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1 Паспорт учебной дисциплины

Наименование дисциплины – «Стратегический банковский менеджмент»

Количество кредитов и сроки изучения

Всего – 3 кредита
Курс: 1
Семестр: 1
Всего аудиторных занятий – 45 часов

Лекции – 30 часов

Практические / семинарские занятия – 15 часов

СРО – 90 часов

в том числе СРОП – 22,5 часов

Общая трудоемкость – 135 часов

Примечание: рабочая учебная программа для специальности заочной формы с применением ДОТ разрабатывается отдельно.

Форма контроля

Форма итогового контроля   Экзамен – 1 семестр
Пререквизиты

Для освоения данной дисциплины необходимы знания, умения и навыки, приобретенные при изучении следующих дисциплин: «Менеджмент», «Риск-менеджмент» и «Банковское дело».

Постреквизиты

Знания, умения и навыки, полученные при изучении дисциплины необходимы для успешного выполнения выпускных работ по соответствующей тематике и последующей практической деятельности.

2 Сведения о преподавателях и контактная информация
Донцов Сергей Семёнович
к.т.н., доцент экономики, доцент кафедры финансов.

Кафедра финансов находится в главном корпусе университета по ул. Ломова, 64 в кабинете А-519. Контактный телефон 67-36-43.
Приемные часы на кафедре по расписанию консультаций.
3 Предмет, цели и задачи
Предмет дисциплины – научные основы и практические методы эффективной организации и управления деятельностью современных финансово-кредитных учреждений.
Цель преподавания дисциплины – формирование у магистрантов комплекса знаний по научным основам и практическим методам эффективной организации и управления деятельностью современных финансово-кредитных учреждений. Полученные при изучении настоящей дисциплины знания и навыки могут быть полезны магистранту при выполнении выпускной работы, а также при решении реальных практических задач с учётом основных требований внешней среды.
Задачи изучения дисциплины:

- научиться управлять банком в условиях финансовой глобализации;
- освоить стратегию управления взаимоотношениями с клиентами;
- ознакомиться со стратегией ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг;
- изучить методы анализа финансовых результатов банка;
- овладеть основами менеджмента банковских инноваций;
- научиться разрабатывать стратегии по формированию устойчивого конкурентного преимущества.
4 Требования к знаниям, умениям, навыкам и компетенциям

В результате изучения данной дисциплины магистранты должны:
иметь представление о:

- необходимости и особенностях управления банком в условиях финансовой глобализации;
- банковских группах и холдингах, финансово-промышленных группах;
знать:

- особенности управления человеческим капиталом банка;
- стратегию управления взаимоотношениями с клиентами;
уметь:

- анализировать конкурентную среду и положение банка в различных сегментах рынка;
- разрабатывать эффективную систему управленческого маркетинга в банках;
приобрести практические навыки:

- в области стратегии ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг;
- по перекрестным продажам в банковских и финансовых группах;
быть компетентным:

- в области теории проведения организационных изменений и ее применении в банках;
- в выборе основных направлений и методов анализа финансовых результатов банка.
5 Тематический план
Распределение академических часов по видам занятий
	№ п/п
	Наименование тем
	Количество аудиторных часов по видам занятий
	СРО

	
	
	Лекц.
	Практ.
	Всего
	в т.ч. 
СРОП

	1
	Необходимость и особенности управления банком в условиях финансовой глобализации
	1
	0,5
	3
	1

	2
	Банковские группы и холдинги, финансово-промышленные группы
	2
	1
	6
	1

	3
	Управление человеческим капиталом банка
	2
	0,5
	6
	1

	4
	Стратегия управления взаимоотношениями с клиентами
	2
	1
	6
	1

	5
	Анализ конкурентной среды и положения банка в различных сегментах рынка
	2
	1
	6
	2

	6
	Управленческий маркетинг в банках
	2
	0,5
	6
	1

	7
	Стратегия ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг
	2
	1
	6
	2

	8
	Перекрестные продажи в банковских и финансовых группах
	1
	1
	3
	0,5

	9
	Теория проведения организационных изменений и ее применение в банках
	2
	1
	6
	2

	10
	Направления и методы анализа финансовых результатов банка
	2
	0,5
	6
	1

	11
	Система сбалансированных показателей и ее применение в оценке деятельности банка
	2
	1
	6
	2

	12
	Оценка деятельности банка международными рейтинговыми агентствами
	1
	1
	3
	1

	13
	Стратегия построения имиджа банка и управление брендом
	2
	1
	6
	1

	14
	Экспансии банков на внешние рынки и развитие региональных банков
	1
	0,5
	3
	1

	15
	Менеджмент банковских инноваций
	2
	1
	6
	1

	16
	Особенности менеджмента в процессе консервации банка
	1
	1
	3
	1

	17
	Реабилитационные меры и процедуры
	1
	0,5
	3
	1

	18
	Разработка стратегий по формированию устойчивого конкурентного преимущества
	2
	1
	6
	2

	Всего: 135
	30
	15
	90
	22,5


6 Содержание лекционных занятий
Тема 1.   Необходимость и особенности управления банком в условиях финансовой глобализации

Банки как центральное звено финансовых систем развивающихся и «переходных» стран; основные институты, создающие, регулирующие и принимающими на себя риск и обязательства по возврату средств при финансовом посредничестве.

Макроэкономические шоки в развивающихся и «переходных» экономиках и их влияние на конкурентоспособность национальных банковских систем. 

Необходимость большей прозрачности банковской индустрии для усиления ее частной основы и конкурентоспособности всего сектора.

Характерные слабые стороны современных финансовых систем развивающихся и «переходных» государств.
Финансовая взаимоувязка отдельных стран и территорий, основанная на возросшей степени международной свободы торговли товарами и услугами, отразилась на либерализации межстрановых финансовых потоков и движении капитала. Поскольку же либерализация является неотъемлемой составной частью международной экономики, она, в свою очередь, ведет к усилению экономической интеграции. Как результат, интеграция перешагнула очередной рубеж, приобретя поистине глобальный характер. Понятно, что возрастание значимости степени глобализации и межстрановые финансовые потоки, являющиеся ее следствием, с течением времени могут вести к более эффективному приложению сбережений, чем это было в прошлом, когда инвестиции в рамках национальной экономики формировались лишь за счет национальной базы сбережений (при крайне незначительном уровне внешних инвестиций).

Базовым элементом прочной финансовой системы служит макроэкономическая инфраструктура, динамичный частный сектор, развитая система судопроизводства и законотворчества, которая дает возможность сочетать государственное участие в работе внутренних финансовых институтов и внешнее дисциплинирующие рыночное влияние с жестким регулированием и контролем.

Здоровая макроэкономическая среда (окружение) также важна для банковского сектора, как и для экономики в целом. Практически значимость и стабильность банковской системы определяется возможностью финансирования проектов и объектов кредитования банками, то есть необходимо наличие динамично развивающегося частного сектора, который оперирует в легальном юридическом поле и основывается на частной собственности. Это определяет значимость финансовых договоров, реальность возвратности ссуд и возможность реализации залогов.

Для развивающихся и "переходных" стран банки продолжают оставаться центральным звеном их финансовых систем. Более того, банки играют в переходных экономиках еще бoльшую роль, чем во многих развитых и развивающихся государствах. Банки практически выступают "сберегательными страховщиками", поскольку отвечают за ликвидность и сохранность депозитов, бoльшую часть которых они используют для кредитования тех предпринимателей, которые не имеют возможности выйти на финансовый рынок со своими акциями для активной торговли ими в целях получения инвестиционных средств. Поскольку рынок для корпоративных акций в большинстве развивающихся и "переходных" стран достаточно узок, большая часть кредитов несекьюритизирована. Это означает, что банки являются основными институтами, создающими, регулирующими и принимающими на себя риск и возврат средств по финансовому посредничеству.

Макроэкономические шоки, которым подвержены развивающиеся и переходные экономики, могут в значительной степени снизить конкурентоспособность банков. Причина проста - становится меньше доходных проектов для прямого банковского кредитования, заемщики, которым предстоят выплаты по выданным кредитам, сталкиваются с проблемами снижения их доходной базы, соответственно возникают трудности по обслуживанию долгов. Фактически мы имели возможность наблюдать такую картину в Азии в результате возникшего там финансового кризиса. Тогда банки были вынуждены погашать просроченные кредиты за счет имеющегося обеспечения, что привело к сильному снижению цен на активы, лежащие в основе выданных кредитов, - недвижимость, в первую очередь. Если возможности должников рассчитываться по кредитам вызывают законные подозрения, то вкладчики банков могут потерять уверенность в способности последних расплатиться по обязательствам, что в свою очередь может вызвать "набег" вкладчиков (инвесторов) на банки. Эта вероятность в сочетании с высокой рискованностью банковских операций делает банковскую систему особенно уязвимой перед "приступами" нестабильности. Таким образом, неустойчивость банковского сектора чаще всего проявляется внезапно и в основном в развивающихся и "переходных" государствах.

Можно также рассматривать слабость национального банковского сектора еще и через призму развития других финансовых посредников, которые с ним конкурируют. Примечательно, однако, что небанковские финансовые институты способны даже усилить значимость банковского сектора посредством прямой конкуренции не только в качестве инвесторов, но и кредиторов. Конкуренция делает посредничество более эффективным и расширяет сам рынок финансовых услуг, что придает ему большую сопротивляемость шоковым явлениям.

Характерной слабостью современных финансовых систем развивающихся и "переходных" государств является требование центрального банка к коммерческим банкам кредитовать правительство или приоритетные сектора, часто по процентным ставкам, которые могут быть приравнены к субсидиям (иногда даже себе в убыток). Такое отношение не только ослабляет банки, но и сужает рынок для государственных бумаг.

Другая слабость - недостаточный уровень свободно торгуемых на рынке ценных бумаг - акций финансовых институтов и небанковских финансовых учреждений, что осложняет рыночную капитализацию и развитие названного рынка. 

Рекомендуемая литература: (1-3(.

Тема 2. Банковские группы и холдинги, финансово-промышленные 

группы

Банковские группы, холдинги, финансово-промышленные группы, их экономическое содержание и значение в современной экономике.

Банковские группы, причины создания, разновидности и особенности формирования. 

Холдинги, создаваемые в различных сферах экономики. Подразделение холдингов по различным признакам. Чистые и смешанные, частные и государственные холдинги.
Холдинговой компанией признается предприятие, независимо от его организационно-правовой формы, в состав активов которого входят контрольные пакеты акций других предприятий. Под "контрольным пакетом акций" понимается любая форма участия в капитале предприятия, которая обеспечивает безусловное право принятия или отклонения определенных решений на общем собрании его участников (акционеров, пайщиков) и в его органах управления.

Это определение, однако, не отражает всего содержания понятия холдинга и холдинговой компании. Само понятие "холдинг" происходит от английского слова holder, что означает держатель, ибо такие "держательские" компании, или холдинги, держат крупные пакеты акций или долей в уставном капитале многочисленных дочерних компаний. Экономический же смысл холдингов гораздо глубже и заключается не столько в фактическом удержании головной компанией крупного пакета акций дочерних компаний, сколько в осуществлении управления и контроля над другими компаниями. Согласно этому в западной юридической литературе можно встретить различные определения понятия холдингов, которые отражают либо оба критерия, по которым компании можно относить к холдингам, либо только один из них. 

Таким образом, мы можем заключить, что холдинг образуется тогда, когда одна компания (дочерняя) зависит от другой (основной), которая выполняет по отношению к ней контрольные и управленческие функции, что сложилось либо в силу участия одной компании в уставном капитале другой (удержания контрольного пакета акций или долей), либо в силу особых контрактных положений между компаниями, вне зависимости от того, называют ли компании себя холдингами или нет. Именно этим холдинги отличаются от инвестиционных компаний, которые вкладывают средства в другие компании, в том числе и путем приобретения их акций (долей), в собственных интересах ради получения прибыли. Холдинги же путем приобретения акций (долей) других компаний желают получить именно контроль над другими компаниями.

Холдинги также могут создаваться в различных сферах экономики. Законодательство западных стран не содержит каких-либо запретов на этот счет. Временное положение, однако, не допускает создание холдингов в определенных сферах деятельности (отраслях), таких, например, как торговля товарами производственно-технического назначения и потребительскими товарами, сельскохозяйственное производство и переработка сельскохозяйственной продукции, общественное питание и бытовое обслуживание населения, транспорт и т.д. Однако эта норма также устарела и не исключает создания холдингов в этих сферах.

Большинство холдингов во всем мире являются "чистыми", т.е. занимающимися непосредственно только контролированием дочерних компаний, акции (доли) которых они удерживают. Холдинги по закону и по факту чаще всего являются именно такого рода холдингами, и фактически с самого начала своей деятельности занимаются только управлением другими компаниями.

Холдинги, большая доля которых находится в собственности государства, что позволяет государству контролировать такой холдинг, это государственные холдинги.

Холдинговые компании могут быть созданы одним из следующих способов:

1) при преобразовании крупных компаний с выделением из их состава подразделений в качестве юридически самостоятельных (дочерних) компаний, контрольные пакеты акций которых закрепляются в собственности головных компаний;

2) при объединении пакетов акций юридически самостоятельных компаний и передаче этих пакетов акций холдинговой компании;

3) при покупке существующей компанией пакета акций других компаний, которые становятся дочерними по отношению к ней;

4) при учреждении новых компаний, которые с момента учреждения приобретают доминирующее участие в других компаниях;

5) при заключении договора о подчинении одной компании другой, согласно которому управляющей компании передаются полномочия исполнительного органа управляемой компании.

Не исключены и другие способы создания холдинговых компаний.

Наряду с преимуществами конструкция холдинговых групп и появление экономически зависимых юридических лиц могут также представлять неудобства как для экономических магнатов, так и для мелких акционеров и для всего общества в целом.

Финансово-промышленные группы (ФПГ) напоминают по своей структуре холдинговые группы, т.е. головная (холдинговая) компания и подконтрольные ему дочерние компании. Однако несмотря на их близость, они все-таки являются различными образованиями, имеют различный статус. Статус финансово-промышленной группы несовместим со статусом холдинговой компании. Если цель создания холдинговой компании - контроль над зависимыми компаниями, ФПГ не ставит перед собой задачу контролировать входящие в ее состав компании. Основной задачей ФПГ является повышение эффективности деятельности компаний путем их вхождения в группу и объединения усилий.

Таким образом, ФПГ представляет собой группу предприятий, учреждений, кредитно-финансовых учреждений и инвестиционных институтов, объединивших свои капиталы на определенных условиях. Совокупность юридических лиц, образующих финансово-промышленную группу, приобретает статус финансово-промышленной группы с момента ее государственной регистрации и внесения в государственный реестр финансово-промышленных групп. Несмотря на то, что ФПГ подлежит государственной регистрации, она не становится отдельным юридическим лицом. ФПГ состоит из участников - самостоятельных юридических лиц, являющихся самостоятельными субъектами права, и под деятельностью финансово-промышленной группы понимается деятельность ее участников.

В состав финансово-промышленной группы могут входить коммерческие и некоммерческие организации, кредитно-финансовые и иные учреждения, инвестиционные институты, организации, в том числе и иностранные, за исключением общественных и религиозных организаций (объединений). Формирование ФПГ может происходить как в добровольном порядке, так и в административном (по решению правительства, межправительственному соглашению).

Таким образом, состав участников и организационно-правовые формы ФПГ могут быть разнообразными, учитывающими этапы полного цикла воспроизводства, финансовый и научно-производственный потенциал предприятий, их роль в овладении конкретными сегментами рынка. Основные варианты состоят в объединении участников ФПГ вокруг промышленного предприятия, научно-исследовательской или конструкторской организации, коммерческого банка, торговой фирмы.

При формировании ФПГ в добровольном порядке по ряду позиций необходимо согласие некоторых государственных органов (антимонопольного комитета, комитета по управлению госимуществом) и руководителя исполнительной власти субъектов РФ, на территории которого расположены участники ФПГ. Данное согласие необходимо:

при вхождении в состав ФПГ предприятия с числом занятых более 25 тыс. человек, а также предприятия, занимающего доминирующее положение на отечественном рынке;

при вхождении в состав ФПГ более 20 предприятий и суммарной численностью занятых на всех предприятиях ФПГ более 100 тыс. человек;

приобретение ФПГ акций предприятий - участников других ФПГ.

Банковской группой признается не являющееся юридическим лицом объединение кредитных организаций, в котором одна (головная) кредитная организация оказывает прямо или косвенно (через третье лицо) существенное влияние на решения, принимаемые органами управления другой (других) кредитной организации (кредитных организаций).

Под существенным влиянием понимаются возможность определять решения, принимаемые органами управления юридического лица, условия ведения им предпринимательской деятельности по причине участия в его уставном капитале и (или) в соответствии с условиями договора, заключаемого между юридическими лицами, входящими в состав банковской группы и (или) в состав банковского холдинга, назначать единоличный исполнительный орган и (или) более половины состава коллегиального исполнительного органа юридического лица, а также возможность определять избрание более половины состава совета директоров (наблюдательного совета) юридического лица.

Причиной создания банковских групп и банковских холдингов и их закрепления на законодательном уровне явилась, во-первых, тенденция к укрупнению банков путем скупки более мелких участников рынка. Это очень четко прослеживается на американском рынке банковских услуг, где мелкие банки объединяются в банковские группы для выживания или же скупаются более крупными банковскими корпорациями. В США был принят специальный закон о банковской холдинговой компании, который определяет объем их операций на национальном уровне. Второй причиной явилась необходимость учета и контроля таких объединений со стороны государственных органов, что позволяет предотвратить злоупотребления со стороны финансовых магнатов.
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Тема 3. Управление человеческим капиталом банка

Управление отношениями, касающимися формирования и использования денежных ресурсов. 

Администрирование системы организации и оплаты труда.

Организация подбора и расстановки персонала. Организация системы подготовки персонала. 

Управление человеческим капиталом.
Банковский менеджмент в общем виде представляет собой управление отношениями, связанными со стратегическим и тактическим планированием, анализом, регулированием, контролем деятельности банка, управлением финансами, маркетинговой деятельностью, персоналом, осуществляющим банковские операции. Другими словами, это - управление отношениями, касающимися формирования и использования денежных ресурсов, т.е. взаимоувязанная совокупность финансового менеджмента и управления персоналом, занятым в банковской сфере. Разделение банковского менеджмента на финансовый менеджмент и управление персоналом в коммерческом банке обусловлено структурой объекта, на который направлены управляющие воздействия банковского менеджмента. Поэтому его можно рассматривать как деятельность по внутрибанковскому регулированию, которая направлена, в первую очередь, на соблюдение требований и нормативов, установленных органами государственного надзора. 

