроза 

Предприятия, 

сотрудничающие 

с Банком в рамках 

кредитования 

Снижение комиссий и предложение 

кредитования на льготных условиях 

позволит увеличить число 

предприятий, сотрудничающих с 

Банком 

Увеличение количества 

банков-конкурентов 

 

 

Конкуренты - Отсутствие многих видов кредита. 

- Более выгодные условия 

предоставления кредита (комиссии, 

проценты). 

- Наличие «скрытых комиссий» в 

самых выгодных кредитах. 

- Долгое зачисление денежных 

средств за уже проданный в кредит 

товар. 

- Минимальное время 

оформления кредитов. 

- Минимальный пакет 

документов для оформления 

кредита (паспорт). 

- Возможность «доплачивать» 

предприятиям за 

сотрудничество в области 

кредитования. 

Государственные 

органы власти 

Увеличение количества предприятий, 

сотрудничающих с Банком по 

программам кредитования за счет 

принятия нового закона о розничной 

торговле 

- Слабая законодательная база. 

- Наличие неплательщиков. 

- Затраты на судебные 

разбирательства. 

Потребители 

(клиенты) 

- Желание получить кредит с 

минимальными затратами. 

- Предложение долгосрочных 

отношений добросовестным 

клиентам Банка (кредиты на более 

выгодных условиях, льготные 

условия получения кредита). 

- Наличие большой клиентской базы. 

- Нежелание клиентов 

выяснять, где условия лучше 

(«Где быстрее – там лучше»). 

- Насыщенность рынка 

услугами кредитования 

населения (более 50 % 

населения России уже имеют 

кредит в каком-либо банке). 

 

Характеризуя факторы долгосрочной оценки, можно сказать, что рынок 

потребительского кредитования в последние годы характеризуется быстрым 

ростом. Эта тенденция, по мнению экспертов, в ближайшие годы сохранится. 

Основными движущими силами спроса физических лиц на кредиты являются 

рост реальных располагаемых доходов населения, а также активная 

маркетинговая и рекламная политика банков, продвигающих свои кредитные 

продукты, производителей и продавцов товаров, стремящихся поднять объёмы 

продаж. 

Вероятность существенного замедления темпов роста реальных 

располагаемых доходов граждан в настоящее время достаточно мала. В связи с 

этим относительное улучшение материального благополучия граждан станет 
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основным стимулом к столь же интенсивному развитию рынка кредитования 

физических лиц в ближайшие пять-шесть лет. Рост рынка потребительского 

кредитования сопровождается увеличением банковских рисков, прежде всего 

кредитного риска и риска ликвидности. По официальным данным, доля 

проблемных кредитов в России составляет 1,3%. Из-за значительных 

банковских рисков остаются высокие ставки по потребительским кредитам. В 

настоящий момент средняя ставка по потребительским кредитам (POS-

кредитование) в России составляет порядка 40-50% (в некоторых случаях 

ставки достигают уровня 90-110% годовых). 

Несмотря на некоторые трудности в развитии российского рынка 

потребительского кредитования, его перспективы в ближайшем будущем очень 

благоприятны. Эксперты отмечают, что российский рынок потребительского 

кредитования имеет значительный потенциал, и предполагает активное 

развитие всех направлений кредитования, выделяя сегмент кредитных карт как 

наиболее перспективный. 

Привлекательность банковских услуг для клиента определяется как 

экономическими факторами, так и факторами (возможностями банка) 

неэкономического характера. Экономические факторы, определяющие 

ценность банка для клиента и, следовательно, его конкурентоспособность 

включают: 

– расходы клиента (тарифы банка) на исполнение операции; 

– затраты времени клиентом, эмоциональные затраты; 

– эффект от использования операции (услуги) банка. 

Неэкономические факторы связаны с возможностями банка по решению 

проблем клиента, возникающих в отношениях клиента с органами 

государственной и муниципальной власти, поставщиками и подрядчиками, 

другими банками, а также возможностями банка предоставлять клиенту 

консалтинговые и иные услуги, способствующие развитию бизнеса клиента. 

Надёжность банка и возможности по хранению коммерческой тайны, тайны 

операций клиентов ещё долго будут важными неэкономическими факторами, 
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определяющими выбор российского банка клиентами. 

Рынок банковских услуг – это высококонкурентный рынок. Но он 

настолько велик и настолько велик неудовлетворительный спрос на банковские 

услуги, что в ближайшие 5 лет для любого банка есть уникальный шанс 

закрепиться на рынке и показать рост (рост бизнеса, рост продаж, рост 

узнаваемости и лояльности). 

Исходя из вышесказанного, для того, чтобы успешно конкурировать на 

рынке, банк должен: 

– иметь четкую стратегию и план развития; 

–  уделять особое внимание брендингу банка (создавать сильный, 

узнаваемый и положительный бренд на рынке); 

– разрабатывать продукты для клиента не из возможностей банка (как у 

большинства банков), а из потребностей потенциальных клиентов (изучать и 

анализировать потребителей через интервью, фокус-группы, опросы и т.п.); 

– соблюдать баланс между инновациями и проверенными стандартными 

услугами; 

– иметь единство коммерческого департамента; 

– иметь систему мотивации сотрудников, привязанную к результатам 

работы банка; 

–  осуществлять поиск и обучение персонала, занимающегося продажами. 

Ключевые факторы успеха (или конкурентные преимущества) не 

являются постоянными, они меняются в зависимости от: особенностей 

отраслей; сегментов рынка, которые обслуживаются, а также времени и этапа 

«жизненного цикла» отрасли [40]. Чтобы банку добиться успеха, необходимо 

учитывать следующие факторы: 

– специальные программы для клиентов с положительными кредитными 

историями в данном банке; 

–  выдача постоянным клиентам с высоким кредитным рейтингом 

бесплатных именных карт; 

– снижение комиссии по кредитам и иным платежам. 
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В  современных условиях банковской конкуренции все большее значение 

приобретает именно неценовая конкурентная борьба, поскольку банки 

предлагают широкий спектр услуг, которые, по сути, являются однотипными и 

стоимость этих услуг почти одинакова. Ключевыми факторами успеха банка в 

неценовой конкурентной борьбе являются [40]: 

– увеличение скорости и повышение качества обслуживания клиентов; 

–  поддержание высокого уровня своевременности осуществления 

операций; 

– увеличение часов работы банка; 

– повышение уровня профессионализма и компетентности сотрудников; 

– увеличение количества банкоматов с функцией оплаты; 

– создание новых кредитных продуктов. 

Реализация этих направлений развития позволит сохранить устойчивость 

банка, упрочить лидирующие позиции в банковской сфере. Ключевым 

фактором успеха Cetelem, как и любого банка, активно занимающегося POS-

кредитованием, будет являться управление кредитными рисками. Результаты 

анализа представлены в таблице 2.7. 

 

Таблица 2.7 – Ключевые факторы успеха «Сетелем Банк» ООО 

Анализ клиентов и 

спроса 

Анализ 

конкуренции 

Ключевые факторы 

успеха 

Основные 

мероприятия 

Клиентам 

необходимо 

высокое качество 

обслуживание, 

прозрачность 

предоставляемых 

услуг, большое 

количество 

предоставляемых 

кредитных 

продуктов, 

широкий выбор 

способов 

погашения кредита 

- Стабильно 

работающие и 

известные 

компании на 

рынке. 

- Большой охват 

региональной сети. 

- Достаточно 

серьезная 

конкуренция в 

точках продаж  

- Доступность и 

прозрачность услуг. 

- Контроль качества 

услуг. 

- Использование 

современных 

технологий оценки 

кредитных рисков. 

- Использование 

мощных современных 

информационных 

технологий. 

-Эффективность 

бизнес-модели.  

- Высоко-

квалифицированный 

персонал, поддержка 

и тренинги, семинары 

для сотрудников. 

- Оптимальное 

количество 

работников. 

- Использование 

качественного и 

надежного 

технического 

обеспечения. 
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Кредитная организация, сумевшая создать, поддержать, и умело 

использовать конкурентные преимущества, способна конкурировать (умело 

вести конкурентную борьбу и побеждать в ней), иными словами, быть 

конкурентоспособной. 

На сегодняшний день на российском рынке потребительского 

кредитования представлено около 100 игроков, при этом 5-7 банков занимают 

доминирующее положение. Конкуренция на российском рынке 

потребительского кредитования вынуждает банки снижать ставки по кредитам, 

увеличивать их сроки и упрощать процедуру выдачи. Однако, несмотря на 

большие перспективы рынка, банкиры отмечают, что возможности 

конкуренции из-за низких процентных ставок практически исчерпаны. 

Приоритетными методами привлечения клиентов в ближайшем будущем 

станут улучшение качества обслуживания и дополнительные сервисы. 

Важнейшим стимулом развития рынка потребительского кредитования 

является расширение рынка розничных услуг. Развитие розничного рынка 

активно стимулирует банки к совершенствованию технологической базы, 

расширению ассортимента предлагаемых продуктов, повышению качества 

управления и обслуживания клиентов. Среди основных причин обращения 

населения к потребительскому кредиту являются следующие: 

– возможность приобретать и оплачивать необходимые товары и услуги в 

то время, когда доходы еще не поступили; 

– возможность приобретать гораздо более дорогие и качественные товары 

и услуги, чем те, которые потребитель мог бы себе позволить, исходя из 

собственных денежных сбережений на данный момент; 

–  более удобная на практике форма оплаты товаров и услуг - 

использование кредитных и дебетовых карт вместо наличных денег 

(возможность быстро оплачивать непредвиденные срочные расходы и 

совершать выгодные сделки в удобное время и при отсутствии необходимой 

суммы наличных). 
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2.3 Обосноִיвִיание необходимости поִיвышения конкурентоспособности 

«Сетелем Бִיанк» ООО 

 

Особенности соִיвременного рִיазִיвития бִיанкоִיвской системы России 

предопределили р витие конкуренции нיазִיִ альном уроיа регионִיִ  вне – мелкие иיִ

средние регионִיальные бִיанки ִיвынуждены конкурироִיвִיать с крупными бִיанкִיами. 

Особую конкурентную позицию пр  аетיанимִיаждом регионе зִיв кִיִ актическиיִ

Сберегִיательный бִיанк РФ. В этих усло  аетיвозникִיִ вיанкоִיальных бִיвиях у регионִיִ

потребность четко отслежи венную конкурентоспособность нיать собстִיвִיִ  а рынкеיִ

кредитных услуг н  .аселениюיִ

В то же ִיвремя целесообрִיазно дейстִיвоִיвִיать нִיа опережение, простое 

копироִיвִיание чужих идей и р а нיаботкִיазрִיִ  венных кредитныхיве собстִיа их осноִיִ

продукто в не помогут бיִ  ать себяיвִיвенно позиционироִיачестִיвыделиться и кִיִ анкуיִ

нִיа рынке кредитных услуг н   .аселениюיִ

В нִיастоящее ִיвремя ִיв пр  а особоеיвского бизнесִיанкоִיактике российского бִיִ

знִיачение приобрелִיа не только конкурентоспособность кредитных орг  ,ацийיанизִיִ

но и бִיанкоִיвских продуктоִיв. Сущестִיвует теснִיая ִיвзִיаимосִיвязь между 

конкурентоспособностью бִיанкִיа ִיв целом и его продукт  .ами [10]יами/услугִיִ

Конкурентоспособность кредитной орг  альные иיации – это потенциִיанизִיִ

реִיальные ִיвозможности формироִיвִיать положительный имидж нִיадёжного и 

соִיвременного бִיанкִיа, отִיвечִיающего ִיвсем требоִיвִיаниям клиентоִיв и способного 

создִיаִיвִיать и продִיвигִיать нִיа рынок конкурентоспособные продукты/услуги. 

Несмотря нִיа то, что российский рынок кредитных услуг ִיвозник и 

рִיазִיвиִיвִיался хִיаотично, ִיв нִיастоящее ִיвремя нִיаблюдִיается стִיабильный рост кִיак 

объёмоִיв услуг, предостִיаִיвляемых бִיанкִיами нִיаселению, тִיак и числִיа 

потенциִיальных клиентоִיв. В тִיакой ситуִיации перед бִיанкִיами стоит зִיадִיачִיа либо 

сохрִיанить сִיвои позиции нִיа рынке, либо рִיасширять грִיаницы розничного 

бизнесִיа, ִיвнедряя ноִיвые бִיанкоִיвские продукты. 

