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Формирование кредитной стратегии является важной задачей для 

коммерческого банка в современных условиях. Кредитная стратегия определяет 

основные принципы и цели банка в области кредитования, а также направление 

его деятельности на рынке. Она является основой для разработки эффективной 

политики кредитования и принятия решений по предоставлению кредитов. 

В современной экономической среде банки сталкиваются с 

разнообразными вызовами и изменениями, такими как изменение рыночных 

условий, конкуренция, регулятивные требования и технологические инновации. 

В таких условиях формирование кредитной стратегии становится неотъемлемым 

инструментом для успешного функционирования коммерческого банка. 

Кредитная стратегия позволяет банку определить свою уникальность и 

конкурентные преимущества на рынке кредитования. Она определяет целевую 

аудиторию, типы кредитов, лимиты по кредитованию, процедуры оценки 

кредитного риска и другие важные аспекты деятельности банка. 

Основная цель кредитной стратегии - обеспечить баланс между ростом 

кредитного портфеля и управлением кредитными рисками. Банк стремится 

предоставлять финансовую поддержку клиентам, одновременно минимизируя 

риск неплатежей и проблемных кредитов. 

В свете современных изменений в кредитной сфере, таких как развитие 

цифровых технологий, появление новых форм кредитования и изменение 

потребностей клиентов, формирование кредитной стратегии становится еще 

более актуальным. Банки должны быть готовы адаптироваться к новым реалиям 

и предлагать инновационные решения в области кредитования. 

В данной статье будут рассмотрены основные аспекты формирования 

кредитной стратегии коммерческого банка в современных условиях, включая 

анализ рынка, определение целевой аудитории, управление кредитным 

портфелем, разработку новых продуктов и услуг, рисковый менеджмент и 

другие важные аспекты. 

Анализ рынка и макроэкономической ситуации является первым шагом в 

формировании кредитной стратегии коммерческого банка. Он позволяет 

получить общее представление о текущей экономической ситуации и 

идентифицировать факторы, которые могут повлиять на кредитные риски. 

http://www.newjournal.org/
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Обзор текущей экономической ситуации и трендов на рынке: 

- Анализ состояния экономики на макро- и микроуровне. Изучение 

показателей, таких как ВВП, инфляция, уровень безработицы, инвестиции и др. 

- Изучение трендов и прогнозов в экономике на макроуровне, таких как 

изменение ставок процента, изменение налоговой политики, монетарные меры и 

др. 

- Анализ состояния финансовых рынков, включая акции, облигации, 

валюту и т.д. Изучение факторов, влияющих на цены и стабильность рынка. 

 

- Идентификация трендов в потребительском и инвестиционном спросе. 

Анализ изменяющихся предпочтений, потребностей и поведения клиентов. 

Идентификация факторов, влияющих на кредитные риски: 

- Оценка уровня безработицы и его влияния на возможность возврата 

кредитов. 

- Анализ инфляционной ситуации и ее воздействия на платежеспособность 

заемщиков. 

- Оценка политической стабильности и регулятивных изменений, которые 

могут повлиять на деловую активность и финансовую ситуацию клиентов. 

- Изучение рыночной конкуренции и изменения конкурентной среды, 

которые могут повлиять на рентабельность бизнеса клиентов. 

- Идентификация изменений в потребительском поведении и финансовой 

грамотности, которые могут влиять на возвратность кредита. 

 

Анализ рынка и макроэкономической ситуации позволяет коммерческому 

банку получить достоверную информацию о текущей ситуации на рынке и 

факторах, которые могут повлиять на кредитные риски. Это позволяет банку 

прогнозировать и снижать потенциальные риски, разрабатывать эффективные 

стратегии кредитования и принимать обоснованные решения по предоставлению 

кредитов. 

Определение целевой аудитории является важным шагом в формировании 

кредитной стратегии коммерческого банка. Это позволяет банку 

сосредоточиться на конкретных сегментах клиентов и разработать продукты и 

услуги, наиболее соответствующие их потребностям и характеристикам. 

- Исследование и анализ рынка: Изучение демографических, социальных, 

экономических и географических характеристик потенциальных клиентов. 

Оценка их потребностей, предпочтений, поведения и финансовых 

возможностей. 

http://www.newjournal.org/
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- Сегментация клиентов: Выделение групп потенциальных клиентов, 

имеющих схожие потребности и характеристики. Например, можно выделить 

сегменты по возрасту, доходу, занятости, отрасли, географии и т.д. 