Как известно, основное назначение банка - это посредничество в процессе перемещения денежных средств от кредиторов к заемщикам и от продавцов к покупателям. Невозможность полного совпадения экономических интересов банка и клиента связана с тем, что банк по своей экономической природе - финансовый посредник, который обеспечивает обслуживание денежных потоков в экономике, не являясь собственником привлеченных денежных средств, тогда как клиент, как правило, - владелец произведенных товаров и услуг, имеющих в основном материальное наполнение. Реальному сектору экономики необходимы инвестиции и финансирование оборотных средств, а банкам увеличение объемов производительных активов. Для реализации коммерческим банком своих функций в рыночной экономике необходимо, чтобы эти две цели были увязаны. 

Банковский менеджмент, как особая сфера управления, возникает лишь в условиях развитой рыночной экономики. При расширении круга банковских операций до уровня, принятого в цивилизованных странах, в эти услуги входят операции с ценными бумагами, кредитными карточками, валютой, помощь в экономии и распространении акций других банков и коммерческих структур, помощь клиентам в рациональном вложении их средств, оценке инвестиционных проектов, лизинг, факторинг и другие услуги. Кроме того, уставной капитал банка может стать резервным фондом для других коммерческих банков. Рыночная экономика немыслима без банковского менеджмента, основанного на реальной конкуренции на финансовом рынке между кредитными учреждениями, замене государственного финансирования предприятий, ведущего к инфляции, рыночным механизмом кредитования конкретных инвестиционных проектов и бизнес-планов, ориентированных на создание новой товарной массы. Банковский менеджмент призван не просто кредитовать ту или иную программу, но и следить за расходованием кредитов, особенно льготных, на заявленные цели, их своевременным возвратом. 
Постоянное формирование новых направлений банковской деятельности по разработке и реализации банковских продуктов и услуг неизбежно наталкивается на трудности, вызываемые отсутствием должного взаимодействия функциональных подразделений банка, обмена информацией между ними и координации их усилий. Именно из-за отсутствия взаимодействия подразделений банка ухудшаются его основные качественные параметры и показатели, усложняются процессы принятия стратегических решений, затрудняется оценка преимуществ и недостатков выбранных решений. 
Поэтому главная задача банковского менеджмента это построение системы отношений, связанных с оптимальной организацией взаимодействия многочисленных элементов сложной динамичной системы, которую представляет собой современный коммерческий банк, а также определение оптимальных режимов его функционирования. В этой связи банковский менеджмент как система отношений представляет собой взаимосвязь финансово-экономических, структурно-функциональных и функционально-технологических параметров. Другими словами, банковский менеджмент представляет собой взаимосвязанные и взаимозависимые системные параметры: · финансово-экономических показателей (ФЭ); · организационного построения, отвечающего решению стоящих перед банком задач (ОП); · функционально-технологического управления продуктовым рядом банка (ФТ). 
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Тема 4. Стратегия управления взаимоотношениями с клиентами

Мотивы, побуждающие клиента к выбору банка. Стратегия по налаживанию долговременных контактов с существующими и потенциальными клиентами CRM (Customer Relationship Management – Управление взаимоотношениями с клиентами).

WinPeak CRM система как пример CRM-системы для реализации клиенто-ориентированной стратегии управления банковской деятельностью. 
Построение долгосрочных доверительных отношений со всеми существующими и потенциальными клиентами. Персонализированные отношения – одно из ключевых конкурентных преимуществ. 

Зарубежный опыт разработки механизмов и технологий взаимодействия с клиентами.

Для банковской деятельности характерно наличие большого числа клиентов – частных лиц, предприятий и фирм, государственных и общественных организаций, требующих оперативного, персонализированного обслуживания как при получении информации об банковских продуктах, так и при принятии решения о заключении договора, получении консультаций, разрешении спорных вопросов. Банковский бизнес с ростом благосостояния населения все больше усложняется, количество продуктов и услуг, которые могут быть предложены клиенту, постоянно растет, с клиентом все чаще работают не одно, а несколько подразделений.

Одним из основных мотивов, побуждающих клиента к выбору банка, помимо его степени надежности и выгодности предлагаемых финансовых услуг является отсутствие задержек в обслуживании и оперативном предоставлении требуемой информации, а также гибкость и четкое понимание его потребностей. Клиент хочет платить за качественное решение своих проблем, рассчитывая при этом на эксклюзивное обслуживание, что предполагает не разовые, а долгосрочные, основанные на доверии партнерские отношения с клиентом. 

Наиболее перспективной стратегией по налаживанию долговременных контактов с существующими и потенциальными клиентами является стратегия CRM (Customer Relationship Management – Управление Взаимоотношениями с Клиентами). При реализации этой стратегии клиент выполняет контролирующую, а менеджмент – интегрирующую (координирующую) функцию, оптимизирующую бизнес-процессы основных подразделений компании на основе горизонтальных технологических цепочек.

Очевидно, что внедрение клиенто-ориентированной стратегии требует изменения корпоративной культуры и психологии сотрудников, перестройки ключевых бизнес-процессов банка, которую следует начинать с четкого разделения функций по специализированным подразделениям с одновременным формированием горизонтальных связей внутри компании. При этом, критерии эффективности такой перестройки находятся в области обслуживания клиентов: время обслуживания; объем неудобств, испытываемых клиентом при получении услуги; число сотрудников банка, с которыми клиенту приходится общаться при получении услуги; качество обслуживания клиентов; показатели удовлетворенности клиентской базы; показатели ее лояльности и устойчивости; доля бизнеса, приносимая «новыми» клиентами; объем информации о клиентах и т.д.

Одну из ключевых ролей в клиенто-ориентированной методологии играют подразделения клиентских отношений, работа которых поддерживается и обеспечивается всеми остальными подразделениями банка. Это предполагает не только создание команды менеджеров по работе с клиентами, но и создание в обязательном порядке мощной поддерживающей информационной системы, которая включает в себя базу данных, управляемую программным обеспечением CRM системы, а также мультимедийный Call-centеr (компьютерная телефония, почтовая, факсимильная и электронная рассылка, web-взаимодействие), рассчитанный на круглосуточное обслуживание запросов клиентов, реализацию справочно-информационных задач, способный наполнять достоверной информацией клиентскую базу. 

В качестве примера CRM-системы для реализации клиенто-ориентированной стратегии управления банковской деятельностью рассмотрим систему WinPeak CRM, разработанную фирмой WinPeak International, которая внедрена в целом ряде банков и страховых компаний. 

Система позволяет сотруднику банка наиболее удобным способом вводить информацию о клиенте в базу данных либо клиенту вводить информацию о себе (например, при регистрации через Интернет). Все эти данные обновляются при каждом взаимодействии банка с клиентом, будь то личное посещение компании клиентом, связь по телефону, почте, факсу или через Интернет.

CRM-система в соответствии с заданными параметрами может анализировать полученную информацию и экспортировать ее пользователям системы. Сведения, хранящиеся в системе, могут быть затребованы различными подразделениями и в разном виде. При необходимости система может также в наглядном виде предоставить сведения об истории контактов клиента с банком.

Наиболее эффективная стратегия — построение долгосрочных доверительных отношений со всеми существующими и потенциальными клиентами (желательно — персонально с каждым из них), при которых они знали бы о возможностях и конкурентных преимуществах ваших продуктов и услуг и могли бы в нужный момент ими воспользоваться, причем вам не пришлось бы постоянно прилагать к этому огромные усилия.

В сфере работы с частными клиентами возможность построения персонализированных отношений также становится ключевым конкурентным преимуществом. Потребитель с большим удовольствием отнесет свои средства в банк, где работает его знакомый ("Он всегда сможет мне шепнуть, если вдруг что случится") или купит автомобиль там, где у него получилось установить личный контакт с продавцом, объяснившим ему честно и обстоятельно преимущества и недостатки различных моделей и предложившим ему оптимальную комплектацию и уникальные ценовые условия. В первую очередь это касается области дорогих покупок (транспорт, недвижимость, мебель, отдых и т. д.), однако постепенно тенденция перемещается в сферу более массовых покупок (связь, развлечения, служба быта).

Американский и европейский рынки, столкнувшиеся с проблемой конкуренции лоб в лоб уже десятилетия назад, выработали механизмы и технологии взаимодействия с клиентами, запрограммированные в виде целого класса компьютерных систем — Customer Relationship Management (CRM).

Наиболее высока отдача от системы CRM в области обслуживания VIP-клиентов, проектного бизнеса и автоматизации сложных цепочек взаимодействия между поставщиком и конечными потребителями товаров и услуг.

Система управления взаимодействием с клиентами (сокр. от англ. Customer Relationship Management System, CRM-система) — корпоративная информационная система, предназначенная для автоматизации CRM-стратегии компании, в частности, для повышения уровня продаж, оптимизации маркетинга и улучшения обслуживания клиентов путём сохранения информации о клиентах (контрагентах) и истории взаимоотношений с ними, установления и улучшения бизнес-процедур и последующего анализа результатов.
CRM — модель взаимодействия, полагающая, что центром всей философии бизнеса является клиент, а основными направлениями деятельности являются меры по поддержке эффективного маркетинга, продаж и обслуживания клиентов. Поддержка этих бизнес-целей включает сбор, хранение и анализ информации о потребителях, поставщиках, партнёрах, а также о внутренних процессах компании. Функции для поддержки этих бизнес-целей включают продажи, маркетинг, поддержку потребителей, управление качеством, обучение и повышение квалификации сотрудников компании, найм и развитие персонала, управление мотивацией персонала. Технологии для поддержки модели CRM должны являться частью общей клиентоориентированной стратегии компании.

Рекомендуемая литература: (5,6(.

Тема 5. Анализ конкурентной среды и положения банка в различных 

сегментах рынка

Основы системного анализа конкурентной среды и положения банка в различных сегментах рынка.

Значение грамотной работы с персоналом в обеспечении конкурентных преимуществ банка.

Основные составляющие эффективной банковской стратегии. Корпоративная, деловая, функциональная, оперативная стратегия.
В настоящее время в условиях усиления конкурентной борьбы, когда усиливается конкуренция за клиентов, реально удешевляются кредиты, многие банки выходят в регионы, объективно необходимо развитие и сохранение конкурентоспособности. Поэтому анализ конкурентной среды является одним из главных элементов аналитической работы любого банка. Владельцы и менеджмент банка хотят четко представлять:

· лидеров рынка и своих непосредственных конкурентов;

· тенденции рынка банковских услуг и закономерности развития банковской системы и роль в ней собственного банка;

· какой сегмент финансового рынка является приоритетным, и каким финансовым инструментам отдать предпочтение в долгосрочной и среднесрочной перспективе;

· по каким параметрам банк выигрывает, а по каким проигрывает в конкурентной борьбе;

· и многое другое.

От того, насколько качественно и полно проведен анализ конкурентной среды, зависит результативность стратегического планирования и управления банка и, в конечном счете, эффективность всей его деятельности.

Назначение продукта.

Система анализа конкурентной среды предназначена для объективного анализа структуры и тенденций рынка банковских услуг, выявления закономерностей на этом рынке. Система способствует определению параметров деятельности банка, обеспечивающих его конкурентоспособность.

Получаемый результат.

Использование системы анализа конкурентной среды дает банку следующие преимущества, обеспечивающие банк критически важной информацией по выбору стратегического направления развития:

· четкое понимание рыночной ниши и знание круга непосредственных конкурентов;

· понимание стратегических позиций банков-конкурентов;

· знание тенденций рынка банковских услуг;

· знание факторов, позволяющих сформировать конкурентные преимущества;

· возможность разработки стратегических маркетинговых планов, адаптируемых к изменениям внешней среды.

Технические характеристики.

Система анализа конкурентной среды реализована на платформе Microsoft.NET. В качестве сервера базы данных используется Microsoft SQL Server или Oracle. Система основывается на трехуровневой архитектуре «клиент-сервер».

Для кого предназначена система.

Система предназначена для подразделений стратегического планирования, отделов маркетинга и развития, аналитических отделов банков.

Современный банковский рынок, как и все остальные существующие рынки проявляется в виде продавцов - коммерческих банков и покупателей - клиентов банка, партнеров банка и т. д., причем происходит видоизменение конкуренции с учетом других рыночных секторов, также имеющих место в банковской конкуренции:

1. Рынок производства и услуг. 

2. Рынок потребления и услуг. 

3. Рынок труда. 

4. Рынок информационного продукта. 

5. Рынок недвижимости. 

6. Финансовые рынки. 

Классификацию стратегических зон деятельности рассмотрим по следующим показателям:

- рентабельность банковских продуктов и динамика в соотношении с прибылью;

- темпы роста продаж банковских продуктов с отслеживанием на них спроса;

- возможная региональная или национальная дестабилизация рынка, уровень подготовленности банка по переходу на другую стратегическую зону деятельности;

- факторы и условия конкуренции с другими банками по конкурентным стратегическим зонам деятельности.

Конкурентная стратегия - это совокупность правил, которым должен следовать банк для достижения и долгосрочного поддержания конкурентоспособности. В настоящее время конкурентная стратегия является составной частью системы целей коммерческого банка. Традиционная система целей коммерческого банка - прибыльность, ликвидность, минимизация риска - в настоящее время пополнилась еще одной целью - обеспечение конкурентоспособности.

Рассмотрим банковскую стратегию через ее составляющие, наиболее подходящие и часто упоминаемые в современной литературе:

1) корпоративная стратегия;

2) деловая стратегия;

3) функциональная стратегия;

4) оперативная стратегия.

В целом стратегии развития коммерческих банков направлены на расширение ресурсной базы как в сегменте организаций и предпринимателей, /так и в отношении физических лиц, сохранение темпов роста доходов от кредитования, освоение новых программ кредитования, в том числе совершенствование ипотечного кредитования.

В последнее время чрезвычайно важным является описание стратегии кадровой политики коммерческого банка. Фактор, связанный с коллективным управлением и формированием команд. Общая тенденция к сокращению численности населения и прогнозируемый рост дефицита квалифицированного персонала ставит перед банками вопрос о кадровом наполнении.

В Казахстане внедрение банковского маркетинга затрудняется, прежде всего, его дороговизной. Только очень крупные и успешные банки могут позволить себе проводить маштабные маркетинговые исследования по рассмотренным в данной работе направлениям. Однако при некоторой стабилизации экономики и либерализации государственной денежно- кредитной политики, которые наблюдаются в настоящее время, возможно более интенсивное развитие банковской системы и более масштабное внедрение банковского маркетинга в практику банков.

Рекомендуемая литература: (2-4(.

Тема 6. Управленческий маркетинг в банках

Рынок банковских услуг, особенности и цели маркетинга в банковской сфере. Банковский маркетинг как поиск и использование банком наиболее выгодных рынков банковских продуктов с учетом реальных потребностей клиентуры.
Создание и развитие широкого спектра услуг банков, оказываемых клиентам (физическим и юридическим лицам) базируется на ряде основных предпосылок: формирование стратегии банка, определение эффективности, концепция, продажа услуг, исследования рынка, кадровая политика и др.

Особенности маркетинга в банковской сфере обусловлены спецификой банковской продукции. В нашей экономической литературе термин «банковская продукция» появился в процессе перехода к рыночной экономике. Под ним подразумевается любая услуга или операция, совершенная банком.

Еще совсем недавно рынок банковских услуг был рынком продавца, когда клиенты располагали большими суммами (вследствие инфляции) денег, а банков было немного. Но в последнее время при наметившейся стабилизации с инфляцией, ростом ставки рефинансирования и в условиях хронической нехватки денежных ресурсов у основных клиентов банков - предприятий, рынок банковских услуг превратился в рынок покупателя. С этого момента большинство российских банков стали искать новые способы привлечения клиентов. Для этих целей они могут успешно применять маркетинг.

Таким образом, маркетинг в банке - это стратегия и философия банка, требующая тщательной подготовки, глубокого и всестороннего анализа, активной работы всех подразделений банка от руководителей до низовых звеньев. Всех, чья работа может повлиять на клиента. Маркетинговый подход в организации деятельности предполагает переориентацию банка со своего продукта на потребности клиента. Поэтому необходимо тщательное изучение рынка, анализ изменяющихся вкусов и потребностей потребителей банковских услуг. 

Одна из целей банковского маркетинга - постоянное привлечение новых клиентов. В развитых странах Запада банковские услуги потребляют около 80% домашних хозяйств. Здесь же стоит обратить внимание на качество и диверсификацию предлагаемых банками услуг: если на Западе домашние хозяйства используют чековые книжки, кредитные и расчетные карты, долгосрочные банковские кредиты, срочные ссуды на покупку дома или автомобиля, аренда сейфов для хранения драгоценностей, доверительное управление активами клиентов и многое-многое другое. А у нас количество услуг банка, предоставляемых домашним хозяйством, в большинстве своем ограничивается хранением денег на счете, краткосрочным кредитованием и обслуживанием дебетовых карт.

Банковский маркетинг, следовательно, можно определить как поиск и использование банком наиболее выгодных рынков банковских продуктов с учетом реальных потребностей клиентуры. Это предполагает четкую постановку целей банка, формирование путей и способов их достижения и разработку конкретных мероприятий для реализации планов. 

В банках все больше применяется интегрированный маркетинг, целью которого является не только привлечение клиентов, но и постоянное улучшение качества их обслуживания. Специфика интегрированного маркетинга заключается в том. Что коммерческие банки заинтересованы не только в привлечении денежных средств клиентов, но и в активном их использовании с помощью эффективного кредитования предприятий, учреждений, государства, населения. Это обуславливает необходимость комплексного развития маркетинга как в сфере отношений банка с вкладчиками, так и в сфере кредитных вложений. Цели банка в этих двух сферах различны: в первой - привлечение клиентов в качестве вкладчиков денежных средств, а во второй - направить кредитные ресурсы банка таким предприятиям, которые использовали их с наибольшей пользой и были бы в состоянии возвратить кредит в установленные сроки. 