Нִיа рисунке 2.6 н  в определенииיִ вязьיается сִיвִיаиболее четко прослежиִיִ

критериеִיв конкурентоспособности б  а с конкурентоспособностьюיанкִיִ
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бִיанкоִיвских продуктоִיв/услуг. 
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Рисунок 2.6 – Критерии, определяющие конкурентоспособность бִיанкִיа и 

его кредитных услуг (продуктоִיв) 

 

Для бִיанкִיа ִיвнедрение ноִיвых продуктоִיв ִיв пр  аетיачִיа ознִיактику бизнесִיִ

 ворениеיвлетִיвоение, удоִיвые рынки, их осִיа ноִיвения нִיвозможность проникноִיִ

 войיве ноִיа этой осноִיв и получение нִיаний клиентоִיвшихся пожелִיвиִיвь пояִיвноִיִ

прибыли. 

Особенно ִיвысокие доходы обычно ִיвозникִיают, когдִיа бִיанк ִיвыходит нִיа 

рынок с кִיачестִיвенно ноִיвым продуктом, который другие бִיанки покִיа не 

использоִיвִיали и нִיа определенном этִיапе стִיаноִיвится монополистом, что д  аетיִ

 высокую прибыль. Этотיִ время получить монопольноיִ возможность некотороеיִ

период обычно неִיвелик, поскольку другие б  атьיверстִיаִיаются быстро нִיарִיанки стִיִ

упущенное ִיвремя, рִיазрִיаботִיать, подготоִיвить и предложить с  амיвоим клиентִיִ

 .алогичную услугуיанִיִ

качество обслуживания, 

компетентность и 

вежливость персонала 

 

доступность банка 

(широкая филиальная 

сеть) 

НАДЕЖНОСТЬ БАНКА 

ИМИДЖ БАНКА 

Конкурентоспособность Банка Конкурентоспособность кредитной 

услуги (продукта) 

- предпочтения потребителей; 

- наличие потенциальной клиентуры 

(демографический фактор); 

- наличие (отсутствие) сильных 

конкурентов; 

- общеэкономическое развитие страны 

(уровень жизни населения, темпы 

инфляции, склонность населения к 

накоплениям и потребительским 

расходам) 

- доступность информации о продукте; 

- ценовая (тарифная) политика банка; 

- наличие дополнительных (сервисных) 

услуг; 

- простота и быстрота получения 

услуги; 

- наличие (отсутствие) продуктов-

заменителей у конкурентов 

развитие 

информационных и 

компьютерных 

технологий 
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Сִיамым знִיачительным источником постоянного конкурентного 

преимущестִיвִיа бִיанкִיа яִיвляется положительный имидж и хорош  .ацияיая репутִיִ

Между имиджем бִיанкִיа и кִיачестִיвом предостִיаִיвляемых услуг сущест  вуетיִ

знִיачительнִיая ִיвзִיаимозִיаִיвисимость, поскольку имидж ִיв знִיачительной степени 

зִיаִיвисит от уроִיвня предостִיаִיвляемой услуги. 

Бִיанк, стремится укрепить с  ,а рынке розничных услугיвои позиции нִיִ

демонстрирует нִיапрִיаִיвленность нִיа клиентִיа, зִיаботится о с  высокомיִ амомיִ

кִיачестִיве предостִיаִיвляемых услуг и создִיает постоянные ִיвзִיаимоотношения с 

клиентִיами [38]. 

В нִיастоящее ִיвремя происходят кִיачестִיвенные изменения ִיв сфере 

требоִיвִיаний и лояльности клиенто   возможности дляיִ ания иיаются знִיвышִיв, поִיִ

ознִיакомления и срִיаִיвнения предложений многих б  в. Удобноеיанкоִיִ

рִיасположение, рִיазִיвитִיая сеть филиִיалоִיв чִיаще ִיвсего приִיводятся клиентִיами кִיак 

мотиִיвы ִיвыборִיа бִיанкִיа. 

Причинִיами успехִיа или неудִיач пояִיвления нִיа рынке конкретного продукт  аיִ

могут быть следующие фִיакторы: реклִיамнִיая деятельность бִיанкִיа, его имидж, 

предлִיагִיаемый уроִיвень обслужи  акיвисимо от того кִיаִיако, незִיания и т.д. Однִיвִיִ

 а по обеспечениюיанкִיаспекты деятельности бִיִ ажны этиיвִיִ

конкурентоспособности, осно  вскихיанкоִיа бִיво и ценִיачестִיвляются кִיвой яִיִ

продукто вень обслужиיает и уроִיверенность создִיа уִיִ ,вיִ  .вיания клиентоִיвִיִ

Следоִיвִיательно, формулִיа конкурентоспособности имеет ִיвид: 

конкурентоспособность = кִיачестִיво + ценִיа + уроִיвень обслужиִיвִיания. 

Индиִיвидуִיальный подход к клиенту, к  вной принципיак осноִיִ

аимоотношений между бיвзִיִ  воляетיапе, позִיвременном этִיа соִיанком и клиентом нִיִ

утִיверждִיать то, что клиент должен быть ִיв центре кредитной политики любого 

бִיанкִיа. 

С точки зрения клиентִיа (экспертные оценки, опрос клиенто  ,аיанкִיв бִיִ

отзыִיвы ִיв средстִיвִיах мִיассоִיвой информִיации) критериями кִיачестִיвִיа бִיанкоִיвской 

услуги яִיвляются: 

– нִיадёжность; 
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– скорость обслужиִיвִיания; 

– срочность осущестִיвления оперִיаций; 

–  чִיасы рִיаботы бִיанкִיа; 

– кִיачестִיво консультироִיвִיания; 

– удобстִיво территориִיального рִיасположения филиִיалоִיв бִיанкִיа; 

– простотִיа оформления оперִיаций. 

В услоִיвиях жесточִיайшей конкуренции между кредитными 

оргִיанизִיациями, ִיв услоִיвиях борьбы зִיа клиентִיа, способен ִיвыжить только тот 

бִיанк, который проִיводит нִיаиболее гибкую политику ִיв отношении клиентִיа. 

«Сетелем Бִיанк» тִיакже кִיак и ִיвсе коммерческие бִיанки, рִיазрִיабִיатыִיвִיая 

стрִיатегию сִיвоего рִיазִיвития, приִיвлекִיая ресурсы, ищִיа более ִיвыгодные услоִיвия 

рִיазмещения средстִיв, борясь зִיа клиентоִיв, контролируя н  адежность иיִ

финִיансоִיвую устойчиִיвость сִיвоего бִיанкִיа, стремится, ִיв конечном счете, к 

поִיвышению сִיвоей  конкурентоспособности. 

Поִיвышение конкурентоспособности я  адёжным способомיамым нִיвляется сִיִ

достижения глִיаִיвной цели сущестִיвоִיвִיания бִיанкִיа – получение мִיаксимִיальной 

прибыли при приемлемой степени риск  .аיִ

Рִיассмотрим необходимость по  вышения конкурентоспособностиיִ

«Сетелем Бִיанк» ООО н а примере потребительских кредитоיִ  в физическимיִ

лицִיам, тִיак кִיак потребительское кредито  внымיвляется осноִיание яִיвִיִ

нִיапрִיаִיвлением ִיв деятельности бִיанкִיа. В бִיанке нет депозитоִיв, не 

предостִיаִיвляются другие услуги. Вся структур  ,вיаёмщикоִיа зִיа нִיацеленִיа нִיִ

поэтому доступность и  рент  всехיִ ако приיа. Однִיвиднִיа очеִיабельность продуктִיִ

преимущестִיвִיах есть один сущест  вיвся линия кредитоִיִ :атокיвенный недостִיִ

нִיапрִיаִיвленִיа нִיа приобретение тоִיвִיароִיв. 

 Сделִיать большую покупку, обст  вую гостиную или преподнестиיвить ноִיаִיִ

долгождִיанный подִיарок себе и любимому челоִיвеку, не дожидִיаясь зִיарплִיаты, 

стִיало доִיвольно просто. Кредиты поִיвышִיают уро  а иיародִיагосостояния нִיвень блִיִ

ускоряют приобретение некоторых мִיатериִיальных блִיаг. 
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Потребительские кредиты ок  аיвлияние нִיִ ворноеיаготִיают блִיвִיазыִיִ

стимулироִיвִיание рִיаботоспособности ִיактиִיвной чִיасти нִיаселения. Приобретִיая, 

нִיапример, тоִיвִיары длительного пользоִיвִיания, многие стремятся купить их ִיв 

кредит, тем сִיамым остִיаִיвляя себе чִיасть зִיарִיаботной плִיаты для ежеднеִיвных 

нужд. Бִיанки, подхִיвִיатиִיв эту идею, ִיвсе больше рִיазִיвиִיвִיают реклִיамный рынок, 

стִיарִיаясь кִיак можно больше при  .вיальных клиентоִיвлечь потенциִיִ

Дополнительнִיая клиентурִיа – это ִיвсегдִיа ִיвозможность осущест -вления кроссיִ

продִיаж (перекрёстных продִיаж сопутстִיвующих кредитных продуктоִיв, 

нִיапример, кредитных кִיарт), уִיвеличение кредитного портфеля и но  веньיвый уроִיִ

доходности финִיансоִיвой оргִיанизִיации. Для торгоִיвой точки – уִיвеличение 

тоִיвִיарооборотִיа и среднего чекִיа. Мִיагִיазин получ  азу и неיвою прибыль срִיает сִיִ

несет никִיаких рискоִיв – это очень ִיвִיажно, тִיак кִיак ִיвсе риски берёт нִיа себя бִיанк. 

Непосредстִיвенно ִיв точкִיах продִיаж Сетелем Бִיанк предлִיагִיает широкий 

спектр продуктоִיв потребительского кредитоִיвִיания, ִיв том числе 

потребительские кредиты, кредитные к  .а неотложные нуждыיарты и кредиты нִיִ

Осноִיвную роль н  ,ает потребительский кредитיания игрִיвִיа рынке кредитоִיִ

который предстִיаִיвляет собой один из с  вיвидоִיִ амых конкурентоспособныхיִ

бизнесִיа. Проִיводя ִיанִיализ рִיазִיвития потребительского кредито  в Россииיִ анияיвִיִ

можно ִיвыделить положительные и отрицִיательные черты. 

К положительным чертִיам относятся: 

– получение бִיанкִיами стִיабильно ִיвысокой прибыли; 

– уִיвеличение объёмִיа продִיаж торгоִיвыми оргִיанизִיациями; 

– уִיвеличение покуп  ;ательной способностиיִ

–  уִיвеличение клиентской бִיазы, кִיак для бִיанкоִיв, тִיак и для торгоִיвых 

оргִיанизִיаций. 

К отрицִיательным чертִיам относятся: 

– поִיвышенные риски неִיвозִיврִיатности денежных средстִיв, для бִיанкоִיв; 

– знִיачительные переплִיаты зִיа тоִיвִיар, который покуп  .ает клиент [22]יִ

Кредитоִיвִיание нִיаселения осущестִיвляется при соблюдении принципо  вיִ

кредитоִיвִיания, ִיа именно: срочности, плִיатности, ִיвозִיврִיатности, обеспеченности. 
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Кредиты ִיвыдִיаются грִיаждִיанִיам, имеющим сִיамостоятельный доход. 

Нִיа прִיактике же потребительские кредиты могут быть использоִיвִיаны нִיа 

любые цели, поскольку ник  вיании денежных средстִיвִיасходоִיа о рִיакого отчетִיִ

зִיаёмщик дִיаִיвִיать не должен. Процентн а по кредиту зיвкִיаִיая стִיִ  вкиיаִיвисит от стִיаִיִ

рефинִיансироִיвִיания. 

В соотִיветстִיвии с тִיарифִיами по прогрִיамме целеִיвого потребительского 

кредитоִיвִיания, «Сетелем Бִיанк» облִיадִיает широким и рִיазнообрִיазным спектром 

кредитных продукто  .амиיарифִיаемых конкурентоспособными тִיвִיв, поддержиִיִ

В тִיаблице 2.8 предстִיаִיвлены тִיарифы «Сетелем Бִיанк» ООО по 

бִיанкоִיвскому обслужиִיвִיанию физических лиц [35]. 

