
ксим ПОЛЕТАЕВ

Северный банк Сбербанка России заявил 
об изменении своего подхода к формированию 
тарифной политики. Уже с 1 августа 
существенно снижен целый ряд тарифных 
позиций на обслуживание юридических лиц 
как в рублях, так и в иностранной валюте, 
а часть услуг, по которым раньше комиссия 
взималась, будет оказываться бесплатно.
И  это только начало. Еще большие перемены 
грядут в октябре этого года. Чем же вызваны 
такие кардинальные изменения в банке- 
монополисте? Что ждать теперь клиентам 
Северного банка? Эти и другие вопросы 
наш корреспондент задал заместителю 
председателя правления Северного банка 
Сбербанка России Максиму Полетаеву.

вый взгляд некоторые дей­
ствия банка могут показать­
ся достаточно жесткими. К 
примеру, плата за ведение 
счета была, в зависимости 
от оборота средств, от 100 
до 500 рублей в месяц. Те­
перь она стала единой для 
всех -  150 рублей. Но при 
открытии счета мы берем ее 
сразу за 6 месяцев. Таким 
образом пытаемся отсеять 
так называемые фирмы-од­
нодневки и сосредоточить 
свое внимание на работе с 
постоянными клиентами.

- Августовскими пе­
ременами новинки в ра-

- Максим Вла­
димирович, чем 
все-таки вызваны 
изменения в та­
рифной политике 
банка?

-  Ответ прост - 
конкуренцией. На се­
годняшний день мы, 
как и другие коммер­
ческие банки, рабо­
таем в жестком кон­
курентном поле. Без­
условно, у нас оче­
видное преимуще­
ство по точкам об­
служивания, и на 
рынке вкладов физи­
ческих лиц нас боль­
ше, но что касается 
привлечения средств 
юридических лиц, то 
здесь мы отнюдь не 
доминируем. За каж­
дого клиента приходится в 
буквальном смысле бороть­
ся. И победить можно, лишь 
предложив клиенту более 
«качественный» продукт. 
Пришло время пересматри­
вать подход банка к работе 
со своими клиентами. Мы 
решили начать с измене­
ний в тарифной политике, 
сделав ее более прозрач­
ной и понятной для клиен­
та. С 1 августа многие пози­
ции в тарифном сборнике 
будут упрощены, стоимость 
ряда услуг станет значитель­
но ниже. Например, открыть 
счет в Сбербанке можно бу­
дет абсолютно бесплатно 
(раньше это стоило 800 руб­
лей). Бесплатно будут ока­
зываться такие услуги, как 
извещение клиента о по­
ступлении средств на счет, 
направление запросов по 
просьбе клиента относи­
тельно реквизитов поступив­
ших средств, розыска ожи­
даемых и отправленных 
сумм и др, В несколько раз 
снижена плата за установку 
и эксплуатацию автоматизи­
рованной системы «Клиент -  
Сбербанк». До 1 августа за 
ее установку клиент был вы­
нужден платить до 300 дол­
ларов США, после -  10 дол­
ларов США. К тому же с 
клиентов, обслуживающих­
ся с использованием систе­
мы «Клиент -  Сбербанк», 
комиссия за «ведение сче­
та» не взимается.

Особо хочу отметить 
произошедшие изменения 
в тарифах по расчетно-кас­
совому обслуживанию юри­
дических лиц по счетам в 
иностранной валюте. Сни­
жена с 0,5 до 0,15 процен­
та плата за перечисление 
средств со счета по пору­
чению клиента на счет в 
кредитную организацию за 
пределами территории РФ, 
а прием на счет неисполь­
зованных средств, ранее 
выданных на командировоч­
ные расходы, банк произ­
ведет бесплатно. Кроме 
того, с 1 августа операции 
по покупке или продаже ва­
люты с зачислением 
средств на счет клиента по

согласованному курсу будут 
производиться в течение од­
ного операционного дня. Се­
годня банкам разрешено са­
мим покупать экспортную ва­
лютную выручку у предприятия- 
экспортера (раньше обязатель­
ная продажа 50 процентов ва­
лютной выручки осуществля­
лась только через биржу), ус­
танавливая свой курс покупки. 
Мы -  единственный банк в об­
ласти, который может сразу 
купить практически любую сум­
му выручки и практически лю­
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бую сумму по приемлемому 
для экспортера курсу продать. 
Для юридических лиц, осуще­
ствляющих экспорт в широких 
масштабах, таких как «Слав­
нефть-Ярославнефтеоргсин­
тез», ОАО «Техуглерод», Ярос­
лавский шинный завод, это 
может обернуться значитель­
ной экономией средств, а 
главное, времени.

-  Не будет ли банк вна­
кладе от подобного альтру­
изма?

-  Это не альтруизм. Мы 
проделали огромную работу по 
изучению рынка услуг в Ярос­
лавской области -  провели ан­
кетирование своих клиентов, 
изучили предложения других 
банков, проанализировали 
наши возможности -  и пришли 
к выводу, что изменения в ра­
боте с клиентами назрели дав­
ным-давно. И сегодня банк к 
ним готов. Но мы хотим не про­
сто сами измениться, а попы­
таться изменить и отношение 
к нам наших клиентов. На пер-

боте банка не ограни­
чатся?

-  Нет. Это только нача­
ло. Более кардинальные из­
менения мы планируем в 
октябре. Я надеюсь, что 
разрабатываемая нашими 
специалистами система ин­
дивидуальных тарифных 
планов для предприятий 
того или иного вида дея­
тельности будет по досто­
инству оценена нашими 
клиентами. Если говорить 
образно, то мы планируем 
создать некий финансовый 
оптовый супермаркет. Кли­
ент приходит, набирает 
нужные ему «продукты» и в 
зависимости от объема «то­
вара» получает определен­
ную скидку при окончатель­
ной оплате. Чем больше 
услуг банка покупает кли­
ент, тем меньше стоимость 
каждой услуги, а в целом и 
всего комплексного обслу­
живания. То есть «в паке­
те» будет дешевле. Ряд 
базовых «наборов» мы для 
удобства клиентов разрабо­
таем сами. В будущем, я 
надеюсь, уже сам клиент 
будет предлагать банку тот 
или иной базовый пакет ус­
луг с учетом всего разно­
образия его деятельности.

Все эти изменения не­
возможны без налаживания 
обратной связи со своими 
клиентами. У нас семь то­
чек обслуживания только по 
Ярославлю, а по области -  
30. В Ярославской области 
мы работаем более чем с 8 
тысячами клиентов. Погово­
рить с каждым, узнать его 
потребности физически не­
возможно. А без диалога 
довольно трудно получить 
объективную картину об­
служивания всех клиентов 
во всех наших точках. В пла­
нах банка организовать те­
лефон доверия, по которо­
му клиент сможет высказать 
свои замечания и предло­
жения, с их помощью мы 
будем стараться перестра­
ивать работу с клиентами.
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