
D--+92939 

На правах рукописи 

(j 
Серебренникова Анна Ивановна 

ФОРМИРОВАНИЕ И РАЗВИТИЕ 
СИСТЕМЫ РАСЧЕТНО-КАССОВОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ 

КОРПОРАТИВНЬIХ КЛИЕНТОВ 

Специальность 08.00.10-
Финансы, денежное обращение и кредит 

АВТОРЕФЕРАТ 

диссертации на соискание ученой степени 

кандидата экономических наук 

Екатеринбург - 2008 . 

5~ 



Диссертационная работа вьпюJDfена 

на кафедре ценных бумаг, корпоративных финансов и Ю1Вестиций 
ГОУ ВПО ((Уральский государс11Jенный экономический униве;х:кrеD> 

Научный руководитель: Решетникова Татыша Владимировна 
кандидат экономических наук, профессор 

Научный консультакr: Иваннцкий Викrор Павлович 
доктор экономических наук, профессор 

Оф1ЩИальные оппоненты: Просвирни• Ирина Игоревна 

Ведущая органи18Ция: 

доктор экономических наук, профес.:ор 

Ильиных Ольга Александровна 
кандидат экономических наук, доцент 

Уральский rocy да)>С11Jенный 
технический университет - УПИ 
имени первого Президента Б. Н. Ельцина 

Защита состоится 18 декабря 2008 г. в 13.30 на заседании диссертационного 
совета Д 212.287.02 при ГОУ ВПО «Уральский rосударственныА экономический уни
верситсn> по адресу: 620144, г. Екатеринбург, ГСП-985, ул. 8 Марта/Народной во
ли, 62/45, зал заседаний ученого совета (ауд. 150). 

Оrзывы на автореферат в двух экземплярах, заверенные rербовой печатью, 
просим направлять по адресу: 620144, г. Екатеринбург, ГСП-985, ул. 8 Марта/Народной 
воли, 62145, ГОУ ВПО «Уральский государственный экономический университсn>, 

учеиоыу секретарю диссертационного совета Д 212.287.02. 

С диссертацией можно ознакомиться в научной библиотеке ГОУ ВПО 

«Уральский государственный экономический унивсрскrет>>. С авторефератом дис

сертации мо1юю ознакомиться на сайте ГОУ ВПО «Уральский государственный эко

номический университеn>: http://www.usue.ru. 

Автореферат разослан 18 ноября 2008 г. 

Ученый секретарь 

диссертационного совета, 

доJСГор экономических наух, профессор 

НАУЧНАЯ БИБЛИОТЕКА КГУ 

11111111111111 111 
0000712646 

О. Б. Верстеннюсова 



v-v:92939 
Общая характеристика работы 

Актуальность темы исследования . Задачи повышения 

эффективности проводимых преобразований экономики России, 
связанные с оживлением производственно-финансовой активно

сти субъектов хозяйствования, делают особенно актуальной про

блему деятельности банковских структур, эффективное функ
ционирование которых можно рассматривать как одно из ус,10-

вий удовлетворения общественных социально-экономических 

потребностей. 

Развитие банковской системы нс может происходить обо

собленно от других участников экономических отношений в свя

зи с экономической природой банка как финансового посредни

ка, предоставляющего услуги по эффективному продвижению 

денежных потоков своих клиентов . Формирование рыночных 

отношений и мобильность хозяйствующих субъектов экономики, 

являющихся клиентами коммерческих банков, привели к воз

никновению конкурентной борьбы между банковскими учреж

дениями. Она, в свою очередь, выступает в качестве движущей 
силы, направляющей преобразования функционирования кре

дитных учреждений по пути максимального удовлетворения 

разнообразных финансовых потребностей клиентов. 

Конкурентная борьба на рынке банковских услуг связана 

с деятельностью по сохранению существующей клиентской базы 
и привлечению новых клиентов . Решение вопросов повышения 

конкурентоспособности заставляет банки обратить внимание на 

необходимость формирования клиентской политики, которая по

зволила бы регулировать, управлять и рационально организовы
вать взаимоотношения между коммерческим банком и корпора
тивным клиентом по поводу банковского обслуживания. От
правной точкой для разработки и применения клиентской поли

тики могут послужить отношения, которые возникают в ходе 

осуществления банком расчетно-кассового обслуживания клиен

та и консти'I)'ИРуют само понятие банка. Использование клиент
ской политики в деятельности банка неизбежно приведет к вы
работке новых принципов и изменению самой системы органи
зации оказания банком услуг, в частности по расчетно-кассовому 

обслуживанию. 



