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ВВЕДЕНИЕ 

 

Реализация товаров и услуг - важнейший этап деятельности любого 

предприятия, работающего в условиях рынка. Банковское дело как вид 

предпринимательской деятельности не составляет исключения. Целью 
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политики руководства банка и работы всех его служб является привлечение 

клиентуры, расширение сферы сбыта своих услуг, завоевание рынка и 

увеличение получаемой прибыли. Средствами достижения данной цели 

являются инструменты банковского маркетинга. 

Изначально банки рассматривали маркетинг только как средство 

изучения спроса, стимулирования и привлечения клиентов, в 80-е годы 

выработалась концепция маркетинга, которая стала основой управления 

коммерческими банками. Банки стали организовывать собственные 

маркетинговые службы, системы сбора и обработки информации, 

разрабатывать и контролировать программы маркетинга. 

Содержание и цели маркетинговой деятельности существенно 

изменились в последние годы под влиянием резко усиливающейся 

конкуренции на финансовых рынках и меняющихся отношений между 

банками и клиентурой. 

Маркетинговая стратегия - процесс планирования и реализации 

различных маркетинговых мероприятий, которые подчинены достижению 

поставленных перед компанией (фирмой, организацией, бизнес-структурой) 

целей. Маркетинговая стратегия является составным элементом общей 

стратегии компании, определяя основные направления деятельности 

компании на рынке в отношении потребителей и конкурентов. 

Маркетинговая стратегия компании зависит от ее существующего положения 

на рынке, оценки перспектив изменения рынка и будущих действий 

конкурентов, поставленных целей и существующих ресурсных ограничений.  

Маркетинговая стратегия предполагает первоочередную ориентацию 

банка не на свой продукт как таковой, а на реальные потребности клиентуры. 

Поэтому маркетинг предполагает тщательное изучение рынка, анализ 

меняющихся склонностей, вкусов и предпочтений потребителей банковских 

услуг. Банковский служащий становится продавцом финансовых продуктов и 

в этом состоит наиболее существенный сдвиг по сравнению с ситуацией 20-

30 лет назад. 
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Особенности стратегического маркетингового планирования: 

· процесс выработки стратегии обычно завершается не каким-то 

немедленным действием, а установлением общих направлений, продвижение 

по которым должно обеспечить желаемый рост эффективности бизнеса; 

· при формировании стратегии приходится пользоваться 

значительно более неполной информацией, чем при выборе оперативных 

управленческих решений; 

· в процессе выработки стратегических решений постоянно 

появляется новая информация. Намеченные цели стратегического развития 

могут быть изменены. Поэтому разработка стратегии должна быть 

циклическим процессом с постоянной корректировкой первоначальных 

целей и путей их достижения; 

· важное отличие стратегического планирования от оперативного 

управления заключается в том, что зачастую весьма сложно определить 

цифровые показатели полезности тех или иных стратегических решений. 

Поэтому необходимы разработка и постоянная корректировка системы 

оценок, основанных на сочетании цифровых показателей (например, затраты 

в денежном выражении) и качественных оценок. 

Этапы разработки маркетинговой стратегии: 

· Исследование состояния рынка 

· Оценка текущего состояния 

· Анализ конкурентов и оценка конкурентоспособности компании 

· Постановка целей маркетинговой стратегии 

· Сегментация рынка и выбор целевых сегментов (исследование 

потребителей) 

· Анализ стратегических альтернатив и выбор маркетинговой 

стратегии 

· Разработка позиционирования 

· Предварительная экономическая оценка стратегии и 

инструменты контроля  
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В сфере услуг банки вторыми после авиакомпаний обратились к 

маркетингу и стали активно использовать вначале отдельные элементы 

маркетинга, а затем и концепцию маркетинга и стратегического 

планирования. 

Это было вызвано следующими факторами: 

· проникновение банков на зарубежные рынки и их конкуренция с 

местными банками;  

· глобализация банковской конкуренции; 

· появление и развитие практически во всех странах огромного 

числа небанковских учреждений, составивших конкуренцию банкам; 

· расширение спектра услуг, оказываемых банками, и развитие 

небанковских методов заимствования денежных средств (например, выпуск 

облигаций); 

· развитие информационных технологий и средств коммуникации 

на базе современной техники и как следствие - расширение региональной и 

национальной сферы деятельности финансово-кредитных институтов; 

· развитие конкуренции внутри банковской системы, а также 

между банками и небанковскими институтами как в области привлечения 

средств, так и в области предоставления кредитных услуг; 

· ограничения ценовой конкуренции на рынке банковских услуг, 

связанные с государственным регулированием, а также с тем, что существует 

предельный размер процента, ниже которого банк уже не получает прибыль, 

выдвигают на первый план проблемы управления качеством банковского 

продукта и продвижением продукта на рынок. 

Объектом исследования дипломного проекта является ООО «Хоум 

Кредит энд Финанс Банк». 

Предмет исследования маркетинговая стратегия банка. 

Целью проекта является совершенствование маркетинговой стратегии 

банка. 
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При написании дипломного проекта были поставлены следующие 

задачи: 

. Рассмотреть теоретические основы маркетинговой стратегии 

банка. 

. Проанализировать систему маркетинговой деятельности в ООО 

«Хоум Кредит энд Финанс Банк» 

. Разработать практические рекомендации по совершенствованию 

маркетинговой стратегии в ООО «Хоум Кредит энд Финанс Банк» 
We will make America strong again. We will make America proud again. We will make America safe again. And we will Make America Great Again!"- President Donald J. Trump Donald J. Trump is the very definition of the American success story, setting the standards of excellence in his business endeavors, and now, for the United States of America. A graduate of the Wharton School of Finance, President Trump has always dreamed big and pushed the boundaries of what is possible his entire career, devoting his life to building business, jobs, and the American Dream. This 

was brought to life by a movement he inspired in the people of America when he announced his candidacy for President of the United States in June 2015. 

This movement would ultimately lead to one of the most unique Presidential campaigns in history.  Ever the leader, Trump followed no rule book and took his message, “Make America Great Again” directly to the people.  Campaigning in historically democratic states and counties across the country, Trump was elected President in November 2016 in the largest electoral college landslide for a Republican in 28 years. 

President Trump is working hard to implement his ‘America First’ platform, continuing his promise to the American people to lower taxes, repeal and replace Obamacare, end stifling regulations, protect our borders, keep jobs in our country, take care of our veterans, strengthen our military and law enforcement, and renegotiate bad trade deals, creating a government of, by and for the people. 

He is making America First, again, restoring our nation’s faith, ushering in a bright, new future now and for generations to come.1|1PrevNextThe 48th Vice President of the United States 

Michael R. Pence 

Born in Columbus, Indiana, Mike Pence had a front row seat to the American Dream. A family of Irish immigrants, Vice President watched his grandparents and parents build everything that matters – a family, a business, and a good name. He was raised to believe in the importance of hard work, faith, and family. 

After meeting the love of his life, Second Lady Karen Pence, and graduating law school, Vice President Pence led the Indiana Policy Review Foundation and hosted a syndicated talk radio show focused on Indiana public affairs. Along the way, he became the proud father to three children. 

In 2000, he launched a successful bid for his local congressional seat, entering the United States House of Representatives at the age of 40. After serving in Congress for 12 years, Vice President was elected the 50th Governor of Indiana in 2012.  It was Indiana’s success story, his record of legislative and executive experience, and his strong family values that prompted President Donald Trump to select Mike Pence as his running mate in July 2016. 

Since being elected on November 8, 2016, Vice President Mike Pence remains grateful for the grace of God, the love and support of his family, and the blessings of liberty that are every American’s birthright. He looks forward to working with the American people as together they seek to Make America Great Again. 

NEW YORK, NY – Despite weeks of unrelenting and unprecedented political attacks against a sitting president, the American people are standing with President Trump, as he fights against the mainstream media, Democrats in congress, and the political establishment to drain the swamp in Washington. The American people sent President Trump to Washington not to get along with the establishment but to repair the damage done to our economy and our prestige around the world by their policies and practices. That is why he continues to fight for the people and they 

continue to support him stronger than ever before. 

As a reflection of support for President Trump by the American people, Donald J. Trump for President, Inc. today announced a one-day record for digital fundraising. The combined total for May 17 for the campaign and its joint fundraising committee with the Republican National Committee exceeded $314,000, a new campaign record since Election Day, coming almost exclusively from small contributions. 

Michael Glassner, Executive Director of Donald J. Trump for President, Inc., expressed the appreciation of the campaign to al l Americans for their ongoing support of the President as he moves his agenda forward for the American people: “The American people are with the President stronger than ever before. The President formed a very uniqu bond with the American people in the campaign as he understands better than anyone their economic struggles and concerns about the future for their children and grandchildren. I know the President deeply appreciates their 

support of him as he continues to fight the mainstream media and the establishment forces working together against him in Washington.” 

A private gauge of U.S. home builder sentiment unexpectedly rose in May to its second strongest level since the housing bust nearly a decade ago, as the existing supply of homes remained tight. 

The National Association of Home Builders and Wells Fargo said on Monday their index of builder confidence in newly built, single-family homes climbed to 70 points from 68 in April. Analysts polled by Reuters had forecast the reading to be unchanged in May from April. 

In March, the index reached 71 which was the highest since June 2005 during the height of the prior housing boom. 

“This report shows that builders’ optimism in the housing market is solidifying, even as they deal with higher building material costs and shortages of lots and labor,” NAHB Chairman Granger MacDonald, said in a statement. 

Some analysts cautioned the rise in mortgage rates this year would limit a pickup in home construction. 

"While we expect a slight moderation in housing activity in the near term owing to higher mortgage rates, the picture for 2017-18 remains one of modest trend improvement," Barclays economist Blerina Uruci wrote in a research note. 

The NAHB index is sen as a proxy on domestic housing starts. 

The government will release its April housing starts report at 8:30 a.m. on Tuesday. Economists polled by Reuters forecast builders likely broke ground at an annualized rate of 1.260 million units, faster than a 1.215-million-unit pace in March. 

The survey's gauge on current single-family home sales rose to 76 points from 74 in April, while its six-month sales outlook index increased to 79, which was the highest since June 2005, from 75. 

On the other hand, the barometer on prospective buyers dipped to 51 in May from 52. 

On a regional basis, three of the four U.S. regions NAHB tracks, the Northeast, South and West, showed improved builder sentiment in May, but the Midwest recorded a decline. 

President Trump on Monday blasted those who subject police officers to "hostility and violence" while promising to draw a "bright line in the sand" to protect law enforcement across the country. 

"Our police have been subject to unfair defamation and vilification and — really, you see what’s going on — even worse, hostility and violence," Trump said during an event on the Capitol steps at the National Peace Officer’s Memorial Service. 

"You are entitled to leadership at the highest level that will draw a bright line in the sand, not a red line in the sand that isn’t gone over, but a bright line in the sand, and we will protect you.” 

The president called it a "personal priority" to help foster respect for law enforcement in America, criticizing those who use the "reckless words of incitement that give rise to danger and give rise to incitement" and arguing that some people might not believe it's politically correct to stand with the police. 

lar o the language that he used during his presidential campaign, when he lamented a “war on police” and defended officers against accusations of police misconduct in high-profile officer-involved shootings. 

"True social justice means a future where every child in every neighborhood can play outside without fear, can walk home safely from school and live out the beautiful dreams that build their heart," Trump said, a clear callout to conservatives who chide "social justice warriors" that have questioned police conduct in controversial incidents. 

Framing an attack on officers as a "wound inflicted on the whole country," Trump praised the sacrifices made by police officers around the country. 

He called out to 6-year-old Micah Glasser, whose father, David, died last year in the line of duty as a Phoenix police officer. Removing a white "USA" hat from the podium, Trump called out to Micah and threw him the hat. 

"He has my hat and he’s now with us," Trump said as he asked Micah and his mother, Kristen, to stand up to be recognized. 

Trump mentioned the support he received from police unions during the presidential race. The Fraternal Order of Police endorsed Trump in 2016, while criticizing Democrat Hillary Clinton for not seeking its endorsement. 

"You'll always find an open door at the White House, and you've already found it, believe me," he said after highlighting FOP leadership. 

"I will always support the incredible men and women of law enforcement as much as you have always supported me, and you did, big league," he added. 

The speech comes at the start of "Police Week." 

During an Oval Office event earlier on Monday, Trump marked the day as “Peace Officer Memorial Day” and named the full week “Police Week.” He also announced that the White House will be lit in blue lights to honor officers and asked governors to fly the American flag at half-mast on Monday. 

Trump attended the event flanked by top members of his administration, including Vice President Pence, Homeland Security Sec. John Kelly, and Attorney General Jeff Sessions, who issued a memo last week advising prosecutors to seek the heavier penalties in criminal cases. 

Job creation in manufacturing accelerated to start the spring, as both job vacancies and hires hit the highest marks of the recovery. 

Manufacturing job openings rose to 394,000 in March, the Department of Labor reported Tuesday, matching the highest level since April of 2006. 

And actual hiring in the manufacturing sector jumped to 322,000, a level not seen since the early months of the recession, when manufacturing hiring fell off a cliff. Monthly hires were up nearly a quarter since last March. 

The good news about manufacturing came in the agency's release of the Job Openings and Labor Turnover Survey, which contained other encouraging data as well. Overall job openings edged up from 5.68 million to 5.74 million in March, according to the report, in line with expectations. 

The ratio of unemployed workers for each job opening, an important metric of labor market health, fell to 1.25, the lowest since January of 2001. During the worst of the recession, there were more than six unemployed workers for each advertised job, a sign of how hard jobs were to find for people who were laid off. 
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1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ МАРКЕТИНГОВОЙ СТРАТЕГИИ БАНКА 

 

1.1 Маркетинговые стратегии: понятие, сущность, содержание 

маркетинговая стратегия банка 

 

Понятие «стратегическое планирование» состоит из двух 

самостоятельных категорий: стратегия и планирование. Понятие «стратегия» 

заимствовано из военного лексикона. В военной науке стратегия - это 

составная часть военного искусства, его высшая область, охватывающая 

теорию и практику подготовки страны и вооруженных сил к войне, 

планирования и ведения войны и стратегических операций. Теория военной 

стратегии как система научных знаний изучает закономерности и 

стратегический характер войны, а также способы ее ведения, разрабатывает 

теоретические основы планирования, подготовки, ведения войны и 

стратегических операций. 

В экономике в условиях жесткой конкуренции предприятия находятся 

практически в состоянии постоянной «войны», где «противниками» являются 

многочисленные конкуренты, которые так и ждут удобного момента, чтоб 

нанести «сокрушительный удар». Выигрывает в процессе конкурентной 

борьбы, как и на войне, тот, чья стратегия ведения действий окажется более 

продуманной и обоснованной. Перефразировав определение военной 

стратегии применительно к экономике, можно сказать, что стратегия - это 

высшая область искусства управления предприятием, охватывающая теорию 

и практику поведения на рынке. 

Рассмотрим понятие «планирование». Согласно общеизвестным 

определениям планирование можно определить как специфическую форму 

общественной практики людей, являющуюся одной из функций управления - 

приоритетной, состоящей в подготовке различных управленческих решений 

в виде прогнозов, проектов программ и планов, обосновании их 

оптимальности, обеспечении возможности выполнения и проверки их 
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выполнения. Другими словами, планирование - это инструмент преодоления 

неопределенности. [28, c.285] 

Таким образом, понятие стратегическое планирование разделяется на 

две части: это, во-первых, формулировка, разработка, установка целей и 

задач компании, или же поддержание соответствия между данными целями и 

возможностями организации; во-вторых, разработка программы действий 

или движения организации в части осуществления избранной стратегии 

развития. То есть стратегическое планирование состоит из двух органичных 

процессов: первый представляет собой процесс выбора стратегии, второй - 

процесс реализации данной стратегии, объединения и координации 

деятельности разрозненных подразделений предприятия в единое целое, без 

чего невозможно достижение стратегических целей. 

Целью стратегического планирования является разработка 

альтернативного стратегического поведения фирмы, обеспечивающего ее 

концептуальное развитие, а предметом изучения стратегического 

планирования - выбор наиболее оптимального варианта (стратегии 

поведения) функционирования организации. Стратегическое планирование - 

постоянный процесс, предполагающий поэтапную работу по 

прогнозированию будущего, координацию средств достижения 

поставленных целей. 