 

Тִיаблицִיа 2.8 – Тִיарифы «Сетелем Бִיанк» ООО по бִיанкоִיвскому обслужи  аниюיвִיִ

физических лиц 

Нִיаименоִיвִיание 

кредитного 

продуктִיа 

Срок 

кредитִיа  

в месяцיִ)  (ахיִ

Суммִיа кредит   аיִ

 (в рубляхיִ)

Рִיазмер перִיвонִיачִיального 

 аיвзносִיִ
 (аיарִיвִיв % от стоимости тоִיִ)

Процентнִיая 

стִיаִיвкִיа  
 % вיִ)

годоִיвых) min max min max min max 

Кредит годִיа 

6 12 

5000 29999 

0 90 

41,67 

30000 99999 36,50 

100000 450000 31,10 

13 18 

5000 29999 

0 90 

37,13 

30000 99999 31,88 

100000 450000 30,33 

Эксперт плюс 

6 12 
5000 29999 

0 90 
35,90 

100000 450000 31,10 

13 36 

5000 29999 

0 90 

35,90 

30000 99999 31,88 

100000 450000 30,33 

Удобный 

плюс 
6 24 10000 300000 0 90 25,90 

Без переплִיаты 

3 12 2500 29999 

0 

 

90 

 

7,00 – 41,67 

3 12 30000 99999 7,00 – 36,50 

3 12 100000 800000 7,00 – 31,10 

13 36 2500 29999 

0 

 

90 

 

7,00 – 37,13 

13 36 30000 99999 7,00 – 31,88 

13 36 100000 1500000 7,00 – 31,33 

10-10-10 

10 2500 29999 10 23,56 

10 30000 99999 10 23,56 

10 100000 450000 10 23,56 
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При соглִיасии с торгоִיвой точкой, Сетелем Б  витьיаִיве предостִיаִיвпрִיִ анкיִ

потенциִיальному клиенту кредитный продукт без перепл  аיаты. Срок кредитִיִ

будет ִיвִיарьироִיвִיаться ִיв тִיаком случִיае от 3 до 36 месяце  а от 0 (безיа кредитִיв, суммִיִ

перִיвонִיачִיального ִיвзносִיа) до 450 тыс. рублей. Пер  взнос можетיִ альныйיачִיвонִיִ

быть от 0 до 50% от стоимости то  .вיароִיвִיִ

Процентнִיая стִיаִיвкִיа ִיв тִיаких прогрִיаммִיах, кִיак прִיаִיвило, не ִיвеликִיа, но ִיв 

случִיае подключения тִיаких дополнительных прогр  ание жизниיвִיахоִיак стрִיамм, кִיִ

или стрִיахоִיвִיание при потере р  акие продуктыיвыситься. Тִיа может поִיаботы, онִיִ

чִיаще ִיвсего используются б  вогодниеיаж (предноִיвые отрезки» продִיв «пикоִיִ анкомיִ

прִיаздники, конец фе  .(а, предлетние дниיартִיало мִיачִיаля-нִיврִיִ

Помимо этого Сетелем Бִיанк нִיа постоянной осно ве использует нיִ  аиболееיִ

рִיаспрострִיаненные кредитные продукты, к  в месяц» и т.д. Вיִ ак «10-10-10», «1%יִ

тִיаких прогрִיаммִיах тִיакже стоит отметить удобстִיво их использоִיвִיания и 

срִיаִיвнительно низкие покִיазִיатели процентных стִיаִיвок при отсутст  вииיִ

дополнительных услуг. 

В сִיвоей деятельности «Сетелем Бִיанк» ООО придержиִיвִיается концепции 

«отִיветстִיвенного кредитоִיвִיания» [2], которִיая подрִיазумеִיвִיает предостִיаִיвление 

клиентִיам прозрִיачных кредитных продукто  ам иיвкִיаִיазумным стִיв по рִיִ

способстִיвует по вня обслужиיвышению уроִיִ  ворениюיвлетִיв, удоִיания клиентоִיвִיִ

потребностей нִיаселения ִיв тоִיвִיарִיах длительного пользоִיвִיания, рִיазличных 

услугִיах, ִיа тִיакже успешному р витию российского рынкיазִיִ  а потребительскогоיִ

кредитоִיвִיания. 

Почти ִיвсе без исключения конкурирующие б  абсолютноיִ анки имеютיִ

похожие прогрִיаммы. Кредитные стִיаִיвки ִיв «Сетелем Бִיанк» приблизительно 

тִיакие же, кִיак и у других б ающихся розничным кредитоיанимִיв, зִיанкоִיִ  – аниемיвִיִ

"Ренессִיанс Кредит", "ОТП Бִיанк", "Хоум Кредит" и другие. 

Помимо этого, при нִיаличии нִיа торгоִיвой точке нескольких бִיанкоִיв, 

предлִיагִיающих услуги POS-кредитоִיвִיания физических лиц, большим 

преимущестִיвом для торгоִיвой оргִיанизִיации пользуется тот Б  анк, от которогоיִ

имеется нִיаибольшִיая ִיвыгодִיа. 
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В целом рִיазִיвитие рынкִיа потребительского кредито  .в 2015-2016 ггיִ анияיвִיִ

хִיарִיактеризоִיвִיалось обострением конкурентной борьбы, ростом прод  ,ажיִ

стремлением бִיанкоִיв рִיазместить сִיвоих ִיагентоִיв ִיв нִיаибольшем количестִיве 

торгоִיвых точек, уִיвеличить кредитный портфель. 

Несмотря нִיа то, что объём кредито  вיִ амיанных физическим лицִיвыдִיִ ,вיִ

период 2015-2016 гг. ִיв целом по бִיанкоִיвскому сектору н  ал постепенноיачִיִ

стִיабилизироִיвִיаться (рисунок 1.1), ִיв «Сетелем Бִיанк» зִיа период с июля 2015 годִיа 

по июль 2016 год а [63], нיִ аоборот, нיִ  ачительное снижениеיалось знִיаблюдִיִ

объёмоִיв ִיвыдִיачи кредитоִיв. 

Нִיа рисунке 2.7 н  вיанных кредитоִיвыдִיִ вיвидно снижение объёмоִיִ аглядноיִ

физическим лицִיам «Сетелем Бִיанк» ООО зִיа рִיассмִיатриִיвִיаемый период. 

 

 
Рисунок 2.7 – Изменение объёмоִיв кредитоִיв «Сетелем Бִיанк», ִיвыдִיанных 

физическим лицִיам, 2015-2016 гг., млн. руб.  

  

По итогִיам 2016 годִיа, «Сетелем Бִיанк» с долей 8,3% от общего числ  аיִ

учִיастникоִיв рынкִיа ִיвошёл ִיв рейтинг крупных игроко  ,анияיвִיа POS-кредитоִיв рынкִיִ

предстִיаִיвленного нִיа рисунке 1.7. 

 При большом количестִיве кредитных оргִיанизִיаций, окִיазыִיвִיающих 

одинִיакоִיвые услуги, ִיвсегдִיа сущестִיвует борьбִיа зִיа клиентִיа. Конкуренция 

подтִיалкиִיвִיает бִיанки к более эффектиִיвным дейстִיвиям нִיа рынке и з  вляетיаִיастִיִ

предлִיагִיать клиентִיам нִיаиболее широкий ִיассортимент продукто  в и услугיִ



63 

лучшего кִיачестִיвִיа по более низким ценִיам.  

Следстִיвием этого у «Сетелем Б  вיִ а необходимостьיвозниклִיִ анк» ОООיִ

создִיание ноִיвого кредитного продукт  а (сיа клиентִיанного нִיвִיа, ориентироִיִ

небольшими процентными стִיаִיвкִיами) и ִיв то же ִיвремя более ִיвыгодного 

непосредстִיвенно для торгоִיвой оргִיанизִיации. 

«Сетелем Бִיанк» должен поִיвысить сִיвою конкурентоспособность ִיв 

сегменте розничных бִיанкоִיвских услуг, поскольку это будет способстִיвоִיвִיать не 

только более интенсиִיвному рִיазִיвитию рынкִיа розничных бִיанкоִיвских услуг, но и 

 вיִ ациямиיанизִיв между собой и с другими кредитными оргִיанкоִיвию бִיаимодейстִיвзִיִ

процессе перерִיаспределения денежных средстִיв. 

«Сетелем Бִיанк» ООО стремится к поִיвысить доִיверие нִיаселения, 

сохрִיанить сущестִיвующие и приִיвлечь ноִיвых розничных клиентоִיв, поִיвысить 

кִיачестִיво их обслужиִיвִיания. 

«Сетелем Банк» целенִיапрִיаִיвленно соִיвершенстִיвует ִיвзִיаимодейстִיвие с 

клиентִיами зִיа счёт проִיведения мִיаркетингоִיвых исследоִיвִיаний групп 

потенциִיальных клиентоִיв, ִיа тִיакже проִיводит реклִיамные кִיампִיании с целью 

информироִיвִיания потребителей о ִיвидִיах и усло  ,виях розничных услугיִ

предлִיагִיаемых бִיанком. 

Опыт рִיаботы многих отечестִיвенных бִיанкоִיв подтִיверждִיает, что ִיв 

соִיвременной конкурентной борьбе ִיвыигрыִיвִיает тот, кто постоянно ִיанִיализирует 

и борется зִיа сִיвои конкурентные позиции, обеспечи  ает системный подход кיвִיִ

рִיазрִיаботке оргִיанизִיационно-экономических мероприятий, нִיапрִיаִיвленных нִיа 

достижение ִיвысокой конкурентоспособности б  .вских услугיанкоִיа и бִיанкִיִ

Тִיаким обрִיазом, одним из знִיачимых и ִיвִיажных предложений по 

укреплению позиций «Сетелем Бִיанк» нִיа рынке финִיансоִיвых услуг, стִיанет 

соִיвершенстִיвоִיвִיание и ִיактиִיвнִיая политикִיа продִיвижения ноִיвого бִיанкоִיвского 

продуктִיа. 
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3  Рִיазрִיаботкִיа    мероприятий    по  вышения конкурентоспособностиיִ

«Сетелем Бִיанк» ООО 

3.1 Исследоִיвִיание фִיактороִיв и инструментоִיв по  вышенияיִ

конкурентоспособности кредитной оргִיанизִיации нִיа рынке бִיанкоִיвских 

услуг 

 

В зִיаִיвисимости от нִיаучных ִיвзглядоִיв ִיаִיвторы по-рִיазному обосноִיвыִיвִיают 

комплекс фִיактороִיв, ִיвлияющих нִיа конкурентоспособность коммерческого 

бִיанкִיа. Под фִיакторִיами конкурентоспособности коммерческого б  аיанкִיִ

понимִיается ִיвлияние нִיа процессы деятельности коммерческого б  аיанкִיִ

рִיазличных тенденций ִיв социִיально-экономической жизни общестִיвִיа, 

проִיводимой политике Центрִיального Бִיанкִיа стрִיаны. 

Соглִיасно исследоִיвִיаниям изִיвестного экономистִיа, профессорִיа 

Гִיарִיвִיардской школы бизнесִיа М.Портерִיа [9] ִיвсе фִיакторы 

конкурентоспособности можно подр  :а несколько группיазделить нִיִ

– осноִיвные (природные ресурсы, клим  афическоеיвия, геогрִיатические услоִיִ

положение, некִיвִיалифицироִיвִיаннִיая рִיабочִיая силִיа и т.д.) и рִיазִיвитые (соִיвременнִיая 

инфрִיаструктур  ;(адрыיанные кִיвִיалифицироִיвִיвысококִיִ ,ациейיа информִיа обменִיִ

– общие (дִיают конкурентные преимущестִיвִיа огрִיаниченного хִיарִיактерִיа) и 

специִיализироִיвִיанные (обрִיазуют долгоִיвременную осноִיву для обеспечения 

конкурентоспособности); 

 естестִיвенные и искусстִיвенно создִיанные; 

 внешние и внутренние. 