Адаптация работы банка к экономическим потребностям 
корпоративного клиекrа в рамI<аХ клиентской поmrгики вызыва
ет необходимость осмысления этих потребностей через изучение 
каждого юmента, изучение их влияния на финансовое положение 
банка. В настоящее время российские ученые заЮ1Маются разра
боткой методов анализа клиентской базы, применение которых 
можно распространить на разлwmые формы взаимоотношений 

банка с клиентом. Однако многие теоретические и методологи
ческие вопросы анализа клиентов банка нуждаются в проработке 
и дальнейшем развитии . Особо актуальной проблемой для ком
мерческого банка является выделение приоритетных клиентов 
и формирование из них обособленных групп по принципу зна
чимости в целях ориентации на их потребности при последую
щей разработке и адаптации форм и методов обслуживания. Со
временная практика анализа клиентов банка свидетельствует 
о том, что в рамI<аХ существующих методик нет таких, которые 

бы позволяли с минимальными затратами своевременно оценить 
значимость клиента для банка по всем параметрам, отражающим 
клиентскую политику банка. Вместе с тем цель банка - обеспе
чение прибыльности и эффективности бизнеса с корпоративны
ми клиентами, создание такой структуры клиентской базы, кото
рая обеспечила бы рентабельность обслуживания каждого кли
ента и бизнеса банка в целом. 

Целью диссертационного исследования является разра
ботка теории и практики клиентской политики и унифШ.{ирован
ной методики оценки привлекательности корпоративного клиента 

коммерческого банка, в том числе с государственным участием, 
на стадии расчетно-кассового обслуживания как основы форми
рования клиентской политики в условиях конкуренции на рынке 

банковских услуг. 
Исходя из целевой установки определены основные зада

чи исследования : 

оценить в ретроспективе сущность и функции коммерче
ского банка, систематизировать и изучить взгляды ученых на со
держание дефинШ.{ИЙ «банковский продукт» и «банковская услу
га» с целью определения их роли в системе функционирования 
коммерческого банка в условиях возрастания межбанковской 
конкуренции; 

исследовать и обосновать значимость расчетно-кассового 
обслуживания как основопо вашm 
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нии клиентской базы и постоянного источника доходов коммер
ческого банка для построения клиентской политики; 

рассмотреть взаимоотношения корпоративного клиента 

и коммерческого банка на основе соблюдения паритета их эко

номических интересов для обоснования принципов организации 

расчетно-кассового обслуживания как составляющей клиентской 
политики; 

систематизировать применяемые методы оценки привле

кательности корпоративного клиента банка в преломлении к бан

ку с государственным учас-mем в целях определения интегриро

ванных показателей значимости клиента на стадии расчетно

кассового обслуживания; 

разработать и апробировать методику оценки корпоратив

ного клиента банка как основы формирования клиентской поли

тики . 

Предметом диссертационного исследования являются 

взаимоотношения коммерческого банка и его корпоративных 

клиентов, рассмотренные с позиции влияния последних на по

вышение конкурентоспособности банка. 

В качестве объекта исследования выступает деятельность 

коммерческих банков, в том числе с государственным участием, 

в сфере расчетно-кассового обслуживания. 

Методологической и информационной основой иссле

дования послужили труды российских и зарубежных экономи

стов : монографии, периодическая литература по исследуемой те

матике, материалы научных и научно-практических конференций. 