В конечном же счете банковский маркетинг направляется на осуществление единой цели: рациональное использование доходов и временно высвобождающихся денежных средств в хозяйстве.
В рамках маркетинга в банке должны реализовываться следующие принципы:

Направленность действий всех банковских работников на достижение конкретных рыночных целей.

Комплексность процесса функционирования маркетинга (маркетинговая информация, планирование, организация и контроль).

Единство стратегического и оперативного планирования маркетинга.

Разносторонне и масштабное стимулирование творческой активности и инициативы каждого работника банка.

Обеспечение заинтересованности каждого работника в постоянном повышении своей квалификации.

Создание благоприятного психологического климата в коллективе банка.

Многие из этих принципов перекликаются с принципами менеджмента, которые мы изучали в Теории менеджмента. 

Основными задачами маркетинга в банке можно назвать:

Обеспечение рентабельной работы банка в постоянно изменяющихся условиях денежного рынка.

Повышение ликвидности банка в целях соблюдения интересов кредиторов и вкладчиков, поддержание общественного имиджа банка.

Максимальное удовлетворение запросов клиентов по объему, структуре и качеству услуг, оказываемых банком. Это создает условия для устойчивости деловых отношений.

Поиск новых потребностей в банковских услугах. Проведение маркетинговых исследований.

Привлечение в банк новых клиентов. Поддержание и развитие имиджа банка как надежной, ориентированной на потребности клиента организации.

В соответствии с этими задачами банковский маркетинг ориентируется на достижение высоких количественных, качественных и социальных показателей, таких как количество клиентов банка и их счетов, объем депозитов, кредитных вложений, инвестиций, размеры совершаемых банком операций и услуг, показателей доходов расходов банка, сроки обработки документов, степень удовлетворения клиентов по объему, количеству и качеству услуг.

Банковские услуги.
Особенности маркетинга в банковской сфере обусловлены, прежде всего, спецификой банковской продукции. В коммерческих банках продукция представляет два основных раздела: услуги по пассивным и по активным операциям. Следовательно, банковский маркетинг является маркетингом в сфере услуг. Услуги по пассивным операциям осуществляются в целях аккумуляции средств, прежде всего сбережений и временно свободных средств населения и предприятий. Посредством оказания услуг по активным операциям коммерческие банки распределяют мобилизованные средства так, чтобы обеспечить себе необходимый уровень прибыли.

По своему характеру банковские услуги делятся на кредитные, операционные, инвестиционные и прочие. Кроме того, банки развивают и другие операции по поручению клиентов: факторинговые услуги, лизинговые, доверительные, консультационные, информационные и прочие.

Банки могут оказывать клиентам информационные и консультационные услуги. Для этих целей банки первыми в нашей стране стали использовать суперсовременные методы искусственного интеллекта (нейронные сети, генетические алгоритмы, нечеткую логику, экспертные системы и пр.). В настоящее время некоторые из этих банков стали продавать продукты своего аналитического отдела другим организациям. Также банки могут оказывать клиентам консультационные услуги по повышению кредитоспособности, по формированию собственного портфеля ценных бумаг, по разработке бизнес-плана для получения банковского кредита, по оптимизации денежных потоков организации для наиболее эффективного их использования.

Маркетинговые исследования и информация в банке.
Прежде чем начинать любое дело необходимо все тщательно для этого подготовить. При организации службы маркетинга в банке тем более встанет необходимость в проведении обширных маркетинговых исследований в этой области. Рассмотрим, какие методы анализа могут использовать банки в процессе проведения маркетингового исследования, и какие виды маркетинговой информации могут быть собраны.

Сбор информации необходим для выявления реального и потенциального рынков коммерческого банка, изучения потребностей и перспектив этого рынка. Для оценки рынка вычисляется доля, принадлежащая банку, в том числе доля рынка займов и депозитов, а также доля рынка отдельных видов услуг; делается сравнение рынка данного коммерческого банка с рынком конкурирующих банков. Проведению данных исследований очень способствует то, что по закону коммерческие банки должны публиковать в открытой печать экономические и финансовые отчеты о хозяйственной деятельности за прошедший год. Используя эту информацию, можно оценить долю рынка коммерческого банка по сравнению с другими банками.

Особую роль для детального анализа рынка имеет его сегментация. В основе сегментации рынка лежит характер банковских услуг (кредитные, операционные, инвестиционные и прочие), и клиентурный признак (юридические и физические лица, корпорации, банки-корреспонденты, государственные органы). На практике применяется также географическая, демографическая, психокультурная и поведенческая сегментации.

Рекомендуемая литература: (6,7(.

Тема 7. Стратегия ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг

Ключевые факторы, влияющие на достоверность результата определения себестоимости и эффективности банковских услуг.

Методика АВС (Activity Based Costing) в управлении себестоимостью банковских услуг. Результативность построения АВС-моделей.
Главной задачей ценовой стратегии банка является максимизация конкурентоспособности при обеспечении рентабельности продуктов. Структура ценовой стратегии состоит из стратегии ценообразования и стратегии управления ценами. Стратегия ценообразования позволяет определить с позиций маркетинга уровень маржинальных (минимальных, максимальных) цен на базовые продукты банковского ритейла. Стратегия управления ценами — комплекс мер по оптимизации маржинальных цен посредством регулирования фактической себестоимости и рентабельности продуктов в соответствии с разнообразием и особенностями спроса, конкуренцией на рынке.

Маркетинговая составляющая стратегии ценообразования

Существующие методы ценообразования на банковские продукты практически сводятся к трем: установлению цены исходя из цен конкурентов, величины спроса или производственных затрат. Метод ценообразования на основе уровня цен конкурентов — самый примитивный, хотя и самый распространенный в банковском ритейле способ. И все же его применение ограничено тем, что погоня за ценовым лидером для большинства банков означает снижение нормы прибыли при имеющихся затратах. Существенным аргументом противников такого метода определения цен является то, что здесь, как и в случае установления цены на основе себестоимости, игнорируется фактор их эластичности.

Задачи ценообразования на основе затрат включают три взаимосвязанных вопроса:

- методологию управленческого учета;

- трансферную политику и ценовое субсидирование;

- оценку банковских рисков при формировании цен на розничные банковские услуги.

К числу ключевых факторов, влияющих на достоверность процесса определения себестоимости и эффективности, относится реализация принятых решений на материальной и программной базах общебанковской автоматизированной системы управления. Для осуществления данной задачи штабное подразделение, ответственное за проведение всей этой работы в комплексе (как правило, это финансовое управление), разрабатывает организационно-методическую документацию, включающую в себя:

1) технологическую схему возникновения каждого банковского продукта, сопровождаемую перечнем всех сопутствующих банковских операций;

2) перечень операционных, вспомогательных и административных подразделений, задействованных в технологической цепочке создания банковского продукта, а также перечень их функций в процессе создания продукта;

3) перечень всех рабочих мест сотрудников и подразделений с перечнем нормативных трудоемкостей по цепочке создания банковского продукта и описанием машинного и программного взаимодействия операторов, автоматизированных рабочих мест и хранилищ данных.

В современных рыночных условиях при быстром совершенствовании технологии производства, обеспечивающем рост количества различных продуктов, выпускаемых одновременно, снижении его трудоемкости, а также в условиях автоматизации основных, вспомогательных и управленческих процессов доля прямых издержек уменьшается, а доля косвенных расходов (на общее и финансовое управление, на маркетинг, на управление персоналом и т.п.) растет. Более того, в таких областях, как банковское дело, доля прямых расходов в общем объеме затрат никогда не была определяющей, в связи с чем именно в этой сфере велик интерес к теоретическим исследованиям и опыту практической реализации подходов, обеспечивающих принятие обоснованных управленческих решений в области управления затратами.

Банковские продукты, потребляющие меньше ресурсов, пропорционально которым распределяются косвенные расходы, не должны автоматически оказываться более рентабельными по сравнению с продуктами, потребляющими больший объем этих ресурсов (например, продуктами с высокой трудоемкостью). Для избежания таких ошибок применяют методику АВС (Activity Based Costing).

Метод АВС основан на том, что в действительности затраты образуются в результате выполнения определенных операций.

Независимо от специфики банка для успешного внедрения АВС-метода необходимо правильно сформулировать цели внедрения, четко осознать результаты, которые должны быть получены, и определить последовательность внедрения в масштабах банка. Обычно в качестве цели указывают точное определение себестоимости предлагаемых банковских продуктов.

Результат построения АВС-модели — получение прозрачной для руководства и персонала структуры банка и всех его производственных процессов с необходимой степенью детализации, обеспечивающей точное определение не только себестоимости каждого продукта, но и затрат по каждой отдельной операции.
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Тема 8. Перекрестные продажи в банковских и финансовых группах

Значение перекрестных продаж, или cross-selling для увеличения объемов реализации товара. Комплексные продажи, их сущность и область применения. Перекрестная продажа как эффективный метод торговли.

Разновидности кросс-продаж, встречающиеся в банковской практике. Алгоритм построения системы внутренних продаж. Стратегия «центра-периферии». Система контроля эффективности перекрестных продаж.
Нередко маркетологи и «сэйлзы» жалуются, что продажи не поднять, поскольку «бюджета на продвижение недостаточно». Довод резонный, но даже при отсутствии значительных средств выход есть. Объемы реализации можно увеличить с помощью перекрестных продаж, или cross-selling. Иногда их еще называют комплексными продажами.

Этот термин в современном бизнесе достаточно известен - о кросс-программах упоминается и в деловой литературе, и на мастер-классах ведущих практиков продаж.  Однако чаще всего дальше призывов внедрять комплексные программы ничего не идет. А вот коммерческая практика создала массу работающих методов, технологий и стратегий перекрестных продаж. 

Перекрестная продажа - метод торговли, при котором вместе с товарами определенных видов реализуются сопутствующие товары. 

Эта маркетинговая технология, получившая на Западе название метода перекрестных продаж (cross-selling), стала одной из наиболее популярных стратегий продвижения банковского бизнеса в развитых странах уже в начале 1980-х гг. и сохраняет свое значение до сих пор. В то же время, в пределах российской и, тем более, региональной банковской системы до сих пор апробированы далеко не все формы cross-selling, а успех вновь внедряемых стратегий перекрестных продаж определяется, прежде всего, адекватным учетом рыночной ситуации и структурой бизнеса дистрибьютора перекрестных продаж. 

Выгоды продавца от использования метода комплексных продаж достаточно очевидны:

1. Каждый продукт или услуга получает дополнительные точки продаж, что работает на увеличение оборотов. Максимизируется количество так называемых «продающих моментов».

2. Обороты увеличиваются, что влечет увеличение прибыли.

3. Поскольку реализация осуществляется уже привлеченным клиентам, существенно снижаются издержки на исследование рынка, поиск клиентов и их привлечение. 

4. Продавая несколько продуктов одному и тому же лицу, бизнесмен аналогично экономит средства на проверку благонадежности и финансовой устойчивости партнера.

5. Перекрестные продажи нацелены на повышение уровня лояльности клиента, его приверженности продавцу. А это обеспечивает бизнесу определенный «запас прочности». 

6. Лояльные клиенты и дополнительная прибыль - отличные предпосылки для разработки и внедрения инноваций. 

7. Указанный метод повышает продажи без участия предпринимателя в «ценовых войнах».

Алгоритм построения системы внутренних продаж в целом сводится к следующим шагам:

1. Сформулировать потребительские выгоды и конкурентные преимущества всех предлагаемых продуктов.

2. Определить все возможные комбинации продуктов, имеющие одну и ту же целевую аудиторию.

3. Определить вновь возникшие потребительские выгоды (эффект синергии).

4. При необходимости продумать систему скидок и бонусов для клиентов.

5. Определить ответственных за комплексные продажи лиц.

6. Определить систему контроля эффективности перекрестных продаж. 

7. Обеспечить рекламную и информационную поддержку нововведениям.

Далее система управляется на основе регулярного менеджмента: контроль за исполнением, оценка  эффективности, корректировка технологии и проч.

При построении системы кросс-продаж совершенно не обязательно начинать сразу же со сложных программ. Одним из наиболее удачных решений является т.н. стратегия «второго продукта». Привлечение каждого нового клиента обходится бизнесмену достаточно дорого. Получается, что первый проданный продукт берет на себя основную долю маркетинговых и иных подобных расходов, снижая доходность конкретного клиента. А вот продажа второго продукта по разным оценкам обходится в среднем в пять - восемь раз дешевле. Рентабельность любых последующих сделок с этим же партнером будет существенно выше. Поэтому основной задачей бизнеса в рамках описанной стратегии становится обеспечить заключение каждым (или подавляющим большинством) клиентом второго договора.
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Тема 9. Теория проведения организационных изменений и ее применение в банках

Актуальность работы по организационным изменениям банковских структур. Возможности структурных реорганизаций в финансовой сфере.

Переход от системы управления путем «страха и мнений» к системе управления «доверия и собственного присутствия руководителей».
Актуальность работы по организационным изменениям банковских структур определяется еще и тем, что многими банками регулярно проводится реструктуризация региональных подразделений. Это связано не только с "малоэффективной работой некоторых убыточных территориальных структур" или с "необходимостью уменьшения расходной части за счет сокращения персонала", но и с "резким усилением позиций конкурирующих банковских групп". По оценкам специалистов, наличие тенденций к слиянию и поглощению капиталов на разных сегментах (финансовом и товарном) отечественного рынка приводит к структурным изменениям в банках. Поэтому многие банки сейчас продумывают возможности структурных реорганизаций.

При появлении таких консалтинговых проектов был разработан цикл последовательно осуществляемых и взаимосвязанных действий по системному организационному развитию. Он включает определенные шаги, способствующие повышению эффективности деятельности банка в целом. 

В результате этих шагов: персонал банка начинает ясно понимать цели, миссию, стратегию и концепцию развития банка; проясняются конкретные функции подразделений; создается соответствующая организационная структура и система управления банком; утверждается единый вариант реализации бизнес-плана, включающий маркетинговую политику и современные банковские технологии; налаживаются внутриорганизационные коммуникации и связи между подразделениями; формируются команды высших менеджеров; улучшается мотивация персонала и включенность его в дела банка; повышается уровень корпоративной организационной культуры и соответственно уровень экономических достижений. 

Очень важным моментом структурной оптимизации является переход от системы управления путем "страха и мнений" к системе управления путем "доверия и собственного присутствия руководителей", а также поворот вертикали "начальник-подчиненный" хотя бы на несколько градусов в сторону горизонтали. В конечном счете, речь идет о необходимости постепенного и планомерного продвижения от механистической банковской структуры к социально-интегрированной.

Структура банка - это четкие взаимоотношения уровней управления и функциональных областей. Понятие «функциональная область» здесь относится к работе, которую должно выполнять то или иное подразделение для банковской организации в целом (например, инвестиции, планирование финансов, обучение персонала и т.п.). Выбор функциональных областей (функций) определяет основную структуру банка и в значительной степени - возможности его успешной деятельности. 

Таким образом, исходной точкой построения структуры является проектирование работы и функций банковской организации, а затем уже выделение иерархически увязанных структурных подразделений. От умелого определения организационных размеров структурных подразделений, их прав, задач и обязанностей, системы взаимодействия и информирования, а также от своевременной корректировки и изменения структуры во многом зависит эффективность функционирования банковской организации.

Однако прежде чем спроектировать эффективную банковскую организацию важно учитывать всю систему стратегий, функций, операций, услуг и денежных потоков банковского учреждения как "живого организма", способного реагировать на изменения внешней среды. В связи с усилением и усложнением конкуренции в банковской системе, а также резким ускорением процессов изменения в окружающей среде, ключевую роль в выработке и проведении политики взаимодействия банков с окружением играют вопросы долгосрочной стратегии.
Стратегическое планирование является сегодня одним из пяти наиболее важных направлений эффективного управления современного банка наряду с маркетингом, технологическим и финансовым контролем и клиентским обслуживанием. Практически все банки создают свою стратегию, но далеко не у каждого она принимает официальные формы, четко формулируется и доводится до всех уровней. Обзор, проведенный в Великобритании, показал, что 80% компаний и банков имеют документально оформленные стратегии. Менеджеры этих банков считают, что ясно сформулированные миссия и стратегия вносят свой вклад в получение прибыли. Среди наших банковских организаций едва ли найдется половина, где стратегические цели банков ясно осознаются персоналом.

Таким образом, связь структуры банковской организации со стратегическим выбором и функциями проявляется в том, что при проектировании эффективной банковской организации важно учитывать всю систему стратегий, функций, операций, услуг и денежных потоков банковского учреждения как "живого организма", способного реагировать на изменения внешней среды. В том числе, и на какого потребителя ориентирован банк, на каком рынке он собирается работать. Так переход банка от стратегии, ориентированной на "изготовление" финансовых продуктов к стратегии, ориентированной на удовлетворение потребностей клиентов, требует от него радикального перепроектирования и изменения основных функций своей деятельности. 
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Тема 10. Направления и методы анализа финансовых результатов банка

Значение адекватной оценки банками собственного финансового положения. Система анализа и контроля, создаваемая в кредитных организациях.

Зарубежный опыт системной оценки финансовых результатов банка.

Разработка и применение собственных эффективных методов анализа финансового состояния банков РК, соответствующих условиям местного рынка.

Классификация информации, необходимой для проведения анализа. Показатели, описывающие текущее состояние банка. Реальная оценка активов банка. Бухгалтерский баланс банка (вместе с расчетными нормативами на отчетную дату) как главный финансовый документ – база исходных данных. Экономические нормативы, рассчитываемые коммерческими банками на основе данных бухгалтерского баланса.

Основные направления анализа экономических нормативов. Анализ соответствия по срокам активных и пассивных операций. Анализ выданных банком «крупных» кредитов. 

Методы анализа деятельности банка, положенные в основу дистанционного надзора. Метод группировки. Метод сравнения. Метод коэффициентов.
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Отечественные банки вынуждены работать в условиях повышенных рисков, поэтому они чаще, чем их зарубежные коллеги, оказываются в кризисных ситуациях. Причем большинство таких случаев связано с неадекватной оценкой банками собственного финансового положения, а также надежности и устойчивости их основных клиентов и партнеров по бизнесу. Ситуация осложняется тем, что многие методы анализа финансового состояния банка, применяемые на Западе, неприемлемы или недостаточно эффективны в условиях РК. Поэтому для отечественных банков в современной экономической ситуации весьма актуальным становится вопрос разработки и применения собственных эффективных методов анализа финансового состояния банков, соответствующих условиям местного рынка.