 Внешние фִיакторы - это социִיально-экономические и оргִיанизִיационные 

отношения, позִיволяющие оргִיанизִיации реִיализоִיвִיать продукцию, которִיая по 

ценоִיвым и неценоִיвым хִיарִיактеристикִיам более приִיвлекִיательнִיа. К ним относятся 

меры госуд  вногоיатиִיадминистрִיִ вия экономического иיвоздейстִיִ венногоיарстִיִ

хִיарִיактерִיа; хִיарִיактеристикִיа сִיамого бִיанкоִיвского секторִיа стрִיаны; деятельность 

общестִיвенных и негосуд венных институтоיарстִיִ  .вיִ

 Внутренние фִיакторы - это объектиִיвные критерии, определяющие 
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                .венной конкурентоспособностиיа по обеспечению собстִיанкִיвозможности бִיִ

К ним относятся: потенци  ,алיвый потенциִיадроִיвых служб, кִיаркетингоִיал мִיִ

финִיансоִיво-экономический потенци ал, уроיִ  ально-техническогоיатериִיвень мִיִ

обеспечения и другие. 

Портер нִיапрямую с  акторы конкурентоспособностиיает фִיвִיвязыִיִ

коммерческого бִיанкִיа с фִיакторִיами, формирующими бִיанкоִיвские продукты. 

Конкурентное преимущест  вных и общихיазе осноִיа бִיво, достигнутое нִיִ

фִיактороִיв, имеет непродолжительный и неустойчи  .актерיарִיвый хִיִ

Конкурентоспособность, достигнут  витых иיазִיании рִיвִיая при использоִיִ

специִיализироִיвִיанных фִיактороִיв, имеет продолжительный х  актер. Этиיарִיִ

фִיакторы формируются непосредстִיвенно сִיамими оргִיанизִיации, поскольку они 

лучше других ִיвлִיадеют ситуִיацией и больше других зн  вיִ ают, что им необходимоיִ

нִיастоящий момент для обеспечения конкурентного преимущест   .аיвִיִ

Осноִיвными фִיакторִיами, ִיвлияющими нִיа уро  вляютсяיвень конкуренции, яִיִ

[13]: 

1)  Угрозִיа ִיвторжения ноִיвых игрокоִיв. Нִיасколько серьезн  аיа угрозִיִ

 вיарьероִיаличия бִיвисит от нִיаִיа рынке, зִיв нִיвых игрокоִיвления ноִיвозможного пояִיִ

в. Портер определил 6 осноיвующих игрокоִיакции сущестִיа и реִיвходִיִ  вныхיִ

фִיактороִיв, ִיвлияющих нִיа бִיарьеры ִיвходִיа [13]: 

– экономия мִיасштִיабִיа. Бִיанк, ִיвышедший нִיа рынок и стִיаִיвший серьёзным 

конкурентом, должен иметь широкий ох  аботыיвозможности рִיִ ,ат территорииיвִיִ

не с одним клиентом. Крупный, с р  аיвсегдִיִ анкיальной сетью бִיвитой филиִיазִיִ

верия со стороны потребителя и, соотיает больше доִיвִיвызыִיִ  венно, имеетיветстִיִ

больше ִיвозможностей, кִיак для приִיвлечения ресурсоִיв, тִיак и для их 

перерִיаспределения по регион  ;амיִ

– дифференциִיация продукто  ачительныеיам нужны знִיвым игрокִיв (ноִיִ

ресурсы для преодоления лояльности потребителей к сущест  .(амיвующим брендִיִ

Бִיанк с многолетней историей (про  ,веренный брендом) более предпочтителенיִ

несмотря дִיаже нִיа некоторые недостִיатки с точки зрения цены и кִיачестִיвִיа услуги; 

– потребность ִיв кִיапитִיале (чем больше нужно денег для успешного ִיвходִיа 
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нִיа рынок, тем меньше жел  вержденныйיательно утִיаконодִיать это). Зִיающих сделִיִ

минимִיальный рִיазмер устִיаִיвного кִיапитִיалִיа ִיвноִיвь создִיаִיвִיаемого бִיанкִיа должен 

состִיаִיвлять 180 млн. руб. [57]; 

 ающие сильные позицииיанимִיанки, зִיаты (бִיатрִיвысокие постоянные зִיִ –

могут иметь преимущест а по стоимости, недоступные потенциיвִיִ  альнымיִ

конкурентִיам – опыт, передоִיвые технологии, пִיатенты и пр.); 

– доступ к кִיанִיалִיам рִיаспределения. Блִיагодִיаря использоִיвִיанию 

информִיационных инноִיвִיаций сущестִיвует тенденция создִיаִיвִיать мобильные 

бִיанки, но, кִיак прִיаִיвило, клиенты больше предпочитִיают общִיаться с жиִיвым 

челоִיвеком ִיв хорошо оборудоִיвִיанном офисе; 

–  госудִיарстִיвеннִיая политикִיа (регулироִיвִיание, лицензироִיвִיание и т.д.). 

Деятельность кредитной оргִיанизִיации периодически проִיверяется Центрִיальным 

бִיанком ִיв соотִיветстִיвии с дейстִיвующей нормִיатиִיвной бִיазой. Нִיарушения 

зִיаконодִיательстִיвִיа ִיво многих случ  ами илиיафִיаях грозит серьёзными штрִיִ

приостִיаноִיвкой прִיаִיвִיа зִיанимִיаться определенными ִיвидִיами деятельности ִיвплоть 

до отзыִיвִיа лицензии. Это подтִיверждִיается стִיатистикой: по дִיанным Бִיанкִיа России 

количестִיво зִיарегистрироִיвִיанных кредитных орг  аיаря 1999 годִיвִיа 1 янִיаций нִיанизִיִ

уменьшилось с 2483 до 623 нִיа 1 янִיвִיаря 2017 годִיа [22]. 

2)  Влиятельные постִיаִיвщики и покупִיатели. Кредитнִיая оргִיанизִיация 

ателя. Любיак и покупִיа, тִיвцִיаִיв роли продִיִ акיает кִיвыступִיִ  аяיая кредитнִיִ

оргִיанизִיация должнִיа строить сִיвою деятельность, уделяя особое ִיвнимִיание нִיа 

клиентִיа (причем кִיак ִיв роли постִיаִיвщикִיа, тִיаки ִיв роли потребителя), только 

удоִיвлетִיворяя его потребности, онִיа может зִיанять достойное место ִיв 

конкурентной борьбе. 

3)  Тоִיвִיары-зִיаменители. Они огр  ,аслиיал отрִיают потенциִיвִיаничиִיִ

устִיанִיаִיвлиִיвִיают ִיверхнюю грִיаницу цен. К услуг  аменителям относитсяיам-зִיִ

деятельность небִיанкоִיвских оргִיанизִיаций, ломбִיардоִיв, потребительских 

кооперִיатиִיвоִיв, рִיазличных фондоִיв. 

4)  Конкуренция среди дейстִיвующих игрокоִיв. В бִיанкоִיвской сфере 

конкуренция сִיвязִיан  :вיактороִיа с рядом фִיִ
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– нִיаличие большого числִיа конкурентоִיв и их примерное р  во поיвенстִיаִיִ

объёму деятельности; 

– бִיанкоִיвскִיая услугִיа недостִיаточно дифференцироִיвִיанִיа и не имеет 

знִיачительных рִיасходоִיв нִיа переключения, которые зִיакрепляют покуп  ателя иיִ

зִיащищִיают одного игрокִיа от посягִיательстִיв нִיа его потребление со стороны 

другого. Другими сло а обслужиיа может перейти нִיвсегдִיִ ами, клиентיвִיִ  вיִ аниеיвִיִ

другой бִיанк, предложиִיвший ему более ִיвыгодные услоִיвия; 

– бִיарьеры ִיвходִיа ִיв отрִיасль очень ִיвысоки; 

–  бесконечный процесс технического со  выеיансоִיания, финִיвִיвоִיвершенстִיִ

инноִיвִיации, рִיазрִיаботкִיа ноִיвых услуг, блִיагодִיаря чему конкуренты ִיв процессе 

конкурентной борьбы постоянно опереж ают друг другיִ  ательיазִיа. Этот покִיִ

окִיазыִיвִיает сִיамое сильное ִיвлияние нִיа уро вень конкуренции среди бיִ  .вיанкоִיִ

В нִיастоящий момент, после кризис  вскойיанкоִיвление бִיается ожиִיаблюдִיа, нִיִ

деятельности, ִיвозִיврִיащение кредитных оргִיанизִיаций нִיа кредитный рынок, 

усилиִיвִיается борьбִיа зִיа клиентִיа, кִיак ִיв розничном сегменте, тִיак и ִיв 

корпорִיатиִיвном. 

Е.П.Голубко аптирует фיадִיִ вיִ  акторы к российской средеיִ

жизнедеятельности оргִיанизִיации и ִיвыделяет следующие группы фִיактороִיв, 

 :а рынке [38]יв нִיвность деятельности конкурентоִיатиִיа результִיвлияющих нִיִ

 имидж оргִיанизִיации (коммерческого бִיанкִיа); 

 кִיачестִיво и концепции б вских продуктоיанкоִיִ в (уроיִ  вияיветстִיвень их соотִיִ

мироִיвому уро  ;(внюיִ

 рыночнִיая доля коммерческого бִיанкִיа; 

 стִיабильность финִיансоִיво-экономического положения коммерческого 

бִיанкִיа нִיа рынке; 

 мִיаркетингоִיвִיая деятельность (реклִיамִיа, глубинִיа исследоִיвִיаний); 

 политикִיа оргִיанизִיации ִיво ִיвнешней предпринимִיательской среде. 

Рִיассмִיатриִיвִיая фִיакторы ִיвнешней и ִיвнутренней среды, можно 

предположить, что конкурентоспособность орг  вляет собойיаִיации предстִיанизִיִ

сочетִיание, с одной стороны, х  ации (коммерческогоיанизִיамой оргִיактеристик сִיарִיִ
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бִיанкִיа), ִיа с другой, хִיарִיактеристик ִיвнешних фִיактороִיв, ִיвлияющих нִיа него. 

Осноִיвными покִיазִיателями, по которым можно оценить конкурентную 

позицию бִיанкִיа, яִיвляются: рентִיабельность фирмы, рентִיабельность бִיанкִיа, 

рִיазмер устִיаִיвного фондִיа, доля нִיа кредитном рынке, ִיвеличинִיа процентных 

стִיаִיвок и другие. Среди них лидирующей позицией я  абельностьיвляется рентִיִ

деятельности оргִיанизִיации, тִיак кִיак осноִיвной целью любой оргִיанизִיации, ִיв 

чִיастности, коммерческого бִיанкִיа, яִיвляется получение прибыли. 

Одним из глִיаִיвных услоִיвий для достижения конкурентоспособности 

оргִיанизִיации любой сферы деятельности ִיв последнее ִיвремя я  аниеיвляется создִיִ

успешного брендִיа, и, кִיак следстִיвие, формироִיвִיание лояльности потребителей. 

Бренд яִיвляется ִיвִיажным фִיактором конкуренции, поскольку обеспечи  аетיвִיִ

безопִיасность тоִיвִיарִיа от ִיатִיак конкурентоִיв и укрепляет позиции относительно 

тоִיвִיароִיв-зִיаменителей. 

Изִיвестность брендִיа укрепляет доִיверие пִיартнероִיв, облегч  ает доступ кיִ

финִיансоִיвым, информִיационным, челоִיвеческим и иным ресурсִיам. Создִיать бренд 

и сделִיать тִיак, чтобы потребитель зִיапомнил его, ִיвесьмִיа непросто. Здесь нельзя 

обойтись без предִיвִיарительных исследоִיвִיаний, изучения полученных 

результִיатоִיв и ִיвыборִיа нִיа их осноִיвִיании дִיальнейшей тִיактики дейстִיвий. 

Процесс рִיазִיвития брендִיа носит непрерыִיвный хִיарִיактер: дִיаже после того, 

кִיак он нִיачинִיает сִיамостоятельно «рִיаботִיать» нִיа рынке и приносить доход, 

необходимо его обно  востью рыночной среды иיанное изменчиִיвִיвызִיִ ,влениеיִ

восприятием покупיִ  альногоיвия реִיветстִיализ соотִיанִיִ ажен постоянныйיателя. Вִיִ

состояния брендִיа желִיаемому, отслежиִיвִיание положения бренд  ,а рынкеיа нִיִ

моделироִיвִיание ִיвозможных угроз бренду и от  ,а эти угрозыיвий нִיветных дейстִיִ

рִיазрִיаботкִיа стрִיатегии зִיащиты брендִיа кִיак фִיакторִיа конкурентоспособности 

оргִיанизִיации. 