Вопросы теории функционирования коммерческих банков 
в рыночных отношениях, их конкурентоспособности и оценки 
привлекательности корпоративных клиентов для банка освеще

ны в работах таких ученых, как С. В . Ануреев, А. М. Бабич, 
Н. И. Быкова, О. Б . Веретенникова, Д. В. Гайдунько, Я. А. Гей
вандов, Е. Б . Герасимова, Ю. В. Головин, И. Ф. Готовчиков, 
В . П. Иваницкий, А. Ю. Казак, В. И. Колесников, Л. П. Кроли

вецкая, Г. Г. Коробова, Ю. И . Коробов, О . И. Лаврушин, М. Х. Ла
пидус, М. С . Марамыгин, Ю. С. Маслаченков, Ю. Г. Максуrова, 
Л. П. Павлова, В . А. Перехожев, Т. В. Решетникова, А. В . Рома
нов, В. И. Самаруха, А. М. Тавасиев, В . М. Усоскин, Э . А. Уткин 
идр. 
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В зарубежной литературе данные вопросы нaшJUt отраже

ние в трудах К. Л. Боуви, Э. Гилла, Э. Дж. Долана, Р. К. Котrера, 

Д. Кэмпбелла, Р. Дж. Кэмпбелла, М. Х . Мескона, Д. Дж. Речмена, 

Э . Рида, П. Самуэльсона, Сильви де Куссерга, Дж. Синкли мл. , 
Р. Смита, Дж. В. Тнлла и др. 

Информационная база исследования включает в себя за

конодательные и нормативные акты Российской Федерации, Фе

деральной службы государственной статистики, Банка России, 

данные из периодических изданий, финансовую отчетность ис

следуемых субъектов Уральского региона, материалы по органи
зации оценки клиентов Сберегательного банка России. 

Методы исследования . В процессе диссертационного ис

слсдоваЮIЯ автором применены различные методические подхо

ды и способы исследования, включая системный, комплексный, 

факторный, причиюю-следственный и сравнительно-аналитичес
кий подходы, позволяющие рассматривать каждую проблему во 
взаимосвязи с экономической средой и выявлять ее причины 

и возможные последствия, а таюке традиционные приемы эко

номического анализа - наблюдение, группировка, обобщение, 
сравнение, учет взаимосвязей; использованы методы анализа 

и синтеза., системного подхода к объекту исследования, группи

ровки и сравнения, экспертных оценок и др . Для обработки ин
формации в работе использовались логические, стаmстические, 
графические и экономико-математические методы. 

Научная новизна диссертационного исследования со

стоит в постановке и решении задачи комплексной оценки зна

чимости корпоративных клиентов банка с позиции расчетно

кассового обслуживания. В результате исследования получены 

следующие теоретические и методологические результаты, со

держащие научную новизну. 

1. Дано и обосновано авторское определение понятий 

«банковский продукт» и «банковская услута)), в результате чего 

уточнена сущность деятельности коммерческого банка в услови

ях возрастания конкуренции на рынке банковских: услут. 

2. Уточнены роль и место расчетно-кассового обслужива
ния в деятельности коммерческого банка как базы для выработ

ки комплексной клиентской политики. 
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3. Разработаны принципы организации расчетно-кассового 
обслуживания как составляющей клиентской политики в целях 
учета паритета экономических интересов коммерческого банка 

и корпоративного клиента . 

4. Проведена оценка эффективности расчетно-кассового 
обслуживания в формировании доходов с целью отбора крите
риев привлекательности корпоративного клиента для коммерче

ского банка, в том числе с государственным участием . 
5. Разработана и апробирована авторская методика оценки 

корпоративного клиента по критериям значимости для коммер

ческого банка в интересах формирования комплексной клиент

ской политики . 

Практическая значимость диссертационного исследо

вания заключается в возможности использования разработанно

го автором метода определения значимости клиенга для банка 
специалистами подразделений, связаЮ1ых с обслуживанием кли

ентов, что позволит повысить качество организации исследова

ния корпора1ИВНЫХ клиентов . Кроме того, материалы диссерта

циоЮ1ого исследования могут быть использованы в учебном 

процессе при чтении курсов «Корпоративные финансы» и «Фи
нансы предприятий» . 

Апробация результатов диссертационного исследова

ния . Полученные в процессе диссертационного исследования 

выводы и рекомендации докладывались и прошли обсуждение 
на всероссийских, региональных и межвузовских конференциях 

в 2001-2008 гг . в Екатеринбурге, Нижнем Тагиле и др. 