Экономический анализ деятельности банка включает:

· оценку состояния и результатов деятельности банка на момент проведения анализа;

· сравнение состояния и результатов деятельности банка за анализируемый период;

· сравнение результатов деятельности банка с результатами работы других банков;

· обобщение результатов анализа и подготовку рекомендаций для принятия управленческих решений, направленных на повышение эффективности работы банка.

Безусловно, основной информацией для проведения анализа финансового состояния того или иного банка является его финансовая отчетность. Причем наиболее качественно оценить состояние любого кредитного учреждения можно на основе оборотной ведомости или баланса по счетам второго порядка (если они доступны для пользования), так как в этих отчетах содержится наибольший объём информации, и они могут быть составлены на любое число, то есть могут рассматриваться с любой периодичностью и наиболее оперативно отражать ситуацию.

Но, проводя анализ, не стоит забывать, что баланс не свободен от нижеперечисленных ограничений.

В нём всё еще остаются регулирующие, накопительные и транзитные счета, завышающие валюту баланса, что приводит к искажению результатов расчета коэффициентов, оценивающих финансовое состояние банка.

Ряд показателей, описывающих текущее состояние банка, которое постоянно меняется, не могут быть корректно рассчитаны, так как состояние на счетах, участвующих в расчете к моменту анализа может существенно измениться (отчасти данную проблему позволяет решить применение средних значений за период, но и они не могут в полной мере охарактеризовать состояние банка в каждый конкретный день).

Для того чтобы оценить перспективы развития банка, невозможно сделать качественный прогноз только на основе финансовой отчетности; необходим анализ информации, вообще не имеющей стоимостной оценки. В их числе возможные политические и общеэкономические изменения, изменения условий работы сегментов рынка, на котором работает банк, структурных и прочих изменений, происходящих в самом банке.

Тем не менее, баланс банка (вместе с расчетными нормативами на отчетную дату) остаётся, зачастую, единственным финансовым документом, служащим для проведения как внешнего финансового анализа (со стороны рейтинговых агентств, потенциальных партнёров, будь то банки-корреспонденты, клиенты-вкладчики, акционеры (пайщики) и т.п.), так и внутреннего, поскольку, несмотря на перечисленные недостатки, баланс коммерческого банка обладает и рядом достоинств.

Анализ баланса позволяет определить наличие собственных средств, изменения в структуре источников ресурсов, состав и динамику активов и т.п.

При анализе нескольких балансов на промежутке в четыре-шесть месяцев можно увидеть тенденцию изменения финансового состояния банка, что является дополнительной важной информацией.

Аналитическая работа с банковским балансом осуществляется в несколько этапов, отличающихся по составу и трудоемкости работ, массивам обрабатываемой информации и времени проведения.

В то же время следует отметить, что к методам анализа деятельности банка, положенным в основу дистанционного надзора, относят:

· структурный анализ отчетности (позволяющий определить удельные веса, относительные показатели);

· метод группировки абсолютных показателей для расчета относительных показателей или исчисления финансовых коэффициентов;

· нормативный метод (расчет экономических нормативов/коэффициентов, например, по методикам НБ РК); метод оценки уровня показателей по сравнению с нормативами НБ РК, по сравнению с базой (динамические сопоставления показателей), по отношению к уровню по группе сопоставимых банков.

Экономические нормативы рассчитываются коммерческими банками на основе данных бухгалтерского баланса при помощи метода коэффициентов и служат для контроля за их деятельностью не только со стороны НБ РК, но и для целей внутреннего аудита.

Анализ экономических нормативов осуществляется по следующим направлениям:

· сравнение фактических значений показателя с нормативным;

· рассмотрение динамики изменения анализируемого показателя;

· выявление факторов, оказавших влияние на показатели.

Главный вывод, который можно сделать на основании вышеизложенного, касается оценки надежности коммерческого банка в целом. Различные показатели и нормативы могут быть полезны для оценки деятельности банков и ее регулирования. Однако отсутствуют достаточные основания предпочтительности применения какого-либо одного норматива для оценки и регулирования ликвидности банка.

Экономический анализ деятельности банка начинается с предварительного этапа, в рамках которого происходит подготовка первичных баз данных к дальнейшей аналитической работе. Производятся структурирование отдельных частей банковского баланса, группировка статей актива и пассива в соответствии с заданными критериями анализа. После этого осуществляется проверка соответствия отдельных групп пассива и актива баланса по срокам, видам затрат и их источникам, категориям контрагентов банка. Затем производится расчет оценочных и нормативных показателей, необходимых для анализа банковской деятельности. В заключение предварительного этапа анализа определяются массивы иллюстрируемой информации и формы наглядного изображения материала (таблицы, графики и т.д.).

На аналитическом этапе анализа описываются полученные расчетные данные, и готовится заключение по итогам аналитической работы. На заключительном этапе работы могут привлекаться различные эксперты для оценки результатов экономического анализа и выработки рекомендаций по улучшению и совершенствованию работы банка.

К числу наиболее распространенных приемов анализа относится метод группировки, позволяющий путем систематизации данных баланса разобраться в сущности анализируемых явлений и процессов. В ходе анализа применяются группировки счетов баланса с точки зрения выделения собственных и привлеченных ресурсов банка, долгосрочных и краткосрочных кредитных вложений, сроков активно-пассивных операций, видов доходов, расходов и прибыли. Статьи могут быть также сгруппированы по степени ликвидности, экономической сущности банковских операций, уровню доходности (по активу) и стоимости (по пассиву) и т.д.

Исходя из периодичности проведения, анализ балансов, может быть классифицирован следующим образом: ежедневный, еженедельный (декадный), месячный, квартальный, годовой и т.д.

В зависимости от спектра изучаемых вопросов он подразделяется на полный и тематический. Оба вида анализа осуществляются на основе соблюдения принципа комплексности. Однако если при полном анализе изучаются все стороны работы коммерческого банка, т.е. как внешние, так и внутренние его связи, то при тематическом затрагивается лишь узкий круг вопросов, позволяющих выявить возможности улучшения отдельных сторон деятельности коммерческих банков. Примером тематического анализа является анализ банковской прибыли, структуры кредитов, депозитов и т.д. Исходя из целей и характера исследования, различают предварительный, оперативный, итоговый и перспективный анализ. Предварительный анализ применяется при оценке состояния счетов для выявления возможности осуществления коммерческим банком каких-либо операций. К оперативному анализу прибегают в ходе текущей работы банка для оценки соблюдения нормативов ликвидности и прочих показателей и принятия срочных мер, обеспечивающих их выполнение, а также получения достаточной прибыли. Итоговый (последующий) анализ используется при определении эффективности деятельности коммерческого банка за изучаемый период и выявлении резервов повышения доходности. Перспективный анализ необходим для прогнозирования ожидаемых результатов в предстоящем периоде и определения дальнейших направлений денежно-кредитной политики.

Тема 11. Система сбалансированных показателей и ее применение в оценке деятельности банка

Системы измерения результатов хозяйственной деятельности крупных компаний.

Технология сбалансированной системы показателей, позволяющая увязать стратегию с оперативным управлением бизнесом. Сбалансированная система показателей эффективности, представляющая собой схему для перевода общей стратегии в термины операционного процесса. 
Многие банки выпускают большой ассортимент продуктов и услуг, но немногие задумываются о стратегии банка. Как и чем определены границы компании, правильность действия менеджмента.

Для того, чтобы понять какой "ритейл" нужен банку, необходимо четко сформулировать цели и задачи.

Только после этого может быть разработана стратегия достижения цели.

В этой связи американские ученые, Гарвардские профессора Р. Каплан и Д. Нортон в 1990 г. исследовали действие систем измерения результатов хозяйственной деятельности крупных компаний. Результаты исследований привели к формированию концепции сбалансированной системы показателей, основанную на причинно-следственных связях между стратегическими целями, отражающими их параметрами и факторами получения планируемых результатов. Она складывается из четырёх составляющих - финансовой, клиентской, внутренних бизнес-процессов, обучения и развития персонала, цели и задачи которых отражаются финансовыми и нефинансовыми показателями.

Для достижения данной цели необходимы четко отлаженные и настроенные на целевые сегменты процессы и процедуры обслуживания клиентов и удовлетворения их запросов, а также, конечно, подготовленный персонал.  Система позволяет увязать стратегию с оперативным бизнесом.

Стратегия - применение сбалансированной системы показателей - это процесс не разработки стратегии, а ее реализации, предполагающий наличие на предприятии уже четко сформулированной стратегии. Во-вторых, новую концепцию надо рассматривать не столько как систему показателей, сколько как всеохватывающую систему управления  Для инновационных компаний она служит средством стратегического управления на долгосрочной основе. Четко сформулировать стратегию и перевести её в плоскость конкретных стратегических задач.

Установить соответствие между стратегическими целями и показателями их достижения, проинформировать об этом все подразделения компании. Планировать, определять цели и стратегические инициативы.

Расширить стратегическую обратную связь и информированность.

Технология сбалансированной системы показателей обладает одной удивительной особенностью: даже на начальном этапе построения и настройки - существенно повышается эффективность бизнеса. Подобный результат достигается за счет того, что собственники и топ-менеджмент начинают мыслить в формате карты и легко выделяют факторы, сдерживающие рост компании.

Работа по сбалансированной системе критериев оценки начинается с обсуждения топ-менеджерами проблемы определения конкретных стратегических задач на основе принятой стратегии. Для того, чтобы поставить финансовые задачи, необходимо сделать упор: либо на увеличение доходности и завоевания рынка, либо на "сбор урожая" максимального возврата денежного потока от основной деятельности. 

Руководство должно четко обозначить тот сегмент рынка, на котором намеревается вести конкурентную борьбу за клиента. Стратегия потенциального банка, заинтересованного в определении своих целей и построение сбалансированной системы показателей. Стабилизировать поступления доходов за счет расширения источников их получения посредством предоставления клиентам продуктов и услуг.

Увеличить эффективность операций за счет перевода неприбыльных активов на более экономичные формы обслуживания, завоевание новых локальных рынков банковских продуктов и услуг.

Стратегические показатели результатов представляют "сбалансированный" взгляд на общую стратегию, отражающий в дополнение к традиционной финансовой составляющей клиентскую, внутренние бизнес-процессы, а также составляющую обучения и развития. Такой подход позволяет уже на ранних этапах оценить, насколько успешна деятельность кредитной организации. После определения финансовой цели - расширения источников дохода и формирования нового предложения потребительской стоимости - создание авторитета надежного финансового института.

Финансовая составляющая - это последовательность действий, которые необходимо выполнять в рамках всех четырёх составляющих системы для достижения желаемого долгосрочного результата. Общий показатель - рост объема продаж и увеличение доли в целевом сегменте рынка.

Клиентская составляющая - определяет круг клиентов и сегменты потребительского рынка, где компания собирается работать. Выбранные сегменты и это есть тот источник доходов, задача повышения которых ставится в финансовой составляющей системы критериев. Ключевые показатели клиентской составляющей, а именно: удовлетворение потребностей клиента, его лояльность, прибыльность, сохранение и расширение клиентской базы, позволяют соотнести их с состоянием ценовых потребительских групп и сегментов рынка, а также определить потребительскую ценность предложений, которые являются важнейшими индикаторами при оценке результатов работы с клиентами.

Составляющая внутренних бизнес-процесcов определяет виды деятельности, наиболее важные для достижения целей потребителей и акционеров. Возможность создавать новые финансовые продукты для целевых потребителей определяется долей дохода от продажи этих продуктов, а способность поставлять их через оптимальные каналы распределения - долей совершенных операций от сделок по другим каналам.

Основной целью внутренней составляющей - увеличение эффективности за счет числа клиентов целевых сегментов рынка, с одной стороны, и углубления связей между банком и его клиентами - с другой. Поставка продуктов и услуг потребителю оценивается двумя совокупными индексами: «путь к недовольному клиенту», «удовлетворенность потребителя».

Формулируя составляющую внутренних бизнес-процессов, менеджеры определяют наиболее важные виды деятельности, которые необходимо усовершенствовать, чтобы удовлетворить запросы и потребности акционеров и клиентов целевого сегмента рынка.

Сбалансированная система показателей, позволяет идентифицировать внутренние потребности на основании ожиданий, запросов и потребностей клиента.

Рекомендуемая литература: (3-5(.

Тема 12. Оценка деятельности банка международными рейтинговыми агентствами

Основные принципы оценки деятельности банка международными рейтинговыми агентствами. «KzRating» как независимое рейтинговое агентство, его основные услуги и задачи. Рейтинги банков – главный информационный ресурс в банковском секторе. 
Показатели BICRA (bank industry country risk assessment), отражающие сильные и слабые стороны банковской системы определенной страны по сравнению с банковскими системами других стран.

«Национальное рейтинговое агентство» (НРА) и его методология рейтинговой оценки банков. Наблюдение НРА за финансовой устойчивостью отечественных банков.
Агентство «KzRating» - независимое рейтинговое агентство, работающее на рынке Казахстана с марта 2006г. Основные услуги агентства – присуждение рейтинга банкам и исследование банковского сектора.

Основные задачи:

· Лоббировать в обществе преимущества национального рейтинга

· Предоставлять рынку объективный анализ деятельности компаний

· Объяснять обществу почему важна и приносит пользу информационная прозрачность

· Выделять компании с успешным менеджментом и сильным корпоративным управлением

· Выделять риски слабого менеджмента и плохого корпоративного управления

Над выполнением этих задач работает команда агентства «KzRating», регулярно предоставляя рынку информацию о финансовых игроках, предлагая анализ и прогнозы развития ситуации.

В своей деятельности агентство руководствуется принципами и положениями Кодекса профессиональной этики рейтингового агентства «KzRATING».

Независимое рейтинговое агентство KzRating, также как и другие агентства группы Global Rating, использует в работе слово "национальное" для обозначения принадлежности к государству, на территории которого агентство осуществляет свою деятельность. Мнение экспертов агентств группы Global Rating не отражает точку зрения государственных органов страны, в данном случае Республики Казахстан, и не является руководством в принятии решений.
Рейтинговое агентство — коммерческая организация, занимающаяся оценкой платёжеспособности эмитентов, долговых обязательств, качества корпоративного управления, качества управления активами и т. п. Наиболее известный продукт рейтинговых агентств — это оценка платёжеспособности — кредитный рейтинг. Он отражает риск невыплаты по долговому обязательству и влияет на величину процентной ставки, на стоимость и доходность долговых обязательств. При этом более высокий рейтинг соответствует меньшему риску невыплаты.

Наиболее известные рейтинговые агентства
В мире насчитывается более 100 рейтинговых агентств. К наиболее известным международным рейтинговыми агентствам относятся:

Fitch Ratings
Moody's
Standard & Poor's
Morningstar
Для того, чтобы объективно оценить платежеспособность эмитентов долговых обязательств, в мировой практике в настоящее время используется понятие кредитного рейтинга. Рейтинг присваивается независимым кредитным агентством и является выражением готовности и способности эмитента, в частности, банковского учреждения, выполнять взятые на себя финансовые обязательства. 

На сегодняшний день рейтинги банков стали главным информационным ресурсом в банковском секторе. О важности рейтингов говорит не только то, что клиенты банков и сами банкиры прислушиваются к этим показателям. На их важность указывают и обвинения в адрес международных рейтинговых агентств в недобросовестности, приведшей к экономическому кризису. Подобные заявления говорят о том, что оценка рейтинговых агентств до сих пор остаётся важнейшим критерием надёжности финансовой организации или финансово-кредитной системы целого государства. 

Рейтинговые агентства, как правило, определяют степень рискованности ведения финансовых операций на различных рынках, а также группируют банки в рейтингах по степени рискованности вкладов в них. 

В настоящее время на мировом рынке действуют несколько рейтинговых агентств, чьи рейтинги принимаются во внимание практически всеми субъектами международной финансовой деятельности. Наиболее влиятельными среди них в настоящее время считаются Standard & Poor's (S&P), Moody's и Fitch Ratings. 

Одним из наиболее авторитетных рейтинговых агентств в мире является компания Moody’s Investor Service. Это агентство ведёт свою деятельность на протяжении многих лет и его рейтинги пользуются репутацией надёжного источника о потенциальных рисках. 

Сегодня у Moody’s есть более 30 различных рейтинговых систем, не считая отдельных рейтинговых систем для каждой страны. К ним относятся, например, общие кредитные рейтинги. Они оценивают долгосрочные, среднесрочные и краткосрочные долговые обязательства, а также банки и другие финансово-кредитные учреждения. 

Moody’s вместе с двумя компаниями – Standard & Poor’s и Fitch Ratings – входит в тройку крупнейших в мире рейтинговых агентств. 

Особенно стоит отметить компанию Standard & Poor’s, являющуюся важным финансовым рейтинговым агентством. Standard & Poor’s известна своим рейтингом S&P 500 – списком пятисот акционерных компаний США с наибольшей капитализацией. Одну из крупнейших групп в этом рейтинге составляют финансовые компании, в том числе и банки. 

Сегодня кредитные рейтинги Standard & Poor’s являются существенным инструментом определения залогов, цен на страхование, процентную ставку по кредиту,  вероятность своевременной выплаты обязательств. 

Как и Moody’s, эта компания имеет свою систему рейтингов. Рейтинги делятся на две категории: долгосрочные и краткосрочные. 

Долгосрочные рейтинги могут иметь значение от ААА (исключительно высокие возможности по погашению кредитов) и заканчивая рейтингом D (дефолт). Между ними располагаются следующие категории: AA (высокие возможности по погашению обязательств), A (высокие возможности погашения, но зависящие от экономической ситуации), BBB (удовлетворительная платёжеспособность), ВВ (платежеспособность удовлетворительна, но неблагоприятные экономические условия могут сильно сказаться на платежах), В (аналогично предыдущему, но вероятность влияния неблагоприятной экономической ситуации еще выше), ССС (трудности с выплатами по долговым обязательствам), СС (серьезные труности с выплатой), С (при серьезных трудностях возможна инициация процедуры банкротства). Еще есть рейтинги SD – отказ от выплат по некоторым обязательствам – и NR – отсутствие рейтинга. Промежуточные оценки изображаются с помощью знаков «минус» и «плюс». 