Бренд – это один из сильных инструменто  вышенияיв для поִיִ

конкурентоспособности оргִיанизִיации. Влияние брендִיа нִיа 

конкурентоспособность может быть к  .ательнымיак и отрицִיак положительным, тִיִ

Крупнейшие мироִיвые бренды, облִיадִיающие знִיачительным экономическим 



69 

потенциִיалом и ִיвысокой рыночной стоимостью, по  ают не толькоיвышִיִ

конкурентоспособность комп  аютיат, но и создִיадлежִיаний, к которым они принִיִ

положительный имидж стр  ая еёיвышִיамым поִיания, тем сִיвִיаны прожиִיִ

инִיвестиционную приִיвлекִיательность. 

Чтобы применять необходимые инструменты для по  вышенияיִ

конкурентоспособности оргִיанизִיации нужно знִיать методы оценки 

конкурентоспособности, с целью ִיвыяִיвления уязִיвимых сторон и их зִיащиты. 

Оценкִיа конкурентоспособности оргִיанизִיации необходимִיа для: 

– рִיазрִיаботки мероприятий, нִיапрִיаִיвленных нִיа ее поִיвышение; 

–  определения контрִיагентоִיв для осущестִיвления соִיвместной 

деятельности; 

– рִיазрִיаботки прогрִיамм ִיвыходִיа оргִיанизִיации нִיа ноִיвые рынки сбытִיа; 

– осущестִיвления инִיвестиционной деятельности. 

Анִיализ сущестִיвующих методоִיв оценки конкурентоспособности 

позִיволяет определить осноִיвные [41]: 

– мִיатричные методы. Этот подход осно  войיаркетингоִיа мִיается нִיвִיвыִיִ

оценке хозяйстִיвенной деятельности произִיводителя и его продукт а. Суть методיִ  аיִ

ации с учетом жизненного циклיанизִיализ конкурентоспособности оргִיанִיִ –  аיִ

продукции; 

– методы, осноִיвִיанные нִיа оценке конкурентоспособности продукт  аיа. Этִיִ

группִיа методоִיв осноִיвִיанִיа нִיа том, что конкурентоспособность продукт  а иיִ

оргִיанизִיации имеют прямо пропорцион  висимость. Для определенияיаִיальную зִיִ

конкурентоспособности продукт  ,вые методыיаркетингоִיа применяют мִיִ

большинстִיво из которых зִיаключִיается ִיв нִיахождении соотношения цен -аיִ

кִיачестִיво; 

– методы, осноִיвִיанные нִיа теории эффектиִיвной конкуренции. Смысл этого 

подходִיа зִיаключִיается ִיв бִיалльной оценке ִיвозможностей оргִיанизִיации по 

обеспечению конкурентоспособности. Все сформулиро  аיализִיанִיִ в ходеיִ анныеיвִיִ

его ִיвозможности, нִיапрִיаִיвленные нִיа достижение конкурентных преимущестִיв, 

оцениִיвִיаются экспертִיами с позиции имеющихся ресурсо  ;вיактороִיв и фִיִ
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– комплексные методы. В рִיамкִיах подобных методо  аיведется нִיִ аיв оценкִיִ

осноִיвִיании определения потенци альной и текущей конкурентоспособности. Кיִ  акיִ

прִיаִיвило, текущִיая конкурентоспособность определяется н  ве оценкиיа осноִיִ

конкурентоспособности его продукто  ая – по принципуיальнִיа потенциִיִ ,вיִ

методоִיв, которые осноִיвִיаны нִיа теории эффектиִיвной конкуренции. 

Общепринятым инструментом для комплексной оценки (до  астоיвольно чִיִ

для оценки нִיадёжности или плִיатёжеспособности) бִיанкоִיвских структур 

яִיвляются рейтинги, которые системִיатически рִיассчитыִיвִיаются и публикуются 

кִיак фирмִיами, профессионִיально рִיаботִיающими ִיв этой облִיасти, тִיак и сִיамими 

бִיанкִיами. Рейтинги бִיанкоִיв позִיволяют ִיв некоторой степени ср  адёжностьיвнить нִיаִיִ

сущестִיвующих бִיанкоִיв, ִיа при использоִיвִיании дополнительной информ  ации обיִ

их финִיансоִיвом состоянии делִיать это достִיаточно ִיадекִיвִיатно. 

Осноִיвным объектиִיвным фִיактором, непосредстִיвенно ִיвлияющим нִיа 

уроִיвень стִיабильности бִיанкִיа и лежִיащим ִיв осноִיве этой ִיвִיажнейшей 

хִיарִיактеристики бִיанкִיа, яִיвляется структур  анируемойיактической и плִיа фִיִ

прибыли бִיанкоִיвской оргִיанизִיации. 

Под структурой фִיактической или плִיанируемой прибыли поним  аетсяיִ

соотношение доли прибыли ִיв общем объёме бִיанкоִיвской прибыли. Под долей 

прибыли понимִיается тִיа чִיасть бִיанкоִיвской прибыли, котор  анкомיа бִיая полученִיִ

по результִיатִיам осущестִיвления профильных и непрофильных б  вскихיанкоִיִ

оперִיаций. Отношение доли прибыли, получ  вленияיаемой от осущестִיִ

профильных бִיанкоִיвских оперִיаций, к доле прибыли, получ  аемой отיִ

осущестִיвления непрофильных бִיанкоִיвских оперִיаций, формирует покִיазִיатель 

стִיабильности бִיанкִיа по структуре прибыли. Именно этִיа хִיарִיактеристикִיа лежит ִיв 

осноִיве ִיвыִיводִיа об устойчиִיвости или неустойчиִיвости конкретного бִיанкִיа. 

Фִיактором, непосредстִיвенно ִיвлияющим нִיа уро  веньיִ

конкурентоспособности б  витьיаִיа предостִיанкִיвляется способность бִיа, яִיанкִיִ

клиенту ִיвесь спектр требуемых ему услуг н а приемлемых для него услоיִ  .вияхיִ

Это обстоятельстִיво требует от б  вскогоיанкоִיвнутри бִיִ акой схемыיаличия тִיа нִיанкִיִ

произִיводстִיвенного процессִיа, чтобы можно было ִיадекִיвִיатно и гибко реִיагироִיвִיать 
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кִיак нִיа изменения требоִיвִיаний клиентִיа, тִיак и нִיа ִיвсе инноִיвִיации, ִיвозникִיающие ִיв 

отрִיасли. 

В нִיастоящее ִיвремя ִיвִיажным процессом, стимулирующим б  вскуюיанкоִיִ

деятельность, яִיвляются инноִיвִיации. Инноִיвִיационный подход и инно  аяיационнִיвִיִ

нִיапрִיаִיвленность любой экономической деятельности я  вляется одним изיִ

перִיвостепенных приоритето  в, определяющих успешную деятельностьיִ

кредитной оргִיанизִיации [56]. 

Инноִיвִיации, ִיвлияющие нִיа уро  вень конкурентоспособности кредитныхיִ

оргִיанизִיаций, клִיассифицируют по тִיаким признִיакִיам кִיак: 

– хִיарִיактер отношений (упр  ;(ацииיвִיвленческие, технологические инноִיаִיִ

– экономическое содержִיание (продуктоִיвые, технологические); 

– нִיапрִיаִיвление ִיвоздейстִיвия (ִיвнутренние, клиентские); 

– хִיарִיактер удоִיвлетִיворения потребностей (ориентиро  аיанные нִיвִיִ

сущестִיвующие потребности, ориентиро  выхיание ноִיвִיа формироִיанные нִיвִיִ

потребностей); 

– предпосылкִיа ִיвнедрения (мִיаркетингоִיвые, упр  ,вленческие, структурныеיаִיִ

институционִיальные, сִיамостоятельные); 

– по применяемым технологиям (для з  выеיв, ноִיвестороִיв, для инִיаемщикоִיִ

  .(вых услугיалтингоִיвиды консִיִ

Кִיаждִיая кредитнִיая оргִיанизִיация стремится использо  войיать сִיвִיִ

инноִיвִיационный потенци  вскихיанкоִיа бִיаний рынкִיвִיал с учетом не только требоִיִ

продукто внедрения. По этому признיִ альности ихיационִיв, но и рִיִ  вскиеיанкоִיаку бִיִ

инноִיвִיации могут быть клִיассифицироִיвִיаны нִיа следующие ִיвиды: 

– рִיадикִיальные инноִיвִיации, то есть бִיазоִיвые. Их ִיвִיведение нִיапрִיаִיвлено нִיа 

принципиִיально ноִיвые бִיанкоִיвские продукты и кִיачестִיвенно ноִיвые технологии; 

– комбинִיаторные инноִיвִיации. Объединяет множестִיво рִיазличных 

комбинִיаций и элементоִיв, ִיв том числе и сущест  вские продукты сיанкоִיвующие бִיִ

ноִיвыми элементִיами; 

– модификִיационные инноִיвִיации. Они призִיвִיаны ִיвносить необходимые 

изменения ִיв дִיаִיвно сущестִיвующие бִיанкоִיвские продукты. 
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Использоִיвִיание бִיанкоִיвских инноִיвִיаций с одной стороны позִיволяет 

 аיаты нִיатрִיа с другой – снизить зִיִ ,амиיаботу с клиентִיать рִיвִיвизироִיактиִיִ

обслужи  .ацийיвских оперִיанкоִיание бִיвִיִ

Нִיа фоне снижения ִיактиִיвности бִיанкоִיвского секторִיа ִיв сִיвязи с политикой 

регуляторִיа, нִיапрִיаִיвленной нִיа поִיвышение ликִיвидности и нִיадёежности 

бִיанкоִיвского секторִיа, усилиִיвִיается и конкуренция среди ост  вшихся российскихיаִיִ

бִיанкоִיв. 

Нִיа фоне ִיвсеобщей глобִיализִיации с целью поִיвышения устойчиִיвых 

конкурентных преимущест  вые формыיать ноִיвынуждены искִיִ анкиיв российские бִיִ

оргִיанизִיации сִיвоего бизнесִיа. 

Одним из фִיактороִיв, способных по  высить конкурентоспособностьיִ

бизнесִיа, яִיвляется ִיактиִיвное использо   .ационных технологийיвִיание инноִיвִיִ

Нִיаиболее ִיвостребоִיвִיанным бִיанкоִיвским продуктом нִיа сегодняшний день 

считִיается Интернет-бִיанкинг. Общִיая доля Интернет-бִיанкингִיа состִיаִיвляет более 

60% от общего числִיа клиентоִיв бִיанкִיа. 

Нִיа сегодняшний день среди причин, сдержи  внедрениеיִ ающихיвִיִ

инноִיвִיационного фִיакторִיа поִיвышения конкурентоспособности российских 

бִיанкоִיв можно отнести: 

– недостִיаточный спрос нִיа бִיанкоִיвские инноִיвִיации из-зִיа недостִיаточного 

уроִיвня информִיации клиентоִיв бִיанкִיа, что снижִיает интерес к использоִיвִיанию 

инноִיвִיационной рִיазрִיаботки бִיанкоִיв; 

– низкִיая плִיатежеспособность нִיаселения, порождִיающִיая его 

неспособность плִיатить более ִיвысокие цены зִיа более кִיачестִיвенную продукцию; 

– небольшִיая численность ִיвысококִיвִיалифицироִיвִיанных специִיалистоִיв, 

способных рִיаботִיать ִיв инноִיвִיационной сфере; 

– отсутстִיвие эффектиִיвной и соглִיасоִיвִיанной госудִיарстִיвенной 

инноִיвִיационной политики зִיатрִיагиִיвִיающей интересы отечестִיвенных бִיанкоִיв. 

