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АННОТАЦИЯ
В исследовании затронуты две группы проблем, существенно влияющих на развитие российской экономики. Первая 
из них —  создание условий для расширения и становления малого бизнеса, что, в частности, является приоритетным 
направлением одного из национальных проектов. Вторая проблема —  налаживание отношений межфирменного 
доверия в отечественной бизнес-среде, что востребовано различными сферами экономики и стало, к примеру, до-
минантой Петербургского международного экономического форума. Отсюда цель работы —  формирование на ос-
нове отношений доверия модели взаимодействия малых предприятий и банков, облегчающей получение заемных 
средств. Объект исследования —  межкорпоративное доверие, а предмет —  совершенствование взаимоотношений 
малых предприятий и банков на основе доверия. Методологической основой исследования стал интегральный под-
ход, объединивший как институциональные и социологические взгляды на феномен доверия, так и традиционный 
экономический анализ взаимоотношений банков со своими клиентами —  малыми предприятиями. Проведенный 
анализ показал, с одной стороны, сложности взаимоотношений банков и малых предприятий, а с другой —  перспек-
тивность данных клиентов для банков. Также продемонстрирована роль межфирменного доверия как инструмента 
налаживания устойчивых взаимовыгодных контактов рассматриваемых субъектов. Сделан вывод, что модель пар-
тнерского взаимодействия малых предприятий и банков, опирающаяся на налаживание отношений доверия сторон, 
позволит активизировать инвестиционные процессы в малом бизнесе и будет способствовать его развитию. Пред-
ставлены организационные решения по налаживанию практической работы предложенной модели.
Ключевые слова: межфирменное доверие; малые и средние предприятия; МСП; межкорпоративные связи; кредиты; 
экосистема бизнеса; партнерские взаимоотношения
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AbsTRACT
The presented study touches upon two groups of problems that significantly affect the development of the Russian 
economy. The first of them is the creation of conditions for the expansion and formation of small business, which, in 
particular, is a priority area of one of the national projects. The second problem is the establishment of relations of inter-
firm trust in the domestic business environment, which is in demand in various sectors of the economy and has become, 
for example, the dominant topic of the St. Petersburg International Economic Forum. Hence, the paper aims to form, on 
the basis of trust relations, a model of interaction between small enterprises and banks, which makes it easier to obtain 
loans. The object of the paper is intercorporate (B2B) trust, and the subject is the improvement of relationships between 
small businesses and banks on the basis of trust. The methodological basis of the study is an integral approach that 
combines both institutional and sociological views on the phenomenon of trust, and the traditional economic analysis of 
the relationship between banks and their clients, small enterprises. The analysis showed, on the one hand, the complexity 
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Наиболее устойчивая опора Москвы — 
малый и средний бизнес.

Сергей Собянин, мэр Москвы

ВВЕДЕНИЕ
Существенной задачей развития российской эко-
номики является создание условий для станов-
ления отечественного малого и среднего бизне-
са (МСБ). Его развитие позволяет решить сразу 
несколько принципиальных проблем: улучшить 
конкурентную среду и отраслевую структуру эко-
номики, обеспечить занятость и самозанятость 
населения, способствовать росту ВВП и иннова-
ционному развитию страны.

В данной связи одним из приоритетных наци-
ональных проектов на 2019–2024 гг. стал проект 
«Малое и среднее предпринимательство и поддер-
жка индивидуальной предпринимательской иници-
ативы», а чуть раньше, в 2016 г., Правительством РФ 
была принята Стратегия развития малого и сред-
него предпринимательства до 2030 года. Среди 
ее целей стоит отметить следующую, важную для 
настоящего исследования, позицию —  «обеспече-
ние доступности финансовых ресурсов для малых 
и средних предприятий» как ключевого элемента 
их становления 1.