Публикации. По теме диссертации опубликовано 18 на
учных работ общим объемом 2,88 п. л., в том числе 1 статья 
в издании, рекомендованном экспертным советом ВАК РФ. 

Объем и структура работы . Структура диссертации от
ражает последовательность, логику и этапы решения поставлен

ных задач и целей. Работа состоит из введения, трех глав, за

ключения, библиографического списка и приложений, содержит 

36 таблиц, 6 рисунков. Библиографический список включает 
180 наименований. 

Во введении обоснована актуальность выбранной темы 
исследования, показана ее теоретическая, методологическая 

и праюическая значимость; дана характерисmка степени разра-
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ботаююсти проблемы; определены объект, предмет, цель и зада

чи исследования; раскрыта научная новизна и достигнугые ре

зультаты работы, представлена информация об апробировании 
результатов исследования. 

В первой главе «Сущность и принципы организации сис

темы расчетно-кассового обслуживания корпоративных клиен
тов» рассматриваются теоретические подходы к предмету дея

тельности банка, связанные с ним понятия и операции банка, вы
ражающие сущность функционирования коммерческого банка 

в качестве участника рыночных отношений, основой которого 

является выполнение потребностей хозяйствующих субъектов 
в банковских услутах. Особое внимание уделяется особенностям 
деятельности банков с государственным участием. Подробно 

рассматривается взаимосвязь расчетно-кассового обслуживания 

корпоративных клиентов и клиентской политики банка. 

Во второй главе «Оценка эффективности организации 
расчетно-кассового обслуживания корпоративных клиентов 

коммерческого банка с государственным участием» на примере 
Уральского банка Сбербанка России и Сберегательного банка 
России в целом определяется место услуг по расчетно-кассовому 
обслуживанию юридических лиц в комплексе банковских услуг, 

проводится анализ значения доходов от расчетно-кассового об
служивания в общей структуре доходов банка. Прослеживается 

процесс развития оценки значимости клиентов и анализируется 

ее современное состояние . 

В третьей главе «Формирование эффективной клиентской 

политики банка на основе оценки привлекательности корпора
тивных клиентов в сфере расчетно-кассового обслуживания», 
исходя из анализа методик и практики изучения и деления кор

поративных клиентов банка на группы значимости, разрабатыва
ется система критериев значимости и предлагается методика, ос

нованная на использовании этих критериев на базе интегриро

ванных показателей . 

В заключении приводятся основные выводы и рекомен

дации выполненного диссертационного исследования, обобщены 
предложения автора. 

В приложениях представлены вспомогательные материа

лы, иллЮС1'рирующие отдельные положения диссертационной 

работы. 
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Основные положения 
диссертационного исследования, 

выносимые на защиту 

1. Дано и обосновано авторское определение понятий 
«банковский продукт)) и «банковская услуга>>, в результате 
чего уточнена сущность деятельности коммерческого банка 

в условиях возрастания конкуренции на рынке банковских 

услуг. 

Коммерческий банк представляет собой элемент банков
ской системы, фундаментальной особенностью которой являет
ся рыночная природа. Банк, выполняющий свои основные функ

ции посредством проведения операций, - основное и главное 

звено финансового рынка, несущее основную нагрузку по обес
печению финансово-кредитной стороны общественного воспро

изводства . ВыС1)'Пая в роли полноценного субъекта рыночных 

отношений и неся экономическую ответственность за результа

ты своей деятельности, банк вынужден соотносить свою работу 

с поЧJебностями рынка. Для определения эффективности дея
тельности банка как финансового посредника большую роль иг

рает конкретизация предмета деятельности банка через опреде
ление понятий «банковская услуга» и «банковский продукт», 

явтпощихся основой функционирования банка как финансового 

посредника и выС1)'Пающих в качестве средств удовлетворения 

финансовых ПоЧJебностей корпоративных клиентов банка. 

Хозяйствующий субъект, ВС1)'Пающий в рыночные эконо

мические отношения с банком, стремится удовлетворить свои 

финансовые ПоЧJебности, такие как увеличение размера ресур
сов, получение дополнительных ресурсов, проведение расчетов 

и платежей, хранение денежных средств и ценностей, получение 

информации, консультаций и содействия . Удовлетворение дан

ных поЧJебностей хозяйствующих субъектов представляет со

бой не что иное, как содержание «банковской услуги». Клиент 

банка при этом выС1)'Пает в качестве покупателя. 