Система обозначения краткосрочных рейтингов намного проще: рейтинги А-1, А-2 и А-3 аналогичны первым трём показателям долгосрочных. Рейтинг В означает, что долговое обязательство спекулятивно, и шансы на его погашения находятся в сильной зависимости от рыночной ситуации. Рейтинг С означает, что у эмитента ограничены шансы на погашение долга и что они полностью зависят от экономической ситуации. Рейтинг D означает, что по обязательству объявлен дефолт. 

Особенно интересны рейтинги Standard & Poor’s, которые присваиваются банкам. За это отвечает показатель BICRA (bank industry country risk assessment). Они отражают сильные и слабые стороны банковской системы определенной страны по сравнению с банковскими системами других стран. Опять оцениваются возможности риска вложения денег и кредитования. Банки по рискам делятся на 10 групп. Из них самые надежные входят в группу 1, самые ненадежные – в группу 10. 

Замыкает ведущую тройку рейтинговых агентств агентство Fitch, основанное в США в 1913 году. Именно это агентство предложило рейтинговую буквенную шкалу, которая в настоящее время в различных вариациях используется многими рейтинговыми организациями. Данная шкала предполагает обозначение кредитного рейтинга комбинациями из латинских букв, на основе которых определяется надежность обязательств эмитента, а также его позиция на мировом рынке. Рейтинги могут быть дополнены знаками «+» и «-», которые определяют их положение в рамках основной категории. Рейтинги агентства Moody's от Aa  до B содержат цифры от 1 до 3. Единицей обозначается самый высокий уровень. Рейтинг AAA может получить только самый надежный эмитент, рейтинг D соответствует дефолту. Самой высокой категорией в рейтингах является инвестиционная категория. Рейтинги Standard & Poor's и Fitch Ratings начинают эту категорию уровнем BBB, по версии Moody's она начинается с Baa3. Чем выше рейтинг, тем, как правило, меньше доходность обязательств. Все вышеизложенное относится к долгосрочным рейтингам.

«Национальное рейтинговое агентство» (НРА) занимается оценкой рейтингов различных компаний, участвующих в торгах на финансовом рынке. Как и вышеназванные компании, в основе своих рейтингов агентство использует различные данные, связанные с экономической ситуацией в целом и внутренней ситуацией в различных компаниях.  На основании этих параметров НРА присваивает оцениваемой компании определенный рейтинг. Их система немного похожа на систему рейтингов Moody’s, хотя выглядит несколько сложнее.

Категория ААА включает в себя самые надежные и кредитоспособные компании, АА+ включает компании с очень высокой кредитоспособностью и надежностью, АА – с меньшей, АА- – с еще меньшей. Рейтинги А+, А и А-, как и предыдущие, присваиваются компаниям с высокой кредитоспособностью и надежностью. Знаки «плюс» означает первую категорию, отсутствие знака – вторую категорию надежности и кредитоспособности, «минус» – третью. Они используются во всех оценках, кроме ААА. 

Оценка ВВВ присваивается компаниями с достаточной степенью кредитоспособности и надежности. ВВ – компаниям со средней надежностью и кредитоспособностью, В – с удовлетворительными надежностью и кредитоспособностью. 

Оценка СС присваивается компаниям с невысокой надежностью и кредитоспособностью, а оценка С – с низкой. Оценка D означает, что компания находится в состоянии дефолта. 

Рекомендуемая литература: (6-8(.

Тема 13. Стратегия построения имиджа банка и управление брендом

Понятие развитого бренда (strong brand). История брендинга. Структура бренда. Принципы построения бренда. Имя бренда. Идея бренда. Впечатление от бренда. Миссия бренда. Управление брендом.

Дистрибуция как часть бренда, подразумевающая степень его доступности для потребителя.

Особенности банковского брендинга, специфически «завязанного» именно на услуге.

Переход к концепции «финансового супермаркета», предоставление «коробочного продукта». Значимость банковского бренда. Эффективность выбранной стратегии построения нового бренда.
Развитым брендом (strong brand) считается такой бренд, который знают и могут отличить от других марок по ключевым элементам более 60% потребителей данной товарной категории. Если бренд знают и различают от 30 до 60% потребителей, то его можно назвать развивающимся брендом (причем это развитие может идти как в большую, так и в меньшую сторону). Если же бренд знают и различают среди конкурентов менее 30% потребителей, то по сути, это уже не бренд или слаборазвитый бренд, т.е. основная задача брендинга не может считаться решенной.

Принципы построения бренда

Имя бренда: идеальное имя должно нести положительные ассоциации, быть приятным на слух и лёгким для произношения;

Идея бренда - основа стратегии продвижения товара. При формировании идеи следует чётко представлять целевую аудиторию - чего она хочет, чем увлекается, как выглядит и т.п.;

никальность бренда подразумевает уникальное торговое предложение - те особенности, что выделяют его из ряда;

Впечатление от бренда: эмоциональные образы и ассоциации, которые выстраиваются у потребителя при упоминании о торговой марке;

Волшебство: вещь, которую мы любим, должна быть чуточку волшебной, это придаёт ей шарма, побуждает потребителя выбирать именно её;

История бренда придаёт ему солидность, ореол, идентификационную особенность. Форд изобрёл конвейер, японцы придумали плейер и т.п. Если история у бренда отсутствует, всегда можно обратиться к профессионалам;

Миссия бренда - философия и предназначение торговой марки, смысл её существования на рынке, её отличительные особенности. Без миссии бренд - не бренд;

Управление брендом - процесс создания индивидуальных черт бренда, проверки, что индивидуальные черты не корректируется в угоду краткосрочной тактической выгоде, составление планов антикризисного менеджмента;

Дистрибуция - это часть бренда, подразумевающая степень его доступности для потребителя. Дистрибуция имеет огромное значение;

Принцип позиционности подразумевает, что компанию, занявшую 1-е место в умах потребителей очень сложно с этого места потеснить.

Активы бренда (brand equity) - отношения между клиентом и маркой компании (ориентация на потребителя), а также нечто, что принадлежит владельцу компании (ориентация на предприятие).

Брендинг - осознанная и программируемая деятельность по созданию и накоплению информационного капитала, позволяющего отстроиться от конкурентов, от посягательств на интеллектуальную собственность (корпорации, компании, производителя), и направленная на успешное продвижение, развитие бизнеса, постоянного обновления разумной рекламы, преднамеренного роста котировок акций владельца бренда.

Ребрендинг - изменение бренда в целях стимулирования изменения к нему потребительского отношения, задачей которого служит создание долгосрочной положительной тенденции роста бренда на рынке. Компания может прибегнуть к изменению разных составляющих бренда: названия, логотипа, графического стиля, слоганов, отличительных знаков, символов, цвета на товарах или транспорте компании, униформы сотрудников. В основе ребрендинга - комплексная концепция позиционирования и продвижения компании и ее продуктов, исходя из планируемых целевых рынков, структуры, динамики и специфики спроса на них, а также мотиваций конкретных групп клиентов. Это огромная работа, которая зачастую не видна «невооруженным глазом». Посторонний наблюдатель замечает лишь внешние ее результаты, например новые логотипы.

В банковской среде активно создаются новые бренды и радикально реформируются старые. Поиск лучшего имени говорит о многих важных процессах в банковском сообществе: о слияниях и поглощениях, и напротив, о размежевании финансово-промышленных групп, об ужесточении конкуренции и агрессивном выходе на новые рынки. Процесс ребрендинга только начался - мы еще услышим новые имена. 

Значимость банковского бренда стремительно растет, потому что почти все банки так или иначе вынуждены обратиться с предложением своих услуг частным клиентам. И соперничество на этом направлении нерасторжимо связано с понятием бренда. 

Одним из самых актуальных вопросов для банков, озабоченных проблемами брендинга, является необходимость связать продвижение имени с определенными продуктами или услугами. Это далеко не синонимы. «Продукт» в банковском бизнесе — контракт или договор. Характеристики «услуги» — уровень безрисковости клиента, качество и оперативность обслуживания и т.д. Эксперты солидарно подчеркивают, что банковский брендинг специфически «завязан» именно на услуге, а не на «продукте». Универсализация банков приводит к тому, что набор продуктов у всех практически одинаков, указывают они. Рынок очень быстро реагирует на новшества и обеспечивает их повсеместное распространение. В такой ситуации построение бренда на «продуктовой» основе — вещь достаточно рискованная. Именно поэтому в ближайшей перспективе определять вектор развития бренда должна, скорее, сервисная концепция, стандарт предоставления услуг. Но есть банки, которые идут по пути создания необычных продуктов и строят программу брендинга на утверждении их особенности. В настоящее время каждый выпускаемый банковский товар адресован определенному кругу клиентов и имеет соответствующую «оболочку», например наши именные вклады. 

Также характерной проблемой банковского брендинга является соотношение бренда самого банка с репутацией его акционеров. Вопрос о том, положительно ли влияет принадлежность банка к той или иной финансово-промышленной группе или крупному другому акционеру, представляющему сырьевую и/или перерабатывающую отрасль народного хозяйства, не имеет однозначного ответа. 

Еще одной особенностью банковского бизнеса является то, что ни один самый успешный бренд не может компенсировать просчеты в стратегическом планировании и управлении. Справедливым подтверждением значимости и состоятельности комплексной PR-кампании. С точки зрения клиента банковские услуги ничем не отличаются друг от друга, но появление бренда сразу усиливает позиции банка. Однако эффективность выбранной стратегии построения нового бренда не уберегла от отставки автора вышеприведенных слов. Этот пример со всей наглядностью демонстрирует необходимость координации процесса «надстраивания» всей банковской инфраструктуры с темпами развития бренда того или иного проекта. . 

Рекомендуемая литература: (2,3(.

Тема 14. Экспансии банков на внешние рынки и развитие региональных банков

Финасово-кредитная деятельность банковских учреждений за рубежом.

Экспансия банков посредством прямого кредитования хозяйствующих субъектов-нерезидентов.

Программы привлечения и поддержки лояльности клиентов через интернет-технологии.

Перспективы продвижения интернет-банкинга в отечественной банковской системе.
Несмотря на значительные достижения банковского сектора республики, уровень кредитоспособности банков по-прежнему сдерживается слабой прозрачностью структуры собственности, ограниченной диверсификацией деятельности, относительно нереструктурированным корпоративным сектором, высокой степенью концентрации ссуд по отраслям и отдельным заемщикам и значительной долей кредитования в иностранной валюте. Все эти факторы, считают эксперты, в сочетании с быстрым ростом ссуд подвергают банки угрозе экономической нестабильности, волатильности процентных ставок и валютного курса. 

Вместе с тем аналитики считают главными из рисков, с которыми сталкиваются сегодня казахстанские банки, кредитные риски. Это связано, в основном, с увеличением кредитования относительно новых и более рисковых секторов: строительства, недвижимости, сельского хозяйства, субъектов малого и среднего бизнеса - а также с расширением финансирования проектов в других странах СНГ, которые для банков Казахстана менее понятны. 

Таким образом, у экспертов определенную озабоченность вызывает усиливающаяся экспансия банков Казахстана на другие рынки стран СНГ с более высоким уровнем рисков, главным образом в Россию. Объемы банковских операций за рубежом по-прежнему довольно невелики, но быстро растут, отмечают эксперты. 

К концу сентября 2007 года восемь казахстанских банков имели в своем арсенале услуги интернет-банкинга (далее ИБ). Таким образом, только 3 банка за 2,5 года присоединились к пятерке «первопроходцев», причем один из них («Альянс Банк») вышел со своими услугами совсем недавно, в то время как «АТФБанк» заново запустил свой портал (старый существовал с декабря 2003 г. и назывался ATF-online). Учитывая, что в Казахстане насчитывается более 30 банков второго уровня, цифра не впечатляет. Причиной относительно слабого развития ИБ эксперты называют в первую очередь невысокое распространение самого интернета в стране. 

Кроме того, по данным «Нацбанка», к сентябрю 2007 г. банками выпущено 5 млн. платежных карточек, а количество держателей данных карточек составило 4,8 млн. человек. 

В общем, у всех банков есть хорошие перспективы для продвижения интернет-банкинга, особенно для региональных банков, так как основной прирост «выходцев» в интернет придется как раз на регионы. Необходимо добавить, что общее количество пользователей ИБ не известно, однако точно можно сказать, что оно пока невысоко. К тому же не все ясно с такими показателями, как доходность и количество пользователей. О своих годовых доходах и обороте традиционно заявляют «Народный банк» и «Казоммерцбанк», количество пользователей называют «Казкоммерцбанк» и Банк «ЦентрКредит». 

Однако такие показатели не могут достоверно отражать картину сегодняшнего состояния ИБ, поскольку качественно да и количественно сами услуги выросли в значительной степени. 

Homebank позволяет работать со всеми счетами: лицевыми, карточными, кредитными, депозитными и пенсионными, только возможности этой работы — разные. В «Альянс Банке» предлагается новая система идентификации клиента. PIN-код для интернет-банка формируется теми же механизмами и с использованием того же криптографического оборудования, что и PIN-код карты. Таким образом, этот PIN-код известен только клиенту и не хранится ни в одной базе данных. 

Регистрируясь он-лайн, клиент должен иметь в банке карточный либо текущий счет, с которым и будет работать в системе.

Только в «Народном банке» заводится отдельный интернет-счет, который «в отличие от карт-счета обладает мультивалютностью, т.е.  открывая интернет-счет, клиент получает сразу 5 счетов в KZT, USD, EUR, RUB, GBR и, соответственно, возможность проводить на них операции (чем клиенты активно пользуются во время валютных скачков)». Зато в «ЦентрКредите» пользователь по своему желанию получит ключевой файл, который хранится на флэшке либо на USB-токене, дискете или на самом ПК клиента. В «Сбербанке» надо установить специальное ПО. А вот в «Казкоммерцбанке» при регистрации через банковский киоск достаточно вставить карточку и ввести PIN-код. БТА предлагает ввести номер карты, кодовое слово, код карты, РНН и дату рождения. После того как клиент укажет все данные, БТА связывается с клиентом для подтверждения подлинности информации, и после этого на электронную почту пользователя придет подтверждение о регистрации. 

«Альянс Банк» на сегодняшний день при получении новой карты выдает специальный PIN-код, предназначенный именно для работы в интернет-банкинге. 

Регистрация оф-лайн предполагает заключения договора, при этом клиент должен предоставить копии удостоверения личности и РНН. 

Самым распространенным методом шифрования является SSL (Secure Socket Layer)-протокол. SSL является международным стандартом шифрования с открытым ключом, получившим массовое распространение в системах интернет-экономики. Протокол SSL позволяет решить следующие задачи: 

— Аутентификация веб-браузером веб-сервера (доменное имя в сертификате веб-сервера должно совпадать с доменным адресом в URL, по которому обращается пользователь; естественно, только при положительном результате проверки самого сертификата веб-сервера). 

— Шифрование всех данных, передаваемых между веб-браузером и веб-сервером. При использовании данного протокола решается вопрос конфиденциальности передаваемых данных. 

— Контроль целостности передаваемых данных. Данные в канале связи не только шифруются, но и производится автоматическая проверка целостности при расшифровке данных на сервере или клиенте. 

Следует отметить, что для повышения безопасности систем интернет-банкинга, все документы, которые отправляются в банк клиентами, должны содержать ЭЦП (как только документ попадает в банк, происходит автоматическая проверка ЭЦП на принадлежность документу и открытому ключу клиента). 

Рекомендуемая литература: (6,8(.

Тема 15. Менеджмент банковских инноваций

Понятие банковских инноваций, их значение для повышения эффективности и конкурентоспособности современного банка.

Основные перспективы развития банковских инноваций. Информационная система банка. Сегментация рынка банковских услуг. Позиционирование своих услуг в определенном сегменте рынка. Современные средства исследования рынка.

Нейронная сеть как одна из перспективных банковских инноваций. Основные преимущества нейронных сетей. 

Менеджмент банковских инноваций в Казахстане и перспективные направления его развития. Обычный чековый счет. NOW-счета. Счета депозитов денежного рынка. Депозиты финансовых институтов. Лизинг-кредиты. Специальные условия вкладов для различных групп клиентов. Новые виды кредита.

Этапы процесса разработки банковских инноваций. Оценка эффективности разработки банковских инноваций. Сочетание основных элементов стратегии и методики управления инновациями в зарубежной практике.
Поведенческая сегментация проводится на основе изучения досье, имеющегося в банке на каждого клиента. При этом определяется состоянеие счета и характер операций, осуществляемых банком. По своему поведению население может классифицироваться следующим образом: люди, живущие сегодняшним днем; авантюристы; реалисты, недостаточно активные, однако относящиеся с уважением к материальным ценностям; лица, думающие о будущем; очень осторожные люди. Эту информацию можно получить, анализируя оборот по счетам клиентов. Так, недавний финансовый кризис поставил под сомнение надежность вкладов населения в банки, повысил рискованность, но в тоже время и доходность, ценных бумаг, снизил цены на государственные облигации. По поведению клиентов в эти месяцы можно было сказать, кто как реагировал на изменившуюся ситуацию, кто предпочел рисковать, вкладывая деньги, а кто предпочел забрать их из банка. Опять же при этом анализе очень поможет единая информационная система банка.

Сегментация открывает возможность:
- более точно оценить целевой рынок с точки зрения потребностей клиентов;
- выявить преимущества или недостатки деятельности банка в освоении конкретного рынка;
- более отчетливо поставить цели и прогнозировать реальность успешного осуществления маркетинговой программы.
Для проведения сегментации требуется соблюдение следующих условий: 
- сегмент должен быть достаточно весомым, чтобы были оправданы операционные расходы банка, связанные с проведением кампании по продвижению новых услуг на рынок;
- ответная реакция на действия банка группы людей или компаний, выбранных в качестве целевого рынка, должна выгодно отличаться от реакции других сегментов.
После сегментации рынка банковских услуг банк проводит позиционирование своей услуги в определенном сегменте рынка.
С математической точки зрения нейронная сеть представляет собой многослойную сетевую структуру, состоящую из однотипных (и сравнительно простых) процессорных элементов - нейронов. Нейроны, связанные между собой сложной топологией межсоединений, группируются в слои (как правило, два-три), среди которых выделяются входной и выходной слои. В нейронных сетях, применяемых для прогнозирования, нейроны входного слоя воспринимают информацию о параметрах ситуации, а выходной слой сигнализирует о возможной реакции на эту ситуацию. Перед постановкой на "боевое дежурство" нейронная сеть проходит специальный этап настройки - обучения.