Наличие доступных финансовых ресурсов дает 
возможность начинающему бизнесу быстрее встать 
на ноги, увеличить обороты и реализовать ком-
мерческие идеи, но его финансовые возможно-
сти сильно ограничены, поскольку, как правило, 
формируются из личных средств учредителей [1]. 
Согласно опросам Национального агентства фи-
нансовых исследований (НАФИ), проведенным 
в 2016 г., острую потребность в кредитных ресурсах 
испытывали четверть отечественных малых фирм 2. 

1 Сайт Правительства России. URL: http://government.ru/
docs/23354/ (дата обращения: 19.10.2020).
2 Березина Е. Заем вне доступа. Российская газета. 2016. 
№ 117 (6985). URL: https://rg.ru/2016/05/31/potrebnost-
malogo-i-srednego-biznesa-v-kreditah-uvelichilas.html 
(дата обращения: 19.10.2020).

Получение инвестиционных средств и налаживание 
продуктивных отношений с банками как владель-
цами кредитных ресурсов является неотложной 
задачей МСБ, что отмечается многими экономи-
стами (Е. М. Бухвальд, А. В. Виленский, В. Я. Горфин-
кель, В. Б. Тореев, Е. Г. Ясин и др.). В данной связи 
формирование инструментов взаимовыгодного 
и плодотворного сотрудничества малых и средних 
предприятий (МСП) и банков представляется на-
сущной научно-практической проблемой.

Еще одной областью рассмотрения настояще-
го исследования, редко, обсуждаемой в контексте 
взаимоотношений МСП и банков, является дове-
рие как фактор, непосредственно влияющий на 
функционирование экономики и общества, взаи-
моотношения его субъектов. Тема доверия, втор-
гаясь в область общественного сознания и науки, 
заменяет близкие моральные понятия, например 
надежду, расположение, дружбу [2]. Категория до-
верия все более проявляется в различных сферах 
жизнедеятельности нашей страны и всего мира. 
Так, в 2018 г. оно стало доминантой Петербургского 
международного экономического форума, в работе 
которого участвовали руководители правительств 
и крупнейших компаний многих стран мира, ве-
дущие эксперты.

В представленном исследовании нас в первую 
очередь будет интересовать возможность исполь-
зования отношений доверия для формирования 
продуктивных межфирменных связей, постро-
ения системы долгосрочных взаимовыгодных 
контактов, особенно при решении проблемы 
доступа МСП к столь необходимым им инвести-
ционным ресурсам.

С учетом сказанного, цель настоящей работы 
определена как формирование на основе отно-
шений доверия модели взаимодействия малых 
предприятий и банков, облегчающей получение 
заемных средств. Объект работы —  межкорпора-
тивное доверие, а предмет —  влияние доверия на 
совершенствование взаимоотношений малых пред-
приятий и банков.

Д. А. Жданов

of the relationship between banks and small enterprises, and on the other hand, the prospects of these clients for banks. 
There was also demonstrated the role of the B2B trust as a tool for establishing steady mutually beneficial contacts of 
the subjects under consideration. The author concluded that the model of partnership between small enterprises and 
banks, based on the establishment of relations of trust between the parties, will stimulate investment processes in small 
business and support its development. The study presents the organizational solutions for the establishment of the 
proposed model.
Keywords: inter-firm trust; small and medium-sized enterprises; SME; B2B relations; loans; business ecosystem; 
partnerships
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Отталкиваясь от поставленной цели, в статье 
принята следующая исследовательская логика. Сна-
чала проанализированы возможности и особенно-
сти межфирменного доверия, далее рассмотрено 
текущее состояние малого бизнеса, его характе-
ристики как заемщика, сложившиеся объемы за-
имствований и причины, ограничивающие рост 
кредитования. Далее определены возможности 
налаживания взаимодействия банков и малого 
бизнеса на основе доверия и формирования пар-
тнерской модели взаимоотношений, а в завершение 
представлены меры, способствующие становлению 
данной модели и расширению доверия между ма-
лым и средним бизнесом (МСБ) и банками.