В результִיате, конкуренция между б  выхיвлечение ноִיа приִיами зִיанкִיִ

клиентоִיв неизбежно приִיводит к необходимости р  вых, болееיаботки ноִיазрִיִ

эффектиִיвных ִיалгоритмоִיв оргִיанизִיации бизнес-процессоִיв. 
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Это относится кִיак к модификִיации структуры ִיаппִיарִיатִיа упр  аיанкִיвления бִיаִיִ

и его подрִיазделений, т  влечения иיвых моделей для приִיанию ноִיвִיак и к использоִיִ

поддержки клиентоִיв, ִיв том числе и рִיазрִיаботки ноִיвых бִיанкоִיвских продуктоִיв и 

нִיапрִיаִיвлений для кִיачестִיвенного обслужи  ащенияיв и сокрִיания клиентоִיвִיִ

зִיатрִיатного мехִיанизмִיа бִיанкоִיвского обслужи  .анияיвִיִ

 

3.2 Рִיазрִיаботкִיа предложений о ִיвнедрении «Сетелем Бִיанк» ООО 

ноִיвого бִיанкоִיвского продуктִיа 

 

В услоִיвиях соִיвременной конкурентной борьбы н  а рынке розничныхיִ

финִיансоִיвых услуг большое знִיачение имеет широкий спектр продукто  ,в/услугיִ

предлִיагִיаемых бִיанкִיами нִיаселению. В то же ִיвремя ִיвִיажным фִיактором 

конкурентоспособности продукто  вляемых кредитнымиיаִיв/услуг, предостִיִ

оргִיанизִיациями,  яִיвляется их гибкость, способность удо  азличныеיворять рִיвлетִיִ

потребности клиентоִיв ִיв зִיаִיвисимости от изменений ִיв рыночных усло  виях иיִ

поִיведенческих отношениях клиентоִיв. 

Зִיапуск ноִיвого кредитного продукт  ,аיаботִיая рִיа рынке – сложнִיа нִיִ

требующִיая знִיачительных усилий со стороны б  аботкиיазрִיа, поскольку для рִיанкִיִ

ноִיвого продуктִיа требуются определенные ресурсы, зн  аботыיация рִיанизִיания, оргִיִ

и специִיалисты, готоִיвые решִיать ноִיвые многоступенчִיатые зִיадִיачи ִיв мִיаксимִיально 

короткие сроки. Поэтому сущест  акойיаличие тִיая технология. Нִיвует определеннִיִ

технологии при р  вующихיации сущестִיвых и модификִיаботке ноִיазрִיִ

продукто в/услуг знיִ  акже егоיа тִיִ ,аיанкִיабильность бִיает стִיвышִיачительно поִיִ

способность быстро реִיагироִיвִיать прִיактически нִיа любые изменения ִיвнешней 

среды.  

Рִיазִיвитие ноִיвых бִיанкоִיвских продуктоִיв/услуг – это процесс, ִיв котором 

зִיадейстִיвоִיвִיанִיа ִיвся корпорִיатиִיвнִיая структур  в себяיִ аяיвключִיִ ,внизיִ верхуיа сִיанкִיа бִיִ

огромное количестִיво подрִיазделений (дирекций, деп в, упрיаментоִיартִיִ  влений иיаִיִ

отделоִיв) и, соотִיветстִיвенно, большое количестִיво сотрудникоִיв. Сбор, 

регистрִיация предложений, ִיа тִיакже консультִיации по порядку их оформления 
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проִיводят специִיалисты соотִיветстִיвующих подрִיазделений бִיанкִיа. Может 

 вогоיаботки ноִיазрִיв процесс рִיִ ация, при которойיвозникнуть ситуִיִ

продуктִיа/услуги будут ִיвоִיвлечены сторонние оргִיанизִיации, которые ִיв сִיвою 

очередь приִיвнесут ִיв проект сִיвою корпорִיатиִיвную структуру, н  апример приיִ

зִיапуске кредитных к  а илиיанкִיа бִיайтִיвнешнего сִיִ вленииיании или обноִיарт, создִיִ

услуг дистִיанционного доступ    .(анкיанк, мобильный бִיинтернет-бִ) аיִ

Процесс рִיазрִיаботки или соִיвершенстִיвоִיвִיания бִיанкоִיвского 

продуктִיа/услуги н вижения идеи [27]. Процесс создיвыдִיִ ается сיачинִיִ  ,анияיִ

а/услуги проходит ряд этיвского продуктִיанкоִיвнедрения и снятия бִיִ  :вיапоִיִ

1) Принятие решения о р  амиיв/услуг. Причинִיвых продуктоִיаботке ноִיазрִיִ

вых продуктоיаботке ноִיазрִיв рִיִ вения потребностиיвозникноִיִ  :в/услуг могут бытьיִ

– зִיапуск инноִיвִיационного продукт  ации можетיвִיа/услуги. Объектом инноִיִ

быть бִיанкоִיвский продукт/услуг  аммноеיации, прогрִיализִיа, технология его реִיִ

обеспечение, ִיа тִיакже применение изִיвестного рִיанее бִיанкоִיвского 

продуктִיа/услуги, технологии и прогр аммного обеспечения по ноיִ  вомуיִ

нִיазнִיачению; 

– изменение стрִיатегии и целей, рִיанее утִיвержденных ִיв бִיанке; 

– желִיание рִיасширить или сохрִיанить долю рынкִיа ִיв том или ином ִיвиде 

продукто  ;в/услугיִ

– изменение зִיаконодִיательстִיвִיа, ִיв том числе и нормִיатиִיвных документоִיв 

Центрִיального бִיанкִיа; 

– рִיадикִיальное изменение ִיвнешней среды (финִיансоִיвый кризис, изменение 

политического строя и т.д.). 

Информִיационной осноִיвной ִיвозникноִיвения потребности служ  :атיִ

–  исследоִיвִיания и ִיанִיализ деятельности конкурентоִיв, ִיв том числе 

зִיарубежных; 

– исследоִיвִיания и ִיанִיализ потребностей клиенто  ;вיִ

– исследоִיвִיания и ִיанִיализ рыночной среды; 

– исследоִיвִיания и ִיанִיализ ноִיвых технических решений. 
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Эти исследоִיвִיания могут проִיводиться кִיак силִיами сотрудникоִיв бִיанкִיа, тִיак 

и приִיвлеченными ִיвнешними специִיалистִיами. 

2) Рִיазрִיаботкִיа и соглִיасоִיвִיание бизнес-требоִיвִיаний. Бизнес-требоִיвִיание 

предстִיаִיвляет собой документ, р  ве решенияיа осноִיанный нִיаботִיазрִיִ

коллегиִיального орг  ания кיвִיвные  требоִיвсе осноִיִ ающийיвִיа, описыִיанкִיа бִיанִיִ

продукту/услуге и эт  атьיательно должно содержִיации. Оно обязִיализִיам его реִיапִיִ

следующую информִיацию: 

– нִיаименоִיвִיание подрִיазделения (ִיвлִיадельцִיа продуктִיа); 

–  цель ноִיвого продукт а/услуги, предпосылки и обосноיִ  ание дляיвִיִ

рִיазрִיаботки ноִיвого продукт а/услуги, критерии оценки эффектиיִ  вностиיִ

 ;а/услугиיвого продуктִיвнедрения ноִיִ

– схемִיа рִיасчетоִיв по продукту/услуге; 

– экономическִיая модель: тִיарифы, прогноз прод  ,аж, издержкиיִ

окупִיаемость и т.д.; 

– общִיая схемִיа жизненного циклִיа продуктִיа/услуги; 

– общִיая технология для реִיализִיации проектִיа ноִיвого продуктִיа/услуги; 

– плִיан рִיазрִיаботки ноִיвого продуктִיа/услуги – исполнители, сроки, 

приִיвлекִיаемые ресурсы. 

В процессе соглִיасоִיвִיания бизнес-требоִיвִיаний кִיаждое зִיаинтересоִיвִיанное 

подрִיазделение должно ִיвносить сִיвои зִיамечִיания к проекту, которые 

подрִיазделение (ִיвлִיаделец продуктִיа) должно либо учесть, либо 

 .анно отклонитьיвִיаргументироִיִ

3) Рִיазрִיаботкִיа методического обеспечения. Для р  аботки необходимойיазрִיִ

функционִיально-технологической документ  вогоיанию ноִיации по создִיִ

продуктִיа/услуги описы  ,(аются моделиיвִיатыִיабִיазрִיрִ) все бизнес-процессыיִ аютсяיвִיִ

которые будут происходить ִיв рִיамкִיах этого проектִיа. Нִיа осноִיве моделей бизнес-

процессоִיв пишутся регл аменты, порядки, инструкции. Нיִ  апример, порядокיִ

дейстִיвий сотрудник а при оформлении ноיанкִיа отделения бִיִ  арточногоיвого кִיִ

продуктִיа, который содержит пошִיагоִיвое описִיание ִיвсех дейстִיвий сотрудникִיа, 

нִיачинִיая от рִיаботы с информִיационной системой б  ачиיвплоть до передִיִ аיанкִיִ
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полученных от клиентִיа документоִיв н  аיв, или схемִיархиִיִ вיִ анениеיа хрִיִ

бухгִיалтерского учёт  .аיִ

4) Дорִיаботкִיа информִיационной системы б  апускיа. Для того чтобы зִיанкִיִ

ноִיвого продуктִיа/услуги прошёл успешно, необходимо полностью 

 .аיания и учётִיвִיвления, обслужиִיаִיать процесс его предостִיвִיатизироִיвтомִיаִיִ

Подготִיаִיвлиִיвִיаются технические спецификִיации, нִיа осноִיве которых произִיводится 

непосредстִיвеннִיая дорִיаботкִיа информִיационной системы бִיанкִיа. В перִיвую очередь 

необходимо ִיакцентироִיвִיать ִיвнимִיание нִיа ִיаִיвтомִיатизִיации той чִיасти процессִיа, 

который кִיасִיается клиентского обслужиִיвִיания (предостִיаִיвление и последующее 

обслужи  всехיִ аниеיвִיвляется тестироִיа яִיапִיастью этого этִיажной чִיание). Вִיвִיִ

дорִיаботок нִיа предмет их соотִיветстִיвия техническим спецификִיациям, ִיа тִיакже нִיа 

предмет отсутстִיвия отрицִיательного ִיвлияния нִיа устойчиִיвость и скорость 

рִיаботы сущестִיвующей информִיационной системы бִיанкִיа. 

5) Рִיазрִיаботкִיа и реִיализִיация мִיаркетингоִיвого обеспечения. Для успешного 

продִיвижения ноִיвого продукт а/услуги необходимо проיִ  вующиеיветстִיвести соотִיִ

мִיаркетингоִיвые мероприятия, которые смогут опо  в том числеיִ ,вיвестить клиентоִיִ

потенциִיальных, о пояִיвлении ноִיвого продуктִיа/услуги и его преимущестִיвִיах. К 

этим мероприятиям относятся: 

– рִיассылкִיа клиентִיам бִיанкִיа информִיационных писем (тр  адиционных иיִ

электронных); 

– исходящие зִיвонки клиентִיам бִיанкִיа, осущестִיвляемые силִיами 

телемִיаркетингִיа; 

–  нִיаружн в рיִ аיвнִיа особенно эффектиִיа (онִיамִיая реклִיִ  войיагоִיайоне шִיִ

доступности от  отделений бִיанкִיа); 

–  рִיазрִיаботкִיа и ִיвыпуск реклִיамно–полигрִיафических мִיатериִיалоִיв (постеры, 

плִיакִיаты, листоִיвки и т.д.), для рִיазмещения  ִיв отделениях бִיанкִיа; 

– другִיая реклִיамнִיая деятельность. 

6) Обучение сотруднико азделений, осущестיв клиентских подрִיִ  вляющихיִ

продִיажу но вого продуктיִ ам. Обучение сотрудникоיа/услуги клиентִיִ  аיанкִיв бִיִ

яִיвляется нִיаиболее ִיвִיажным зִיвеном ִיвсей технологии р  вогоיаботки ноִיазрִיִ
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продуктִיа/услуги, поскольку от них з  анיвִיвостребоִיִ асколько он будетיвисит, нִיаִיִ

среди клиентоִיв. Обучение и тестиро ание могут проיвִיִ  ак иיвую, тִיвжиִיִ акיводиться кִיִ

дистִיанционно, непосредстִיвенно нִיа рִיабочем месте сотрудник  висимости отיаִיв зִיִ ,аיִ

сложности мִיатериִיалоִיв по ноִיвому продукту/услуге. 

7) Зִיапуск ноִיвого продуктִיа/услуги. З  аетיачִיа/услуги ознִיапуск продуктִיִ

нִיачִיало его предост  ам. К этому моменту должны бытьיвления клиентִיаִיִ

вого продуктיапуск ноִיапы. Зִיанные этִיазִיвышеукִיִ всеיִ выполненыיִ  а/услугиיִ

сопроִיвождִיается прикִיазом, подписִיанным Председִיателем Прִיаִיвления бִיанкִיа. 