Решения в области стратегического планирования определены менее 

четко, меньше поддаются программированию и не столь повторяемы, как 

задачи текущей деятельности, и необходимы постоянный контроль и 

корректировка стратегического планирования, что может быть достигнуто 

через тактические решения, которые и являются инструментом реализации 

стратегического планирования. 

Тактические решения фирм также должны соответствовать их общей 

выбранной стратегии. Реализация стратегической цели развития полностью 

зависит от проведения тактических текущих действий предприятия. 
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Стратегическое планирование является исходной точкой для всех 

видов планов, т.к. оно определяет необходимое количество ресурсов для их 

осуществления. Основной вопрос, который решается с его помощью, - это 

чего хочет добиться организация, преследуя перспективные, 

концептуальные, глобальные цели развития. Как правило, его разработкой 

занимаются работники высшего звена. В отличие от других видов 

планирования, оно не отличается подробностью: горизонт планирования 

составляет 3-5 лет. При разработке стратегического планирования идут от 

будущего к настоящему. 

Сущность понятия стратегического планирования предполагает, что 

оно функционирует в качестве системы, обусловливающей определенный 

порядок взаимодействия ее элементов, образующих единство в достижении 

стратегических целей организации. Целостность стратегического 

планирования достигается благодаря устойчивым связям таких процессов, 

как определение приоритетной стратегии, разработка программ и планов для 

реализации стратегии, реализация плана через текущие решения. 

Процессы, создающие целостность системы стратегического 

планирования, относятся как к маркетингу, так и к менеджменту. Однако 

важнейшая роль в процессе стратегического планирования принадлежит 

маркетингу. 

Для эффективной разработки стратегического плана необходимо 

осуществлять стратегическое управление, которое следует рассматривать как 

динамическую совокупность пяти взаимосвязанных управленческих 

процессов. Эти процессы логически вытекают один из другого. Однако 

существует устойчивая обратная связь и, соответственно, обратное влияние 

каждого процесса на остальные и на всю их совокупность. Это является 

важной особенностью системы стратегического управления. Схематически 
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структура стратегического управления изображена на рисунке 1.

 

Рисунок 1. Структура стратегического управления 

 

С позиции правильного стратегического мышления и современного 

стратегического управления стратегическое планирование является 

необходимым элементом процесса стратегического управления. Точнее, 

стратегическое планирование - это составная часть процесса разработки 

стратегий как отдельных подсистем деловой деятельности организации 

(структурных подразделений, функциональных служб, отдельных бизнесов и 

т.д.), так и ее корпоративной стратегии в целом. И при этом стратегическое 

планирование как определенный элемент более общего процесса выполняет 

свою строго заданную роль или функцию, которая является производной от 

миссии, дерева целей, стратегических приоритетов и других ключевых 

элементов стратегии. 

Кроме того, развитие стратегического планирования как 

специализированной подсистемы деятельности непосредственно 
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детерминируется процессами развития стратегического управления и в целом 

всей системы менеджмента организации. 

Приведем несколько конструктивных определений стратегического 

управления. 

Так, Шендел и Хаттен рассматривают его как «процесс определения и 

(установления) связи организации с ее окружением, состоящий в реализации 

выбранных целей и в попытках достичь желаемого состояния 

взаимоотношений с окружением посредством распределения ресурсов, 

позволяющего эффективно и результативно действовать организации и ее 

подразделениям». 

По Хиггенсу, «стратегическое управление - это процесс управления с 

целью осуществления миссии организации посредством управления 

взаимодействием организации с ее окружением». 

Пирс и Робертсон определяют стратегическое управление как «набор 

решений и действий по формулированию и выполнению стратегий, 

разработанных для того, чтобы достичь целей организации». 

Питер Дойль в своей книге «Маркетинг-менеджмент и стратегии» 

характеризует стратегический менеджмент следующим образом: во-первых, 

стратегический менеджмент призван сфокусировать внимание компании на 

рыночных возможностях, его основная задача - поиск путей их реализации 

посредством использования «стратегических окон», или, другими словами, 

смены парадигм. Во-вторых, он признает и учитывает тот факт, что многие 

рыночные изменения и, соответственно, реакция компании выходят за рамки 

нормального цикла планирования. [28, c.292] 

А.А. Томпсон и А. Дж. Стрикленд считают, что стратегическое 

управление - это непрерывный процесс выполнения пяти задач: 

– определение вида коммерческой деятельности и формирование 

стратегических направлений ее развития - т.е. необходимо обозначить цели и 

долгосрочные перспективы развития; 

– превращение общих целей в конкретные направления работы; 
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– умелая реализация выбранного плана для достижения желаемых 

показателей; 

– эффективная реализация выбранной стратегии; 

– оценка проделанной работы, анализ ситуации на рынке, внесение 

корректив в долгосрочные основные направления деятельности, в цели, в 

стратегию или в ее осуществление в свете приобретенного опыта, 

изменившихся условий, новых идей или новых возможностей. [28, c.293] 

Существует еще ряд определений стратегического управления, 

указывающих на те или иные аспекты, отличающие его от «обычного» 

управления. 

Предлагаемые подходы к стратегическому управлению не 

противоречат, а дополняют друг друга, основаны на мировом опыте и 

доказали свою эффективность на примерах многих компаний. 

Известно довольно много предложений относительно того, как должна 

выглядеть модель стратегического управления. Наибольшее распространение 

получили модели Фреда Р. Дэвида, Джона Л. Томпсона (рисунок 2). 

 

 

Рисунок 2. Модель стратегического управления (по Дж. Томпсону). 

 

Несмотря на определенные отличия в их и подобных им подходах к 

моделированию стратегического управления, общего в них гораздо больше. 

Прежде всего можно отметить, что в любой модели выделяется три стадии 

процесса стратегического управления: 
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– стадия стратегического планирования (разработка стратегии, 

стратегического анализа и выбора); 

– стадия стратегической организации или настройки 

организационной системы в соответствии с выбранной стратегией 

(внедрение стратегии, реализация стратегии); 

– стадия стратегического контроля и регулирования (оценка 

стратегии, мониторинг и оценка исполнения). 

На стадии стратегического планирования определяются стратегии 

организации путем установления ее миссии, анализа стратегических 

позиций, исследования внутренних и внешних факторов и действий, которые 

могут привести к достижению, удержанию, развитию и капитализации 

конкурентных преимуществ. 
"He has my hat and he’s now with us," Trump said as he asked Micah and his mother, Kristen, to stand up to be recognized. 

Trump mentioned the support he received from police unions during the presidential race. The Fraternal Order of Police endorsed Trump in 2016, while criticizing Democrat Hillary Clinton for not seeking its endorsement. 

"You'll always find an open door at the White House, and you've already found it, believe me," he said after highlighting FOP leadership. 

"I will always support the incredible men and women of law enforcement as much as you have always supported me, and you did, big league," he added. 

The speech comes at the start of "Police Week." 

During an Oval Office event earlier on Monday, Trump marked the day as “Peace Officer Memorial Day” and named the full week “Police Week.” He also announced that the White House will be lit in blue lights to honor officers and asked governors to fly the American flag at half-mast on Monday. 

Trump attended the event flanked by top members of his administration, including Vice President Pence, Homeland Security Sec. John Kelly, and Attorney General Jeff Sessions, who issued a memo last week advising prosecutors to seek the heavier penalties in criminal cases. 

Job creation in manufacturing accelerated to start the spring, as both job vacancies and hires hit the highest marks of the recovery. 

Manufacturing job openings rose to 394,000 in March, the Department of Labor reported Tuesday, matching the highest level since April of 2006. 

And actual hiring in the manufacturing sector jumped to 322,000, a level not seen since the early months of the recession, when manufacturing hiring fell off a cliff. Monthly hires were up nearly a quarter since last March. 

The good news about manufacturing came in the agency's release of the Job Openings and Labor Turnover Survey, which contained other encouraging data as well. Overall job openings edged up from 5.68 million to 5.74 million in March, according to the report, in line with expectations. 

The ratio of unemployed workers for each job opening, an important metric of labor market health, fell to 1.25, the lowest since January of 2001. During the worst of the recession, there were more than six unemployed workers for each advertised job, a sign of how hard jobs were to find for people who were laid off. 

Tuesday's report includes figures about gross job creation, hiring, and layoffs that are not available in the monthly jobs report. The high level of detail makes it valuable to government officials and investors, even though it is released on a lag of month from the more widely noted jobs report. 

The news will be welcome to the Trump administration. President Trump has prioritized manufacturing jobs. In the first month of his tenure, he launched a manufacturing jobs initiative involving business CEOs, and last month he signed a "Buy American, Hire American" executive order intended to promote U.S. manufacturers. 

Established in 1895 as the first U.S. scholarly journal in its field, the American Journal of Sociology (AJS) remains a leading voice for analysis and research in the social sciences. The journal presents pathbreaking work from all areas of sociology, with an emphasis on theory building and innovative methods. AJS strives to speak to the general sociological reader and is open to sociologically informed contributions from anthropologists, statisticians, economists, educators, historians, and political scientists. AJS prizes research 
that offers new ways of understanding the social. 

AJS offers a substantial book review section that identifies the most salient work of both emerging and enduring scholars of social science. Commissioned review essays appear two or three times a year, offering the journal's readers a comparative, in-depth examination of prominent titles.  

Although AJS publishes a very small percentage of the papers submitted to it, a double-blind review process is available to all qualified submissions, making the journal a center for exchange and debate "behind" the printed page and contributing to the robustness of social science research in general.  

Richard Fortey | Nature 
"Curators is both an autobiography and a hymn to some of Grande's more remarkable predecessors and colleagues. He is generous in their praise. . .. Sadly, the importance of science centred on museum collections is losing traction. . .. This is tragic. Creeping philistinism values only the essential point, and there is little money to be made in (say) fish evolution. Maybe Grande’s book will help to reverse the trend." 

Neil Shubin, author of Your Inner Fish 
"In Curators, one of our leading paleontologists, Lance Grande, takes us behind the scenes of a great museum. Their precious collections and hidden corridors hold tales of adventure, debate, and global exploration all in the search for knowledge. Curators reveals the national treasures that are our natural history museums and tells the stories of how they hold secrets of our past, but also keys to the future." 

Niles Eldredge, emeritus curator, American Museum of Natural History 
"Think of natural history museums, and spectacular displays of monstrous dinosaurs, gorgeous minerals and archeological finds pop into our minds. But few people realize what goes on behind the scenes: Who collects those specimens? Who gets them ready to be put on display? Who interprets what the specimens mean? Without the scientists on staff of the larger natural museums, none of this would be possible. In Curators, Lance Grande, a veteran paleontologist at the Field Museum in Chicago, vividly brings the lives, times, 
and hard work of the scientists of his and other natural museums out into the open. It is must reading for all of us who love these wonderful caverns dedicated to understanding the history of life and of the earth itself." 

Kirk Johnson, director, Smithsonian National Museum of Natural History 
"Lance Grande has lived his life as a natural museum curator, a profession that emerged in the nineteenth century. His memoir shines a bright light on this profession, its roots, and its place in the twenty-first century. Through the lens of his own experience as an expert on fossil fish, Grande has designed a narrative that grows, along with his career, to encompass the breadth of Chicago's fabled Field Museum and to argue for the relevance of natural history in our time. Blasting through dusty stereotypes, he passionately shows 
just how interesting it can be to live the surprisingly splendid life of a curator." 

When I was a young scientist, I was informally interviewed for a job at the University of Chicago in Illinois. The process involved dinner with one of the faculty  members. My host introduced his guests by reciting the number of papers they had published and their impact on their field; i t was that kind of place. I was left with a comparable feeling of slightly abashed awe after reading about the stars of Curators, palaeontologist Lance Grande's book on the life scientific at Chicago's Field Museum of Natural History. Grande's 
colleagues are all one halva guy or gal, out there the forefront. They win the medals. They bring back the most precious or the most prestigious natural-history objects for display or research. 

The Field houses one of the great collections of the natural world (alongside the Smithsonian Institution's National Museum of Natural History in Washington DC and the American Museum of Natural History in New York City). It includes everything from the rare Morelet's crocodile (Crocodylus moreletii) to dozens of the earliest fossil birds. Behind the scenes, a dozen or so curators analyse the collections for research than 450 million years old that help us to understand our own planet's early evolution within the Solar System. 

“Far from the popular image of introverted specialists tending drawers deep in the vaults, the Field's curators are Indiana Jones figures.” 

The Field's curators study some of greatest treasures of Native American cultures and some of the rarest minerals on Earth. Far from the popular image of introverted specialists tending drawers deep in the vaults, they are Indiana Jones figures swashing and buckling their way to remote regions, dealing with drug barons or cantankerous farmers as needs must, bent on returning with scientific treasure. They're persistent, too: Grande has visited the same rich fossil-bearing beds in Wyoming “for two or three weeks each summer over the last thirty-one years”, with 

students and devoted amateurs in tow. The site, called the Fossil Butte Member, has yielded thousands of specimens from the Eocene epoch (56 million to 34 million years ago), including astonishingly complete skeletons of early relatives of the horse (Protorohippus), and primitive bats. 

papers that help to unravel the wonders of the history of life and humanity. There are even meteorites more  

Grande retells the story of the Field's most famous fossil — the largest, most complete skeleton of the uber-carnivore Tyrannosaurus rex yet found. It's known as SUE, a curiously appropriate name, given that this magnificent specimen has been the subject of several lawsuits and charges of outrageous skulduggery (literally). In fact, the great beast was named after palaeontologist Susan Hendrickson, who discovered it in South Dakota in 1990. 

It is good to have this story recounted by an insider, and one sympathetic to the major excavator, Peter Larson, who was prosecuted for collecting fossils from federally owned land. The outcome of complex legal machinations was the right one. SUE on display — the 'real thing' and not a cast, as so often — is the major attraction of a great museum. Grande has proved equally adept at adding to the priceless collect ion of minerals and jewels, mostly by charming wealthy patrons, but bones beat baubles in my book. 

Like my own Dry Store Room No. 1 (Harper, 2008), based on my decades as a palaeontologist at London's Natural History Museum (NHM), Curators is both an autobiography and a hymn to some of Grande's more remarkable predecessors and colleagues. He is generous in their praise. Each year, he attends the Alabama Deep Sea Fishing Rodeo on Dauphin Island, where anglers give scientists first dibs on species that will contribute to the understanding of fish evolution. He secures important specimens — including a 175-
kilogram Warsaw grouper (Epinephelus nigritus) — and fosters the prospects of his students by involving them in collaborative research projects. 

I have shared several colleagues with Grande: Colin Patterson from my place, who is one of the founding fathers of phylogenetics, the study of evolutionary relationships; the amiable ichthyologist William Bemis; and Grande's own teacher, the determinedly eccentr ic Robert Sloan. 

What is missing is the life of the curator between adventures. The job does entail a lot of rifling around in drawers, discovering tiny details, consulting rarebooks and even writing labels. I love fieldwork, but it rarely takes up more than 10% of my time; laboratory work and often rather dry scholarly research account for the rest. Some museum curators rarely venture into the field at all. And even Grande's account loses immediacy as soon as he steps into the role of administrator.  

Sadly, the importance of science centred on museum collections is losing traction. Fundraisers and public-relations people are replacing curators, even in national museums. At the NHM, the number of full-time fossil researchers has more than halved since the peak era of the 1970s. In some regional museums, curators are rarer than the specimens they study. This is tragic. Creeping philistinism values only the bottomne, and there is little money to be made in (say) fish evolution. 

Maybe Grande's book will help to reverse 
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1.2 Виды маркетинговых стратегий 

Для выбора лучшей стратегии, сочетающей в себе перспективу 

получения максимально большой прибыли при ограничении риска банка, 

существует ряд традиционных подходов, основанных на соответствии 

различных комбинаций факторов, характеризующих конъюнктуру рынков. 

Среди них наиболее известны следующие подходы. 

Модель БКГ 

Классической портфельной моделью является матрица БКГ («Бостон 

консалтинг групп»). Данная модель представляет собой матрицу, в общем 

виде она показана на рисунке 3. [17,с.226] 

Модель БКГ состоит из четырех квадрантов: - высокие темпы роста 

рынка/высокая относительная доля бизнес-области на рынке (рисунок3). 