Категория доверия изучается специалистами 
многих гуманитарных наук, в том числе: психо-
логии, социологии, экономики, культурологии, по-
литологии, нейрофизиологии и иных дисциплин. 
В настоящей работе в первую очередь обратимся 
к экономическим взглядам, а точнее, к институци-
ональному подходу в изучении феномена доверия, 
чему посвящены труды многих исследователей 
(А. Л. Журавлева, П. Дж. Зак, Д. Х. Ибрагимова, Р. Ла 
Порта, Н. Луман, Дж. Ф. Хеливелл и др.). С точки 
зрения данного направления именно институты 
препятствуют обману агентами друг друга в эко-
номических отношениях 3. Институты регулируют 
транзакционные издержки, и чем данные меха-
низмы лучше, тем «дороже» обман; чем выше до-
верие, тем ниже издержки. Так, транзакционные 
издержки растут с увеличением неопределенности 
и риска, если информации о контрагенте мало, то 
потребуются затраты на проверку его репутации, 
либо может понадобиться страхование сделки или 
привлечение консультантов. Другой эффект —  раци-
ональный агент при выборе оппортунистического 
поведения заранее оценивает последствия обмана, 
и, если риск попасться высок, а издержки велики, 
он воздержится от такого решения [3, p. 8].

Но институционализм не учитывает некоторые 
важные для настоящего анализа аспекты, например 
репутацию или деловые связи, поэтому обратимся 
также к социологическому взгляду. Новая экономи-
ческая социология утверждает, что доверие имеет 
сетевую природу и формируется в социальной сре-
де [4]. Экономические агенты, осуществляя тран-
закцию, нередко знают друг друга, их отношения 
персонифицированы и вплетены в сеть социальных 
отношений (экономические поступки включены 

3 В  англоязычной литературе такая ситуация нередко ха-
рактеризуется как «institutions matter» или «институты 
имеют значение».

в социальные связи). Для агентов значимы повто-
ряющиеся действия, а следовательно, репутация, 
мнения других о твоей деятельности, формирующие 
социальный капитал компании. Согласно М. Гра-
новеттеру [4] контрагенты здесь жертвуют сиюми-
нутной прибылью ради сохранения проверенных 
отношений. Именно в сетях личных связей созда-
ется доверие, но социальные сети, в свою очередь, 
не всегда одинаково работают в экономических 
отношениях, поэтому сохраняется возможность 
оппортунистического поведения.

Отмеченные методологические подходы позво-
ляют рассмотреть исследуемую проблему с комплек-
сных позиций, обратить внимание на различные 
аспекты ее проявления.

Настоящая работа ориентирована на менеджеров 
банков, определяющих модель взаимоотноше-
ний с клиентами; представителей малого бизнеса, 
выбирающих банк и интересующихся условиями 
привлечения заемных средств; чиновников, опреде-
ляющих условия развития МСП; а также на исследо-
вателей, изучающих теоретические и практические 
вопросы использования доверия в межфирменных 
отношениях.

КАТЕГОРИЯ ДОВЕРИЯ В ЭКОНОМИКЕ
В неоклассической экономической науке доверие 
как отдельная категория не рассматривалось и не 
учитывалось в качестве самостоятельного факто-
ра, влияющего на принятие решений экономи-
ческими субъектами. Интерес к проблеме дове-
рия возник в 80-е гг. прошлого столетия и связан 
с развитием концепции социального капитала 
компании, представленной в работах Дж. Коул-
мэна, Р. Патнэма и американского философа, со-
циолога и экономиста Ф. Фукуямы, заострившего 
внимание на связи данной социальной доброде-
тели с благосостоянием [5]. Отмеченные авторы 
обратили внимание, что доверительные отноше-
ния являются предпосылкой долгосрочных хозяй-
ственных связей, выходят за рамки взаимодейст-
вия между компаниями и влияют на экономиче-
ские взаимоотношения на макроуровне.