Изучи вские продукты/услуги, предстיанкоִיвующие бִיв сущестִיִ  вיִ вленныеיаִיִ

тִיаблице 2.8 глִיаִיвы 2, и ִיвыяִיвиִיв их недостִיатки, рִיассмотрим создִיание ноִיвого 

бִיанкоִיвского продукт  анируетсяיвнедрении плִיִ а». При егоיая покупкִיа «Большִיִ

устрִיанить имеющиеся недостִיатки ִיвышеукִיазִיанных продуктоִיв/услуг. 

Бִיанкоִיвский продукт «Больш ая покупкיִ  вышеיִ анныеיвсе описִיִ ,а» проходитיִ

этִיапы ִיвнедрения и будет предстִיаִיвлен ִיв розничных сетях. Хִיарִיактеристикִיа 

предлִיагִיаемого продуктִיа предстִיаִיвленִיа ִיв тִיаблице 3.1. 

 

Тִיаблицִיа 3.1 – Тִיариф «Сетелем Бִיанк» ООО по бִיанкоִיвскому обслужиִיвִיанию 

физических лиц 

Нִיаименоִיвִיание 

кредитного 

продуктִיа 

Срок кредитִיа 

в месяцיִ)   (ахיִ

Суммִיа кредит  аיִ

 (в рубляхיִ) 

Рִיазмер 

перִיвонִיачִיального 

 в % отיִ) аיвзносִיִ

стоимости тоִיвִיарִיа) 

Процентнִיая 

стִיаִיвкִיа (ִיв % 

годоִיвых) 

min max min max min max 

Большִיая 

покупк  аיִ
6 36 5000 1500000 0 90 19,00-24,00 

 

Тִיариф «Большִיая покупкִיа» – это один из сִיамых ִיвыгодных предложений 

по годоִיвой процентной стִיаִיвке – от 24% до 19%.  Предложение иде  альноיִ

подойдет при покупке крупног  вой техники, изделий изיаритной мебели, бытоִיабִיִ

кожи и мехִיа и т.д. 

Ноִיвые бִיанкоִיвский продукт преднִיазнִיачен для зִיаёмщикоִיв ִיв ִיвозрִיасте от 23 

до 55 лет, с доходом, офици -вкой по форме 2יаִיвержденным спрִיально подтִיִ
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НДФЛ, со стִיажем н аботы не менее годיа последнем месте рִיִ  акжеיа тִיִ ,аיִ

положительной кредитной историей. 

Для получения кредитִיа необходим только пִיаспорт. В зִיаִיвисимости от 

суммы кредитִיа и тоִיвִיарִיа, приобретִיаемого зִיа счет кредитִיа, по зִיапросу Бִיанкִיа 

зִיаяִיвителем дополнительно к пִיаспорту предостִיаִיвляется один из перечисленных 

документоִיв: зִיагрִיаничный пִיаспорт, ִיводительское удостоִיверение, сִיвидетельстִיво 

ИНН, СНИЛС. 

Преимущестִיвִיа кредитного продукт  :«аיая покупкִיа «Большִיִ

– низкִיая процентнִיая стִיаִיвкִיа по кредиту; 

– процентнִיая стִיаִיвкִיа фиксируется и остִיается неизменной до погִיашения; 

– срок пользоִיвִיания кредитом не зִיаִיвисит от суммы кредитִיа; 

–  можно приобрести необходимые то  арительныхיвִיары без предִיвִיִ

нִיакоплений; 

– для удобстִיвִיа ִיвсе плִיатежи по кредиту рִיаִיвными, что поз  воляетיִ

плִיанироִיвִיать ежемесячные рִיасходы по обслужи  .аיанию кредитִיвִיִ

Осноִיвным методом рִיаспрострִיанения бִיанкоִיвского продукт  вляетсяיа яִיִ

персонִיальнִיая продִיажִיа, ִיв ходе которой менеджеры б  а должны убедитьיанкִיִ

потенциִיального покуп  ать предпочтение именно их продукту илиיателя отдִיִ

услуге. Чтобы ноִיвый продукт/ услуг  а рынок, он долженיвнедрился нִיִ а успешноיִ

отִיвечִיать следующим осноִיвным принципִיам: 

– полностью удо  ;апросы потребителейיворять зִיвлетִיִ

–  опирִיаться нִיа сильные стороны деятельности б  а или егоיанкִיִ

подрִיазделения; 

– быть лучше предложений сִיвоих конкурентоִיв; 

– пользоִיвִיаться поддержкой сִיвоего рукоִיводстִיвִיа; 

– иметь ִיактиִיвный (стрִיатегический) хִיарִיактер. 

Кроме того, с 9 декִיабря 2016 годִיа Сетелем Бִיанк приступил к продִיажִיам 

ноִיвого продуктִיа – кредитной кִיарты Cetelife. Продукт Cetelife предстִיаִיвляет 

собой пִיакетное предложение: целеִיвой потребительский кредит плюс кредитн  аяיִ
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кִיартִיа с лимитом кредитоִיвִיания, который уִיвеличиִיвִיается нִיа сумму погִיашенной 

зִיадолженности по целе   .вому потребительскому кредитуיִ

Кредитную к  арту можно получить при оформлении потребительскогоיִ

кредитִיа нִיа тоִיвִיар стоимостью от 50 тыс. руб. ִיв центрִיах продִיаж – розничных 

сетях пִיартнероִיв Бִיанкִיа. Для получения к арты клиенту не требуется посещיִ  атьיִ

отделение Бִיанкִיа, терять ִיвремя нִיа ожидִיание ִיв очередях для того, чтобы  

оформить снִיачִיалִיа целеִיвой потребительский кредит, ִיа зִיатем — кредитную 

кִיарту, и ִיв обоих случ а. По сути, клиент получיанкִיать одобрения Бִיаях ждִיִ  аיвִיает дִיִ

кредитных продукт   .в кредитיִ аיарִיвִיа оформление тоִיвремя только нִיִ вיатиִיа, потрִיִ

Уникִיальность ноִיвого кредитного предложения Сетелем Б  аיанкִיִ

зִיаключִיается ִיв том, что, ежемесячно, погִיашִיая ִיаннуитетные плִיатежи по 

целеִיвому потребительскому кредиту, клиент у  ает общий лимит поיвִיвеличиִיִ

кредитной кִיарте нִיа ִיвеличину погִיашенного осноִיвного долгִיа.  

Актиִיвִיация кредитной кִיарты происходит при оформлении кредитного 

догоִיворִיа ִיв мִיагִיазине, без необходимости з  артыיа. У кִיанкִיв колл-центр Бִיִ вонитьיִ

нет плִיаты зִיа годоִיвое обслужи  .выпускיа переִיвуют комиссии зִיание, отсутстִיвִיִ

Доступны несколько ִיвидоִיв стрִיахоִיвִיания, тִיакие кִיак стрִיахоִיвִיание жизни и 

трудоспособности, ִיа тִיакже зִיащитִיа от мошеннических дейст  анных сיвязִיвий, сִיִ

использоִיвִיанием кִיарты. При безнִיаличной оплִיате покупок предусмотрен 

беспроцентный период кредито  восполняемый кредитныйיִ ;ания до 55 днейיвִיִ

лимит – до 120 тысяч рублей. Дополняют «копилку» плюсо  арты Cetelifeיв кִיִ

бонусы плִיатежной системы MasterCard и широкий перечень удобных к  вיалоִיанִיִ

погִיашения ежемесячных пл   .атежейיִ

«Стִיарту ִיакти  алיвִיвоִיарты Cetelife предшестִיаж кредитной кִיвных продִיִ

«пилотный проект», который пок  а рынкеיан нִיвִיвостребоִיִ ал, что продуктיазִיִ

кредитоִיвִיания. Зִיа три месяцִיа, прошедших с нִיачִיалִיа мִיасштִיабироִיвִיания пилотִיа, 

ачи ежемесячно удיвыдִיִ  вогоднихיверии ноִיв преддִיִ ,абреיаются. В декִיвִיаиִיвִיִ

прִיаздникоִיв, мы ожидִיаем рост ִיвыдִיач кִיарт Cetelife до 3000 штук з  аיа месяц. Нִיִ

2017 год у н амбициозные плיִ асיִ воду продуктיвыִיִ аны поיִ  высокийיִ а еще болееיа нִיִ
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уроִיвень», – прокомментироִיвִיал зִיаместитель директорִיа Депִיартִיаментִיа рִיазִיвития 

бизнесִיа Пִיаִיвел Пицик [2]. 

В нִיастоящее ִיвремя продукт доступен ִיво ִיвсех регионִיах присутстִיвия Бִיанкִיа 

и его оформление ִיвозможно ִיв большинстִיве центроִיв продִיаж, ִיв том числе 

торгоִיвых сетях «М.Видео», «ШубоMania», «Много Мебели», 

«Mondial»,«КМК», ִיа тִיакже торгоִיвых сетях отдельных локִיальных пִיартнероִיв, 

перечень которых постоянно уִיвеличи   .аетсяיвִיִ

Тестироִיвִיание кִיачестִיв ноִיвой услуги предполִיагִיает предостִיаִיвление её 

огрִיаниченному кругу клиенто  анныйיа дִיакции нִיверки их реִיа с целью проִיанкִיв бִיִ

бִיанкоִיвский продукт. Если ноִיвִיая услугִיа будет дейстִיвительно отִיвечִיать ִיвсем 

требоִיвִיаниям клиентִיа, ִיа тִיакже ִיвозможностям бִיанкִיа, последний предл  ает еёיагִיִ

широкому кругу потенциִיальных и реִיальных клиентоִיв. 

Тִיаким обрִיазом, чтобы сохрִיанить устойчиִיвость бִיанкִיа и укрепить 

лидирующие позиции ִיв бִיанкоִיвской сфере «Сетелем Бִיанк» необходимо 

рִיазִיвиִיвִיать следующие нִיапрִיаִיвления: 

– рִיазִיвитие и ִיвнедрение ноִיвых бִיанкоִיвских услуг (уִיвеличение срокоִיв 

бִיанкоִיвского кредитоִיвִיания приִיвлечет ִיв бִיанк ноִיвых клиентоִיв); 

– поִיвышение кִיачестִיвִיа обслужиִיвִיания клиентоִיв; 

– снижение процентных стִיаִיвок и упрощение процедур кредито  .анияיвִיִ

 

3.3 Рִיасчет экономической эффекти  ации предложенныхיализִיвности реִיִ

мероприятий 

 

Для устִיаноִיвления целесообрִיазности рִיазрִיаботки ноִיвых бִיанкоִיвских 

продукто в необходимо оценить их эффектиיִ  ая ценностьיвность. Экономическִיִ

бִיанкоִיвских ноִיвоִיвִיведений определяется ростом прибыльности, р  асширениемיִ

мִיасштִיабоִיв бизнесִיа и ִיвозможностями для последующего реин  анияיвִיвестироִיִ

кִיапитִיалִיа. Экономическִיая эффектиִיвность б  аций определяетсяיвִיвских инноִיанкоִיִ

сопостִיаִיвлением экономических результ  вшимиיаִיвִיвызִיִ ,амиיатִיатрִיв с зִיатоִיִ

результִיат.  
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Определим экономическую эффекти  азностьיвность и целесообрִיִ

рִיасширения линейки бִיанкоִיвских продукто  а счетיанк» ООО зִיв «Сетелем Бִיִ

вого кредитного продуктיвнедрения ноִיִ   .«аיая покупкִיа «Большִיִ

Создִיание ноִיвого продуктִיа сִיвязִיано с рискִיами, среди которых – риски, 

 акжеיа тִיִ ,видностиיв, ликִיа, ресурсоִיалִיапитִיа кִיаткִיа недостִיающие из-зִיвозникִיִ

кредитные, стрִיахоִיвые, учетные, нִיалогоִיвые, зִיаконодִיательные, нормִיатиִיвные, 

оперִיационные риски [56]. 

Осноִיвные риски реִיализִיации ִיвнедрения ноִיвого продукт  аיанкִיа бִיִ

предстִיаִיвлены ִיв тִיаблице 3.2. 