С этих позиций автор определяет банковскую услугу как 
деятельность банка по выполнению своих основных экономиче

ских функций с целью получения прибыли, направленную на 
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удовлетворение потребностей клиентов - участников экономи

ческих отношений в приращении ресурсов, получении дополни

тельных ресурсов, проведении расчетов, хранении и информа

ционном обеспечении . 

Коммерческий банк и клиент выступают участниками эко

номических отношений. Банковская услуга является предметом 

отношений между банком и клиентом . Действия сторон в этих 

экономических отношениях - это банковская операция . После

довательность или порядок совершения банковских операций -
это банковская технология. Система отношений между банком 

и клиентом, т. е. упорядоченная совокупность прав и обязанно

стей субъектов экономических отношений, является банковским 

продуктом (рисунок 1 ). 

Рисунок 1 - Оrношения «КJШекr - банк» по поводу оказания услуг 

На основании сказанного выше и исходя из четкой направ

ленности отношений, представляющих собой сушность банков

ского продукта, автор определяет банковский продукт как сис

тему отношений между банком и клиентом по поводу оказания 

банковских услуг на основе проведения банковских операций с ис

пользованием определенных банковских технологий, направлен

ную на удовлетворение потребностей клиента как участника 

экономических отношений . 

2. Уточнены роль и место расчетно-кассового обслу
живания в деятельности коммерческого банка как базы для 
выработки комплексной клиентской политики. 
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Усиление позиций в конкурентной борьбе банков на рынке 
банковских услуг зависит от устойчивости взаимоотношений 

с корпоративными клиентами . Базой для установления и форми

рования таких взаимоотношений должна служить клиентская 

политика . Она должна быть распространена на все отношения, 

возникающие у банка с корпоративным клиентом по поводу ока

зания банковских услут, в том числе по расчетно-кассовому об

служиванию . Работа коммерческого банка в рамках сформули

рованной клиентской политики может являться действенным ме

тодом привлечения и установления устойчивых долгосрочных 

отношений с корпоративным клиентом и одновременно факто

ром повышения конкурентоспособности банка . 

Автор определяет клиентскую политику банка как основ

ные направления деятельности банка по привлечению, обслу.ж:и

ванию, удержанию клиентов, практические методы по реализа

ции и систему оценки эффективности такой деятельности, на

правленные на получение максимальной прибьu/U банком от опе

раций с клиентом с учетом минимизации рисков. 

В ходе диссертационной работы выделены следующие ос

новные факторы, обусловливающие необходимость разработки 

клиентской политики для организации расчетно-кассового об
служивания корпоративных клиентов . 

1. Осущ.ествление расчетно-кассового обслуж:ивания все
ми банками в рамках универсального статуса . Проведение опе

раций по расчетно-кассовому обслуживанию представляет собой 
реализацию основных фунIЩИЙ банков в экономике, являющихся 

проявлением сущности банка. 
2. Охват операциями по расчетно-кассовому обслужива

нию наибольшего количества клиентов банка. Это связано с на
личием у всех хозяйствующих субъектов необходимости в про

ведении платежей с использованием инфраС1J>уктуры и платеж

ных инсч>ументов банковской системы . 
3. Проведение операций по расчетно-кассовому обслу:ж:и

ванию на постоянной основе . То есть многоразовость (повторяе

мость) операций выражает необходимость хозяйствующих субъ
ектов в осуществлении своей деятельности на постоянной и не

прерывной основе . 
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4. Участие доходов от расчетно-кассового обслуживания 
в формировании доходов банка. Возрастание интереса к этому 

виду доходов банка продиктовано рядом причин, среди которых 
стабильность получения доходов, неподверженность резким ко

лебаниям, наличие тенденции к возрастанию при росте экономи

ки и увеличение удельного веса этих доходов в случаях кризис

ных проявлений в экономике и снижение возможностей банка 

осуществлять более доходные операции, например кредитова

ние, что способствует минимизации рисков банка. 

5. Существенная роль расчетно-кассового обслуживания 
в формировании базы привлеченных средств банка . 