В России экономика доверия находится в ста-
дии становления, что сдерживает развитие страны, 
а низкий уровень доверия сторон определяется, 
в том числе, нехваткой организационно-экономи-
ческих форм, органически связанных с доверием. 
В то же время появление различных стратегических 
альянсов, сетей и других вариантов сотрудничества 
компаний демонстрирует, что отношения, осно-
ванные на учете интересов сторон, обеспечении 
лояльности контрагентов, естественным образом 
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формируются в нашей экономике, что определяет 
интерес к анализу данной сферы экономических 
отношений.

Термин «доверие» в современной управлен-
ческой литературе имеет множество трактовок, 
что подробно представлено, например, в работе 
В. Л. Тамбовцева [6]. Как правило, здесь рассмат-
риваются такие дефиниции, как «риск и неопре-
деленность», «ожидания», «уверенность» [7], либо 
психологические характеристики «надежность», 
«честность», «благожелательность» (приписыва-
емые, например, клиентом бренду) [8]. В рамках 
настоящей работы будем трактовать доверие, как 
«готовность полагаться на партнера по обмену» [9, 
p. 315].

По существу, доверие представляет собой ожи-
дание одного экономического субъекта от дру-
гого добросовестного (неоппортунистического) 
поведения в ситуации, когда первый доброволь-
но поставил достижение своих интересов в зави-
симость от действий второго. Доверие не может 
быть обговорено или отражено в контракте, это 
неформальный институт, развивающийся на основе 
опыта взаимодействия агентов. Доверие выступает 
как инструмент компенсации неопределенности, 
снижения сложности системы.

Доверие —  как экономическая категория непо-
средственно влияет на эффективность функцио-
нирования коммерческих структур. Ф. Фукуяма 
отмечал, что преобладание недоверия в обществе 
равносильно введению дополнительного нало-
га на все формы экономической деятельности, от 
которого избавлены общества с высоким уровнем 
доверия [5]. Присутствие доверия между партне-
рами позволяет значительно снизить издержки 
хозяйственной деятельности (в некоторых случаях 
до 50% из-за отсутствия необходимости осущест-
вления надзора и контроля [10, с. 83]). Значение 
доверия как фактора роста экономики отмечалось 
лауреатами Нобелевской премии Дж. Стиглицем 
и К. Эрроу.

Положительное влияние межкорпоративного 
доверия на эффективность фирм и их конкурентные 
преимущества продемонстрировано во многих 
работах, например в [6, 11, 12]. На приоритетное 
значение доверия при выборе потребителями сво-
их поставщиков обращал внимание H.-Y. Ha [13], 
а при определении ценности бренда —  M. Mingione 
и L. Leoni [14]. В работах N. Høgevold, G. Svensson, 
М. Roberts-Lombard [15] и D.-S. Yim [16] отмечается 
критически важное значение доверия как основы 
формирования долгосрочных бизнес-отношений. 
Совокупность факторов, определяющих доверие на-

селения к кредитным организациям, представлена 
в работе О. И. Лаврушина и Н. Э. Соколинской [17].

Развитие и поддержание успешных долго-
срочных отношений социального обмена, наличие 
доверия сторон являются предпосылкой взаимо-
выгодных межфирменных контактов, повышения 
конкурентоспособности, уменьшения риска оппор-
тунизма, что особенно важно в условиях все более 
динамичной и непредсказуемой бизнес-среды [18]. 
Важность доверия подталкивает к поддержанию 
сотрудничества с состоявшимися партнерами, удер-
жанию от вступления в краткосрочные альтерна-
тивные кооперационные связи. Основоположники 
теории доверия и приверженности в маркетинге 
взаимоотношений Р. Морган и С. Хант обозначили 
данные факторы как ключевые элементы успе-
ха партнерских отношений, причем повышению 
результативности связей наиболее содействует 
совместное наличие отношений приверженности 4 
и доверия, чем только одного элемента [20]. Отме-
ченные факторы (социальный обмен, доверие, при-
верженность) позволяют понять, почему отношения 
со схожими экономическими результатами могут 
восприниматься сторонами либо как успешные, 
либо как бесперспективные.