 

 

Рисунок 3. Модель БКГ 

 

– низкие темпы роста рынка/высокая относительная доля бизнес-

области на рынке; 

– высокие темпы роста рынка/низкая относительная доля бизнес-

области на рынке; 

– низкие темпы роста рынка/низкая относительная доля бизнес-

области на рынке. 

Каждому из этих квадрантов в модели БКГ даются образные названия. 

Очень часто в литературе в связи с такими образными названиями 

квадрантов можно встретить определение модели БКГ как «зоопарка БКГ». 
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«Звезды». 

К ним относятся, как правило, новые бизнес-области, занимающие 

относительно большую долю бурно растущего рынка, операции в которых 

приносят высокие прибыли. Эти бизнес-области можно назвать лидерами 

своих отраслей. Они приносят банкам очень высокий доход. Однако главная 

проблема связана с определением правильного баланса между доходом и 

инвестициями в эту область, с тем чтобы в будущем гарантировать 

возвратность последних. 

«Дойные коровы». 

Это бизнес-области, которые в прошлом получили относительно 

большую долю рынка, однако со временем рост соответствующего сегмента 

заметно замедлился. Обычно «дойные коровы» - это «звезды» в прошлом, 

которые в настоящее время обеспечивают банку достаточную прибыль для 

того, чтобы удерживать на рынке свои конкурентные позиции. Поток 

денежной наличности в этих позициях хорошо сбалансирован, поскольку для 

инвестиций в такую бизнес-область требуется самый необходимый минимум. 

Такая бизнес-область может принести очень большие доходы банку. 

«Трудные дети». 

Эти бизнес-области конкурируют в растущих направлениях, но 

занимают относительно небольшую долю рынка. Такое сочетание 

обстоятельств приводит к необходимости увеличения инвестиций с целью 

защиты своей доли рынка и гарантирования выживания на нем. Высокие 

темпы роста рынка требуют значительной денежной наличности, чтобы 

соответствовать этому росту. Однако эти бизнес-области с большим трудом 

генерируют доход банка из-за своей небольшой доли на рынке. Эти области 

чаще всего являются чистыми потребителями денежной наличности, а не ее 

генераторами, и остаются ими до тех пор, пока не изменится их рыночная 

доля. В отношении этих бизнес-областей имеет место самая большая степень 

неопределенности: либо они станут в будущем прибыльными для банка, либо 
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нет. Ясно одно, что без значительных дополнительных инвестиций эти 

бизнес-области, скорее, скатятся до позиций «собаки». 

«Собаки». 

Это бизнес-области с относительно небольшой долей на рынке в 

медленно развивающихся отраслях. Поток денежной наличности в этих 

областях бизнеса обычно очень незначительный, а чаще даже 

отрицательный. Любой шаг банка в направлении получить большую долю 

рынка однозначно немедленно контратакуется доминирующими в этом 

сегменте конкурентами. Только мастерство менеджеров может помочь банку 

удерживать позиции в такой бизнес-области.[15,c.93] 

При использовании модели БКГ очень важно правильно измерить 

темпы роста рынка и относительную долю банка на этом рынке. Измерение 

темпов роста рынка предлагается проводить на основе данных по банковской 

системе за последние 2-3 года, но не более. Относительная доля банка на 

рынке представляет собой логарифм отношения объема продаж банка в 

данной бизнес-области к объему продаж банка-лидера в этом бизнесе. Если 

же банк сам является лидером, то рассматривается его отношение к первому 

следующему за ним банку. Если полученный коэффициент превышает 

единицу, то это подтверждает лидерство банка на рынке, в противном случае 

это будет означать, что какие-то банки имеют большие конкурентные 

преимущества по сравнению с данным банком в этой бизнес-области. 

Основная аналитическая ценность модели БКГ состоит в том, что с ее 

помощью можно определить не только стратегические позиции каждого вида 

бизнеса банка, но и дать рекомендации по стратегическому балансу потока 

денежной наличности. Стратегический баланс понимается с точки зрения 

перспектив расходования и получения банком денежных средств от каждой 

бизнес-области в будущем. 

Оптимальной бизнес-стратегией с точки зрения модели БКГ является 

стратегия получения значительной доли рынка для бизнеса, находящегося в 

стадии зрелости своего жизненного цикла. Стратегическим средством для 
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этого является балансирование банком своего бизнес-портфеля путем 

инвестиций в определенные «звездные» виды деятельности, перевода 

некоторых «трудных детей» в «звезды», которые в будущем обещают стать 

«дойными коровами». 

Позиции, занимаемые отдельными областями бизнеса в стратегическом 

пространстве, определяемом моделью БКГ, диктуют выбор вполне 

определенных направлений действий. 

Для «звезд»: 

Стараться сохранить или увеличить долю своего бизнеса на рынке. 

Для «трудных детей»: 

Либо идти на увеличение доли бизнеса на рынке, либо 

довольствоваться тем, что достигнуто, либо сокращать данный бизнес. 

Для «дойных коров»: 

Стараться сохранять или увеличивать долю своего бизнеса на рынке. 

Для «собак»: 

Довольствоваться своим положением, либо сокращать его, либо 

ликвидировать данный вид бизнеса в своем банке. 

В банковской деятельности модель БКГ используется для определения 

стратегии развития на различных рынках банковских услуг. Например, 

развитие внедрения пластиковых карт десять лет назад относилось к зоне 

«трудных детей», в настоящее время в рамках приоритетов страны, с учетом 

динамики ее социального развития, глобализации бизнеса, особенно в 

крупных городах, это относится, скорее всего, к зоне «звезд». Кроме того, 

модель БКГ применяется в разработке инвестиционной стратегии развития 

банка, т.е. в части кредитования отраслей экономики. 

Модель «продукты-рынки» И. Ансоффа 

Матрица И. Ансоффа предусматривает использование четырех 

альтернативных стратегий для сохранения и/или увеличения сбыта. Она 

позволяет определить вероятность успеха при различных сочетаниях 

«продукт-рынок». Эту модель применяют для определения вероятности 
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успешной деятельности при выборе того или иного вида бизнеса, а также для 

выбора между различными видами бизнеса, в том числе при формировании 

портфеля ценных бумаг (таблица 1).[8,c.94] 

 

Таблица 1. Модель «продукты-рынки» И. Ансоффа 

 

 

(1) Стратегия совершенствования деятельности предполагает 

изучение целевого рынка, на котором работает банк, разработку мероприятий 

по продвижению услуг и увеличению эффективности деятельности банка на 

существующем рынке за счет снижения затрат на осуществление банковских 

операций. Доход обеспечивается за счет рационализации уже 

осуществляемых операций. Эта стратегия направлена на улучшение 

деятельности самого банка. 

Банк может пытаться расширить объем традиционных операций за счет 

рекламы, предоставления дополнительных услуг своим клиентам, снижения 

тарифов и расценок (ценовая конкуренция). Данная стратегия эффективна 

при растущем или еще не насыщенном рынке и широко распространена в 

нашей стране. 

(2) Разработка новых или совершенствование существующих услуг. 

Банк разрабатывает новые виды услуг и операций, расширяет возможности 

обслуживания, повышает качество обслуживания, осуществляя его на уже 

известном рынке, отыскивая и заполняя «рыночные ниши». Такая стратегия 

наиболее предпочтительна с точки зрения минимизации расходов и степени 

риска. Она особенно активно используется банками в условиях неценовой 

конкуренции, когда на первый план выходят качество и количество 

банковских услуг. 



20 
 

(3) Стратегия развития рынка направлена на поиск новых рынков или 

новых сегментов рынка для тех видов банковских услуг, которые уже 

освоены банком. Доход обеспечивается благодаря расширению рынка сбыта 

как в пределах географического региона, так и вне его. Такая стратегия 

связана со значительными затратами и более рискованна, чем обе 

предыдущие, но и более доходна в перспективе. К тому же выйти напрямую 

на новые географические рынки довольно трудно, т.к. они «чужие», заняты 

другими банками и прочими финансовыми институтами. Такую стратегию 

используют крупные банки при создании отделений в других регионах. 

(4) Использование стратегии диверсификации предполагает разработку 

и освоение новых видов операций и услуг одновременно с освоением новых 

рынков. Услуги могут быть новыми для всех банков, работающих на целевом 

рынке, или только исключительно для данного банка. Стратегия 

диверсификации используется для того, чтобы ослабить зависимость банка 

от успешности осуществления одной активной или пассивной операции, она 

является наиболее рискованной и требует наибольших затрат. Естественно, 

диверсификация предполагает выявление именно того вида деятельности 

(операций), в котором можно наиболее эффективно реализовать 

конкурентные преимущества банка. Применение стратегии диверсификации 

за рубежом привело к универсализации банковской деятельности и стиранию 

граней между различными кредитно-финансовыми институтами. 

Основными причинами диверсификации являются уменьшение риска 

(«не класть все яйца в одну корзину») и финансовые выгоды, при этом 

главная опасность диверсификации - распыление сил. 

На практике банк может воспользоваться элементами каждой из 

перечисленных выше стратегий в зависимости от имеющихся ресурсов и 

готовности к риску. С учетом того, что рынок традиционно осуществляемых 

в нашей стране банковских услуг уже близок к насыщению, территориально 

в значительной степени поделен, наиболее перспективным представляется 
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сочетание стратегии совершенствования обслуживания и стратегии 

диверсификации. 

Базовые варианты конкурентной стратегии М. Портера 

Для противодействия конкурентным силам и достижения лучших 

показателей по сравнению с другими банками необходимо выделить 

следующие три потенциально успешных базовых стратегических подхода: 

— Абсолютное лидерство в издержках. 

— Дифференциация. 

— Фокусирование. 

В некоторых, хотя и редких, случаях банк может успешно 

осуществлять более чем один подход. Эффективная реализация любого из 

этих базовых вариантов стратегии, как правило, требует всеобщих усилий и 

соответствующих целенаправленных организационных мер. 

Абсолютное лидерство в издержках. 

Первый вариант стратегии состоит в достижении абсолютного 

отраслевого лидерства в издержках на основе совокупности экономических 

мер, направленных специально на эту цель. Чтобы обеспечить лидерство в 

издержках, необходимо энергично добиваться снижения издержек на основе 

накопления опыта, жестко контролировать производственные и накладные 

расходы, избегать мелких операций с клиентами, минимизировать затраты в 

таких областях, как исследования и разработки, обслуживание, система 

сбыта, реклама и т.п. 

Дифференциация. 

Вторая базовая стратегия - это стратегия дифференциации продукта 

или услуги, предлагаемой банком, т.е. создания такого продукта или услуги, 

которые воспринимались бы в рамках всей банковской системы как 

уникальные. Дифференциация может осуществляться в разнообразных 

формах: по престижу бренда, по технологии, по функциональным 

возможностям, по обслуживанию клиентов или по другим параметрам. В 

идеале банк дифференцирует себя по нескольким направлениям. 
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Следует подчеркнуть, что стратегия дифференциации не означает 

ослабление внимания к издержкам, в данном случае они лишь не являются 

первостепенной стратегической целью. 

Стратегия дифференциации в случае успешной реализации является 

действенным средством достижения прибыли выше среднеотраслевого 

уровня, т.к. она создает прочную позицию для противостояния 

конкурентным силам, хотя и иным способом, чем стратегия лидерства в 

издержках. Дифференциация защищает от конкурентного соперничества, 

поскольку создает лояльность клиентов к бренду и снижает чувствительность 

к цене банковского продукта. Она ведет к росту чистой прибыли, что 

снижает остроту проблемы издержек. 

Фокусирование. 

Третья базовая стратегия - фокусирование на определенной группе 

клиентов, на виде банковских услуг или географическом сегменте рынка. Как 

и дифференциация, фокусирование может принимать разнообразные формы. 

Однако если цели стратегии низких издержек или дифференциации 

распространяются на банковскую систему в целом, то стратегия 

фокусирования означает сосредоточение на более узкой цели, что отражается 

на деятельности всех функциональных сфер банковского бизнеса.[23,с.61] 

Различия между тремя базовыми вариантами стратегии показаны на 

рисунке 4. 

 

 

Рисунок 4. Три базовых варианта стратегии М. Портера. 

Банк, реализующий стратегию фокусирования, также получает 

потенциальную возможность зарабатывать более высокую прибыль, чем в 

среднем по банковской системе. Его фокусирование предполагает либо 
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позицию низких издержек в рамках стратегической цели, либо высокую 

степень дифференциации, либо обе позиции. 

Стратегия фокусирования всегда связана с некоторыми ограничениями 

возможностей приобретения существенной доли рынка. Она неизбежно 

предполагает выбор между уровнем прибыльности и объемом продаж. Как и 

в случае со стратегией дифференциации, возникновение альтернативы 

позиции лидерства в издержках возможно, но не обязательно. 
the trend. 

President Trump’s first major budget proposal on Tuesday will include massive cuts to Medicaid and call for changes to anti-poverty programs that would give states new power to limit a range of benefits, people familiar with the planning said, despite growing unease in Congress about cutting the safety net. 

For Medicaid, the state-federal program that provides health care to low-income Americans, Trump’s budget plan would follow through on a bill passed by House Republicans to cut more than $800 billion over 10 years. The Congressional Budget Office has estimated that this could cut off Medicaid benefits for about 10 million people over the next decade. 

The White House also will call for giving states more flexibility to impose work requirements for people in different kinds of anti-poverty programs, people familiar with the budget plan said, potentially leading to a flood of changes in states led by conservative governors. Many anti-poverty programs have elements that are run by both the states and federal government, and a federal order allowing states to stiffen work requirements “for able-bodied Americans” could have a broad impact in terms of limiting who can access anti-poverty payments — and for how long. 

Numerous social-welfare programs grew after the financial crisis, leading to complaints from many Republicans that more should be done to shift people out of these programs and back into the workforce. Shortly after he was sworn in, Trump said, “We want to get our people off welfare and back to work. . . . It’s out of control.” 

Trump’s decision to include the Medicaid cuts is significant because it shows he is rejecting calls from several Senate Republicans not to reverse the expansion of Medicaid that President Barack Obama achieved as part of the Affordable Care Act. The House has voted to cut the Medicaid funding, but Senate Republicans have signaled they are likely to start from nothing. 

RIYADH, Saudi Arabia — President Trump forcefully summoned the Muslim world to confront “the crisis of Islamic extremism” here Sunday on the eve of visits to Israel and the Vatican as he seeks to unite followers of disparate faiths against global terrorism. 

Speaking from the birthplace of Islam, Trump implored the leaders of dozens of Muslim nations to take their destinies in hand and, together with the United States, eliminate the “wave of fanatical violence” committed in the name of religion. 

“This is not a battle between different faiths, different sects or different civilizations,” Trump said in the first major foreign policy address of his presidency. “This is a battle between barbaric criminals who seek to obliterate human life, and decent people, all in the name of religion — people that want to protect life and want to protect their religion. This is a battle between good and evil.” 

Trump implicitly rejected the aspirational goals and call for democracy and human rights of former president Barack Obama, who also delivered a major speech to the Islamic world early in his presidency. “We are adopting a principled realism,” Trump said. “We are not here to lecture,” he said. “We are not here to tell other people how to live, what to do, who to be or how to worship. Instead, we are here to offer partnership, based on shared interests and values.” 

Trump called for unity in confronting Iran over its funding of terrorists and promotion of a “craven ideology.” He called on the Muslim world to help isolate Iran and, just days after Iranians reelected a moderate president, Hassan Rouhani, to “pray for the day when the Iranian people have the just and righteous government they so richly deserve.” 

[Trump campaigned against Muslims but will preach tolerance in Saudi speech] Trump was addressing a rare gathering of leaders of about 50 Muslim nations at the Arab Islamic American Summit. 

It was the second day of a marathon foreign trip that will take Trump to Israel on Monday, where he is scheduled to meet with Prime Minister Benjamin Netanyahu and President Reuven Revlon and visit the Church of the Holy Sepulcher and the Western Wall. On Tuesday, Trump will deliver a speech at the Israel Museum and briefly visit Bethlehem for a meeting with Palestinian Authority President Mahmoud Abbas. 

Trump will then fly to Rome, where he will have a private audience with Pope Francis at the Vatican on Wednesday morning. He will attend a NATO summit in Brussels and a Group of Seven summit in Sicily, Italy, later in the week. 