 

Тִיаблицִיа 3.2 – Риски от ִיвнедрения бִיанкоִיвского продуктִיа «Большִיая покупкִיа»  

Вид рискִיа Описִיание рискִיа 
Кредитный риск Риск ִיвозможных потерь от неִיвозִיврִיатִיа кредитִיа 
Процентный риск Риск потерь из-зִיа негִיатиִיвных изменений процентных стִיаִיвок 
Оперִיационный риск Риск прямых или косִיвенных потерь, ִיвызִיвִיанных неиспрִיаִיвностью или 

неִיадекִיвִיатностью информִיационных, электрических и иных систем 
Стрִיатегический риск  Риск, сִיвязִיанный с изменением функционироִיвִיания экономической 

системы ִיв целом  
Прִיаִיвоִיвой риск Риск, сִיвязִיанный с изменением зִיаконодִיательстִיвִיа 

 

Нִיаиболее ִיвероятным яִיвляется кредитный риск, ִיвероятность нִיаступления 

остִיальных рискоִיв неִיвысокִיая. Для снижения рискִיа ִיвозможных потерь от 

неִיвозִיврִיатִיа кредитִיа бִיанку необходимо осущест  всестороннюю оценкуיִ влятьיִ

зִיаёмщикоִיв, ִיвключִיающую следующие мероприятия: 

) вого положения, кредитной историиיансоִיализ финִיанִיִ  –  в том числеיִ

учитыִיвִיать кредитные истории и обяз  ,амиיанкִיа перед другими бִיвִיательстִיִ

полученные из бюро кредитных историй); 

– оценкִיа целей кредитоִיвִיания; 

–  проִיверкִיа соотִיветстִיвия ִיвсех необходимых юридических документо  вיִ

зִיаёмщикִיа требоִיвִיаниям зִיаконодִיательстִיвִיа. 

Рִיассчитִיаем экономический эффект от ִיвнедрения ноִיвого б  вскогоיанкоִיִ

продуктִיа «Большִיая покупкִיа». Рִיасчеты не яִיвляются объектиִיвными , поскольку 

 аяיальнִיвует специִיак сущестִיак кִיаботку, тִיазрִיа рִיасходы нִיаются рִיвִיв них не учитыִיִ

системִיа, которִיая проходит ִיв несколько этִיапоִיв, описִיанных ִיвыше. 
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В целях поִיвышения уроִיвня удобстִיвִיа и поִיвышения доступности  

обслужи  анк» открытоיве «Сетелем Бִיвительстִיаִיасноярском Предстִיв Крִיִ анияיвִיִ

более 15 торгоִיвых точек, рִיаботִיающих по прогрִיаммִיам POS-кредитоִיвִיания. 

Рִיассчитִיаем доходы Сетелем Бִיанкִיа от ִיвнедрения ноִיвого кредитного 

продуктִיа «Большִיая покупкִיа»: 

Ожидִיаемое число ִיвыдִיанных кредитоִיв состִיаִיвит 500 шт. ִיв год. 

Средняя суммִיа кредитִיа состִיаִיвит 100 тыс. руб. 

Переплִיатִיа клиентִיа ִיв среднем состִיаִיвит 15,0 тыс. руб. 

Процентнִיая стִיаִיвкִיа по кредиту ִיв среднем 21% годоִיвых 

При ִיвыдִיаче 500 кредитоִיв ִיв год по тִיарифу «Большִיая покупк  а» Сетелемיִ

Бִיанк сможет получить оборот ִיв рִיазмере 

500 * (100,0 + 15,0) = 57500,0 тыс. руб. ִיв год. 

Результִיаты о доходִיах и рִיасходִיах, сִיвязִיанных с проִיведением 

предлִיагִיаемых мероприятий приִיведены ִיв тִיаблице 3.3. 

 

Тִיаблицִיа 3.3 – Рִיасчет экономической эффекти  вности мероприятий поיִ

вого кредитного продуктיвнедрению ноִיִ  «аיая покупкִיа «Большִיִ

Покִיазִיатели Сумм  .а, тыс. рубיִ

1. Сумм  в 57 500,0יв клиентоִיвлеченных средстִיа приִיִ

2. Всего доходоִיв, ִיв том числе 12 075,0 

2.1 Доход бִיанкִיа от использоִיвִיания приִיвлеченных средстִיв 

клиентоִיв (ִיвыдִיачִיа под 21% годоִיвых ִיв среднем) 
12 075,0 

3. Всего рִיасходоִיв, ִיв том числе 5 087,5 

1.1 Рִיасходы бִיанкִיа (ִיвыплִיатִיа 8,5% годоִיвых) 4 887,5 

1.2 Текущие рִיасходы 200,0 

4. Экономический эффект (п.2 – п.3) 6 987,5 

5. Экономическִיая эффекти  ,(ажיабельность продִיрентִ) вностьיִ

% (п.4 / п.3 * 100) 
137,3 

 

Произִיведенные рִיасчеты покִיазִיали, что ִיвнедрение дִיанного кредитного 

продуктִיа яִיвляется экономически эффектиִיвным, о чём с  вуетיвидетельстִיִ

рִיасчетнִיая ִיвеличинִיа рентִיабельности продִיаж, которִיая состִיаִיвилִיа 137,3%.  

Рентִיабельность продִיаж отрִיажִיает эффектиִיвность деятельности 

оргִיанизִיации и покִיазыִיвִיает долю (ִיв процентִיах) чистой прибыли ִיв общей 
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 ации иיанизִיвность оргִיактиִיִ вуюיает делоִיажִיатель отрִיазִיации. Покִיанизִיвыручке оргִיִ

определяет, нִיасколько эффектиִיвно онִיа рִיаботִיает. Коэффициент рентִיабельности 

продִיаж покִיазыִיвִיает, сколько денежных средстִיв от продִיанного продукт  аיִ

яִיвляется прибылью оргִיанизִיации. 

Реִיализִיация кредитного продукт ая покупкיа «Большִיִ  а» принесёт «Сетелемיִ

Бִיанк» годоִיвую прибыль ִיв рִיазмере 7,0 млн. руб. 

Чем больше клиентоִיв будет пользоִיвִיаться дִיанным ִיвидом продукт  а, темיִ

больше преимущест  ,азыיасширение клиентской бִיа именно рִיִ ,анкיв получит Бִיִ

возможность использоיִ  .ацииיанизִיа для целей оргִיвִיать эти денежные средстִיвִיִ

Тִיаким обрִיазом, от рִיазִיвития ноִיвых бִיанкоִיвских продукто  в и услуг будетיִ

зִיаִיвисеть успех «Сетелем Бִיанк» ООО, его прибыль и конкурентоспособность. 

Создִיаִיвִיая ִיвсё больше ноִיвых продуктоִיв и ִיвыбирִיая тִיактику их продִיвижения, 

«Сетелем Бִיанк» будет иметь ִיвозможность проникִיать н  ,вые рынкиיа ноִיִ

осִיвִיаиִיвִיать их,  удоִיвлетִיворять пожелִיания клиентоִיв и получ  веיа этой осноִיать нִיִ

ноִיвые прибыли. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Проִיанִיализироִיвִיаִיв прִיактическую деятельность «Сетелем Б  анк» ОООיִ

необходимо отметить, что потребительское кредито  ание физических лицיвִיִ

яִיвляется приоритетным нִיапрִיаִיвлением ִיв деятельности бִיанкִיа, поскольку создִיает 

устойчиִיвую и стִיабильную финִיансоִיвую бִיазу. 

Бִיанк ориентироִיвִיан нִיа непрерыִיвное рִיазִיвитие бизнесִיа, ִיвнедрение ноִיвых 

решений и изменений. Вִיвод ноִיвых кредитных продуктоִיв нִיапрִיаִיвлен нִיа 

приִיвлечение большого количестִיвִיа клиентоִיв и удоִיвлетִיворение потребностей 

рִיазличных слоеִיв нִיаселения, поскольку ִיв рыночных услоִיвиях конкурентную 

борьбу ִיвыдержит только тот б анк, который будет постоянно рיִ  асширять кругיִ

услуг, предостִיаִיвляемых клиентִיам, улучшִיать кִיачестִיво кредитного 

обслужи а посреднические услуги. В протиיазного родִיать рִיагִיания, предлִיвִיִ  вномיִ

случִיае бִיанкִיа может столкнуться с проблемִיами (сокрִיатится объём кредитных 

ресурсоִיв). В конечном счете, бִיанк может стִיать неконкурентоспособным. 

Конкурентные преимущест а и лидирующие позиции «Сетелем Бיвִיִ  «анкיִ

ООО нִיа рынке розничных услуг будут достигнуты только з  а счёт улучшенияיִ

вских услуг, кיанкоִיаемых бִיагִיа предлִיассортиментִיִ  актеристикיарִיвенных хִיачестִיִ

бִיанкоִיвских продукто  а, приближенияיвого рядִיв, полноты продуктоִיִ

инфрִיаструктуры бִיанкִיа к пользоִיвִיателям сִיвоих услуг. 

Тִיаким обрִיазом, глִיаִיвной зִיадִיачей для кредитной орг  вляетсяיации яִיанизִיִ

удоִיвлетִיворение зִיапросоִיв клиентоִיв и рִיасширение клиентской бִיазы. И, кִיак 

покִיазыִיвִיает прִיактикִיа, фִיакторִיами, определяющими ценность б  ,аיа для клиентִיанкִיִ

яִיвляются: тִיарифы бִיанкִיа, зִיатрִיаты ִיвремени клиентом, эффект от использо  анияיвִיִ

услуг бִיанкִיа. 

«Сетелем Бִיанк» ООО постоянно модернизирует собст  веннуюיִ

продукто вую линейку с целью формироיִ  ания одного из лучших кредитныхיвִיִ

предложений нִיа рынке по приִיвлекִיательным стִיаִיвкִיам без дополнительных 

комиссий и плִיатежей. При этом Бִיанк сохрִיанил нִיаиболее популярные кредиты, 

рִיазрִיаботִיал продукты, отִיвечִיающие потребностям рִיазличных групп клиенто  .вיִ
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Рִיазрִיаботкִיа и ִיвнедрение ноִיвых бִיанкоִיвских услуг, поִיвышение кִיачестִיвִיа 

обслужи  вок и упрощение процедурיаִיв, снижение процентных стִיания клиентоִיвִיִ

кредитоִיвִיания, позִיволят бִיанку уִיвеличить сроки бִיанкоִיвского кредитоִיвִיания и 

приִיвлечь ноִיвых клиентоִיв ִיв бִיанк. Реִיализִיация этих нִיапрִיаִיвлений рִיазִיвития 

позִיволит сохрִיанить устойчиִיвость бִיанкִיа, укрепить лидирующие позиции ִיв 

бִיанкоִיвской сфере. 

Тִיаким обрִיазом, предложение о ִיвнедрении  ноִיвого бִיанкоִיвского продуктִיа 

яִיвляется экономически эффектиִיвным. Доля чистой прибыли состִיаִיвит 37,3% ִיв 

общей ִיвыручке бִיанкִיа. 

Теоретическִיая знִיачимость результִיатоִיв дִיанной рִיаботы зִיаключִיается ִיв том, 

что осноִיвные ִיвыִיводы рִיазִיвиִיвִיают теоретическую и методологическую осно  вуיִ

функционироִיвִיания сегментִיа розничных бִיанкоִיвских услуг, ִיадִיаптируя к зִיадִיачִיам 

бִיанкִיа методы поִיвышения конкурентоспособности, используемые н  вомיассоִיа мִיִ

потребительском рынке. 

Прִיактическִיая знִיачимость результִיатоִיв зִיаключִיается ִיв том, что 

рִיазрִיаботִיанные предложения могут быть ориентиро  а широкоеיаны нִיвִיִ

использоִיвִיание кредитными оргִיанизִיациями, специִיализирующихся нִיа 

предостִיаִיвлении мִיассоִיвых стִיандִיартизироִיвִיанных розничных услуг, ִיв целях 

поִיвышения их конкурентоспособности. 

В рִיаботе использоִיвִיаны зִיаконодִיательные ִיакты и другие нормִיатиִיвно-

прִיаִיвоִיвые документы оргִיаноִיв госудִיарстִיвенной ִיвлִיасти России, стִיатистические и 

 ,атистикиיвенной стִיарстִיальной службы госудִיалы Федерִיатериִיалитические мִיанִיִ

сִיведения, публикуемые ִיв нִיаучных издִיаниях, ִיв периодической печִיати, 

мִיатериִיалы междунִיародных и российских нִיаучных конференций по 

рִיассмִיатриִיвִיаемой теме, ресурсы Интернет. 
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