Но следует учитывать, что в межфирменных 
отношениях, собственно, как и в межличностных, 
требуется не максимальный уровень доверия, а оп-
тимальный, наряду с доверием необходимо здравое 
недоверие, наличие систем анализа и контроля, 
чтобы подстраховаться от чрезмерной зависимо-
сти от контрагента или избыточных ожиданий [21]. 
Например, одним из инструментов налаживания 
доверия является готовность партнеров делиться 
информацией и знаниями. Но при такой информа-
ционной открытости необходимо помнить о нали-
чии внутренней информации, поэтому желательно 
разграничить публичную, конфиденциальную и до-
ступную ограниченному кругу лиц информацию.

Рассмотрим далее возможности приложения 
отмеченных взглядов для построения продуктивных 
отношений малого бизнеса как перспективной сфе-
ры развития отечественного предпринимательства 
и банков как владельцев столь необходимых малым 
компаниям инвестиционных ресурсов. А начнем 
с анализа состояния малого бизнеса и его взаимо-
отношений с банковской сферой.

4 Приверженность, в  рамках данного подхода, это «жела-
ние поддерживать ценные отношения» [9, p. 301]. Говоря 
о взаимосвязи доверия и приверженности, можно охарак-
теризовать ее словами Дж. О`Шонесси [19]: «… доверие —  
основа приверженности потребителя».

Д. А. Жданов
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ПОЛОЖЕНИЕ МАЛОГО БИзНЕСА
Российское правительство декларирует особое 
внимание становлению МСБ в стране, что, в част-
ности, отразилось в принятии национального 
проекта по развитию МСП, предполагающего уве-
личение доли таких субъектов в ВВП РФ до 32,5% 
к 2024 г. Но, согласно Росстату, в 2017 г. данный 
показатель составил 22% ВВП, а в 2018 г. доля ма-
лого бизнеса в экономике даже несколько снизи-
лась, составив 20,2% 5.

Малый бизнес пандемия затронула особенно 
сильно, поскольку он в существенной степени за-
действован в сфере оказания услуг, где отмечено 
наибольшее снижение покупательского спроса (кафе 
и рестораны, торговля, развлечения, отдых и т. п.). 
Поэтому можно ожидать, что количество предпри-
ятий МСБ по итогам этого кризиса существенно 
сократится. Согласно опросу, проведенному ТПП РФ 
в конце 2020 г., возврат к докризисному состоянию, 
по мнению респондентов, займет более года, а то, 
что МСБ не выдержит последствий коронавиру-
сного вмешательства, считают 78% опрошенных 
предпринимателей и 68% представителей власти 6.

В то же время закрытие малого предприятия 
в данный сложный период не всегда означает его 
ликвидацию, оно может остаться в законсерви-
рованном, спящем состоянии и будет готово про-
снуться с восстановлением спроса. Государство 
в кризисных условиях не оставило МСП без под-
держки, принят пакет мер по финансовой помощи, 
предоставлены налоговые льготы, но данные меры 
носят в большей степени институциональный ха-
рактер, а не форму прямого финансового участия.

Насколько осуществленные шаги помогут ма-
лому бизнесу, можно будет полноценно увидеть 
по окончании пандемии, но, поскольку основные 
тенденции, и в первую очередь позиция государства, 
остаются неизменными, лейтмотив процессов вряд 
ли изменится, общие тренды сохранятся. В данной 
связи оценим складывающуюся в последние годы 
динамику развития малого бизнеса.