In the run-up to Trump’s visit here, there was speculation about whether he would utter the phrase “radical Islamic terrorism” in his speech, the centerpiece of his Saudi trip. On the campaign trail, Trump loudly criticized Obama for refusing to describe the terrorism threat in those terms. But some of Trump’s top aides, including national security adviser H.R. McMaster, have been urging him to soften his language. Many Muslim leaders consider broad denunciations of their faith insulting. 

In his Riyadh address, Trump decided to use a substitute phrase: “Islamist extremism.” But he slightly veered off the prepared excerpts released earlier by the White House, saying “Islamic” instead of “Islamist” on several occasions. 

Describing the fight against terrorism, Trump spoke of “honestly confronting the crisis of Islamic extremism and the Islamists and Islamic terror of all kinds.” 

A senior White House official later said that Trump merely misspoke in using the word “Islamic” rather than “Islamist.” 

“He’s just an exhausted guy,” said the official, who briefed reporters only on the condition of anonymity. 

Lamenting the scourge of terrorism across the Middle East, Trump exhorted, “Drive them out! Drive them out of your places of worship. Drive them out of your communities. Drive them out of your holy land. And drive them out of this Earth.” 

The Middle East, he said, had long been home to “Arabs and Christians and Jews living side by side” and could again be a place for “every person, no matter their faith.” 

[Trump mocked Obama for bowing to a Saudi king. And then he …] By preaching tolerance and calling Islam “one of the world’s great faiths,” Trump departed from his previously stated views on Muslims. Anti-Muslim rhetoric and policies were hallmarks of his nationalist presidential campaign; he proposed banning Muslims from entering the United States and proclaimed, “I think Islam hates us.” 

Trump gave his remarks in an opulent hall of the King Abdul Aziz International Conference Center, where crystal chandeliers hung from the gilded ceiling and attendees sat in plush armchairs. The president was seated at the front of the room, behind an ornate wooden desk and alongside the summit’s host, King Salman, before taking the lectern. 

No final list of the leaders in attendance was initially released. Seen chatting in the chamber and then listening intently were kings, presidents and prime ministers from Jordan, Pakistan, and the Palestinian Authority, as well as Egypt and numerous other African states with Muslim majorities. Some, including Turkey and Sudan, sent lower-level officials. 

Speaking before Trump, Salman appeared to be gently admonishing the United States for its strict visa policies, saying that all in the room rejected “profiling religions and countries on a religious or sectarian basis.” 

But he was effusive in his praise of Trump and the president’s decision to make Saudi Arabia the first stop on his first overseas trip. Trump, he said, “has many hopes and aspirations with the Arab and Muslim worlds.” 

Salman said that his kingdom is committed to “fighting all forms of terrorism” and that “one of the most important goals of Islamic sharia is protecting life, and there is no honor in committing murder.” 

The king excoriated Iran, saying the Arab world had no problems with that country until its 1979 revolution brought a theocratic government that quickly turned to terrorism and regional ambitions. “These odious acts are the products of attempts to exploit Islam as a cover for political purposes to flame hatred, extremism, terrorism and religious and sectarian conflicts,” Salman said. 

Trump was equally generous in his praise for Saudi Arabia, a Sunni Muslim state that considers Shiite Iran its principal rival for regional power. 

He made proud reference to the $110 billion arms deal signed with the Saudis during his visit here and said the United States was willing to extend the same partnership to other nations that share its objectives. Trump also highlighted, in terms reminiscent of his domestic boasting, what he said were the achievements of his first months in office, claiming the creation of nearly 1 million jobs. 

[Ivana Trump meets with Saudi women leaders as some activists remain critical] The president wants to both profit from the sales and move partners in the Middle East to share more of what he has said is the unequal burden of defending against the Sunni terrorism of the Islamic State and al-Qaeda and against Iran. 

“America is prepared to stand with you — in pursuit of shared interests and common security,” he said. “But the nations of the Middle East cannot wait for American power to crush this enemy for them. The nations of the Middle East will have to decide what kind of future they want for themselves, for their countries and, frankly, for their families and for their children.” 

Overall, Trump delivered a dark decree to the leaders in attendance. 

“Religious leaders must make this absolutely clear: Barbarism will deliver you no glory — piety to evil will bring you no dignity,” he said. “If you choose the path of terror, your life will be empty, your life will be brief, and your soul will be condemned.” 

A few hours before his remarks, Trump, and the leaders of six Persian Gulf states reached an agreement to crack down on terrorism financing, including the prosecution of individuals who send money to militants. 

The memorandum of understanding between the United States and the Gulf Cooperation Council, comprising Saudi Arabia, Bahrain, Kuwait, Oman, Qatar, and the United Arab Emirates, includes the creation of a center in Riyadh to fight extremism. 

Dina Powell, Trump’s deputy national security adviser, called the agreement the “farthest-reaching commitment to not finance terrorist organizations” and said the Treasury Department would monitor it along with the gulf governments. 

“The unique piece of it is that every single one of them are signatories on how they’re responsible and will prosecute the financing of terrorism, including individuals,” Powell told reporters. 
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[Trump signs ‘tremendous’ deals with Saudi Arabia on his first day overseas] Outside funding for the Islamic State, al-Qaeda and other groups has come primarily from the Persian Gulf. U.S. officials in recent years have said that the gulf states have cracked down and virtually eliminated money coming from governments in the region. But they believe certain wealthy individuals — primarily in Kuwait and, to a lesser degree, Qatar — remain funnels for money or are themselves financing the groups. 

A Kuwaiti cabinet minister was forced to resign in 2014 after the United States complained about his activities, and regional governments have instituted legal crackdowns, with varying degrees of success, to stem the practice. All have signed agreements in the past to stop it. 

The Islamic State has largely funded itself through extortion and taxes in the areas it controls in Syria and Iraq and through revenue for oil it sells clandestinely. But those sources, along with kidnapping for ransom, have diminished as the militants have lost territory  
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1.3 Разработка маркетинговой стратегии банка 

 

Разработка стратегии развития банка должна обеспечить создание 

пакета «согласованных между собой программ, нацеленных на обеспечение 

долгосрочного конкурентного преимущества банка». На данном этапе 

необходимо ответить на вопросы, в чем заключается конкурентное 

преимущество банка и как оно будет реализовано. Существует несколько 

путей достижения конкурентного преимущества (рисунок 5).

 

Рисунок 5. Пути достижения конкурентного преимущества 

 

Необходимо иметь в виду, что конкурентное преимущество нарастает 

постепенно. Поэтапный план достижения конкурентного преимущества 

должен быть результатом разработки банковской стратегии. [3,c.72] 

При разработке стратегии нужно опираться на выявленные в ходе 

ситуационного анализа сильные и слабые стороны банковской организации и 

внешние риски и возможности, оказывающие влияние на ее деятельность, и 

стараться выбрать те альтернативы дальнейшего развития, которые бы 

позволили решить поставленные задачи в условиях, диктуемых рынком и 

достигнутых внутренним потенциалом банка. Для этого нужно 

последовательно определить принципы реализации и развития всех функций 

банковского менеджмента в ходе выполнения стратегического плана. Речь 

идет о разработке: 

– Стратегии управления активами и пассивами; 
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– Стратегии развития организационной структуры и управления 

персоналом; 

– Стратегии маркетинга. 

Стратегия управления активами и пассивами - это программа 

управления финансовыми потоками банка, направленная на снижение потерь 

от реализации различных видов банковских рисков и оптимизацию 

результатов его деятельности. 

Разработка стратегии управления персоналом и развития 

организационной структуры базируется на результатах ситуационного 

анализа, показывающих соответствие структуры банковской организации 

решаемым ею задачам. 

Маркетинговая стратегия предполагает первоочередную ориентацию 

банка не на свой продукт как таковой, а на реальные потребности клиентуры, 

т.е. банковский маркетинг - это тщательное изучение рынка, анализ 

меняющихся вкусов, склонностей и предпочтений потребителей банковских 

услуг. Необходимо определить конкретные формы финансового 

обслуживания, в которых нуждается клиент, а так же разъяснить клиенту 

необходимость и выгодность покупки конкретной формы финансового 

обслуживания. 

Разработка стратегии банка - это внутрибанковский проект, а значит, 

здесь используются все принципы управления проектами: 

· фиксированный срок разработки; 

· фиксированный и утвержденный бюджет; 

· план-график всех этапов и работ, учет неопределенности, риска; 

· проектная команда, назначение руководителя проекта; 

· наличие контрольных точек для мониторинга хода разработки 

стратегии и соответствия хода работ плану-графику; 

· лидирующая роль основных акционеров и руководства банка в 

работе проектной команды, 

· вовлеченность и информированность коллектива; 
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· учет факторов, влияющих на формирование стратегии и всего 

разнообразия инструментов. 

Необходимо различать процесс разработки стратегии (он завершается 

разработкой внутрифирменного документа и его утверждением на собрании 

акционеров или совете директоров) и процесс стратегического управления, 

заключающийся в реализации стратегии и ее непрерывной корректировке. 

Практика сформировала разные подходы к разработке стратегии: 

традиционный и учитывающий неопределенность бизнес-среды. 

Традиционный подход основан на микроэкономической модели 

отрасли (модель конкурентных сил Портера), объединяющей внешние силы, 

воздействующие на отрасль, и внутренние. При этом используются три 

основных, достаточно сильных допущения: 

· отрасль состоит из не связанных между собой, слабо зависимых 

друг от друга покупателей, продавцов, конкурентов, взаимодействующих на 

значительном расстоянии; 

· прибыль получают компании, создающие барьеры своим 

конкурентам (конкурентные, структурные преимущества); 

· низкая степень неопределенности позволяет довольно точно 

прогнозировать поведение конкурентов и выбирать стратегию. 

Однако на деле оценить будущее очень сложно. И многие 

руководители именно этим объясняют свое нежелание разрабатывать 

стратегию и вообще заниматься стратегическим менеджментом. 

Секрет успеха состоит в том, чтобы выяснить, насколько 

неопределенна окружающая обстановка. Можно выделить четыре уровня 

неопределенности, (рисунок 6).[21, c.208] 
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Рисунок 6. Четыре уровня неопределенности 

Эти дифференциальные уровни неопределенности требуют 

соответствующего анализа ситуации. На первом уровне полностью подходят 

традиционные схемы. На втором нужны проработка сценариев, применение 

теории количественных игр и опционного ценообразования. На третьем и 

четвертом потребуется теория качественных игр, анализ скрытого спроса и 

применение эволюционных моделей. 

Итак, в современном деловом мире разработчики стратегий должны 

учитывать намного более широкий спектр отраслевых структур и основ 

получения преимуществ перед конкурентами и более высокий уровень 

неопределенности. Основные этапы разработки стратегии банка 

представлены на рисунке 7. 

 

Рисунок 7. Основные этапы разработки стратегии банка 

 

Разработка стратегии банка и тем более ее реализация является для 

сотрудников банка нововведением, потому нередко встречается в штыки. 

Значит, нужна тщательная работа с персоналом, подготовка общественного 

мнения и отношения к проекту. 
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Итак, первый этап стратегического планирования предполагает 

формулировку главной задачи (миссии банка). Миссия банка - четко 

сформулированная учредителями причина его существования. 

Формулировка миссии - это ответ на вопросы: «Для чего и для кого мы 

существуем? Каково наше предназначение в удовлетворении тех или иных 

потребностей общества?». Она отражает предназначение банка, его 

позиционирование, определяет роль, которую банк хочет играть в обществе. 

Она должна кратко отвечать на пять основных вопросов: 

. модель бизнеса; 

. факторы успеха; 

. главная мотивирующая услуга; 

. масштаб бизнеса; 

. масштаб бизнеса клиентов. 

В формулировке миссии должны быть указаны: основное направление 

деятельности банка; основная категория клиентов; потребности клиентов, 

удовлетворяемые банком; отличительный признак, подчеркивающий 

особенность банка, позволяющий выделять именно его среди других; 

«внешние» аспекты деятельности, демонстрирующие общественную 

полезность банка. 

В то же время миссия: 

· не должна быть зависимой от текущего состояния банка, форм и 

методов его работы, поскольку она выражает устремленность в будущее; 

· не должна быть обращенной на его внутренние проблемы, и, 

наконец, быть, слишком, узкой или чрезмерно широкой (в первом случае 

есть риск упустить часть рынка, во втором - иметь малую долю рынка и 

слабые конкурентные позиции). 

На формулировку мисси банка влияют также и внутренние факторы, 

такие как, ценностные ориентации руководства, накопленный экономический 

потенциал и история банка, его внутренняя корпоративная культура, 

структура банковской организации, а также требования и ограничения, 
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диктуемые внешними обстоятельствами: состояние национальной 

экономики, проводимой государством экономической политикой, 

действующим банковским законодательством и т.д. (рисунок 8).

 

Рисунок 8. Факторы, влияющие на выбор миссии банка 

 

На конкурентном рынке сложно даже что-то одно делать настолько 

хорошо, чтобы привлечь и удержать клиентов успешнее, чем конкуренты. 

Банк должен быть сконцентрирован на направлениях, где имеет 

конкурентные преимущества. Без полной концентрации ресурсы и энергия 

организации будут только распыляться. 

Миссия имеет огромное значение для коммуникаций внутри банка, 

консолидации усилий персонала по повышению эффективности его 

деятельности. Важна она для клиентов и партнеров банка - они точнее 

понимают, чего можно ждать от банка. В самом широком смысле миссию 

можно понимать как философию и смысл существования банка, 

следовательно, она формирует ценности, верования и принципы бизнеса. В 

миссии «для внутреннего использования» должны быть отражены основные 

намерения, цели и принципы работы банка, отношения с клиентами, 

акционерами, партнерами и «окружающей средой» (от местных органов 
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власти до СМИ). И главный вопрос, на который должен знать ответ каждый 

сотрудник банка: «Для кого мы существуем на рынке и что предлагаем?». 

Разработка миссии - это поиск компромисса между потребностями 

рынка, с одной стороны, и возможностями и желаниями банка - с другой. 

Перед тем как формулировать миссию, есть смысл подготовить несколько 

документов: 

· Укрупненный перечень продуктов и услуг, которые банк 

предоставляет и собирается в будущем предлагать своим клиентам, а также 

тех, которыми в течение, скажем, пяти лет, заниматься не будет. 

· Укрупненный сегментированный перечень клиентуры 

(предприниматели, пенсионеры, малые предприятия, корпорации, экспортно-

ориентированные компании, государственные компании и пр.), по степени 

важности для банка. 

· Возможные регионы работы банка и филиалов по степени 

важности. 

· Объем финансовых возможностей банка. 

Целесообразно также определить философию банка или принципы, 

которым он намерен следовать в оказании услуг, взаимоотношениях с 

клиентами и партнерами, организации бизнес-процессов, информационной 

политике и пр. 

Разработка миссии, как, впрочем, и иных компонентов стратегии - 

процесс итерационный. По мере получения новой существенной информации 

о клиентах, партнерах, рынках банковских услуг, технологических 

изменениях она может корректироваться. При первоначальной разработке - 

чаще, при стратегическом мониторинге внешнего окружения и банка - в 

зависимости от накопления достаточных фактов и данных, настоятельно 

требующих уточнения. 

В отличие от миссии видение - это перспектива, ответ на вопрос: 

«Какими мы хотим быть?», иными словами, целевые координаты состояния 

банка в будущем, перспективное видение. Персонал, видящий перспективы 
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своей организации, более лоялен, воодушевлен и вовлечен в ее развитие. И 

знает ответ на вопрос: «Почему надо это делать?» 

Декларация видения предполагает присутствие благородной цели и 

высоких ценностей, считающихся особо достойными в обществе. Это 

привлекательный образ будущего организации, виртуальный образ 

желаемого будущего, идеал или мечта. 

В отечественной литературе часто смешивают или просто путают 

понятия миссии и видения. Между тем хорошие миссия и видение придает 

смысл изменениям, которых ожидает персонал; вызывает отчетливый и 

положительный виртуальный образ будущего, которое явно лучше 

настоящего; внушает гордость, дает энергию, создает ощущение свершения; 

запоминается; побуждает людей; оно идеалистично; соответствует истории, 

культуре и ценностям организации; задает стандарты совершенства, где 

отражены высокие идеалы; вносит ясность в представления о цели и 

направлении; внушает энтузиазм; поощряет преданность; отражает 

уникальность организации; создает перспективу; овладевает вниманием; 

направляет повседневную деятельность; отсеивает несущественное; дает 

импульс, необходимый для преодоления стереотипа «от сих до сих»; 

наделяет смыслом и значением повседневную деятельность; соединяет 

настоящее с будущим; подвигает к действию. 

