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КОНЪЮНКТУРА
ИНТЕРВЬЮ

Андрей Малышев: 
Малый бизнес — большие запросы
Коммерческий директор региона «Урал» АО ЮниКредит Банка рассказал о том, 
как предприниматели стимулируют банки к совершенствованию технологий
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— Андрей Владимирович, банки — 
индикаторы общего состояния биз-
неса. Как чувствуют себя малые и 
средние предприятия в нынешней 
непростой реальности?
— Действительно, банки, как «крове-
носная система» экономики, в числе 
первых видят изменения бизнеса сво-
их клиентов, динамику его развития по 
ключевым параметрам: объёмам кре-
дитования, наличного и безналично-
го оборота, выручки компаний. По дан-
ным Банка России, объём кредитования 
малого и среднего бизнеса по итогам 
первого квартала 2018 года вырос на 
7% в сравнении с аналогичным пока-
зателем прошлого года. Это говорит 
о том, что компании вкладывают сред-
ства в своё развитие, происходит рост 
бизнеса. И, безусловно, сказывается раз-
витие производства, связанного с импор-
тозамещением. Очевидно, что макроэко-
номические и политические факторы 
влияют на общий фон, поэтому в отрас-
лях разнонаправленные движения. Но в 
целом по рынку мы видим рост креди-
тования сегмента МСБ. Если говорить 
о нашем банке, то объём кредитования 
предприятий МСБ в первом полугодии 
2018 года рос сопоставимыми темпами.
— На что сейчас обращает особое 
внимание малый бизнес?
— Малый бизнес — большие запросы.
Предприниматели, как никто другой, 
очень требовательны к новым техноло-
гиям, поскольку пользуются ими сами. 
Большинство таких клиентов обслу-
живаются в банке не только как компа-
нии, но и как физические лица, ожидая 
качественный, технологичный сервис 
по приемлемой цене. Драйвером в этой 

сфере в России, как и во всём мире, 
являются цифровые технологии, серви-
сы удалённого доступа.
Сегодня клиентам важно, что-

бы большинство опций было доступ-
но в мобильном телефоне или ноутбу-
ке с моментальной обратной связью от 
банка и минимальными временными 
затратами для проведения операций. 
Это то, что клиенты от нас ждут, и это 
то, что мы им предлагаем.
Все банки работают в этом направле-

нии. Но каждый из них выбирает нишу, 
на которую делает особый акцент и 
в рамках которой старается предло-
жить клиентам уникальный продукт.
— Какие продукты сейчас наиболее 
популярны у предпринимателей?
— Например, у ЮниКредит Банка таких 
продуктов два. Один — для предприя-

тий розничной торговли — внедрили 
в 2017 году и пролонгировали на теку-
щий год. Суть его в компенсации затрат 
клиентов на модернизацию кассовой 
техники или установку так называе-
мых онлайн-касс, так как предприятия 
розничной торговли должны исполь-
зовать их согласно федеральному зако-
нодательству. Этот проект был востре-
бован клиентами, поскольку затраты на 
подобную технику существенны. С нача-
ла запуска продукта более 200 клиентов 
в Пермском крае воспользовались этой 
услугой.
Второй продукт нацелен на поддерж-

ку клиентов-экспортёров. Здесь мы 
видим очень большие возможности для 
роста, в первую очередь благодаря госу-
дарственной политике, направленной 
на поддержку экспортной составляющей 
бизнеса компаний, расширение круга 
экспортно ориентированных предприя-
тий. В пакет банковских услуг включён 
весь комплекс наиболее необходимых 
сервисов именно для обеспечения экс-
портной деятельности. Это продуман-
ные комплексные предложения, кото-
рые пользуются спросом со стороны 
клиентов.
— Банки делают ставку на индиви-
дуальный подход к клиентам. Есть 
ли при этом какие-либо особенности 
в работе?
— Рынок меняется, и прежде всего — 
потребности клиентов. Мы видим сме-
щение предпочтений в сторону надёж-
ности банков, сохранности средств и 
уровня клиентского сервиса. Хочу отме-
тить, что клиенты стали более откры-
ты к новинкам рынка, пробуют новые 
банковские инструменты. Сейчас сре-

ди состоятельных клиентов получи-
ли очень хорошее развитие инвестици-
онно-страховые продукты. Пользуются 
спросом и смешанные варианты, где 
есть и классический банковский вклад, 
и инвестиционно-страховой продукт. 
При этом можно рассчитывать на более 
высокую доходность, чем просто по 
депозиту, и получить надёжное страхо-
вое покрытие различных рисков.
Развиваются технологии — мы видим 

тенденцию к переходу банковского биз-
неса в дистанционные каналы, мобиль-
ный банкинг. Появляются дополнитель-
ные сервисы, которых раньше банки не 
предлагали. Например, естественным 
стало получение кэшбека по картам, экс-
клюзивные предложения для состоя-
тельных клиентов в части инвестицион-
но-страховых продуктов, юридической 
поддержки.
Если подытожить сказанное выше, то 

потребитель ищет быстрый, удобный и 
качественный сервис от надёжного бан-
ка.
— Каковы ожидания относительно 
итогов текущего года в банковской 
сфере?
— Конец года всегда более активен 
в сравнении со спокойным и рассла-
бленным летним периодом. Все выпол-
няют свои бизнес-планы, все нацеле-
ны на увеличение объёмов. Говорить 
о каких-то внезапных, серьёзных изме-
нениях я бы не стал. Мы видим, что 
наши клиенты в большинстве своём 
адаптировались к сегодняшним реали-
ям, активно работают и развиваются, 
а мы со своей стороны обеспечиваем их 
потребности в клиентском сервисе меж-
дународного уровня.
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