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неэффективное делегирование полномочий; отсутствие мотивации учиться и
внедрять лучший опыт и т.д. [2; 3].

Таким образом, для управления процессами необходимо создать соот-
ветствующие и действующие механизмы управления, включающие: ранжи-
рование бизнес-процессов по важности, эффективности, владельцам; органи-
зационную структуру адекватную бизнес-процессам; систему мотивации и
управления качеством процессов; кросс-функциональные подходы к реше-
нию проблем; привлечение внешних консультантов.
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С ростом кредитования населения украинские банки стали испытывать
дефицит средств. Денег акционеров и привлеченных кредитных средств не
хватает для удовлетворения амбиций финансовых учреждений, которые зна-
чительную часть своей деятельности направили на освоение рынка автокре-
дитования и ипотеки. Тем более что в этих сегментах отечественным струк-
турам приходится конкурировать с западными финансовыми учреждениями,
пришедшими в Украину. Но в отличии от «иностранных» банков, имеющих
доступ к дешевым и длинным деньгам материнских структур, украинские
учреждения испытывают дефицит в таких ресурсах. Длинные кредитные ли-
нии западных финансовых институтов и привлечение средств на внутреннем
рынке обходятся украинским учреждениям  пока не очень дешево. Одним из
самых распространенных на Западе способов является рефинансирование пу-
тем секьюритизации кредитных портфелей – выпуска ценных бумаг под за-
лог выданных ранее кредитов.
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Для крупных банков, выдающих кредиты и специализирующих на роз-
ничном кредитовании, заимствование на рынке кредитования является одним
из основных источников фондирования.

В основе принципа секьюритизации лежит принцип превращение нели-
квидных (как правило, долгосрочных кредитов) в ликвидные ценные бумаги.
Существует два основных вида секьюритизации: true sale и синтетическая.
True sale предполагает списание секьюритизируемых активов с баланса ком-
пании. В основном true sale осуществляется путем продажи или переуступки
прав на пул активов банка компании специального назначения SPV (Special
Purpose Vehicle – компания специального назначения или «проектная компа-
ния», созданная для реализации определенного проекта.), которая в свою
очередь выпускает под эти активы свои долговые бумаги и размещает их
среди инвесторов. SPV, как правило, создаются в оффшорах и имеют свой
рейтинг, который обычно выше суверенного рейтинга страны происхожде-
ния активов. Что же касается синтетической сикьюритизации, то она не
предполагает списания пула активов с баланса компании и осуществляется в
основном путем выпуска компанией долговых обязательств, обеспеченных ее
активами.

В свою очередь, для выхода на рынок секьюритизации необходимо
сформировать кредитный портфель определенного объема. При секьюрити-
зации существует набор определенных фиксированных платежей, которые не
зависят от объема сделки, по этому он должен быть такой, чтобы расходы не
перекрывали финансовый смысл всей операции. По мнению банкиров, смысл
продажи может ощущаться при объемах не менее 100 млн.долларов США.
Т.е. если к выпуску еврооблигаций сегодня готово около двух десятков бан-
ков, то к секьюритизации – всего несколько крупных банков.

Процесс рефинансирования путем секьюритизации имеет значительное
количество преимуществ в сравнении с остальными инструментами долгово-
го финансирования. Главное преимущество секьюритизации для заемщика
является диверсификация источников заимствования и меньшие ставки (8-
6%) по привлекаемым ресурсам, а для инвесторов обеспеченность активами
(снижение рисков). Но данный процесс имеет и отрицательные стороны. Так
преградой является сложность юридической организации и сопровождения
операции. Так же необходимо обратить внимание на необходимость внесе-
ния изменений в нормативно правовую базу, т.е. необходимо урегулировать
вопрос «реквалификации» гривневого кредита в иностранную валюту. К не-
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достаткам данного финансового инструмента можно отнести необходимость
четкого структурирования кредитного портфеля по однородным признака.

В связи с тем, что данный инструмент финансовый может в значитель-
ной мере улучшить финансовое положение отечественных коммерческих
банков, то в ближайшие сроки требуется пересмотреть ряд нормативных ак-
тов и внести в них изменения с целью создания «здорового» законодательно-
го поля для функционирования данного финансового инструмента.
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В КОНТЕКСТЕ МЕЖДУНАРОДНОГО МАРКЕТИНГА

Международный маркетинг и бизнес сейчас превращается в бизнес, где
человеческий фактор играет огромную роль. Сегодня недостаточно произве-
сти товар, его надо «кастомизировать», приспособить для нужд конкретного
индивидуума. CRM позволяет замкнуть весь цикл маркетинга путем «пра-
вильной» работы с клиентом.

В то же время нет однозначного мнения и подхода к определению CRM.
Некоторые авторы рассматривают CRM, как стратегию долгосрочных взаи-
моотношений с клиентами, то есть установление и поддержание отношений с
клиентами. Другие авторы рассматривают CRM, как систему, программный
продукт, который используют компании в различных целях.

Внедрение CRM является очень важным этапом для современных ком-
паний, действующих на международном рынке, это фундамент их успешного
развития, привлечения новых клиентов, повышения лояльности клиентов,
гибкого и быстрого контакта с клиентами, обеспечения высоких и стабиль-
ных продаж. Это не технология, не колл-центр и не программное обеспече-
ние, а стратегия развития бизнеса и увеличения прибыли. Программное обес-
печение помогает только внедрить стратегию CRM.