Обычно видение - это подробнейшее описание будущего состояния 

банка, которое формируется итерационно и коллективно, с участием его 

собственников, руководителей и ведущих специалистов. Если хотите, мечта, 

которой все они хотят (и берутся) достичь. Эффективное видение создается, 

когда все участники его создания профессионально разбираются в бизнесе, 

его окружении, клиентах, конкурентах, технологиях банка, квалификации 

персонала и пр. 

В некоторых банках разрабатывается стратегический документ, 

который называют концепцией развития и где отражаются миссия, видение, 
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философия и принципы деятельности банка, а кроме того, излагается 

укрупненная стратегия его развития. 

Миссия и видение (как «цель целей») выступают в качестве основы 

стратегического анализа, средства оценки правильности выбора 

стратегических целей и стратегии на каждом этапе развития компании. 

· Формулировка миссии и видения банка, определение 

предварительных целей бизнеса. 

· Стратегический анализ: внешний анализ (конкурентные факторы 

успеха, потребности клиентов, окружающая среда, угрозы и т.д.); внутренний 

анализ (качество внутренних процессов, отличительные компетенции, 

слабости и т.д.); инструменты (SWOT-анализ, оргдиагностика, PEST и др.). 

· Уточнение стратегических целей (количественные показатели): 

финансовых, рыночных, по внедрению технологий, по развитию персонала. 

· Формулировка стратегических альтернатив. 

· Разработка финансовой модели банка. Разработка критериев 

оценки. Моделирование стратегических альтернатив и сравнение их между 

собой. 

· Выбор наиболее рациональной стратегии, ее утверждение. 

Далее вступают в действие инструменты, позволяющие обеспечить 

эффективную реализацию стратегии. Не стоит забывать об основных 

проблемах управления банком, без решения которых обречена на неудачу 

даже самая замечательная стратегия: 

· формирование культуры стратегического управления (понимание 

своей ниши на рынке, наличие вектора развития, целенаправленное 

формирование конкурентных преимуществ); 

· встроенный в систему управления механизм, обеспечивающий 

внедрение стратегии (связь операционного и стратегического управления: 

системы планирования и бюджетирования, системы оценки и мотивации, 

эффективный механизм контроля и обратной связи); 
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· гибкость структуры управления банком (от жесткой 

функциональной иерархии - к проектным командам, горизонтальному 

взаимодействию, главные приоритеты - работа с клиентами и скорость 

изменений); 

· постоянный поиск путей повышения эффективности, 

инновационность (в том числе модернизация технологий, гибкость бизнес-

процессов). 
· As chief executive of his family’s real estate empire, Jared Kushner planned two apartment projects across the street from each other in Jersey City. 

· Both would be luxury skyscrapers, complete with retail space and sweeping views of the Manhattan skyline. A new crosswalk would connect them, intended to link the two Kushner Cos. developments practically and visually. 

· But when Kushner prepared an ethics plan of joining the White House as a top adviser to his father-in-law, President Trump, he drew a curious distinction between the two projects. He sold his stake in one while keeping his share of up to $5 million in the other. 

· Kushner, 36, who is emerging as a singularly powerful figure in the Trump White House, is keeping nearly 90 percent of his vast real estate holdings even after resigning from the family business and pledging a clear divide between his private interests and public duties. 

· The value of his retained real estate interests is between $132 million and $407 million and could leave him able to financially benefit from his family’s business. 

· The documents reflect the opaque decisions that Kushner and his attorneys made to allow him to keep much of his outside investments while seeking to remain within the boundaries that government ethics officials would find acceptable. 

· Kushner’s form lists hundreds of private companies. Some of the investments he kept are held by shell companies that are virtually impossible to track, and Kushner has declined to make public more information on those entities. 

· The 124 real estate assets that Kushner has kept include residential real estate in suburban Maryland, a Times Square retail complex, and apartments across the Midwest, from Toledo to the small town of Speedway, Ind. Kushner also kept his stake in a New Jersey mobile-home park. 

· His decision to divest from one of the Jersey City projects, One Journal Square, gained attention this month after his sister appeared at a conference in China promoting the use of a special U.S. visa program to lure investors for the development and publicly noting her brother’s connection to the president. 

· The White House said Kushner had recused himself from discussions of the EB-5 visa program. 

· It is not clear from Kushner’s financial filings whether any of his holdings might intersect with his broad and evolving responsibilities in the White House. This week, Kushner has been close by the president during the administration’s first international trip, with stops in Saudi Arabia, Israel, the Vatican, Belgium, and Italy. 

· Kushner rejected a request by The Washington Post to review his ethics agreement with the White House, which would lay out the topics that he has pledged to avoid because of concerns about conflicts of interest. White House officials have said that it is a long-standing policy for the agreements to remain confidential. 

· As a result, ethics experts say, Kushner is asking Americans to take his word for it. 

· “Right now, the only thing that the public has is the assurances from the White House that everybody is complying with ethics rules,” said Don Fox, a former general counsel of the Office of Government Ethics. 

· Kushner declined to comment for this article. One of his attorneys, former Clinton administration Justice Department official Jamie Gorelik, said that they were “striving for simplicity” in choosing which assets to sell and which ones to keep minimizing potential areas of conflict. 

· For instance, Kushner sold his interests in 666 Fifth Avenue, the company’s landmark building in Manhattan, because it may be refinanced and posed many uncertainties. 

· He also sold his interests in a venture capital firm because of its investments in broad sectors of the economy, including a health-care company. Had he kept his interests, Kushner might have needed to recuse himself from discussions related to health care or risk violating a conflicts of interest statute. 

· “Jared takes the ethics rules very seriously and would never compromise himself or the administration,” said Joshua Raffle, his White House spokesman. 

· Kushner sold some assets to a trust controlled by his mother. But his attorneys have declined to provide details about other buyers, except to say that they include other family members and third-party buyers. 

· Kushner’s team has said that he might sell more of his holdings. Additionally, they are filing an updated disclosure form to correct several omissions related to positions and stakes in assets that he did not previously list on his form. 

· Trump has cited a presidential exemption from federal ethics laws in his decision to retain ownership of his own global real estate holdings and properties such as the luxury Trump International Hotel near the White House. 

· Even so, Trump has been accused by Democrats and ethics experts of leveraging his presidency for personal profit. And although Trump has denied doing business in Russia, Democrats have called on federal investigators to examine his financial dealings as part of their probe into alleged collusion between the Trump campaign and the Kremlin. Trump has also refused to release his tax returns, which could shed more light on his holdings. 

· But Kushner is bound by the ethics guidelines that govern members of the executive staff — including restrictions on participating in actions that could affect an official’s personal financial interest or appear to show favoritism to a close associate or family member. 
· In Jersey City, the dual apartment projects illustrate the complexity of Kushner’s divestiture strategy. 

· On one side of Sip Avenue is One Journal Square, the Kushner Cos.’ proposed two-tower apartment development that became embroiled in the EB-5 visa controversy. 

· On the other side, a proposed 72-story tower known as 30 Journal Square is also planned for development. Kushner held on to his individual stake — valued at between $1 million and $5 million — in the project, his disclosures show. 

· When asked why Kushner sold his investment in One Journal Square but kept 30 Journal Square, his attorneys issued a statement to The Post: “30 Journal Square is a separate project that did not pose the same complexities, including EB-5 financing, as One Journal Square.” 

· Many of the real estate properties that Kushner still owns rely on the support of financial institutions, investors, and local officials — and often fall under the purview of regulatory agencies — over which he might now enjoy considerable influence. 

· In Maryland, Kushner has retained his stake in several Baltimore-area apartment complexes that rely on federal housing assistance. In New Jersey, Kushner has kept his multimillion dollar interests in a suburban mall complex in Monmouth County that is slated to be redeveloped in partnership with an affiliate of a Canadian firm. In Brooklyn, Kushner still owns upscale housing developments on industrial properties financed by private investors 
and banks. 

· In joining his father-in-law’s administration, Kushner exited a family business that he led for more than a decade. 

· He was a 24-year-old graduate student when his father, Charles, went to federal prison for witness tampering, tax evasion and making illegal campaign contributions. As the eldest son, Jared Kushner took over his family’s real estate firm, Kushner Cos. He changed the company’s focus from modest apartment buildings largely in New Jersey to luxury commercial and residential properties in Manhattan and Brooklyn. 

· In 2009, Kushner married Ivana Trump, and he formed a bond with her father that now has him in a unique position of trust and power in the White House. 
· The president has charged Kushner with managing foreign relations including with the Middle East and Mexico, as well as policies affecting the opioid- 

addiction crisis and veteran’s affairs. Kushner also heads the newly formed Office of American Innovation, designed to deal with agencies to fix problems in the federal government. 

· Over the years, many wealthy White House appointees have wrestled with similar questions. President Barack Obama’s chief of staff, Bill Daley, for example, was a former JPMorgan Chase 
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2. Анализ системы маркетинговой деятельности в ООО «Хоум Кредит 

энд Финанс Банк» 

2.1 Организационно-экономическая характеристика ООО «Хоум 

Кредит энд Финанс Банк» 

ООО «ХКФ Банк» (Генеральная лицензия Банка России №316 от 

13.10.2011 г) работает на российском рынке с 2002 года и является одним из 

лидеров банковской розницы в России. Банк зарекомендовал себя как 

надежный и стабильно развивающийся финансовый институт. Банк имеет 

рейтинги двух международных рейтинговых агентств: Moody’s - Ba3, 

прогноз «Стабильный», Fitch - ВВ-, прогноз «Стабильный». 

Основной офис «Центральный» 125040, г. Москва, улица Правды, д. 8, 

кор. 1. Тел.: (495) 785-82-22, Факс: (495) 785-82-18, e-mail: info@homecredit.ru  

ООО «Хоум Кредит энд Финанс Банк» (далее - ХКФБ, Банк) - банк со 

100% иностранным капиталом, специализирующийся на предоставлении 

потребительского кредитования на территории Российской Федерации. 

Владельцем банка является крупнейшая частная финансовая группа Чехии, 

PPF Group. Банк начал работу на российском рынке потребительского 

кредитования в 2002 г., приобретя 98% долей ООО Инновационного Банка 

«Технополис», который работал на рынке с 1990г. В 2003 г. Банк был 

переименован в Общество с Ограниченной Ответственностью «Хоум Кредит 

энд Финанс Банк» (лицензия № 316 от 31 марта 2003 г.). 

По состоянию на 31 января 2015 года уставный капитал ХКФБ 

составил 4 173 млн рублей. 

По итогам 2014 года Банк занимает 32-ю позицию в рейтинге 

крупнейших российских банков по размеру активов и является 6-м 

крупнейшим в России банком на рынке кредитования, входит в топ-10 по 

региональному охвату банковской сети с более чем 1200 банковскими 

офисами в 7 федеральных округах: собственная банковская сеть Банка 

насчитывает свыше 1200 офисов различного формата, более 58 000 

магазинов-партнеров, свыше 600 банкоматов. Партнерская сеть ХКФБ 
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насчитывает свыше 20 000 юридических лиц, сотрудничающих с Банком в 

рамках кредитования, зарплатных проектов, вкладов, работы на финансовых 

рынках, среди которых государственные и коммерчески банки и компании, 

предприятия малого и среднего бизнеса по всей России. 

Клиентская база Банка превысила 22 млн. человек. 

В ноябре 2004 года государственная корпорация «АСВ» включило 

Банк в реестр банков-участников системы обязательного страхования 

вкладов (№170). 

Приоритетными направлениями деятельности Банка является 

предоставление кредитов и полного спектра финансовых услуг физическим 

лицам на покупку потребительских товаров непосредственно в местах 

продаж, предоставление кредитов с использованием пластиковых карт и 

кредитов наличными через сеть собственных офисов, а также через 

партнерскую сеть. С октября 2008 года Банк активно реализует свою 

стратегию перехода в полноценный розничный банк путем предложения 

клиентам новой линейки депозитных продуктов (вклады, дебетовые карты, 

текущие счета, зарплатные проекты) через филиальную сеть. 

По состоянию на конец 2015 года, доля кредитов наличными в общем 

портфеле Банка составила 46%, доля товарных кредитов - 37%, доля 

кредитных карт - 13%, остальные 4% приходятся на ипотечный портфель и 

автокредиты. 

Банк предлагает своим клиентам с положительной кредитной историей 

доступ к новым продуктам и предложениям, используя прямую почтовую 

рассылку (direct mail), Интернет и телемаркетинговые кампании, что 

позволяет повысить эффективность взаимодействия с клиентами и увеличить 

прибыльность в среднесрочной и долгосрочной перспективах. В рамках этих 

мероприятий предлагаются такие продукты, как расчетная карта с лимитом 

овердрафта и кредиты наличными, которые стали предлагаться клиентам с 

2006 года. В ноябре 2004 года Банк приступил к выпуску расчетных карт 
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Maestro международной платежной системы MasterCard International. В 

ноябре 2008 Банк стал членом международной платежной системы VISA. 

Одна из основных целей Банка - быть клиентоориентированным 

банком, который может предложить своим клиентам, как из числа 

существующих, так и из числа потенциальных потребителей, 

конкурентоспособные условия кредитования и вкладов, которые смогут 

удовлетворить потребительские запросы, а также полный спектр банковских 

и финансовых услуг для построения долгосрочных отношений с клиентом, 

таких как: вклады и текущие счета, дебетовые карты, интернет-банкинг, смс-

оповещение и др. 

Для продажи своих продуктов и услуг, а также с целью повышения 

качества обслуживания клиентов Банк использует хорошо развитую сеть 

собственных банковских офисов, общее количество которых составляет 

более 1200 офисов различного формата, и сеть банкоматов - свыше 600 на 

территории РФ. Клиенты Банка могут также использовать более чем 40 000 

пунктов приема платежей для внесения платежей в счет погашения 

задолженности по кредиту благодаря сотрудничеству Банка с ФГУП «Почта 

России». 

Миссия Банка: благодаря передовым технологиям Банк предлагает 

клиентам простые и быстрые решения, объективные условия и стремится к 

взаимовыгодному сотрудничеству. Банк стремится быть банком №1 для 

клиентов и партнеров на всех рынках, на которых представлен, как в 

отношении деловой практики, продаж, долгосрочной прибыльности, так и в 

отношении стабильного роста и корпоративной репутации. Цель работы и 

функции и обязанности сотрудников - создавать, поддерживать и продвигать 

высокие стандарты деловой практики в отношении клиентов, сотрудников, 

инвесторов и других заинтересованных лиц. Что означает ответственность, 

честность, следование нормам законодательного и регулятивного характера, 

высоким стандартам международной практики, а также уважение традиций и 

культур сообществ и территорий, где представлен Банк. 



38 
 

Банк энергично наращивает активы на 2014г. прирост составил 109,3%. 

Наиболее ликвидные активы – денежные средства увеличились за 2013 год 

на 56,9% и составили 9 672 933 тыс. руб. Существенную долю в активе 

баланса составляет чистая ссудная задолженность, которая за 2015 год 

продемонстрировала прирост на 112,04 % и составила 122 599 568 тыс. руб. 

Общая сумма собственных средств банка увеличилась на 41 690 079 

тыс. руб. (или на 55,2%) за 2012 год. Преобладающая часть в структуре 

собственных средств ХКФ Банка приходится на нераспределенную и 

неиспользованную прибыль прошлых лет (непогашенные убытки прошлых 

лет). 

Уставный капитал и эмиссионный доход на протяжении трех лет не 

менялись и составляют, соответственно, 4 173 000 тыс. руб. и 226 165 тыс. 

руб. 

По состоянию на конец 2015 года, доля POS кредитов в портфеле Банка 

составляла порядка 24,8%, доля кредитов наличными – 63,5%, кредитных 

карт – 9,9%, автокредиты и ипотека – 1,8% (см. рисунок 9). 