В соответствии с данными Федеральной нало-
говой службы (ФНС) России доля малого бизнеса 
в 2018 г. составила 19,1%, что на треть больше чем 
в 2014 г. (13,4%) 7. В то же время объем выручки 

5 Сайт Росстата. URL: https://rosstat.gov.ru/folder/210/
document/13223?print=1 (дата обращения: 20.11.2020).
6 Сайт Торгово-промышленной палаты России. URL: 
https://tpprf.ru/ru/interaction/committee/komrazv/
news/383502/ (дата обращения: 20.11.2020).
7 Рассчитано как отношение объема выручки малых пред-
приятий, работающих на специальных налоговых режи-
мах, к ВВП страны.

малых предприятий с 2014 по 2018 г. вырос практи-
чески в 2 раза (с 8,6 до 17,0 трлн руб.) 8, что сущест-
венно выше показателей организаций, не исполь-
зующих УСН 9, выручка которых (без нефтегазового 
и металлургического секторов) за аналогичный 
период увеличилась только на 29%. Доля занятых 
в сфере малого предпринимательства от общего 
числа работающих в 2018 г. составила 19%. Малые 
предприятия в основном находятся в Москве, Мо-
сковской области и Санкт-Петербурге. Как можно 
видеть, малый бизнес занимает заметную долю 
в экономике страны, и его роль неизбежно будет 
расти, что является основанием для рассмотрения 
его банками как перспективного клиента и форми-
рования специальных процедур взаимодействия 
с данной категорией заемщиков.

Говоря о сферах деятельности, в которых работа-
ют отечественные малые предприятия, отметим, что 
по данным ФНС 10 такими направлениями являются: 
оптовая и розничная торговля, операции с недви-
жимым имуществом (16,7; 9,9 и 15,3% поступлений 
по УСН). Далее идут: профессиональная и научно-
технологическая деятельность, строительство, об-
рабатывающие отрасли (еще по 6–9% поступлений) 
(рис. 1). Если сравнить эти данные с отраслевой при-
надлежностью заемщиков из числа малых предпри-
ятий, то, согласно Эксперту РА 11, наибольшую долю 
занимают компании торговли (46%), далее идут 
обрабатывающие производства (12%), финансовая 
и страховая деятельность (12%), строительство (6%) 
и операции с недвижимостью (5%). Как можно ви-
деть, данные по отраслевой принадлежности малых 
предприятий, их профильной активности в целом 
совпадают со структурой выданных им кредитов, 
лидером являются предприятия торговли.

Отметим особенности малых предприятий как 
клиентов банков. Данная категория заемщиков 
характеризуется небольшим объемом финансовых 
средств, которыми они оперируют, незначительным 
количеством транзакций и отсутствием существен-
ных активов, которые можно использовать в каче-
стве залога по кредитам. Их финансовое положение 
неустойчивое и существенно зависит от текущей 
конъюнктуры, они весьма мобильные, легко пере-

8 Сайт ФНС. URL: https://analytic.nalog.ru/portal/index.ru-
RU.htm (дата обращения: 20.11.2020).
9 УСН  —  упрощенная система налогообложения, налого-
вый режим, традиционно используемый малыми пред-
приятиями.
10 Данные ФНС интересны тем, что отражают деятельность 
реально работающих компаний.
11 Сайт агентства Эксперт РА. URL: https://www.raexpert.ru/
researches/banks/msb_2019/ (дата обращения: 20.11.2020).
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ходят из банка в банк, активно используют инфор-
мационные технологии, прибегают к оформлению 
услуг в онлайне (решению задач в чате).

Сложности работы банков с малыми предприя-
тиями во многом определяются информационной 
закрытостью последних. Это обстоятельство по-
вышает риски нарушения договоров и затрудня-
ет идентификацию клиентов в части соблюдения 
ими требований ПОД/ФТ 12. Также следует учесть 
невысокий уровень доверия между отечествен-
ными МСП и банками, на что обращено внимание 
в работе Н. Е. Егоровой и Е. А. Королёвой [22]. Хотя, 
как показано на примере польских компаний иссле-
дователями K. Jackowicz, Ł. Kozłowski, A. Strucinski 
[23], на выбор малым бизнесом банка в большей 
степени влияет доверие, чем экономика (стоимость 
транзакций).