6. Возможность использования расчетно-кассового об

служивания в качестве базы для углубления сотрудничества 

с клиентами за счет других операций и расширения продуктово

го ряда . Размеры клиентской базы банка, использующей расчет

но-кассовое обслуживание, позволяют на базе изучения клиентов 
предлагать другие продукты, услуги или операции банка, такие 

как депозиты, кредитование и др. Расчетно-кассовое обслужива

ние может выступать основой для разработки новых продуктов 

банка массового использования. 

7. Достаточно высокий уровень конкуренции среди банков 
в сфере расчетно-кассового обслуживания в совокупности с мо

бильностью клиентской базы. Наличие конкуренции на рынке 

расчетно-кассового обслуживания обусловливается рядом при

чин: достаточной стабильностью самого рынка; наличием пред

ложений по расчетно-кассовому обслуживанию со стороны прак

тически всех банков как проявление наиболее характерной сфе

ры их деятельности в рамках универсального статуса; отсутстви

ем конкуренции для банков со стороны других предприятий 

и, что наиболее важно, постоянным увеличением предложений 

на рынке в связи с повышенным вниманием к расчетно-кассо

вому обслуживанию как источнику доходов . 

3. Разработаны принципы организации расчетно-кас
сового обслуживания как составляющей клиентской поли
тики в целях учета паритета экономических интересов ком

мерческого банка и корпоративного клиента. 

Основными критериями выбора корпоративным клиентом 

коммерческого банка являются : максимальная сохранность де-
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нежных средств, свобода и оперативность в возможности ис

пользования собственных денежных средств, возможность по

лучения комплексного обслуживаmtЯ, минимизация затрат на 

банковское обслуживание, индивидуальный подход в обслужи

вании и установлении тарифов. Опираясь на это, а также осно

вываясь на известных принципах банковской деятельности, 
к которым отнесены ориентация на запросы клиента и взаимная 

заинтересованность банка и клиента, автором сформулированы 

принципы организации расчетно-кассового обслуживания как 

части клиентской политики банка (рисунок 2). 

Высокое качество испоJrnения банковских ел 

Создание и использование на основе взаимной выгодр~ 
системы гибких ко нrоспособных и ов 

Использование индивидуальных подходов к склиенrом 

Организация комплексного обслуживания клиенга 
на базе асчеттю-кассового обсл ания 

Рисунок 2 - Принципы организации расчетно-кассового обслуживания 

корпоративных клиенrов для построения клиентской политики банка 

1. Высокое качество исполнения основных банковских опе
раций - одно из основных конкурентных преимуществ коммер

ческих банков, что особенно важно в условиях универсализации 
банковских учреждений. 

2. Создание и использование на основе взаимной выгоды 
системы гибких конкурентоспособных тарифов. Это положение 
является выражением критерия минимизации затрат на банков
ское обслуживание при сотрудничестве с банком. 

3. Использование индивидуальных подходов к работе с кли
ентами. Применение принципа позволит максимально облегчить 
и упростить процесс выбора и использования всего комплекса 
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банковских услуг клиентом с целью удовлетворения его потреб

ностей в банковском обслуживаJШн. 

4. ОргаJШзация комплексного обслуживания клиента на 
базе расчетно-кассового обслуживания. Цель применения этого 

прющипа - организация банком обслуживания денежных пото

ков клиента в виде замкнуrого цикла для управления этими по

токами в интересах клиента на основе возможностей, которые 

предоставляют банковские продукты и услуги . 

Сотрудничество банка и корпоративного клиента, органи

зованное с учетом удовлетворения потребностей клиента и по

строенное на основе приведенных принципов, позволяет соблю

сти паритет их экономических интересов за счет получения по

ложительного эффекта как для банка, так и для клиента (табли
ца 1). 

Таблица 1- Эффект от обслуживаню~ корпоративных клиентов 
в коммерческом банке с учетом париrета 

их экономических отношений 

КJIИСНта 

Удовлетворение основных фи

ансовых потребностей. 

Увеличение дохода по финансо
ым инструме~rrам банка и рынка. 

У вс:личение доходности за счет 

зменения оборачиваемости денеж

. средств . 