Как правило, сети предъявляется большое количество (сотни и тысячи) заранее подготовленных примеров, для каждого из которых известна требуемая реакция сети. Если сеть реагирует на очередной пример неадекватно, т.е. состояние выходного слоя отличается от заданного, внутренняя структура сети подвергается некоторой модификации для минимизации ошибки (в большинстве случаев корректируются веса соединений). 

В маркетинге нейронные сети можно применять для прогнозирования изменения спроса на услуги в зависимости процентной ставки по депозитам. Для обучения сети достаточно представить реальные данные о соотношении количества, денежного объема, продолжительности вкладов и действовавшей на тот момент процентной ставки. Нейросеть хороша тем, что для маркетолога неважно, какая зависимость существует между входными данными, главное - что нейросеть может предсказать будущее значение спроса, зная сегодняшнее его значение, средний уровень цен, общий объем рынка.

Так как рынок банковских услуг в Казахстане только развивается и клиентам предоставляются только немногие услуги из тех, которые может получить клиент западного банка, то я считаю целесообразным рассмотреть те банковские услуги, которые предоставляются на западе. Думаю, что вскоре банки тоже расширят свой ассортимент.

Обычный чековый счет позволяет клиенту вести расчеты чеками. Ежемесячно его владельцу отправляется счет к оплате. Банк взимает плату за ведение счета, а также за обработку каждого чека, стимулируя клиента сокращать число выписываемых чеков. 

NOW-счета - новинка среди банковских услуг. NOW-счета выставляются против вклада до востребования, но по ним платится процент, размер которого ограничивается. Банк взимает плату за ведение счета и за обслуживание каждого вклада или изъятия. 

Счета депозитов денежного рынка получили право на существование в последнее время. Средний баланс ограничивается 1000 долларами. По этому счету не оговаривается минимальный срок его неприкосновенности для владельца, но снять деньги можно только три раза в месяц. 

Сберегательные счета. Изъятие вклада со счета осуществляется немедленно по требованию владельца. Банки имеют возможность конкурировать, используя процент. 

Счета по срочным вкладам. Если вклад помещается на срок до одного месяца, то размер выплачиваемого процента ограничивается в 5,5%. Если срок вклада превышает один месяц, то размер процента не ограничивается. Банк взимает штраф в случае изъятия вклада до срока.

Коммерческие банки всегда стремятся получить максимальную прибыль с каждого клиента и поэтому предлагают комплексы услуг. Так, появилось новшество: были разрушены некогда незыблемые границы между счетами и появились «счета связанных услуг». В комплекс услуг включается неограниченная выписка чеков, бесплатное чековое обслуживание, предоставление сейфа, кредитной карточки, овердрафта, сокращение процента по некоторым типам потребительского кредита. За предоставление такой услуги клиент платит банку фиксированную плату в три-пять долларов.

Банки собирают денежные средства путем депозитных услуг (пассивные операции) и распределяют их прежде всего путем предоставления кредитов (активные операции).

Коммерческие кредиты наиболее разнообразны по форме среди других типов кредитов. Выделяют краткосрочные коммерческие кредиты (сроком до одного года) и срочные кредиты (свыше одного года). И те и другие могут быть фиксированными, то есть сумма оговорена при оформлении кредитного соглашения, в течение зафиксированного срока заемщик регулярно платит проценты, а по истечении срока - всю сумму. Существуют также возобновляемые кредиты: фиксируются срок и предельная сумма кредита. В течение этого срока заемщик может использовать весь кредит, вернуть его, опять использовать и так далее. Возможны кредиты с периодической выплатой как процентов, так и основной части долга. 

Поддерживающий кредит предоставляется фирме, выпускающей коммерческие бумаги. Банк гарантирует резервную, поддерживающую сумму этой фирме для возможного последующего выкупа бумаг. Коммерческие бумаги стали важным источником финансирования нефинансовых корпораций. При первичном размещении банк выступает гарантом, при вторичном - покупателем или продавцом.

Невозобновляемый открытый кредит предоставляется в качестве проектного кредитования, кредита под строительство недвижимости, то есть там, где суммы изымаются не сразу, а уменьшаются в соответствии с этапами строительства.

Лизинг-кредиты. Банк либо кредитует аренду оборудования, либо сам является его владельцем и сдает его в аренду. Договор об аренде заключается обычно на 10-15 лет и предусматривает выкуп оборудования по остаточной стоимости. Кредитование аренды - это логическое развитие других средств финансирования оборудования. С точки зрения оптимизации производства - это огромный шаг вперед.

При разработке нового вида кредита банк может изменять следующие его характеристики: срок, плата за кредит, условия возврата, обеспечение кредита, условия предоставления кредита, вид расчета. Каждая новая комбинация этих характеристик будет являться новой услугой. Поэтому разработка нового товара в банке, да и вообще в сфере услуг, значительно проще и быстрее, чем в сфере реального производства. Маркетологам не приходится придумывать упаковку товара, товарную марку, оптимальный размер одной покупки и многое другое.

Важное место в системе банковского маркетинга и маркетинга вообще занимает ценовая политика. Возможность снизить цену за услуги и потеснить таким образом конкурентов определяется для банка уровнем затрат и рентабельностью услуги. Бесспорно, что ниже определенного уровня цена опуститься не может, так как операция может стать убыточной. 

В маркетинговой деятельности банка цена выполняет исключительно важную роль, которая состоит в обеспечении для него выручки от реализации услуг. Помимо этого цена имеет большое значение для клиентуры, определяя выбор клиентом банка, но при этом нельзя оставлять без внимания и неценовые факторы. Поэтому перед банками особую важность имеет назначение наиболее рациональной цены на оказываемые услуги. Последовательность действий при этом следующая.
Исключительно важное значение для банка приобретает определение правильной методики ценообразования. Исходя из уровня спроса, структуры затрат банка и цен, установленных конкурентами, банк может установить верхнюю и нижнюю границы цены за оказываемые услуги. 

Стратегия должна быть определена и ориентирована на спрос (стратегия «быстрого реагирования») либо на предложение новых продуктов (стратегия «предложения»). В процессе внедрения банковских инноваций возможны неудачи связанные с выбором той или иной стратегии, а также с отсутствием источников развития инноваций, незаинтересованностью высшего руководства, несоответствием между работой по изучению рынка, рекламой и исполнением услуги.

Сочетание основных элементов стратегии и методики управления инновациями в зарубежной практике отражено в формуле инноваций: 

Финансовая инновация = ТОРКА+ разумное своекорыстиеАббревиатура ТОРКА расшифровываются следующим образом: Т -обозначает технологию, О - ослабление регулирования, в том числе в области налогообложения, Р - процентный риск, К - конкуренцию, в виде борьбы за клиентов, А - адекватность, или достаточность собственного капитала. Разумное своекорыстие становится синонимом прибыльных возможностей банка.

Практика работы кредитных организаций свидетельствует омногообразии их инноваций. Банки, как известно, активно осуществляют расчетно-кассовые и депозитные операции в интересах клиентов. С самого начала своей деятельности они выполняли функцию хранения денег для ведения кассы своих клиентов. Новый продукт в этой традиционной сфере возникает в виде совокупности банковских операций (пакета услуг) под названием «услуги по управлению денежной наличностью».

Инновации в настоящее время — не просто одно из явлений, определяющих экономический рост, развитие, структурные сдвиги и т.п. Инновации стали сутью современного развития во всех сферах экономики, в том числе и в банковском деле.

Инновации представляют собой внедренные в производство или в сферу услуг новшества в форме объектов, технологий, продуктов, являющихся результатом научных исследований, изобретений и открытий и качественно отличающихся от своих аналогов (или не имеющих аналогов).

Развитие экономики всегда строилось на основе внедрения новых технологий, но в течение длительного времени этот процесс проходил крайне медленно. В условиях современной НТР и особенно в самое последнее время, когда развитые страны вступают в постиндустриальный период, экономическое развитие приобрело качественно новый характер.

Основные его черты определяются следующим: во-первых, постановкой инновационного процесса (создание, распространение и использование инноваций) в центр качественных, количественных и структурных изменений; во-вторых, превращением инновационного процесса в постоянно действующий фактор; в-третьих, беспрецедентно высокой скоростью изменений. На наш взгляд, можно констатировать, что в настоящее время в наиболее развитых странах осуществляется новый тип экономического развития — инновационный как выражение продолжающейся технологической революции. Экономика находится в процессе постоянных изменений — эволюционирующего развития. Этот процесс существенным образом затронул банковскую сферу и как область приложения (объект) инноваций и как фактор, способствующий их внедрению в экономику в целом.

Внедрение инновационного менеджмента как последнего слова в банковском управлении — настоятельная необходимость для российских банков, чтобы выжить в международной конкуренции. Новые банковские технологии — шанс для успешной конкуренции.

Инновационный банковский менеджмент может быть успешно внедрен в банках только как часть более широких мероприятий по выработке и применению на практике инновационной стратегии. Примерная инновационная стратегия коммерческого банка могла бы быть, по нашему мнению, представлена в виде плана инновационных мероприятий, структура которого представлена ниже.

Аналитическая оценка передового опыта банков различных стран и прогноз их инновационного развития: уточнение приоритетных направлений развития банковской технологии, менеджмента, определяющих борьбу за лидерство.

Главная цель — достижение оптимального уровня конкурентоспособности на основе комплекса согласованных технологических, экономических и управляющих мероприятий.

Конечные результаты. Создание банка и банковских систем нового поколения, работающих в режиме так называемого инновационного менеджмента. Суть — нацеливание банка на внедрение новых, более совершенных технологий, продуктов и организационных структур. Ставится задача повысить гибкость и адаптивность к рынку, повысить прибыльность банка.

Автоматизация банковских процессов, переход на новые компьютерные технологии самообслуживания, дистанционное обслуживание, использование Интернета, виртуальные банковские и финансовые технологии.

Разработка и внедрение новых банковских продуктов (услуг) на базе новых технологий.

Комплексное использование новых информационных и коммуникационных технологий для электронного маркетинга.

Совершенствование форм и методов управления, включая внедрение инноваций.

Изменения в квалификации работников: продукт-менеджер, специалист по трансакциям и консультациям, консультанты (высококвалифицированные индивидуальные консультации клиентов).

Учет особенностей ситуации в российской банковской сфере.

Структурные и функциональные изменения с учетом многоканального обслуживания клиентов, при сочетании новых и традиционных технологий и инструментов.

Оптимизация банковской сети: сегментация, изменения в филиалах и филиальной сети.

В целом для банков ситуация сложная, поскольку они попали в положение «догоняющего развития» по отношению к более передовым западным контрагентам. Однако имеются и некоторые положительные моменты. В банках (как относительно новых и небольших структурах по сравнению с огромными западными банками) в известной мере легче вводить инновации, потому что нет такого сопротивления косной внутренней среды. В старых организациях наблюдается зарегулированность, и они труднее идут на нововведения, особенно связанные с реструктуризацией. Дж. Н. Ландлам отмечает, что «после того, как в организации сложилась окончательная инфраструктура, все ее элементы — политика, методы действия и т.п. — почитаются незыблемыми и оберегаются от посягательств. Опасение потерять стабильное рабочее место вынуждает работников противодействовать принятию рискованных решений. Этот фактор имеет очень большое значение».

В заключение отметим, что новые информационные и коммуникационные технологии преобразуют банковскую деятельность таким образом, что в корне меняется облик современного банка, его инструменты, способы общения с клиентами. Коммерческие банки, чтобы в новом веке выдержать конкуренцию и войти в международную финансовую среду, должны активно и быстро внедрять банковские инновации.

Рекомендуемая литература: (3-5(.

Тема 16. Особенности менеджмента в процессе консервации банка

Общая характеристика банковского менеджмента, специфика его целей, количественных, качественных и социальных показателей.

Основания для консервации банка. Режим консервации. Прекращение консервации банка. Ликвидация и принудительная реорганизация банков. Добровольная ликвидация. Принудительная ликвидация.
Консервация банка представляет собой принудительное проведение по решению уполномоченного органа комплекса административных, юридических, финансовых, организационно-технических и других мероприятий и процедур в целях оздоровления его финансового положения и улучшения качества работы. То есть от качества проводимого банком менеджмента зависит процесс консервации или его осуществление.  

Банк может подвергнут консервации по любому из следующих оснований: 

• систематическое (в течение 3-хмесяцев) невыполнения коэффициента достаточности капитала; 

• ненадлежащие исполнение договорных обязательств; систематическое нарушение пруденциальных нормативов; 

• предоставление заведомо недостоверной отчетности и сведений; 

• невыполнение банком ограниченных мер воздействия; 

• осуществление деятельности, запрещенной и ограниченной для банков. 

Режим консервации предполагает назначение уполномоченным органом на ограниченный срок (до одного года) срок временной администрации по управлению банком или временного управляющего банком. Консервация осуществляется за счет средств самого банка. Решение о проведении консервации банка публикуется уполномоченным органом в двух СМИ. Прекращение консервации банка наступает по следующим основаниям: 

• истечение срока консервации; 

• принятие уполномоченным органом решения о досрочном завершении консервации.

Прекращение консервации банка в связи с оздоровлением его финансового положения влечет за собой отмену всех ограничений в отношении данного банка. В случае, если консервация не привела к оздоровлению его финансового положения, уполномоченный орган вправе отозвать лицензию и направить заявление в суд на принудительную ликвидацию банка.

Ликвидация и принудительная реорганизация банков в Республике Казахстан Банк может быть ликвидирован: 

• по решению его акционеров при наличии разрешения уполномоченного органа (добровольная ликвидация); 

• по решению суда (принудительная ликвидация). 

В связи с последними изменениями в законодательстве, в целях обеспечения интересов кредиторов и принятия решений с их участием в процедурах ликвидации банков создается комитет кредиторов. 

Добровольная ликвидация проводится на основании решения общего собрания акционеров с правом обращения в уполномоченный орган с ходатайством о даче разрешения на его добровольную ликвидацию. К ходатайству должны прилагаться: 

· V перечень мероприятий о сроках и этапах подготовки банка к прекращению деятельности; 

· V балансовый отчет, свидетельствующий о достаточности средств банка для осуществления расчетов по его обязательствам; 

· S список кандидатов в члены ликвидационной комиссии. 

Ходатайство должно быть рассмотрено уполномоченным органом в течение 2-х месяцев. При получении разрешения банк создает ликвидационную комиссию. Банк публикует информацию о добровольной информации в официальных печатных изданиях центрального органа юстиции. В случае недостаточности средств для удовлетворения требований всех кредиторов, банк подлежит принудительной ликвидации. 

Принудительная ликвидация производится судом в связи с: 

• банкротством банка (неплатежеспособность и несостоятельность банка); 

• отзывом лицензии банка на проведение банковских операций; 

• заявлением уполномоченных органов, юридических и физических лиц о прекращении деятельности банка. 

С даты возбуждения судом дела о принудительной ликвидации банка: 

• учредители не вправе распоряжаться имуществом банка; 

• требования кредиторов могут быть предъявлены только в ликвидационном производстве; 

• прекращается изъятие денег с банковских счетов; 

• должностным лицам банка запрещается отчуждение принадлежащих им акций банка. 

Уполномоченный орган создает ликвидационную комиссию, которая в свою очередь принимает меры для завершения дел банка и обеспечения расчетов с его кредиторами. Комиссия составляет промежуточный ликвидационный баланс и реестр требований кредиторов. Производится реализация имущества банка, ведется работа по сбору средств с заемщиков и дебиторов банка. При прекращении ликвидации комиссия представляет в суд отчет о ликвидации и ликвидационный баланс. Суд утверждает отчет и баланс и выносит определение о завершении ликвидационного производства. 

Рекомендуемая литература: (1,5(.

Тема 17. Реабилитационные меры и процедуры

Банкротство как следствие различных причин, приводящих предприятие к несостоятельности. Применение процедур банкротства. 

Конкурсное производство как организационно-правовой механизм применения процедуры непосредственной ликвидации к организации-должнику. 

Процедура внешнего наблюдения и реабилитации. Введение внешнего наблюдения в отношении предприятия-должника.

В рыночной экономике создание, функционирование и ликвидация предприятий и других хозяйствующих субъектов – явление закономерное. Эти процессы неразрывно связаны друг с другом. Банкротство же является следствием различных причин, приводящих предприятие к несостоятельности.

Законодательство о банкротстве и является инструментом, позволяющим применять к таким неплатежеспособным должникам процедуры банкротства с целью преодоления кризиса неплатежей, дальнейшего роста просроченных задолженностей организаций и предотвращения негативных социальных последствий, связанных с этими процессами.

Следует отметить, что применение процедур банкротства не обязательно должно означать ликвидацию юридического лица, то есть продажу всех его активов с целью уплаты долгов.

В соответствии с действующим казахстанским законодательством о банкротстве по предприятию, в отношении которого возбуждено дело о банкротстве, может быть принято два варианта решений – введение реабилитационной процедуры или конкурсного производства.

Согласно статье 43 Закона Республики Казахстан «О банкротстве» (далее - Закон) при наличии возможности восстановления своей платежеспособности несостоятельный должник может заявить ходатайство о применении в отношении его реабилитационной процедуры в уполномоченный орган до обращения в суд с заявлением о признании его банкротом. С подобным ходатайством могут обратиться также кредиторы или третьи лица до возбуждения дела о банкротстве.

Реабилитационная процедура является процедурой восстановления платежеспособности предприятия, и она направлена на спасение предприятия, неплатежеспособность которого образовалась, например, в силу непрофессионального менеджмента. Это хорошая альтернатива для неплатежеспособного должника избежать ликвидации, а для кредиторов получить полное удовлетворение своих требований.

План реабилитации несостоятельного должника должен содержать конкретные мероприятия по восстановлению платежеспособности должника (реабилитационные меры) и сроки погашения задолженности перед кредиторами, которые, как правило, предоставляют банкроту отсрочку выплаты кредиторской задолженности, что является одним из важных факторов, влияющих на восстановление платежеспособности предприятия. 