 

 

Рисунок 9. Структура кредитного портфеля ООО "ХКФ Банк" 

Согласно последним результатам исследований, проведенных Банком 

на основе информации о деятельности банков-конкурентов, основными 

конкурентами Банка в сегменте POS кредитов для населения являются: 

Альфа-Банк, ОТП-Банк, Банк ТРАСТ, Банк Москвы, Русский стандарт, 

Русфинанс, БНП Париба. 
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В Челябинске основные конкуренты ООО "ХКФ банк" это: ОАО "ОТП 

Банк", "Альфа-Банк", ОАО "Банк Русский стандарт". Требования Банков к 

клиентам при оформлении POS кредита и сведены в таблице 2, 

характеристики кредитных продуктов соответственно в таблице 3. 

Таблица 2. Требования Банков к клиенту при оформлении POS 

кредитов 

ООО "ХКФ Банк" ОАО "ОТП Банк" ОАО "Альфа- Банк" ОАО "Банк Русский 

стандарт" 

Гражданство РФ Гражданство РФ Гражданство РФ Гражданство РФ 

Постоянная 

регистрация в регионе 

оформления кредита 

Постоянная 

регистрация в регионе 

оформления кредита 

Постоянная регистрация 

в регионе оформления 

кредита 

Постоянная 

регистрация на 

территории РФ 

От 18 до 70 лет От 21 до 69 лет От 19 лет для женщин, 

от 22 лет для мужчин 

без ограничений 

От 18 до 65 лет для 

женщин, от 20 до 65 

для мужчин 

Постоянный источник 

дохода 

Постоянный источник 

дохода 

Постоянный источник 

дохода 

Постоянный источник 

дохода 

Не менее 3-х месяцев 

на последнем месте 

работы 

Требования к стажу 

отсутствуют 

Не менее 3-х месяцев на 

последнем месте работы 

Не менее 3-х месяцев 

на последнем месте 

работы 

Таблица 3. Характеристики кредитных продуктов 

Характеристики ООО ХКФ 

Банк 

ОАО "ОТП 

Банк" 

ОАО "Альфа- Банк" ОАО "Банк Русский 

стандарт" 

документы паспорт паспорт паспорт паспорт 

Размер кредита 1500 – 500 

000 

2 000 – 300 

000 

4 000-84 000(некоторые 

акции -450 000) 

3 000 -300 000 

Срок, мес 4-36 4 -36 3-36 3-36 

 

Для определения доли объема продаж в кредит ООО "ХКФ Банк" от 

общего количества оформляемых кредитов торговой точки, был проведен 

статистический отчет с 01.12.2015 г. по 31.12.2015 г в ООО "ДНС", 

результаты которого приведены в таблице. 

Из таблицы 4 и рисунка 10 видно, что доля объемов кредитов в ООО 

"ХКФ банк" составила 39 % от общей доли продажи товаров в кредит. 

Таблица 4. Доля выданных кредитов в процентах в ООО "ДНС" 
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ХКФ Банк  Общий 

размер 

кредита 

(сумма в 

руб) 

Альфа Банк Общий 

размер 

кредита 

(сумма в 

руб) 

Русский стандарт Общий 

размер 

кредита 

(сумма в 

руб) 

Одобрено Отказано Итого Одобрено Отказано Итого Одобрено Отказано Итого 

56 16 1 559 936  62 18 1 256 023  38 6 1 126 239 

35% 38% 39% 38% 42% 32% 27% 20% 29% 

 

По сумме выданных кредитов ООО "ХКФ Банк" занимает первое место 

среди конкурентов. 

 

Рисунок 10. Доля выданных кредитов по сумме в ООО "ДНС" г. 

Челябинск в сравнении с конкурентами ООО "ХКФ Банк" 

Основные факторы конкурентоспособности Банка: 

· Текущая бизнес-модель позволяет оперативно реагировать на 

изменения конъюнктуры рынка и максимально быстро адаптироваться к 

текущим условиям. 

· Оперативность принятия решений, высокий уровень 

обслуживания, позволяющий привлекать клиентов в условиях жесткой 

конкуренции 

· Преимущество в требованиях Банка к клиенту,предоставление 

кредита с 18 лет и без требований к стажу работы дает преимущество перед 

банками –конкурентами. 
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· Также максимальная сумма,которую клиент может взять в кредит 

составляет 500 000 руб, что ставит Банк в выигрышную позицию по 

отношению к конкурентам. 

· Круглосуточный телефонный информационно-справочный центр 

· Высокая узнаваемость бренда в России 

Таким образом, на локальном рынке POS кредитов города Челябинска 

присутствуют два основных конкурента ООО "ХКФ Банк". Доля рынка 

распределяется достаточно равномерно. В такой ситуации жесткой 

конкуренции большое значение для банка имеет повышение качества 

обслуживания клиентов, а также формирование привлекательных кредитных 

предложений. 

Эффективное функционирование банка обеспечивается четкой 

системой управления. По мере развития организационной структуры и 

увеличение числа подразделений банка значимость данного вопроса 

возрастает, так как усиливается взаимосвязь и взаимозависимость между его 

подразделениями. В связи с этим, система менеджмента банка старается 

предусматривать совершенствование и сохранение потенциала каждого его 

подразделения, используя систему управления знаниями для создания 

интеллектуального капитала банка. 

Руководство банка работает над созданием сильной корпоративной 

культуры, благодаря которой многие организации становится подобно 

(большой) семье, когда каждый сотрудник предпринимает только те 

действия, которые наилучшим образом служат ее благополучию. Полная 

идентификация сотрудника с компанией означает, что он не только осознает 

идеалы компании, четко соблюдает правила и нормы поведения в 

организации, но и внутренне полностью принимает корпоративные ценности. 

В этом случае культурные ценности организации становятся 

индивидуальными ценностями сотрудника, занимая прочное место в 

мотивационной структуре его поведения. Со временем работник продолжает 

разделять эти ценности уже вне зависимости от того, находится ли он в 
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рамках данной организации или трудиться в другом месте. Более того, такой 

работник должен стать мощным источником данных ценностей и идеалов, 

как в рамках сформировавшей его организации, так и в любой другой 

компании, фирме и т.п. Как уже отмечалось, помимо ценностей в структуру 

корпоративной культуры входят внутриорганизационные нормы и 

социальные роли. Под нормами понимаются управляющие поведением 

сотрудников обобщенные правила, которые приводят к достижению целей 

организации. Роли определяют вклад каждого в совместную деятельность, в 

зависимости от занимаемой им формальной или неформальной позиции в 

организации, а также взаимные ожидания и взаимный контроль сотрудников. 

Идея корпоративной культуры носит достаточно абстрактный характер, 

поскольку мы не можем увидеть ее или прикоснуться к ней, но она 

присутствует и распространяется [5, с.223]. 

Схема управления Банком состоит из следующих элементов: общее 

собрание акционеров Банка, Совет директоров Банка, Ревизор, 

коллегиальный исполнительный орган - Правление Банка, единоличный 

исполнительный орган - Председатель Правления Банка, кредитный комитет, 

служба внутреннего контроля, структурные подразделения Банка. 

Распределение полномочий между органами управления Банком 

осуществляется исходя из следующих принципов: важности принимаемых 

решений с точки зрения защиты прав и интересов акционеров, исходя из 

основных функций управления (планирование, организация, руководство и 

контроль), которыми наделены органы управления в соответствии с 

Федеральным законом «Об акционерных обществах», сочетания 

самостоятельности и ответственности за конечные результаты работы Банка. 

Высшим органом управления Банка является общее собрание 

акционеров Банка, принимающее важнейшие решения: утверждение Устава 

Банка, внесение в него изменений, выбор Совета директоров Банка и 

ревизора Банка, утверждение Положений об органах управления Банка, 

утверждение годовых бухгалтерских балансов и отчетов о прибылях и 
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убытках, распределение прибыли Банка. Решает другие вопросы, отнесенные 

к его компетенции в соответствии с Федеральным законом «Об акционерных 

обществах» и Уставом Банка. 

Каждое структурное подразделение Банка осуществляет свою 

деятельность на основании соответствующих внутрибанковских Положений, 

содержащих основные функции, стоящие перед отделами, службами и 

внутренними подразделениями Банка, которые утверждаются Правлением 

Банка и Советом директоров Банка (Положение о СВК). Сотрудники Банка 

осуществляют свою деятельность в соответствии с должностной 

инструкцией. 
“Anything that could possibly give an appearance of an impropriety, I sold,” Daley said in a recent telephone interview with The Post. 

Daley said his financial interests were more transparent than Kushner’s because most of his investments were in publicly traded companies. 

By contrast, Kushner owns stakes in limited liability companies that often have no employees, offices, or websites. Some are owned through generic registered-agent offices in Dover, Del., and function as holding companies for other assets. 

His initial disclosure, made public on March 31, also had omissions. Although he listed his position on the board of a real estate trading platform founded with his brother, Joshua, he did not disclose his financial stake in the company, which is known as Cadre. The Wall Street Journal originally reported the omission. 

The form also did not disclose Kushner’s position with another limited liability company in Delaware — “JCK Cadre.” When asked about the omission of the Delaware company by Post reporters, Kushner’s attorneys said the position would be added in an upcoming revision to his form. Officials from the White House and the Office of Government Ethics have said that revisions to the forms are common. 
Larry Noble, a former general counsel at the Federal Election Commission, said Kushner should go beyond what the law requires because of his close relationship with the president and the breadth of his holdings. 

“We have an unprecedented situation here,” Noble said. “I think it is up to them to disclose as much as they possibly can.” 

666 Fifth Avenue, from which Kushner divested, was purchased by the family company in 2007 for $1.8 billion. Kushner Cos. recently discussed an investment deal with Chinese insurance giant Anyang, according to real estate executives familiar with the deliberations. Anyang pulled out of the negotiations. 

“We knew that it had the potential to be undergoing a major redevelopment, which would involve significant transactions with parties that had not yet been identified,” said another Kushner attorney, Blake Roberts. “It seemed to pose so many complications that the prudent thing to do would be for him to divest from it.” 

The lawyers also thought that Kushner’s investment in Thrive Capital, a venture capital fund, could be problematic. Through Thrive, Kushner owned a stake in Oscar, a health-care company founded by his brother.  

A review of the ethics form shows the ambiguity surrounding some of Kushner’s biggest investments. 

Kushner’s most asset, BFPS Ventures, is described as “real estate in New York” with a value of at least $50 million. A footnote states that “conflicting assets” within the company have been sold. 

But there is no simple way to determine what BFPS owns. The “real estate in New York” is not specified, and city property-record searches do not show any results under the name BFPS. 

Kushner’s attorneys said BFPS is an investment vehicle that includes bank accounts, stakes of Cadre and other assets. 

Initially, Kushner planned to sell his entire stake in BFPS, but he later reversed course and decided to sell off only individual assets within the company that might pose a conflict. 

Documents show that Kushner sold his interest in an oil and gas company in Oklahoma, known as Circle 9, to avoid conflicts concerning oil and gas issues. Kushner’s attorneys have declined to reveal what other assets were sold within BFPS. A Circle 9 representative told The Post that BFPS sold off its small interest — approximately one-quarter of 1 percent — in an affiliated passive investment company that Circle 9 manages. 

“It ended up being more practical to sell the underlying investments that created the conflicts we were trying to eliminate, like Circle 9, than to sell BFPS” said Roberts, Kushner’s attorney. 

Kushner’s representatives have declined to reveal what the initialism BFPS stands for. 

Michael Kanosh contributed to this report. 

fissures in our system of government.” 

An author writing under the pen name James Downton argues that we are witnessing a “slow-motion coup d’état.” The movement to “overthrow” the duly elected president is not headed by a military general or even a minority resistance movement, but by larger forces: the news media, the partisan opposition, and the administrative state. He argues that his article is a defense not of Mr. Trump, who he writes “has proved himself bereft of the temperament of a 
successful president,” but of the democratic institutions of the United States. 

Mr. Downton, who must use this pen name because he “is contractually prohibited from writing publicly about politics under his real name,” excoriates the news media for relying on “whispers of anonymous sources.”  

_____ 

• W. James Antler III in The Week: 

“Remember, neither of America’s impeached presidents, Andrew Johnson and Bill Clinton, was actually convicted and removed from office via such a Senate vote.  

Mr. Antler has bad news for those dreaming of impeachment for Mr. Trump: It’s not going to happen. Or, at least, it’s much harder than you think. Read more » 

_____ 

• Roger L. Simon in PJ Media: 

“Congress should absolutely go back to their day job — enacting legislation — immediately. It might be hard work and less glamorous than pontificating about the state of the nation or the malfeasances of the current administration — they may actually have to read something — but it was what they were elected to do, what we pay them to do.” 

Now that Robert S. Mueller III has been appointed as special counsel, Mr. Simon writes, members of the House should dispatch with their commentary on the scandals plaguing the White House and return to the work of passing laws. Let the capable Mr. Mueller handle the investigation, he argues, while Congress tackles health care, tax reform and infrastructure.  
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2.2. Анализ внешней и внутренней и среды организации 

Миссия Банка: благодаря передовым технологиям Банк предлагает 

клиентам простые и быстрые решения, объективные условия и стремится к 

взаимовыгодному сотрудничеству. Банк стремится быть банком №1 для 

клиентов и партнеров на всех рынках, на которых представлен, как в 

отношении деловой практики, продаж, долгосрочной прибыльности, так и в 

отношении стабильного роста и корпоративной репутации. Цель - создавать, 

поддерживать и продвигать высокие стандарты деловой практики в 

отношении клиентов, сотрудников, инвесторов и других заинтересованных 

лиц. Что означает ответственность, честность, следование нормам 

законодательного и регулятивного характера, высоким стандартам 

международной практики, а также уважение традиций и культур сообществ и 

территорий, где представлен Банк. 

Основные факторы внешней среды и их проявления 

Угрозы внешней среды для ООО «ХКФ Банк» связаны с проведением 

политических и социальных реформ в Российской Федерации. Данные риски 

являются факторами финансовых потерь для большинства инвесторов, 

вкладывающих денежные средства в ценные бумаги, в том числе и в 

Облигации Банка. 

Правовой риск, связан с законодательными изменениями, в первую 

очередь с изменением существующих и появлением новых законодательных 

норм, которые могут привести к потерям инвесторов (снижением стоимости 

Облигаций, ухудшением ликвидности рынка). Среди возможных негативных 

последствий законодательных изменений следует отметить: изменение прав 

инвесторов, дополнительные затраты и потери для банка и инвесторов. 

Экономические риски связаны как с текущим состоянием мировой 

экономики, так и со слабостью российской экономики. Слабость российской 

экономики заключается в ее зависимости от конъюнктуры мировых 

сырьевых рынков и дефиците инвестиционных ресурсов, направляемых в 

реальный сектор экономики для поддержания воспроизводства на 
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существенном уровне и его расширения. Инфляционный риск как 

составляющая экономического риска актуален, поскольку сами Облигации и 

выплаты по ним номинированы в рублях Российской Федерации. Инфляция 

может снизить реальный размер будущих выплат по ним. 

Риск наступления форс-мажорных событий (землетрясений, 

наводнений и т.п.). В случае введения чрезвычайного положения и 

забастовок в стране и регионе, в которых Эмитент зарегистрирован в 

качестве налогоплательщика и/или осуществляет основную деятельность, 

Банк исполняет обязательства в соответствии с действующим 

законодательством и правилами чрезвычайного положения. 

Кредитный риск связан с невозвратом или несвоевременным возвратом 

заемщиками кредитов, полученных от Банка. Рост просроченной 

задолженность по выданным кредитам приводит к снижению уровня 

ликвидности и доходности Банка. 

Процентный риск связан с неблагоприятным изменением процентных 

ставок, которое может повлечь за собой сокращение чистых процентных 

доходов Банка. Вследствие этого может уменьшиться прибыль и капитал 

кредитной организации. С целью предупреждения процентного риска Банк 

проводит мониторинг изменения ставок на финансовых рынках и 

осуществляет контроль за структурой активов и пассивов Банка и анализ ее 

эффективности. 

Валютный риск, связан с неблагоприятным изменением курсов 

иностранных валют и наличием открытой позиции Банка в иностранных 

валютах. Контроль за данным видом риска в Банке осуществляется путем 

контроля за соблюдением лимитов валютной позиции, устанавливаемой 

Банком России, и установлением сублиматов на открытую валютную 

позицию филиалов Банка. Банк строго держится установленных лимитов, не 

допуская их нарушения. В случае роста нестабильности на валютном рынке 

Банк стремится поддерживать открытые валютные позиции в 

соответствующих валютах близкими к нулю. 