Опrимизация денежных потоков 

обор01Ноrо капитала 

ба11ка 

Стру~сrурирование ресурсной базы 

анка. 

Увеличение объема получаемых ко

ссий за счет продвижения сущест

ующих продуктов и расширения про

воrо ряда. 

Формирование заданной структуры 

ивлеченных заемных средств. 

ПовЬ1Шение эффективности исполь

вания финансовых ресурсов . 
Привлечение и удерЖЗЮ!е денежных 

отоков клиенга за счет использованиJI 

льшеrо количества финансовых инст

умекrов банка и рынка . 

Увеличение процеиmых доходов за 

чет оrrmмизированной структуры фи-

4. Проведена оценка эффективности расчетно-кассо
воrо обслуживания в формировании доходов с целью отбора 
критериев привлекательности корпоративного клиента для 
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коммерческого банка, в том числе с государственным уча
стием. 

До недавнего времени расчетно-кассовое обслуживание 

юридических лиц было недооценено как существенный источ

ник дохода для банка. Это привело, по мнению автора, к значи

тельному отставанию методической базы по оценке корпора

тивньrх клиентов банка, находящихся на расчетно-кассовом об

служивании. 

Задачей изучения клиентов является выделение из клиент
ской базы отдельных rpyrm клиентов, наиболее значимых для 

коммерческого банка. Объединение в эти группы производится 
на основании ряда показателей значимости . Набор показателей не 

является стандарПIЫм, а носит индивидуальный характер и зави

сит от ориентированности каждого отдельного коммерческого 

банка на решение конкретных задач . Роль показателей, как и их 

набор, может трансформироваться в ходе изменения политики 

банка с течением времени . 

Авторская группировка на основании сущностных харак

теристик дала возможность выделения укрупненных признаков 

или критериев значимости клиента. К основным критериям, 

описывающим клиента и его взаимоотношения с банком, отне

сены: 

организационно-управленческая структура предприятия -
характеризует корпоративного клиента как официально зареги

стрированное юридическое лицо, имеющее определенную орга

низационно-правовую структуру и особенности организации 

управления; 

влияние на финансово-экономическое состояние банка -
оценивает вклад корпоративного клиента в формирование ре

сурсной базы и/юrn кредитного портфеля и доходы коммерче

ского банка; 

устойчивость финансового положения - характеризует 

непосредственно экономическое состояние предприятия через 

показатели его финансово-хозяйственной активности и через 

маркетинговую информацию, отражающую деятельность пред

приятия на отраслевом рынке; 

общественная значимость предприятия - учитывает зна

чимость отрасли экономики, к которой относится предприятие, 
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и его величины для экономики населенного пункта, региона или 

страны в целом, а также его вклад в обеспечение формирования 

доходов и занятости населения; 

уровень сотрудничества клиента с банком - представляет 

маркетинговый аспект взаимоотношений банка с клиентом и ха

рактеризует ориентированность клиента на сотрудничество с бан

ком, его активность в потреблении банковских ПJХ>дуктов и ус

луг, а также стабильность его работы. 

Проведенная системаmзация показателей и выделение на 
их основе критериев значимости, позволяет автору определить 

Ю1иента, значимого для банка (или VIР-клиента) , как официаль

но зарегистрированное юридическое лицо, его филиал или пред

ставительство, имеющее прозрачную организационно-правовую 

структуру, оказывающее существенное влияние на финансово

экономические показатели банка путем внесения вклада в фор

мирование ресурсной базы и!W1и кредитного портфеля, имеющее 

устойчивое финансово-экономическое положение. существенное 
общественное значение, активно сотрудничающее с банком. 
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Рисунок 3 - Соотношение основных признаков и IСритериев 
значимости ЮIИеlПЗ для банха 



Выделение на основании признаков значимости клиента 
укрупненных показателей значимости, служащих д.:1я конкрети

зации и формализации выражения признаков, позволяет создать 
базу для создания методики ранжирования клиентов . К этим 
критериям относятся: организационно-управленческая структу

ра предприятия-клиента, общественная значимость, оценка от

расли и рынка сбыта, производственно-финансовая активность, 

взаимоотношений банка и клиента. Отдельные показатели зна

чимости, входящие в состав укрупненных показателей, могут 

опосредованно выражать несколько основных признаков значи

мости (рисунок 3). 
5. Разработана и апробирована авторская методика 

оценки корпоративного клиента по критериям значимости 

для коммерческого банка в интересах формирования ком

плексной клиентской политики. 