Кроме того, реабилитационные меры могут включать любые организационно-хозяйственные, технические, финансово-экономические, правовые и иные, не противоречащие законодательству Республики Казахстан, мероприятия, направленные на предотвращение ликвидации несостоятельного должника.

Указанные меры позволяют восстановить платежеспособность организации-банкрота.

В случае, когда восстановление платежеспособности предприятия по тем или иным причинам невозможно, применяется конкурсное производство (ликвидация несостоятельного должника) – процедура, осуществляемая с целью удовлетворения требований кредиторов и объявления банкрота свободным от долгов.

Конкурсное производство есть организационно-правовой механизм применения процедуры непосредственной ликвидации к организации-должнику. 

Целесообразность применения конкурсного производства по отношению к организациям-банкротам состоит в том, что в результате проведения этой процедуры новый эффективный собственник придет на освобожденное от долгов жизнеспособное производство.

Кроме того, Законом предусмотрена очередность погашения требований кредиторов. Причем, в первую очередь удовлетворяются требования по уплате удержанных из заработной платы и (или) иного дохода алиментов, а также требования граждан, перед которыми ликвидируемый банкрот несет ответственность за причинение вреда жизни или здоровью, путем капитализации соответствующих повременных платежей, во вторую очередь производятся расчеты по оплате труда и выплате компенсаций лицам, работавшим по трудовому договору, задолженностей по социальным отчислениям в Государственный фонд социального страхования, по уплате удержанных из заработной платы обязательных пенсионных взносов, а также вознаграждений по авторским договорам.

Применение к несостоятельным должникам процедуры банкротства путем проведения конкурсного производства позволяет не только удовлетворить требования кредиторов и освободить банкрота от долгов, но и очистить единый Государственный регистр юридических лиц Республики Казахстан от нежизнеспособных и бездействующих хозяйствующих субъектов.
1. Процедура внешнего наблюдения и реабилитации.
В настоящее время Межрегиональный департамент в большей степени ассоциируется  с процедурой банкротства. Однако на сегодняшний день деятельность Межрегионального департамента направлена на восстановление платежеспособности предприятия, путем введения процедуры внешнего наблюдения и реабилитации.

Современное законодательство РК «О банкротстве», по сравнению с законодательством зарубежных стран, в большей степени направлено на сохранение предприятия-должника путем применения к нему  различных мер. В ходе  достижения которых решаются задачи по защите интересов кредиторов должника. Порядок и условия проведения таких мер регламентирует процедура внешнего наблюдения и реабилитации. 

  Введение внешнего наблюдения в отношении предприятия -  должника позволят его кредиторам обеспечить сохранность имущества должника, установить причины его неплатежеспособности, провести анализ финансового состояния должника, обеспечить контроль за состоянием его финансово-хозяйственной деятельности, предотвратить действия со стороны руководства должника по уклонению от исполнения обязательств перед кредиторами, проведению им реорганизации, совершению сделок касаемых отчуждения основных средств, их передачи в залог или аренду, а также других сделок  совершаемых руководителем по ценам значительно ниже рыночных или без достаточных оснований, исполнение которых может повлечь убытки для должника.

Целью реабилитационной процедуры является: 

- восстановление платежеспособности несостоятельного должника и предотвращение его ликвидации;
- погашение кредиторской задолженности;
- обеспечение обязательного внесения и погашения текущих платежей;
- обеспечение эффективной деятельности предприятия. 
Еще одним положительным моментом реабилитационной процедуры является то, что с начала ее введения прекращается начисление неустойки (пени, штрафов) по всем видам задолженности должника, а также вознаграждения по полученным кредитам.

Реабилитационная процедура применяется к несостоятельному должнику Специализированным межрайонным экономическим судом, при наличии  ходатайства должника, с согласия комитета кредиторов и Межрегионального департамента Комитета по работе с несостоятельными должниками Ертис. Процедура осуществляется в соответствии с планом реабилитации, утверждаемым судом.

План реабилитации несостоятельного должника должен содержать конкретные мероприятия по восстановлению платежеспособности должника и сроки погашения задолженности перед кредиторами. Методические рекомендации, разъяснения о процедуре реабилитации Межрегиональный департамент осуществляет на безвозмездной основе.

Продолжительность осуществления реабилитационной процедуры три года. Срок ее проведения может быть продлен судом, но не более чем на 6 месяцев.

Прекращается реабилитационная процедура, в случае если ее цель достигнута или в случае невозможности достижения цели.

2. Процедура банкротства.
Становление рыночной экономики объективно обуславливает возникновение и развитие механизмов, регулирующих процессы производства, сбыта и потребления товаров и услуг. Достижение оптимальной инфраструктуры производства, соответствующей потребностям и платежеспособному спросу субъектов экономической деятельности, осуществляется посредством национального рынка и складывающейся на данный момент рыночной ситуации. Неравномерное развитие экономики характеризуется как кризисная ситуация, и преодоление ее возможно с помощью механизма банкротства.

Банкротство является крайней формой кризисного состояния, когда предприятие не в силах оплатить свою задолженность и восстановить платежеспособность за счет собственных источников доходов. Банкротство является результатом развития кризисного состояния предприятия и рыночным инструментом перераспределения капитала.

Современное законодательство Республики Казахстан «О банкротстве», по сравнению с законодательством зарубежных стран, в большей степени направлено на сохранение предприятия-должника путем применения к нему  различных реорганизационных, организационно-хозяйственные, управленческих, инвестиционных, технических, финансово-экономических, правовых и иных, не противоречащих законодательству мер. 

Реабилитационная процедура в отношении банка производится по решению суда в рамках мер по принудительной реорганизации банка с целью восстановления его платежеспособности и (или) обеспечения возможности выполнения банком условий и требований, предусмотренных законодательством Республики Казахстан. 2. Суд вправе решить вопрос о принудительной реорганизации банка либо проведении в отношении банка реабилитационных процедур только на основании соответствующего заключения уполномоченного органа. 

Обязательным условием для производства принудительной реорганизации банка, реабилитационных процедур является возврат банком всех находящихся у него депозитов заинтересованным лицам в течение одного года со дня принятия решения о принудительной реорганизации. 

Невыполнение этого условия влечет за собой принудительную ликвидацию банка. 

Рекомендуемая литература: (4-7(.

Тема 18. Разработка стратегий по формированию устойчивого конкурентного преимущества

Проблемы развития конкуренции и повышения конкурентоспособности хозяйствующих субъектов в РК. Необходимость разработки комплексной системы мер, направленных на повышение конкурентоспособности кредитных организаций. Важнейшие механизмы управления конкурентоспособностью банка. 

Стратегия дифференциации. Основные проблемы, препятствующие эффективной реализации стратегии дифференциации. 

Стратегия фокусирования. Фокусирование на клиентуре определенного масштаба бизнеса. Отраслевое фокусирование. Региональное фокусирование.

Повышение капитализации банковской системы, расширение ее ресурсной базы. Совершенствование системы рефинансирования кредитных организаций.
В условиях формирования рыночных отношений в РК проблема развития конкуренции и повышения конкурентоспособности хозяйствующих субъектов во всех отраслях экономики, в том числе в банковской сфере, становится все более актуальной. В настоящее время рассматриваемая проблематика приобретает особое значение в связи с конкуренцией не только между казахстанскими банками различных масштабов деятельности (национальными, региональными и местными), но также и между российскими и иностранными кредитными организациями. Сложившиеся тенденции определяют необходимость разработки комплексной системы мер, направленных на повышение конкурентоспособности кредитных организаций. Важнейшим механизмом управления конкурентоспособностью банка на микроуровне является конкурентная стратегия (или просто "стратегия"). Под стратегией банка следует понимать комплекс мероприятий по определению основных долгосрочных целей и задач кредитной организации, направленных на достижение устойчивого конкурентного преимущества на рынке банковских услуг. Современная теория стратегического менеджмента предлагает различные подходы к классификации конкурентных стратегий в зависимости от их концептуальной направленности. При этом, с точки зрения анализа конкурентного поведения банков особого внимания заслуживает классификация стратегий, которая выделяет три базовые стратегии: лидерство в издержках, дифференциация и фокусирование.

Лидерство в издержках. Реализация данной стратегии может потребовать изменения характера предоставляемых банком услуг, а также крупных предварительных капиталовложений для завоевания необходимой доли рынка. В качестве основных мероприятий в рамках реализации стратегии минимизации издержек на рынке банковских услуг следует отметить следующие.

Использование эффекта масштаба. В банковской деятельности применение эффекта масштаба может проявляться в двух основных формах: слияния и поглощения, а также публичное размещение ценных бумаг (IPO). Привлечение капитала посредством публичного размещения ценных бумаг, будучи высокоэффективным способом расширения масштаба деятельности, в силу своей специфики доступно ограниченному количеству крупных банков. Кредитные организации, функционирующие в среднем и нижнем эшелонах национальной банковской системы, как правило, опираются на другие направления минимизации издержек, рассмотренные ниже. Применение кривой обучения предполагает снижение уровня накладных затрат банка по мере роста масштабов проводимых операций. Эффект обучения при оказании услуг относится только к элементам добавленной стоимости кредитных продуктов, не влияя, таким образом, на стоимость привлекаемых банком финансовых ресурсов (т. е. ключевой элемент конечной их стоимости), при этом у разных банков могут быть разные кривые обучения. Опыт последних лет показывает, что эффект обучения значимо проявляется при банковском обслуживании как физических, так и юридических лиц - в частности, кредитовании корпоративных клиентов.

Оптимизация накладных расходов. Это направление предполагает оптимизацию затрат банка за счет снижения непроцентных расходов, не относящихся прямо к основным банковским операциям. Указанный эффект, в частности, достигается за счет регулирования штата сотрудников, реорганизации региональной сети банка и иных мероприятий. Сокращая непроизводительные расходы, банк может оперативно сформировать резерв средств, которые могут быть направлены на развитие кредитной организации. Анализ практики работы банков различных направлений позволяет выявить стабильную тенденцию опережающего темпа роста непроцентных расходов относительно темпов роста совокупных доходов, негативно сказывающуюся на рентабельности проводимых банками операций, в связи с чем, рассмотренное направление минимизации издержек приобретает особую актуальность.

Рационализация кредитной политики банка предполагает регулирование уровня кредитного риска банка и снижения размера возможных потерь в случае дефолта заемщиков, в частности: ужесточение требований к потенциальным заемщикам; организация мер по совершенствованию кредитной работы банка; пересмотр линейки предоставляемых кредитных продуктов.

В качестве основных факторов, предполагающих целесообразность применения банками рассматриваемой стратегии, необходимо отметить:

· наличие у банка обширной клиентской базы, однородной по своему качественному составу (финансовое состояние, отраслевая принадлежность клиентов и пр.);

· ориентацию банка на оказание традиционного набора услуг на рынках привлечения и размещения ресурсов;

· возможность доступа банка на отечественные и зарубежные финансовые рынки в целях расширения ресурсной и капитальной базы.

К числу основных проблем, связанных с эффективной реализацией рассматриваемой стратегии, следует отнести:

· практическое отсутствие возможности у банка влиять на стоимость привлекаемых ресурсов, или, иными словами, необходимость учета данного параметра как заданного извне. Данное обстоятельство обусловлено тем, что стоимость банковских ресурсов в целом определяется макроэкономическими параметрами (в первую очередь ставкой рефинансирования Центрального банка), при этом реальная возможность их снижения путем слияний или поглощений либо выхода на зарубежные рынки капитала доступна лишь ограниченному числу крупных банков; 

· недостаточная капитализация большинства банков, одним из следствий чего, в частности, выступает недостаточная возможность использования банками эффекта масштаба за счет расширения объема предоставляемых кредитных услуг; 

· относительно невысокий уровень автоматизации и развития технологий кредитования; 

· невысокое качество финансового планирования в банках, и, соответственно, недостаточная возможность объективного прогнозирования затрат, связанных с их деятельностью на различных сегментах банковского рынка, и их оптимизации. 

Стратегия дифференциации защищает кредитную организацию от конкурентного соперничества за счет формирования лояльности клиентов к продуктам и услугам банка, а также снижает чувствительность к их цене.

На рынке кредитования корпоративных клиентов факторы дифференциации продуктов можно разделить на две основные группы:

· факторы, связанные с процедурой рассмотрения кредитной заявки (срок анализа кредитной заявки, объем финансовой и юридической документации, представляемой клиентом, а также требования банка к финансовой устойчивости потенциального заемщика и др.);

· факторы, отражающие специфику условий кредитования (уровень процентной ставки по ссуде, характер обеспеченности кредита, целевое назначение кредитного продукта, состав прочих обязательств заемщика в рамках кредитного соглашения и др.).

Ключевыми факторами выбора банком стратегии дифференциацииь являются:

· высокая привлекательность выбранной банком продуктовой ниши по сравнению с другими рыночными сегментами;

· наличие у банка необходимых кадровых, технологических и иных ресурсов для осуществления специализации на предоставлении определенного вида продуктов;

· сравнительно высокие входные барьеры (технологические, финансовые, организационные и пр.) для занятия рассматриваемой продуктовой ниши конкурентами.

Стратегия фокусирования предполагает фокусирование деятельности банка на обслуживании определенной группы клиентов либо географического сегмента рынка. В основе данной стратегии лежит предположение о том, что кредитная организация с ее помощью способна преследовать узкую стратегическую цель с большей эффективностью, чем ее конкуренты, действующие на более широком пространстве. Применительно к банковской практике стратегию фокусирования можно рассматривать в качестве трех разновидностей.

Фокусирование на клиентуре определенного масштаба бизнеса предполагает концентрацию усилий кредитной организации на обслуживании клиентов определенного масштаба деятельности: малого, среднего или крупного бизнеса. В данном контексте следует особо выделить фокусирование деятельности банка на обслуживании субъектов малого бизнеса, традиционно испытывающего повышенную потребность в заемных банковских ресурсах. В качестве основных предпосылок успешной реализации банком данной стратегии отметим следующие:

· широкая диверсификация кредитного портфеля банка в региональном и отраслевом разрезах (что, в свою очередь, предполагает наличие разветвленной филиальной сети);

· наличие качественной системы риск-менеджмента, позволяющей в сжатые сроки оценить основные факторы финансовых и нефинансовых рисков, связанных с кредитованием того или иного заемщика;

· развитая система маркетинга, направленная на продвижение кредитных продуктов банка среди широкого спектра клиентов рассматриваемой группы.
Формирование развитой системы конкурентных отношений на банковском рынке в среднесрочной перспективе возможно только при условии проведения необходимых стратегических и тактических мероприятий как на уровне каждого отдельно взятого банка (в рамках рассмотренных выше направлений), так и на уровне банковской системы в целом. При этом ключевой макроэкономической задачей в рассматриваемом контексте является выработка комплекса мероприятий в сфере финансовой, денежно-кредитной политики, а также банковского регулирования и надзора, направленных на повышение капитализации банковской системы, расширение ее ресурсной базы, а также на совершенствование системы рефинансирования кредитных организаций.

Рекомендуемая литература: (6-8(.

7 Содержание практических (семинарских) занятий
Практические занятия включают в себя подготовку докладов по заданным темам и их обсуждение.

Тема 1.   Необходимость и особенности управления банком в условиях финансовой глобализации

Эффективное осуществление сопровождения кредитных операций. Роль и место рисков кредитного анализа и рисков, связанных с принятием решения по выдаче ссуд. Умение финансовых структур распознавать и регулировать изменяющиеся во времени риски экономической конъюнктуры.

Рекомендуемая литература: (1-3(.

Тема 2. Банковские группы и холдинги, финансово-промышленные 

группы

Финансово-промышленные группы (ФПГ), цель их создания, основные задачи и состав. Классификация ФПГ и особенности их формирования в нашей стране. 

Рекомендуемая литература: (3,4(.

Тема 3. Управление человеческим капиталом банка

Стратегия управления банком в области организации работы персонала. Определение эффективности работы персонала, его мотивации, стимулирования инновационного потенциала и продвижения. 

Рекомендуемая литература: (1,4(.

Тема 4. Стратегия управления взаимоотношениями с клиентами

Клиенто-ориентированные стратегии, требующие изменения корпоративной культуры и психологии сотрудников банка, критерии эффективности такой перестройки.

Роль и значение маркетинга при реализации клиенто-ориентированной стратегии.  

Рекомендуемая литература: (5,6(.

Тема 5. Анализ конкурентной среды и положения банка в различных 

сегментах рынка

Банковская конкуренция в современном понимании и меры по укреплению конкурентных позиций банка в различных сегментах рынка. Классификация стратегических зон деятельности. Разработка эффективной конкурентной стратегии, путей продвижения банковских продуктов, сбытовой и коммуникационной политики.

Рекомендуемая литература: (2-4(.

Тема 6. Управленческий маркетинг в банках

Отношения банка и клиента в рамках современного маркетинга. Интегрированный маркетинг, его цели и задачи. Основные принципы управленческого банковского маркетинга. Комплексность процесса функционирования маркетинга. Единство стратегического и оперативного планирования маркетинга.

Рекомендуемая литература: (6,7(.

Тема 7. Стратегия ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг

Основные задачи ценовой стратегии банка. Структура ценовой стратегии. 

Стратегия управления ценами. Маркетинговая составляющая стратегии ценообразования. Задачи ценообразования на основе затрат.

Рекомендуемая литература: (1,7(.

Тема 8. Перекрестные продажи в банковских и финансовых группах

Перекрестные продажи в сфере деятельности кредитных организаций. Условия успешного запуска cross-selling в финансовой сфере. Выгоды продавца от использования метода комплексных продаж. Почему кросс-программы могут быть интересны покупателю?

Рекомендуемая литература: (4,8(.

Тема 9. Теория проведения организационных изменений и ее применение в банках

Выбор функциональных областей (функций), влияющий на определение основной структуры банка.

Значение стратегии, ориентированной на удовлетворение потребностей клиентов банка.

Рекомендуемая литература: (7,8(.

Тема 10. Направления и методы анализа финансовых результатов банка

Функциональный, структурный, операционно-стоимостный анализ баланса коммерческого банка. Ежедневный, еженедельный (декадный), месячный, квартальный, годовой  анализ балансов. Полный и тематический анализ. Предварительный, оперативный, итоговый и перспективный анализ.

Рекомендуемая литература: (4-6(.