- Оценка рентабельности сегментов: Анализ потенциала и прибыльности 

каждого сегмента. Оценка объема кредитного спроса, предельной ставки 

процента, вероятности возврата кредитов и других факторов, влияющих на 

финансовую эффективность. 

 Разработка продуктов и услуг: На основе анализа сегментов клиентов банк 

может разработать целевые продукты и услуги, соответствующие их 

потребностям. Например, для молодежи можно предложить кредиты на 

образование или ипотеку, для малого бизнеса - кредиты на развитие и т.д. 

- Коммуникация и маркетинг: Разработка и реализация стратегии 

коммуникации с целевой аудиторией. Продвижение продуктов и услуг, создание 

уникального предложения, установление доверия и привлечение клиентов в 

рамках каждого сегмента. 

Определение целевой аудитории позволяет банку более точно определить 

свои приоритеты и сосредоточиться на наиболее перспективных сегментах 

клиентов. Это помогает снизить кредитные риски, повысить эффективность 

кредитного портфеля и улучшить обслуживание клиентов. 

Определение стратегических целей является важным шагом в разработке 

кредитной стратегии коммерческого банка. Он позволяет установить 

долгосрочные направления и приоритеты в области кредитования, а также 

определить ключевые показатели для отслеживания прогресса. 

Определение стратегических целей включает следующие шаги: 

1. Анализ рыночного и конкурентного окружения: Исследование рынка и 

конкурентов для выявления возможностей и вызовов, с которыми сталкивается 

банк в сфере кредитования. Определение трендов и изменений, которые могут 

повлиять на стратегию банка. 

2. Оценка внутренних ресурсов и возможностей: Анализ сильных и слабых 

сторон банка в области кредитования. Определение уникальных преимуществ и 

конкурентных преимуществ, которые можно использовать для достижения 

стратегических целей. 

3. Определение стратегических направлений: Определение основных 

направлений деятельности банка в области кредитования. Например, банк может 

сосредоточиться на поддержке малого и среднего бизнеса, расширить 

предложение в сфере ипотечного кредитования или разработать инновационные 

кредитные продукты. 

 

http://www.newjournal.org/
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4. Формулировка целей: Определение конкретных, измеримых, 

достижимых, релевантных и ограниченных во времени (SMART) целей, которые 

помогут достичь стратегических направлений. Например, увеличение объема 

кредитного портфеля на 10% за год или снижение доли просроченной 

задолженности до 1% за квартал. 

5. Разработка ключевых показателей (KPI): Определение метрик, которые 

помогут отслеживать прогресс по достижению целей. Например, показатели 

просроченной задолженности, общего объема выданных кредитов, средней 

ставки процента по кредитам и т.д. 

Важно учитывать, что стратегические цели должны быть гибкими и 

адаптируемыми к изменяющимся условиям рынка и ожиданиям клиентов. 

Постоянное отслеживание и оценка прогресса, а также корректировка стратегии 

при необходимости, являются неотъемлемой частью процесса достижения 

целей. 

 Управление кредитным портфелем является ключевым аспектом работы 

коммерческого банка и включает в себя ряд важных задач: 

1. Разработка политики кредитования: Это включает определение 

принципов оценки кредитного риска, установление критериев, на основе 

которых будет приниматься решение о выдаче кредита. Это также включает 

определение лимитов по кредитованию, то есть максимального объема кредитов, 

который банк готов предоставить отдельным должникам или группам клиентов. 

2. Разработка и внедрение системы мониторинга и контроля кредитного 

портфеля: Это включает создание механизмов для отслеживания состояния 

кредитных счетов клиентов, своевременное обнаружение задолженности и 

помощь должникам в решении финансовых проблем. Это также включает в себя 

систему регулярного отчетности, чтобы предоставлять информацию о состоянии 

кредитного портфеля и его качестве. 

3. Определение критериев классификации кредитов: Это включает 

определение критериев, по которым кредиты могут быть классифицированы по 

степени риска, категориям должников и т.д. Это помогает банку более точно 

оценить кредитный риск и спрогнозировать возможные потери по кредитным 

продуктам. Классификация кредитов также позволяет банку разделить свой 

кредитный портфель на различные сегменты и разработать необходимые меры 

управления рисками и адекватную стратегию взыскания задолженности. 