47 
 

Риск ликвидности, связан с возможностью несовпадения сроков 

востребования активов и обязательств Банка. Ликвидность Банка является 

существенным фактором его надежности и отражает способность Банка 

своевременно и в полном объеме исполнять свои обязательства. Банк 

выполняет нормативы ликвидности, установленные Банком России. Для 

предупреждения потери ликвидности Банк осуществляет контроль за 

соответствием сроков размещения активов и привлечения финансовых 

ресурсов. 

Операционный риск, связан с наличием ошибок, происходящих, как 

правило, по техническим причинам, а так же в результате операционных 

сбоев, приводящих к финансовым потерям. Данный риск не влечет за собой 

неисполнение Банком своих обязательств, а только задержку в сроках их 

исполнения. 

В деятельности Банка нет существенных правовых рисков, в том числе 

рисков, связанных с изменением валютного регулирования, налогового 

законодательства. Банком соблюдаются все действующие нормативно-

правовые акты, регулирующие его деятельность. 

Ключевые факторы успеха определяются как способы, которыми 

организация в будущем могла бы участвовать в конкурентной борьбе.  

Анализ угроз и возможностей представлен в таблице 5. 

Таблица 5. Анализ угроз и возможностей 

Угрозы Возможности 

1. Колебание рыночной конъюнктуры, 

цен, валютных курсов  

2. Инфляция 

3. Нормативы установленные 

государством 

1. Инвестиционная привлекательность Банка 

2.  Появление новых технологий и 

оборудования 

3. Участие в политике государства 

4. Возрастающие потребности населения 

 

Анализ среды непосредственного окружения 
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Основными факторами среды непосредственного окружения Банка 

являются клиенты, конкуренты и международные партнеры. Влияние этих 

факторов на предприятия представлено в таблице 6. 

Таблица 6. Факторы непосредственного окружения и их влияние на предприятие 

Группа 

факторов 
Фактор Проявление Влияние на Банк 

Возможная реакция со 

стороны предприятия 

Клиенты Рынок банковских 

услуг 

Стабильный 

рост спроса на 

традиционные 

банковские 

услуги 

Удовлетворение 

спроса. 

Повышение качества 

предоставляемых услуг 

Рынок услуг по 

доверительному 

управлению 

активами, 

вложению денег в 

ПИФы 

Стабильный 

рост спроса на 

услуги 

предоставляемы

е Банком 

Предоставление 

новых видов услуг, 

соответствующих 

спросу 

Выход на новый 

уровень оказываемых 

услуг 

Конкуренты 

 

С учетом 

особенностей 

предоставляемых 

банком услуг 

конкуренция 

незначительная 

Незначительная 

конкуренция 

Высокая норма 

прибыли 

Сохранение и 

укрепление 

сложившегося 

положения 

Международны

е партнеры 

Заинтересованы в 

сотрудничестве 

Более низкая 

плата за кредит. 

Увеличение 

инвестиций 

Получение Банком 

необходимых 

финансовых 

ресурсов 

Направление средств 

на внедрение новых 

технологий 

Проанализировав среду непосредственного окружения можно сделать 

выводы, что угрозами являются неплатежи клиентов, валютные и иные 

соответствующие риски. 

Возможностями – незначительная конкуренция, высокий спрос на 

услуги банка, заинтересованность международных партнеров в 

сотрудничестве. 

Завершим анализ внешней и внутренней среды матрицей SWOT (таблица 7) 

Таблица 7. Матрица SWOT 
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                      Внешняя 

                         среда 

 

 

 

Внутренняя 

среда 

Возможности Угрозы 

1. Инвестиционная 

привлекательность Банка 

2. Незначительная конкуренция 

3. Стабильный рост спроса на 

услуги, предоставляемые Банком 

4. Заинтересованность инвесторов 

1. Низкая платежеспособность 

отдельных клиентов 

2. Высокие темпы инфляции 

3. Нормативы, установленные 

государством  

 

 

 

Сильные стороны   

 

1. Положение Банка в отрасли 

2. Инвестиционная 

привлекательность  

3. Повышение качественного 

состава кадров 

4. Постоянное 

усовершенствование технологий 

производства 

Перспективные направления 

развития: 

1. Увеличение объемов 

предоставляемых услуг; 

2. Введение новых технологий в 

производство. 

 

Область формирования 

стратегических проблем: 

1. Разработка и выполнение 

программы повышения 

качества предоставляемых 

услуг; 

2. Особое внимание стоит 

уделять отраслям с высокой 

нормой прибыли 

Слабые стороны   

1. Высокие специфические риски, 

присущие только данному виду 

деятельности. 

 

 

Область формирования 

стратегических проблем: 

1. Разработка и внедрение 

мероприятий направленных на 

снижение рисков. 

Направления развития бизнеса 

бесперспективные для 

организации, от которых в 

будущем стоит отказаться: 

1. Хранение ценностей 

в индивидуальных сейфах; 

2. Продажа памятных монет 

из драгоценных металлов, 

выпущенных Банком России. 

3. Жилищно—коммунальные 

платежи; 

5.Оплата услуг связи и 

телекоммуникаций; 

6. Выплата пенсий и пособий 

 

Таким образом, рассмотрев матицы возможностей и угроз, можно 

сделать вывод о том, что возможностями является: 

http://www.mmbank.ru/corporate/safe/
http://www.mmbank.ru/corporate/safe/
http://www.mmbank.ru/retail/telecom/
http://www.mmbank.ru/retail/telecom/
http://www.mmbank.ru/retail/payment_of_pensions/
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 стабильный рост спроса на специфические, а также и 

традиционные услуги банка;  

 незначительная конкуренция; 

 заинтересованность инвесторов; 

 усовершенствование предоставляемых услуг в соответствии с 

мировыми стандартами. 

К угрозам относятся:  

 валютные и иные соответствующие риски; 

 нормативы, установленные государством; 

 неплатежи клиентов. 

Для обеспечения эффективной деятельности на рынке Банк регулярно 

проводит маркетинговые исследования, направленные на изучение 

макроэкономических показателей рынка, исследования конкурентов, а также 

исследования целевой аудитории. Исследования проводятся как с 

использованием внутренних ресурсов Банка, так и с привлечением 

аутсорсинговых агентств, специализирующихся на маркетинговых 

исследованиях. 

Проведение исследований и анализ результатов исследований являются 

одним из наиболее важных процессов в развитии кредитной организации. 

Они позволяют эффективно планировать маркетинговую и корпоративную 

стратегию Банка на российском рынке потребительского кредитования и 

банковских услуг, способствуют расширению спектра кредитных продуктов 

и создают дополнительные перспективы для увеличения объемов бизнеса и 

удержания лидирующих позиций в сегменте потребительского кредитования. 

Банк постоянно стремиться повысить свою узнаваемость, знание 

рекламы, пользование продуктами и услугами по сравнению с конкурентами. 

Последние результаты глобальных исследований: По результатам 

исследований ГфК Русь «FMDS - Рынок розничных банковских услуг в 

России. 4-й квартал 2011 г.» Банк Хоум Кредит: находится на 5 месте среди 
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банков по спонтанному знанию и знанию с подсказкой; входит в ТОП-10 

банков по знанию рекламы (спонтанному и с подсказкой); входит в ТОП-10 

банков по охвату рекламой территории России среди розничных банков; 

занимает 4 место среди банков по уровню пользования услугами банков 

(пользование когда-либо); занимает 3 место среди банков по коэффициенту 

конверсии (Conversion Rate - показывает, насколько осведомленность о Банке 

конвертируется в опыт пользования его услугами); занимает 1 место среди 

банков по такому параметру имиджа, как «дает доступные кредиты». 

Согласно последним результатам исследований, проведенных Банком 

на основе информации о деятельности банков-конкурентов, основными 

конкурентами Банка в сегменте кредитов и кредитных карт для населения 

являются: Сбербанк, ВТБ24, Русский стандарт, Альфа-Банк, 

Райффайзенбанк, ОТП-Банк, ТКС, Банк ТРАСТ, Росбанк, МДМ-Банк. На 

рынке срочных вкладов - Сбербанк, ВТБ24, Банк Москвы, Росбанк, МДМ-

Банк, Промсвязьбанк, Уралсиб, Райффайзенбанк, Альфа-Банк, 

Россельхозбанк, Газпромбанк, ТРАСТ. 

Преимущества Банка и предоставляемых им продуктов и услуг: 

- успешный опыт и глубокие знания рынка потребительского 

кредитования;  

- конкурентоспособные продукты и услуги;  

- клиентская база с информацией о более 20 миллионов клиентов;  

- большое количество магазинов-партнеров, сотрудничающих с Банком 

по программе потребительского кредитования;  

- современные технологии, знание рынка и клиента;  

- широкая дистрибьюторская сеть;  

- возможность быстрой адаптации к рыночным условиям;  

- высокая узнаваемость бренда;  

- широкое географическое покрытие - присутствие во всех 

территориальных округах России; 

 - высокий уровень достаточности капитала. 
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Высокий потенциал Банка: 

1. Большой потенциал для развития банковских услуг в России в целом 

(по сравнению со странами Центральной и Восточной Европы), российский 

рынок еще недостаточно хорошо развит (в отношении % потребительских 

кредитов к ВВП страны).  

2. Выход в новые сегменты потребительского кредитования, которые 

Банк считает пока недостаточно развитыми - мебель, строительные 

материалы, одежда, медицина, туризм.  

3. Расширение региональной дистрибьюторской сети, в том числе за 

счет развития альтернативных каналов - через агентскую сеть, что не требует 

существенных затрат и предлагает большие возможности для будущего 

роста, а также через сеть низкозатратных офисов.  

4. Повышение лояльности клиентов за счет предложения 

конкурентоспособных простых и понятных продуктов и услуг, новых более 

развитых сервисов, таких как Интернет-банкинг, СМС-оповещение, 

Мобильный Банк.  

5. Потенциал развития депозитной базы и зарплатных проектов за счет 

накопленной информации по клиентской базе - предложения интересных 

продуктов, комплексных продуктов, которые будут удовлетворять 

потребностям клиентов, как физических, так и юридических лиц.  

6. Высокий потенциал роста сегмента корпоративных клиентов за счет 

большого количества партнеров предприятий малого и среднего бизнеса. 
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2.3 Мероприятия по совершенствованию маркетинговой стратегии в 

ООО "ХКФ БАНК" (внедрение CRM-системы) 

За последние десятилетия эффективность традиционных методов 

маркетинга значительно снизилась в результате колоссального роста затрат 

на продвижение и поддержание продукта, высокой Фрагментации 

банковского сектора, повышения порога восприятия рекламного воздействия 

у потребителя вследствие увеличения информационной нагрузки, 

сокращения времени вывода новых продуктов на рынок и т. д. 

В сложившихся условиях для создания конкурентного преимущества 

рассматриваются две модели. Основополагающий принцип первой 

заключается в создании нетрадиционных маркетинговых каналов. Например, 

эксплуатация непрофильной ценности посредством создания ассоциативного 

ряда, связывающего бренд с прямым носителем этой ценности. Однако не 

стоит забывать, что успех данной модели зависит от уровня социальной 

инициативности целевой группы и, более того, зачастую ограничивается той 

или иной субкультурой. 

Другим решением является так называемый CRM (Customer 

Relationship Management). Несмотря на то, что сам термин появился 

достаточно давно (во второй половине 1990-х годов), понимание истинной 

стратегической природы CRM у многих компаний отсутствует. Так, одним 

банкам кажется, что речь идет о прямой почтовой рассылке, кредитных 

карточках или детальной базе данных о клиентах, а у других. CRM 

ассоциируется со службой поддержки или call-центром. Некоторые 

рассматривают CRM как некий вариант комплексного фронт-офиса, 

нацеленного на развитие каналов продаж в интернет-среде. Исследование 

компании CRM-Forum выявило следующие три фактора, объясняющие 

подобное непонимание CRM: 

– отсутствие четкого общепринятого определения роли CRM в 

компании; 
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– акцент на информационных технологиях, а не на преимуществах, 

которые они обеспечивают в выстраивании взаимоотношений с клиентами; 

– широкий выбор средств и услуг, часто предлагаемых продавцами 

IT под видом CRM. 

Не вдаваясь в терминологическую дискуссию, приведем определение 

CRM, предложенное Эдрианом Пейном, профессором маркетинга услуг и 

взаимоотношений Кранфильдского университета (Великобритания): «CRM 

есть стратегическая модель ведения бизнеса, направленная на создание и 

поддержание подходящих отношений компании со своими деловыми 

партнерами».[30,с.35] Для более глубокого понимания вопроса попытаемся 

определить ключевые смыслообразующие принципы CRM-стратегии. 

Принцип № 1:персонализация, или сегмент из одного клиента 

Сегодня рынок переполнен обезличенными, а иногда и доведенными 

до абсурда предложениями, которые вызывают негативную реакцию 

отторжения. Причина сложившейся ситуации заключается в том, что 

традиционный маркетинг рассматривает клиентов ни больше ни меньше как 

рекламную аудиторию. При этом банки часто забывают, что потенциальный 

клиент сегодня может, не задумываясь, уйти к конкуренту с помощью одного 

клика в Интернете. Единственное, что может привлечь внимание клиента - 

это внимание к клиенту. Поэтому чем более персонализированы будут 

банковские услуги, тем большего успеха можно ожидать. 

Принцип № 2: клиент как бизнес-актив 

Удовлетворение персонализированных ожиданий каждого клиента 

достигается только при условии отношения компании к клиентам не как к 

обезличенной рекламной аудитории, а как к бизнес-активам компании. 

Подобная позиция мобилизует все внутренние ресурсы компании, 

стимулируя не только удержание выгодных клиентов, но и развитие 

отношений с ними. 

Принцип № 3: удержание и развитие выгодных клиентов 
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Необходимо признать: не все клиенты одинаково выгодны (вспомним 

принцип Парето, заключающийся в том, что 20% покупателей дают 80% 

всего объема продаж). Для любого банка выгодным клиентом является 

клиент лояльный и регулярный. Такой клиент не только приносит доход, 

постоянно пользуясь вашими услугами, но и выступает в роли партнера, 

привлекая новых клиентов и снижая тем самым стоимость их привлечения. 

При этом не стоит забывать, что как дисбаланс внимания в сторону 

привлечения новых клиентов, так и одержимое желание повысить лояльность 

уже имеющихся клиентов одинаково опасны для компании в перспективе. 

Эти два процесса являются стратегически значимыми, и оба одинаково 

важны. Хорошим девизом здесь, пожалуй, будет следующий: привлекаем 

новых клиентов, удерживаем старых - дружим со всеми, но с каждым по-

разному. 

Принцип № 4: кросс-функциональный подход к маркетингу 

В рамках функционально-ориентированной компании маркетинговое 

планирование осуществляется обособленными специализированными 

отделами, которые, как правило, не принимают в расчет последствия, 

касающиеся всей компании в целом. Более того, их усилия направлены на 

увеличение объемов продаж и оптимизацию затрат, а не на персонализацию 

банковских продуктов. 

Для эффективного внедрения CRM- стратегии необходимо 

осуществить переход от традиционного департаментарного маркетинга к 

кросс-функциональному, что позволит вовлечь в маркетинговые процессы 

все отделы компании, определив при этом роль каждого участника бизнеса в 

обслуживании клиентов (как внешних, так и внутренних). 

Принцип № 5: концепция делового партнера, или модель шести рынков 

стейкхолдеров 

В современном мире рыночная эффективность банка зависит не только 

от правильно выстроенных взаимовыгодных отношений с его клиентами. 

Любой банк сегодня существует не в вакууме, а в динамичной 
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информационной среде с колоссальным уровнем конкуренции, 

разрушенными или перестроенными коммуникационными каналами, 

малоэффективными традиционными маркетинговыми методами, 

минимальными барьерами для входа в бизнес. При сложившихся 

обстоятельствах невозможно игнорировать те сферы рынка, участники 

которых (стейкхолдеры), не являясь клиентами банка, напрямую или 

косвенно влияют на успех. И основная задача здесь заключается в 

превращении данных партнеров в агентов деловой репутации банка. Для 

оптимизации усилий, направленных на выстраивание взаимоотношений со 

стейкхолдерами, предлагается так называемая модель шести рынков 

стейкхолдеров . 