Тема 11. Система сбалансированных показателей и ее применение в оценке деятельности банка

Составляющие системной оценки деятельности банка - финансовая, клиентская, внутренних бизнес-процессов, обучения и развития персонала, цели и задачи которых отражаются финансовыми и нефинансовыми показателями.

Рекомендуемая литература: (3-5(.

Тема 12. Оценка деятельности банка международными рейтинговыми агентствами

Рейтинг финансовой устойчивости банков. Долгосрочные рейтинги. Система обозначения краткосрочных рейтингов. Краткосрочные рейтинги, отражающие вероятность погашения банками краткосрочных долговых обязательств. Рейтинговые оценки устойчивости, стабильности, а также подверженности рискам.
Рекомендуемая литература: (6-8(.

Тема 13. Стратегия построения имиджа банка и управление брендом

Брендинг - осознанная и программируемая деятельность по созданию и накоплению информационного капитала.

Ребрендинг - изменение бренда в целях стимулирования изменения к нему потребительского отношения.

Рекомендуемая литература: (2,3(.

Тема 14. Экспансии банков на внешние рынки и развитие региональных банков

Экспансия казахстанских банков на финансовые рынки стран СНГ. 

Меры АФН Казахстана по стимулированию экспансии коммерческих банков республики на внешние рынки.

Рекомендуемая литература: (6,8(.

Тема 15. Менеджмент банковских инноваций

Высокие компьютерные, инновационные технологии как основа для глобализации финансовой сферы. Наиболее важные тенденции финансовой глобализации. Автоматизация банковских процессов. Разработка и внедрение новых банковских продуктов (услуг) на базе новых технологий. Комплексное использование новых информационных и коммуникационных технологий для электронного маркетинга.

Рекомендуемая литература: (3-5(.

Тема 16. Особенности менеджмента в процессе консервации банка

Консервация банка как принудительное проведение по решению уполномоченного органа комплекса административных, юридических, финансовых, организационно-технических и других мероприятий и процедур в целях оздоровления его финансового положения и улучшения качества работы. 

Рекомендуемая литература: (1,5(.

Тема 17. Реабилитационные меры и процедуры

Реабилитационные процедуры. Цель реабилитационных процедур. План реабилитации несостоятельного должника. Прекращение реабилитационных процедур. Процедура банкротства как крайняя форма кризисного управления.

Рекомендуемая литература: (4-7(.

Тема 18. Разработка стратегий по формированию устойчивого конкурентного преимущества

Базовые конкурентные стратегии. Лидерство в издержках. Использование эффекта масштаба. Эффект обучения при оказании услуг. Оптимизация накладных расходов. Рационализация кредитной политики банка. Основные факторы, предполагающие целесообразность применения банками конкурентной стратегии. 

Рекомендуемая литература: (6-8(.

8 Задания для самостоятельной работы обучающихся
Задания для СРО по каждой теме предполагают разработку всех нижеприведенных вопросов, включая изучение монографий, учебников, других источников информации и написание рефератов, впоследствии обсуждаемых и защищаемых на СРОП.
Тема 1.   Необходимость и особенности управления банком в условиях финансовой глобализации

1. Глобализация как экономическое явление. Финансовая глобализация и возрастание ее значимости для изменения межстрановых финансовых потоков.

2. Базовые элементы прочной банковской системы в условиях финансовой глобализации. Значение стабилизация цен и показателей экономического развития страны для повышения надежности ее банковской системы.
Рекомендуемая литература: (1-3(.

Тема 2. Банковские группы и холдинги, финансово-промышленные 

группы

1. Холдинги, создаваемые в различных сферах экономики. Подразделение холдингов по различным признакам. 
2. Чистые и смешанные, частные и государственные холдинги.
Рекомендуемая литература: (3,4(.

Тема 3. Управление человеческим капиталом банка

1. Организация подбора и расстановки персонала. Организация системы подготовки персонала. 

2. Управление человеческим капиталом.
Рекомендуемая литература: (1,4(.

Тема 4. Стратегия управления взаимоотношениями с клиентами

1. Поддерживающие информационные системы, включающие в себя базу данных, управляемую программным обеспечением CRM системы. 
2. Мультимедийный Call-centеr, рассчитанный на круглосуточное обслуживание запросов клиентов.
Рекомендуемая литература: (5,6(.

Тема 5. Анализ конкурентной среды и положения банка в различных 

сегментах рынка

1. Основные возможности и преимущества использования системы анализа конкурентной среды. 
2. Система анализа конкурентной среды, реализованная на платформе Microsoft.NET. 
Рекомендуемая литература: (2-4(.

Тема 6. Управленческий маркетинг в банках

1. Основные задачи маркетинга в банке, информационные и консультационные услуги. Маркетинговые исследования и информация в современном банке. 
2. Сегментация и соответствующий характер банковских услуг, клиентурный признак. Демографическая сегментация.
Рекомендуемая литература: (6,7(.

Тема 7. Стратегия ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг

1. Ключевые факторы, влияющие на достоверность результата определения себестоимости и эффективности банковских услуг.
Рекомендуемая литература: (1,7(.

Тема 8. Перекрестные продажи в банковских и финансовых группах

1. Зарубежный опыт применения маркетинговой технологии перекрестных продаж (cross-selling).
Рекомендуемая литература: (4,8(.

Тема 9. Теория проведения организационных изменений и ее применение в банках

1. Роль долгосрочной стратегии в выработке и проведении политики взаимодействия банка с внешней средой. 
2. Связь структуры банковской организации со стратегическим выбором и функциями.
Рекомендуемая литература: (7,8(.

Тема 10. Направления и методы анализа финансовых результатов банка

1. Структура экономического анализа деятельности банка. 
2. Экономическое положение клиентов банка (кредиторов и заемщиков), оценка конкурентов, маркетинговые исследования конъюнктуры рынка.
Рекомендуемая литература: (4-6(.

Тема 11. Система сбалансированных показателей и ее применение в оценке деятельности банка

1. Сбалансированные системы показателей, основанные на причинно-следственных связях между стратегическими целями, отражающими их параметрами и факторами получения планируемых результатов.
Рекомендуемая литература: (3-5(.

Тема 12. Оценка деятельности банка международными рейтинговыми агентствами

1. Агентства группы Global Rating и другие наиболее известные рейтинговые агентства. Fitch Ratings, Moody's, Standard & Poor's, Morningstar. 
2. Финансовые показатели, используемые крупнейшими мировыми рейтинговыми агентствами.
Рекомендуемая литература: (6-8(.

Тема 13. Стратегия построения имиджа банка и управление брендом

1. Активы бренда (brand equity). Оценка стоимости бренда. Роль брендинга и бренда. Сила бренда. 
2. Расчет стоимости бренда. Итоговая стоимость бренда.
Рекомендуемая литература: (2,3(.

Тема 14. Экспансии банков на внешние рынки и развитие региональных банков

1. Финасово-кредитная деятельность банковских учреждений за рубежом.

2. Экспансия банков посредством прямого кредитования хозяйствующих субъектов-нерезидентов.
Рекомендуемая литература: (6,8(.

Тема 15. Менеджмент банковских инноваций

1. Основные инновационные направления в системе банковского маркетинга и ценовой политики. 
2. Преимущества стратегии быстрого реагирования. Компьютеризация инструментов управления.
Рекомендуемая литература: (3-5(.

Тема 16. Особенности менеджмента в процессе консервации банка

1. Основания для консервации банка. Режим консервации. Прекращение консервации банка. 
2. Ликвидация и принудительная реорганизация банков. Добровольная ликвидация. Принудительная ликвидация.
Рекомендуемая литература: (1,5(.

Тема 17. Реабилитационные меры и процедуры

1. Современное законодательство Республики Казахстан о банкротстве, в  сравнении с аналогичным законодательством зарубежных стран. 
2. Закон Республики Казахстан «О банках и банковской деятельности в Республике Казахстан» о реабилитационных мерах и банкротстве в национальной финансово-кредитной системе.
Рекомендуемая литература: (4-7(.

Тема 18. Разработка стратегий по формированию устойчивого конкурентного преимущества

1. Конкурентная стратегия. Современная теория стратегического менеджмента. 
2. Различные подходы к классификации конкурентных стратегий в зависимости от их концептуальной направленности.
Рекомендуемая литература: (6-8(.

Наиболее сложные вопросы учебной программы
1) Стратегия ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг;

2) Менеджмент банковских инноваций;

3) Разработка стратегий по формированию устойчивого конкурентного преимущества.
9 Рекомендуемая тематика курсовых проектов (работ)

Не предусмотрены

10 График консультаций СРОП (СРОП составляет 25% от СРО)

Консультации по всем вопросам осуществляются согласно графику СРОП на текущий семестр.

11 Расписание проверок знаний обучающихся
Посещение лекций, практических занятий и СРСП оценивается в пределах 0-100 баллов

График выполнения и сдачи заданий по дисциплине

	№
	Виды 

работ
	Тема, цель

и содержание

задания
	Рекомендуемая литература
	Продолжительность выполнения
	Форма контроля
	Срок 

сдачи

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	Реферат
	Необходимость и особенности управления банком в условиях финансовой глобализации
	(1-3(
	1 неделя
	собеседование
	1-я неделя

	2
	Реферат
	Банковские группы и холдинги, финансово-промышленные группы
	(3,4(
	1 неделя
	собеседование
	2-я неделя

	3
	Реферат
	Управление человеческим капиталом банка
	(1,4(
	1 неделя
	собеседование
	3-я неделя

	4
	Реферат
	Стратегия управления взаимоотношениями с клиентами
	(5,6(
	1 неделя
	собеседование
	4-я неделя

	5
	Реферат
	Анализ конкурентной среды и положения банка в различных сегментах рынка
	(2-4(
	1 неделя
	собеседование
	5-я неделя

	6
	Реферат
	Управленческий маркетинг в банках
	(6,7(
	1 неделя
	собеседование
	6-я неделя

	7
	Реферат
	Стратегия ценообразования и управления себестоимостью банковских услуг
	(1,7(
	0,5 недели
	собеседование
	7-я неделя

	8
	Реферат
	Перекрестные продажи в банковских и финансовых группах
	(4,8(
	0,5 недели
	собеседование
	7-я неделя

	9
	Реферат
	Теория проведения организационных изменений и ее применение в банках
	(7,8(
	1 неделя
	собеседование
	8-я неделя

	10
	Рубежный контроль №1
	Темы 1 – 9
	
	1 час
	письм. контр. работа
	8-я неделя

	11
	Реферат
	Направления и методы анализа финансовых результатов банка
	(4-6(
	1 неделя
	собеседование
	9-я неделя

	12
	Реферат
	Система сбалансированных показателей и ее применение в оценке деятельности банка
	(3-5(
	1 неделя
	собеседование
	10-я неделя

	13
	Реферат
	Оценка деятельности банка международными рейтинговыми агентствами
	(6-8(
	1 неделя
	собеседование
	11-я неделя

	14
	Реферат
	Стратегия построения имиджа банка и управление брендом
	(2,3(
	1 неделя
	собеседование
	12-я неделя

	15
	Реферат
	Экспансии банков на внешние рынки и развитие региональных банков
	(6,8(
	1 неделя
	собеседование
	13-я неделя

	16
	Реферат
	Менеджмент банковских инноваций
	(3-5(
	0,5 недели
	собеседование
	14-я неделя

	17
	Реферат
	Особенности менеджмента в процессе консервации банка
	(1,5(
	0,5 недели
	собеседование
	14-я неделя

	18
	Реферат
	Реабилитационные меры и процедуры
	(4-7(
	0,5 недели
	собеседование
	15-я неделя

	19
	Реферат
	Разработка стратегий по формированию устойчивого конкурентного преимущества
	(6-8(
	0,5 недели
	собеседование
	15-я неделя

	20
	Рубежный контроль №2
	Темы 10 – 18
	(1-8(
	1 час
	тестирование
	15-я неделя


Примечание: 

1. Реферат должен быть написан на конкретную тему соответствующей той или иной теме самостоятельной работы студента, которая обязательно согласовывается с преподавателем. 

12 Критерии оценки знаний обучающихся
Изучение дисциплины заканчивается экзаменом в форме тестирования, которое охватывает весь пройденный материал. Обязательным условием для допуска к экзамену является выполнение всех предусмотренных в программе заданий. 

Каждое задание оценивается в пределах 0-100 баллов.

Рейтинг допуска  выводится из среднеарифметического всех выполненных заданий на текущих занятиях (посещение лекций, домашние задания, задания по СРО, задания по практике) и рубежный контроль.

По итогам оценки ТУ и РК определяется рейтинг (Р1 и Р2) студента по дисциплине:

Р1(2) = ТУ1(2) х 0,7 + РК1(2) х 0,3.
Оценка рейтинга допуска студента по дисциплине за семестр равна:

РД = (Р1 + Р2) / 2
К итоговому контролю (ИК) по дисциплине допускаются студенты, выполнившие все требования рабочей учебной программы и набравшие рейтинг допуска не менее 50 баллов.

Уровень учебных достижений студента по дисциплине определяется итоговой оценкой (И), которая складывается из оценок РД и ИК (экзамена) с учетом их весовых долей (ВДРД) и (ВДИК). Весовые доли ежегодно утверждаются Ученым Советом университета и должны быть для РД не менее 0,6, а для ИК не более 0,4. Таким образом:

И = РД х 0,6 + ИК х 0,4.

Весовые доли ежегодно утверждаются ученым советом университета и должны быть для РД не более 0,6, а для ИК не менее 0,3.

Итоговая оценка по дисциплине подсчитывается только в том случае,
если обучающийся имеет положительные оценки, как по рейтингу допуска,
так  и  по  итоговому  контролю.  Не  явка  на  итоговый  контроль  по
неуважительной причине приравнивается к оценке «не удовлетворительно».
Результаты экзамена и промежуточной аттестации по дисциплине доводятся
до студентов в тот же день или на следующий день, если письменный
экзамен проводился во второй половине дня.

Для корректности подсчета итоговой оценки знания обучающегося на рубежном контроле (рейтинге) и итоговом экзамене оцениваются в процентах от 0 до 100%.

Учебные достижения, то есть знания, умения, навыки и компетенции студентов по изученной дисциплине оцениваются по многобалльной буквенной системе адекватной ее цифровому эквиваленту и традиционной шкале оценок: 
	Оценка по
буквенной системе
	Цифровой
эквивалент баллов
	Процентное
содержание
	Оценка
по традиционной системе

	A
	4,0
	95-100
	Отлично

	A-
	3,67
	90-94
	

	B+
	3,33
	85-89
	Хорошо

	B
	3,0
	80-84
	

	B-
	2,67
	75-79
	

	C+
	2,33
	70-74
	Удовлетворительно

	C
	2,0
	65-69
	

	C-
	1,67
	60-64
	

	D+
	1,33
	55-59
	

	D
	1,0
	50-54
	

	F
	0
	0-49
	Неудовлетворительно


13 Требования преподавателя, политика и процедуры

Посещение обучающимися всех аудиторных занятий без опозданий является обязательным. В случае пропуска, занятия отрабатываются в порядке, установленном деканатом. Допускается максимально только два пропуска занятий. Два опоздания на занятие приравниваются к одному пропуску. В случае более двух пропусков преподаватель имеет право в дальнейшем студента не допускать к занятиям до административного решения вопроса. Присутствие на лекциях посторонних лиц, не являющихся контингентом студентов данного курса, запрещается.

Работы следует сдавать в указанные сроки. Крайний срок сдачи всех заданий – за 3 дня до начала экзаменационной сессии. 

Студенты, не сдавшие все задания, не допускаются к экзамену.

Повторение темы и отработка пройденных материалов по каждому учебному занятию обязательны. Степень освоения учебных материалов проверяется тестами или письменными работами. Тестирование студентов может проводиться без предупреждения.

При выполнении самостоятельной работы студентов под руководством преподавателя (СРСП) учитывать следующие четыре основные функции. 

Первая – предполагает реализацию активного восприятия студентами информации преподавателя, полученной в период установочных занятий по учебной дисциплине.

 Вторая функция предполагает, что студенты самостоятельно, на основании рекомендаций преподавателя, изучают учебно-методические пособия, литературные источники, выполняют домашние задания, контрольные и курсовые работы и т.д. На этом этапе от студентов требуется знание методов работы, фиксация своих затруднений, самоорганизация и самодисциплина. 

Третья функция студентов состоит в анализе и систематизации своих затруднительных ситуаций, выявлении причин затруднений в понимании и усвоении ими учебного материала, выполнении других учебных действий. Студенты переводят неразрешимые затруднения в систему вопросов для преподавателя (ранжируют их, упорядочивают, оформляют), строят собственные версии ответов на эти вопросы.

Четвертая функция студентов состоит в обращении к преподавателю за соответствующими разъяснениями, советами, консультациями. 

14 Список литературы

Основная:

1 Кузнецова Е.И. Деньги. Кредит. Банки: учеб. пособие для студ. вузов экон. спец. / под ред. Н.Д. Эриашвили. – М. : Юнити, 2007. – 527 с.

2 Банковское дело: учебник для студ. вузов экон. спец. / под ред. О.И. Лаврушина. – 7-е изд., перераб. и доп. – М. : Кнорус, 2008. – 766 с.

3 Галанов В.А. Основы банковского дела: учеб. пособие. – М. : Форум, 2008.- 285 с.

4 Банковское дело: учебник / под ред. О.И. Кроливецкой. – М. : Финансы и статистика, 2009. – 566 с.

5 Банковское дело: управление и технология: учеб. пособие. / под. ред. А.М. Тавасиева. – М. : Юнити, 2009. – 369 с.

Дополнительная:

6 Фатхутдинов Р.А. Стратегический маркетинг: учебник для вузов. – 4-е изд. – СПб. : Питер, 2006. – 347 с.

7 Зайцев С.В. Внедрение новых банковских продуктов как элемент коммуникационной политики банка. – Астрахань : Сорокин Р.В., 2007. – 116 с.

8 Банковская система Казахстана: учеб. пособие / Сейткасимов Г., Бекболатулы Ж., Каримжонов С.– Алматы : Каржы-каражат, 2008. – 185 с.

Титульный лист программы дисциплины (Syllabus)





Форма


ФСО ПГУ 7.18.4/19








Лист утверждения программы дисциплины (Syllabus)





Форма


ФСО ПГУ 7.18.4/19














6
52