Целью эффективной клиентской политики любого ком

мерческого банка является получение максимальной прибыли от 

операций с клиентами. Основными задачами, решаемыми в ходе 

реализации клиентской политики, становятся привлечение, об

служивЗJrnе и удержание корпоративных клиентов банком . Су

щественным фактором, воздействующим на раб<Уrу банка и фор

мирование клиентской поmпики, выступают клиенты банка и их 

потребности . В связи с этим необходимо проводить всесторон
нее изучение этих потребностей . Такое исследование может быть 

выполнено в рамках тактической основы клиентской политики, 

которая должна заключаться в изучении клиентов с делением их 

на группы и выделением приоритетных групп, обслуживание ко

торых наиболее выгодно для банка. 

Методика деления клиентов по группам значимости бази

руется на введенном автором ключевом понятии «клиент, зна

чимый для банка», сформулированных ранее признаках значи

мости клиента, а также на выделенных автором укрупненных 

показателях значимости, служащих для конкретизации и форма

лизации выражения признаков. 

Авторская методика деления клиентов по группам значи

мости для банка нацелена на наиболее полную комплексную ха

рактеристику важнейших аспектов деятельности хозяйствующих 
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субъектов и его взаимодействия с коммерческим банком как 

корпораmвного клиента конкретного кредитного учреждения . 

В качестве базовой точки взаимодействия клиента с ком
мерческим банком приняты отношения, возн}{l(ающие по поводу 

предоставления банком услуг по расчетно-кассовому обслужи

ванию корпоративных клиентов , чем достигается изучение мак

симального количества клиентов . 

При построении методики в качестве объекта исследова
ния выступали интегрированные и неинтеrрированные пред

приятия различной организационно-правовой струкгуры, мас

штаба деятельности, отраслевой и региональной принадлежно

сти, являющиеся корпоративными клиентами Сберегательного 

банка России. 

Предлагаемая методика позволяет перевести качествен

ную оценку значимости клиента хоммерческого банха в количе

ственные параметры с дальнейшим расчетом комплексного по

казателя - значимости клиента. 

Авторская методика деления клиентов банка по группам 
значимости состоит из следующих элементов : совокупность ук

рупненных показателей оценки значимости клиента и их весо

вые коэффициенты, используемые для расчета обобщенного по

казателя; набор показателей, составляющих укрупненные, и их 

весовые коэффициенты ; вербальные оценки значений показате

лей значимости и их количественная оценка в баллах . 

Непосредственное использование методики предполагает 

применение следующего механизма. 

1 этап - подготовительный. 

1. Определение подразделений коммерческого банка, вы
полняющих оценку. 

2. Уточнение элементов методики в зависимости от при
оритетов клиентской политики банка и сложившейся практики. 

11 этап - сбор и обобщение исходных данных по клиенту 

в разрезе показателей методики с использованием описательной 
информации. 

III этап - расчет балльной оценки клиента в соответствии 
с предлагаемой схемой. 

1. Оценка значения показателя в баллах . 
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2. Определение итоговых значений показателей (путем 
умножения значения показателя на его весовой коэффициент) . 

3. Расчет итоговых значений групп (путем суммирования 
итоговых показателей, входящих в состав каждой группы) . 

4. Определение итоговой оценки значения клиента (исхо
дя из суммирования итоговых значений групп, скорректирован

ных в соответствии с их весовыми коэффициентами). 

IV этап - определение категории значимости клиента 

и, соответственно, его принадлежности к группе в зависимости 

от его итоговой оценки . 

Методика предполагает несколько групп клиентов в зави

симости от величины значения его итоговой оценки (таблица 2). 

Таблица 2 - Разбивка клиентов на группы значимости 

Итоговая оценка 

значимОС111, баллы 

50 до 70 

30 ДО 50 

енее 30 

Группа значимое111 Оценка 

енъ высокое значение 

ысокое значение, 

аличие перспектив развития 
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