Модель шести рынков стейкхолдеров представляет удобную структуру 

для изучения функции расширенного множества стейкхолдеров. В модели 

определены шесть ключевых групп, или сфер рынка, которые вносят вклад в 

рыночную эффективность компании. Это такие группы, как рынки клиентов, 

рынки влияния, кадровые рынки, рынки рекомендаций, внутренние рынки, 

рынки поставщиков/союзников. Каждая из этих сфер состоит из ключевых 

участников. Например, рынки клиентов могут включать оптовиков, 

посредников и потребителей, а рынки влияния - финансовые и 

инвестиционные группы, профсоюзы, промышленные и регулирующие 

органы, деловую прессу и масс-медиа, группы пользователей и экспертов по 

оценке, экологические группы, политические и правительственные 

структуры, а также компании- конкуренты. В маркетинге взаимоотношений 

признается, что множественные сферы рынка могут косвенно или напрямую 

влиять на способность отдельного бизнеса завоевывать и удерживать 

выгодных клиентов. 

Принцип № 6: проактивное использование информации с целью 

прогнозирования поведения клиента 

К сожалению, современный клиент искушен тысячами предложений со 

всех концов света. В таких условиях надеяться на то, что клиент сам сообщит 
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о своих личных предпочтениях, по крайней мере неблагоразумно: клиент не 

будет дожидаться предложений банка, он просто уйдет к конкуренту, 

сумевшему персонализировать свои услуги под нужды клиента. 

CRM-стратегия подразумевает проактивное использование 

информации, позволяющее делать такие превентивные предложения 

клиенту, которые бы максимально отвечали его требованиям. Более того, 

проактивное использование информации является базисом для внедрения 

технологии «молния» (Zipper), предложенной компанией IDS Scheer и 

заключающейся в том, что на любой отклик клиента у сотрудника банка 

должно быть заранее подготовленное предложение, основанное в том числе 

на аналитике клиентских сегментов и прогнозируемых моделях их 

ситуационного поведения. 

Принцип № 7: использование IT как средства максимизации 

информации 

Многие банки ассоциируют CRM с упорядочиванием клиентской 

информации, ставя во главу угла функциональные требования к клиентской 

карте. Однако для превентивной персонализации, продуманного построения 

взаимоотношений со всеми представителями стейкхолдеров, максимальной 

координации и оптимизации рабочих процессов требуется соответствующая 

IT-инфраструктура. Необходима такая IT-инфраструктура, которая бы не 

только позволяла собирать полный набор сведений о клиентах и 

использовать его проактивно, но и способствовала бы построению 

процессов, связывающих клиента с продуктом в процессе продажи и 

обслуживания. [31,c.23] 

Соблюдение перечисленных принципов актуально не только для 

внедрения CRM-стратегии, но и для выживания объединенной банковской 

структуры в целом. Необходимо отметить, что IT-технологии не играют 

ведущей роли в CRM: они представляют собой информационную среду, 

обеспечивая сотрудников компании нужным инструментарием. 
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Безусловно, перейти на CRM-стратегию непросто. Среди возникающих 

при внедрении проблем можно выделить следующие две наиболее 

распространенные и наиболее важные из них: во-первых, как уже 

отмечалось, это недостаточное понимание принципов CRM; во-вторых, 

препятствия со стороны сотрудников компании. 

Как показывает практика внедрения CRM, в большинстве случаев 

преградой на пути развития является либо слабая заинтересованность, либо 

вообще отторжение CRM сотрудниками компании. В среде топ-менеджмента 

данный фактор объясняется отчасти тем, что CRM воспринимается как некий 

враг, способный лишить власти и заставить делегировать собственные 

полномочия. В линейном менеджменте к CRM относятся как к 

нововведению, которое может коренным образом трансформировать модель 

работы персонала, изменив привычный ход событий при одновременном 

повышении трудозатрат. 

Подобное восприятие CRM имеет психологическую природу и 

преодолевается только при помощи разъяснительной работы, использования 

необходимых мотивационных программ и открытой жесткой поддержки со 

стороны акционеров банка. 

Характеристика проекта. 

Общий срок внедрения решения - 4,5 месяца, начальное 

сопровождение решения - 1 месяц. 

Процесс внедрения состоит из нескольких этапов. Ниже перечислены 

наименования этапов и сроки их реализации (таблица 8): 

Таблица 8. Этапы и сроки реализации проекта 

Контрольные точки проекта Кол-во раб. 

дней 

Обучение ключевых пользователей 5 

Анализ бизнес-процессов, сбор требований к 

системе, формирование и утверждение 

30 
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технического задания и прочей проектной 

документации, дизайн решения 

Разработка и тестирование, установка и настройка 

системы 

35 

Комплексное тестирование, подготовка 

документации, обучение пользователей и запуск в 

промышленную эксплуатацию 

10 

Начальное сопровождение промышленной 

эксплуатации 

20 

 

Стадии проекта: 

· Диагностика (предпроектное обследование) - на данной стадии 

выявляются основные критерии успеха будущего проекта и составляется 

общая концепция постановки CRM стратегии в банке. Результатом этой 

работы являлся «Отчет о диагностике». 

· Анализ - на данной стадии уточняются критерии успеха проекта, 

обозначается масштаб проекта, описываются и структурируются текущие и 

будущие бизнес-процессы работы с клиентами, а также формулируются 

функциональные требования к будущей системе. Результатом этой работы 

являлся утвержденный руководством банка документ - «Функциональные 

требования». 

· Дизайн - на данной стадии сформируется и утверждается 

документ «Концептуальный Дизайн». В нем содержится подробное 

техническое задание по разработке нового модуля «План Показателей», 

описывается стратегия интеграции с АБС банка, указываются 

первоначальные настройки системы и многое другое. По сути, данный 

документ можно с уверенностью назвать «Техническим Заданием». 

· Разработка и Тестирование - на данном этапе осуществляется 

реализация положений «Концептуального Дизайна» и первоначальное 

тестирование созданного решения. 
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· Развертывание и эксплуатация - на данной стадии система 

устанавливается в банке, настраиваются рабочие места, проводится обучение 

конечных пользователей по работе с системой, утверждаются 

документированные процедуры осуществления бизнес-процессов работы с 

клиентами. Система запускается в эксплуатацию. 

Уникальные преимущества внедряемой системы: 

 Автоматизированные бизнес-процессы работы с клиентами как 

результат обобщения опыта лучших менеджеров. 

· Разработанные документированные процедуры выполнения 

основных бизнес-процессов работы менеджеров с клиентами; 

· Настроенные шаблоны взаимодействий с клиентами, что 

позволяет стандартизировать регистрацию информации об осуществленных 

взаимодействиях, тем самым всегда четко и ясно представлять: где 

просмотреть необходимую информацию для принятия управленческих 

решений. 

· Повышение эффективности работы менеджеров банка за счёт 

распространения успешного опыта продаж банковских продуктов. 

· Открытый интерфейс к CRM системе для обеспечения простой 

интеграции с любой банковской системой. Интерфейс включает: 

– Синхронизацию информации о клиентах с используемой АБС. 

– Загрузку ключевых показателей. 

· Анализ ключевых показателей в разрезе клиентов и групп 

клиентов: 

– среднедневной остаток; 

– оборот по дебету счета; 

– оборот по кредиту счета; 

– кредитный портфель; 

– процентный доход; 

– непроцентный доход по видам; 

– всего доход. 



61 
 

· Автоматизация планирования ключевых показателей работы по 

клиентам. 

– Использование различных алгоритмов расчёта плановых 

значений ключевых показателей. 

– Внесение изменений (перепланирование) с последующим 

утверждением плановых значений ключевых показателей по каждому 

клиенту; 

– Планирование по различным группам клиентов, группам 

компаний, холдингам и прочее; 

– Ведение истории и контроль изменения утверждённых планов. 

· Эффективная система сигналов менеджерам при отклонении 

фактических значений показателей от запланированных вне заданного 

предела: 

– Автоматическое формирование задач менеджерам о 

необходимости выяснения причин отклонений; 

– Установление различных пороговых значений отклонений для 

различных клиентов при планировании. 

· Механизм фиксации причин невыполнения планов и их 

последующий анализ, как по конкретным клиентам, так и по группам 

клиентов, менеджерам, подразделениям банка и другим измерениям. 

· Установление любых взаимосвязей (отношений) клиентов друг с 

другом (группа компаний, холдинги, партнеры по бизнесу, аффилированные 

лица и т.п.), а не только связь: организация-сотрудник. 

· Отраслевой анализ ключевых показателей на основе справочника 

ОКВЭД; 

Помимо перечисленных уникальных преимуществ, система также 

предоставляет стандартный пакет функциональности, который поддерживает 

следующие основные преимущества: 

· Единая база потенциальных и реальных клиентов. 
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· Контроль эффективности работы менеджеров за счет быстрого 

просмотра количества решаемых ежедневных задач. 

· Организация массовых рассылок в ходе маркетинговых 

программ. 

· Формирование различных сегментов по многочисленным 

критериям. 

· Поддержка процесса осуществления маркетинговых компаний. 

· Надёжность хранения данных (Microsoft SQL Server). 

· Гибкая настройка бизнес-процессов работы с клиентами. 

· Возможность формирования команд менеджеров. 

· Многофункциональный поиск контактов. 

· Формирование рейтингов контактов. 

· Регистрация потребностей клиентов и сопоставление их с 

возможностями по продаже банковских продуктов. 

· Возможность хранения в системе прикрепленных к 

взаимодействиям файлы любых форматов. 

· Интеграция с Microsoft Exchange Server. 

· Интеграция с Microsoft Office (Word, Excel, Outlook). 

· Стандартный интерфейс офисных продуктов от Microsoft. 

Функционально CRM можно представить в виде крупных модулей - 

автоматизации маркетинга (анализ и формирование целевой клиентской 

аудитории, базы данных по банковским продуктам, ставкам, состоянию 

рынка и конкурентам; планирование и проведение маркетинговых компаний, 

и анализ их результатов, создание инструментов для проведения интернет-

маркетинга; персонализированный ”one-to-one” маркетинг с использованием 

современных каналов сбора информации и баз данных и т.д.) и 

автоматизации банковского обслуживания (прогнозирование банковских 

операций, управление контактами, работа с клиентами, генерация клиентских 

баз и прайс-листов, анализ прибылей и убытков и др.). 
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Автоматизация процесса предоставления справочной информации по 

клиентам - ключевая стадия взаимодействия с ними, позволяющая 

воздействовать на формирование их лояльности и расположенности к 

приобретению новых банковских услуг (история контактов с клиентом, 

мониторинг прохождения запросов, база знаний о возникающих типичных 

вопросах и ответах на них, позволяющая снизить себестоимость сервиса, 

средства управления запросами клиентов и т.д.). 

Технология CRM требует серьезных управленческих и 

организационных изменений. Служащие банка и консультанты должны не 

только выступать пользователями базы данных о клиентах, но и выполнять 

функции сбора соответствующей информации. Эти изменения приводят к 

устранению иерархической структуры управления, которая, по мнению 

специалистов, не соответствует требованиям времени. 

Большую роль CRM играет в создании баз данных, ориентированных 

на клиента. В настоящее время во многих банках специалистам по 

маркетингу доступна лишь агрегированная информация по всем клиентам 

банка (возрастные, профессиональные характеристики, информация о 

размерах вкладов и т. д.). В данной ситуации в рамках retail-банкинга 

специалисты могут осуществлять лишь обобщенную сегментацию рынка. 

Стратегия предполагает сбор и агрегированной информации, и более 

детальной. Многие европейские и американские банки собирают не только 

внутрибанковскую информацию о клиентах, но и обмениваются 

информацией со своими партнерами - страховыми компаниями, 

брокерскими, туристическими фирмами. Таким образом, банк получает в 

свое распоряжение структурированный свод данных о клиентах, который 

постоянно анализируется и дополняется. 

Необходимо отметить, что CRM представляет собой более широкое 

понятие, нежели традиционная автоматизированная банковская система 

(АВС). Внедрение CRM не сводится к последовательности этапов принятия 

новой программной платформы; требуются изменение менталитета 
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сотрудников, реорганизация бизнес-процессов (с переориентацией на 

клиента), рабочих мест служащих банка, непосредственно контактирующих с 

клиентами, децентрализация функций банковского маркетинга и т.д. 

Эффективная CRM-стратегия должна отвечать миссии банка и быть 

связана с общими целями бизнеса. Информационные технологии в данном 

случае играют лишь обеспечивающую роль. Каждый банк обязан 

самостоятельно выбрать те средства автоматизации, которые будут 

максимально эффективны для него на текущем этапе развития его 

взаимоотношений с клиентами. 
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Заключение 

 

В современной банковской системе особое место занимает разработка 

и внедрение маркетинговой стратегии. 

Конкуренция на банковском рынке давно уже стала не борьбой за 

ресурсы, а борьбой стратегий, вследствие чего банку следует развивать в 

первую очередь ключевые области деятельности, обеспечивающие ему 

конкурентные преимущества. Все большую роль играет способность 

изменять стратегию в ответ на вызовы внешней среды и развивать банк, 

обновляя его структуру и ключевые бизнес-процессы. 

В процессе выполнения дипломного проекта мной был проведен анализ 

маркетинговой стратегии ООО «Хоум Кредит энд Финанс Банк» и 

предложены мероприятия по ее совершенствованию. 

Стратегия банка состоит из двух частей: постоянная (основные 

положения и миссия) и динамически обновляемая. Динамически 

обновляемая составляющая стратегии банка представляет собой 

совокупность взаимозависимых стратегий второго порядка, которые 

чувствительны к изменению окружающей среды. 

Рыночная стратегия: 

· система клиентских каналов; 

· система конкурентных преимуществ; 

· модель клиентской службы; 

· план мероприятий по привлечению клиентов. 

Управленческий образ банка: 

· финансовые цели; 

· стратегические цели (ориентированные на клиентов); 

· цели развития услуг; 

· цели развития инфраструктуры. 

Стратегия управления бизнесом: 

· управленческая структура; 
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· система внутренних политик и принятия решений; 

· система бюджетирования. 

Стратегия организации бизнеса: 

· стратегия развития организационной структуры; 

· стратегия развития офисного пространства и регионального 

развития; 

· стратегия кадрового менеджмента; 

· стратегия развития информационной системы. 

Стратегия является конституцией банка. При возникновении спорной 

ситуации сотрудник любого ранга должен апеллировать к ней как к 

последней инстанции. Стратегия банка должна быть сформулирована так, 

чтобы каждый сотрудник без труда понял, каким образом она касается его 

деятельности. Если сотрудник правильно понимает, что именно хочет 

донести до него руководство банка, то он сам постарается ответить на 

вопрос, какие действия со своей стороны он может осуществить для 

выполнения банком намеченной стратегии. 

Стратегия является ключевым инструментом корпоративного 

управления. Она делает банк прозрачным и понятным не только для 

владельцев бизнеса и членов правления, но и для клиентов. Наличие у банка 

четкой стратегии, а у клиентов - уверенности, что он ее жестко 

придерживается, со временем станет ключевым фактором выбора банка 

клиентами. 

Цель дипломного проекта, совершенствование маркетинговой 

стратегии банка, была достигнута путем анализа действующей 

маркетинговой стратегии. В имеющейся стратегии были недостатки, 

мешающие её реализации: 

• Невысокая технологичность банка 

• Отсутствие системы обучения в банке 

• Отсутствие CRM-системы 
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Избавиться от всех этих недостатков одновременно, можно с помощью 

внедрения CRM-системы, одной из важнейших технологий управления 

отношениями с клиентом. Что и было мною предложено в 3 главе 

дипломного проекта. Помимо решения этих проблем с внедрением CRM 

системы наблюдается: 

· Увеличение прибыли 

· Повышение точности прогнозирования продаж 

· Снижение издержек 

· Улучшение качества обслуживания 

· Повышение удовлетворенности клиента 

· Расширение каналов маркетинга. 

В ходе написания дипломного проекта, мною были рассмотрены 

теоретические основы маркетинговой стратегии банка, проанализирована 

система маркетинговой деятельности в ООО «Хоум Кредит энд Финанс 

Банк» и разработаны практические рекомендации по совершенствованию 

маркетинговой стратегии в ООО «Хоум Кредит энд Финанс Банк». 

 

 

 

 