Управление кредитным портфелем помогает банку сократить кредитные 

риски, улучшить доходность, оптимизировать расходы и повысить 

эффективность работы. Оно также позволяет банку лучше понимать профиль 

своих клиентов, адаптировать свой кредитный продукт к их потребностям и 

предлагать индивидуальные решения. 

http://www.newjournal.org/
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 Разработка и развитие новых продуктов и услуг являются важными 

элементами стратегии кредитного банка. Это позволяет банку оставаться 

конкурентоспособным, привлекать новых клиентов и расширять свою долю 

рынка. Вот некоторые шаги, которые можно предпринять для разработки и 

развития новых продуктов и услуг: 

1. Идентификация новых возможностей в кредитной сфере: Это включает 

анализ рыночных тенденций, изменений потребительского спроса и новых 

технологий, которые могут создать новые возможности в кредитной сфере. 

Например, появление цифровых платформ или изменение поведения 

потребителей может подразумевать необходимость разработки новых 

кредитных продуктов. 

2. Разработка и внедрение инновационных кредитных продуктов: Это 

включает анализ клиентских потребностей и разработку новых кредитных 

продуктов, которые могут привлечь новых клиентов и удовлетворить их 

потребности. Например, цифровые кредиты, которые позволяют клиентам 

быстро и удобно оформлять заявки на кредиты через мобильные приложения, 

или микрокредиты, которые предлагают финансовую поддержку малому 

бизнесу. 

3. Анализ конкурентной среды и определение преимуществ: Это включает 

изучение конкурентов и определение их преимуществ и слабых сторон. Такой 

анализ поможет банку определить, какие уникальные преимущества у него есть 

и какие можно развить, чтобы получить конкурентное преимущество. Например, 

банк может иметь более низкие процентные ставки, лучший уровень сервиса или 

более гибкие условия кредитования. 

Разработка и развитие новых продуктов и услуг позволяет банку 

диверсифицировать свой кредитный портфель, увеличить доходность и 

расширить свою клиентскую базу. Это также помогает банку удовлетворить 

изменяющиеся потребности клиентов и оставаться актуальным в постоянно 

меняющейся рыночной среде. 

 Рисковый менеджмент является неотъемлемой частью управления 

кредитным портфелем и включает в себя ряд ключевых задач: 

1. Разработка адекватных методов оценки и управления кредитными 

рисками: В рамках рискового менеджмента банк разрабатывает и применяет 

методы оценки кредитного риска, чтобы определить вероятность дефолта 

должника и потенциальные потери. Это может включать анализ кредитного 

рейтинга должника, его финансового состояния, качества обеспечения и других 

факторов. Банк также разрабатывает и внедряет стратегии управления рисками, 

чтобы минимизировать возможные потери. 

http://www.newjournal.org/


 ОБРАЗОВАНИЕ НАУКА И ИННОВАЦИОННЫЕ  ИДЕИ В МИРЕ       

     http://www.newjournal.org/                                                     Выпуск журнала №-29 

Часть–2_ Сентябрь –2023                      
114 

2181-3187 

2. Определение системы внутреннего контроля и аудита: Это включает 

создание и поддержание системы внутреннего контроля, чтобы обнаруживать и 

предотвращать мошенничество, ошибки и неправильные действия внутри банка. 

Он также включает проведение регулярных аудитов, чтобы убедиться в 

соответствии с внутренними политиками, процедурами и законодательством. 

Внутренний контроль и аудит помогают банку минимизировать риски и 

обеспечивать надлежащую сводимость книг. 

. Управление неплатежеспособностью и проблемными кредитами: Банк 

разрабатывает и внедряет меры для управления неплатежеспособностью и 

проблемными кредитами. Это может включать определение стратегии 

взыскания задолженности, разработку программ реструктуризации кредитов и 

принятие мер по раннему обнаружению финансовых трудностей должников. 

Банк также может регулярно проводить анализ своего портфеля с целью 

выявления проблемных счетов и принятия своевременных мер. 

Управление рисками помогает банку защитить свой капитал, 

минимизировать потери от неплатежей и обеспечить стабильность своей 

деятельности. Оно также позволяет банку соблюдать требования регуляторных 

органов и удовлетворять требованиям стандартов рискового менеджмента. 
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