Далее рассмотрим, как эти особенности сказы-
ваются на взаимоотношениях малых предприятий 
и банков.

КРЕДИТОВАНИЕ МАЛОГО БИзНЕСА
Сначала немного статистики, характеризую-
щей объем кредитования МСП отечественными 
банками. Сегмент кредитования малого бизне-
са в последние годы входит в число самых бы-
строрастущих, банки существенно активизиро-
вались на данном рынке. Так, согласно ЦБ РФ 
в 2019 г. субъектам МСБ было выдано кредитов 
на 15% больше, чем в 2018-м, при этом объе-

12 ПОД/ФТ —  противодействие отмыванию денег и/или фи-
нансированию терроризма.

мы кредитования растут третий год 13. Количе-
ство заключенных с МСБ кредитных догово-
ров в 2019 г. увеличилось на 30% по сравнению 
с предыдущим годом, а кредитование крупного 
бизнеса за тот же период практически не изме-
нилось (–0,4%). Данный рост во многом объя-
сняется существенным расширением программ 
государственной поддержки субъектов МСБ. 
Объем кредитов, выданных МСБ за счет госпо-
мощи, в 2019 г. оказался в 2,5 раза больше, чем 
в 2018 г. (по данным 28 банков, опрошенных 
Экспертом РА 14). Вместе с тем экономические 
сложности, связанные с пандемией, дают осно-
вания считать, что рекорды в сегменте креди-
тования МСБ остались в 2019 г.

Основными кредиторами МСБ по данным Цен-
трального банка являются крупные банки, они опре-
деляют динамику данного рынка. В 2019 г. на 30 
крупнейших по величине активов банков пришлось 
порядка 80% выданных МСБ кредитов, а в 2018 г. 
этот показатель составлял 74%. В результате порт-
фель кредитов МСБ отмеченных банков за 2019 г. 
показал наибольший с 2011 г. прирост —  в 20,4% 
и достиг на конец года 23,6 трлн руб. В то же время 
объемы кредитования субъектов МСП банками, 
не входящими в топ-30, в 2019 г. оказались на 9% 
меньше, чем в 2018 г., а их кредитный портфель 
сократился на 8%.

13 Сайт Центрального Банка РФ. URL: https://cbr.ru/
statistics/bank_sector/sors/ (дата обращения: 20.11.2020).
14 Сайт агентства Эксперт РА. URL: https://www.raexpert.ru/
researches/banks/msb_2019/ (дата обращения: 20.11.2020).

 

6,6 8,7 9,9 15,3 16,7

42,8

0
5

10
15
20
25
30
35
40
45

Строительство Деятельность 
профессиональная, 

научная, 
техническая

Торговля оптовая Деятельность по 
операциям с 
недвижимым 
имуществом

Торговля розничная Прочее

Рис. 1 / Fig. 1. Распределение малых предприятий по отраслевой принадлежности (%) / Distribution 
of small businesses by industry (%)
Источник / Source: данные ФНС / Federal Tax Service data.

Д. А. Жданов



ФИНАНСЫ: ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА / FINANCE: THEORY AND PRACTICE   Т. 25,  № 2’2021102

Ситуацию на рынке кредитования малого 
бизнеса во многом определяют два основных 
игрока —  Сбербанк и ВТБ. Они увеличили задол-
женность субъектов МСБ по итогам 2019 г. на 32 
и 31% соответственно. А что же остальные бан-
ки? Портфель кредитов МСБ прочих банков, без 
учета отмеченных лидеров, в 2019 г. сократился 
на 2%. Основным регионом по выдаче кредитов 
субъектам МСБ остается Москва, причем в 2019 г. 
темп прироста в столице составил 39%, в резуль-
тате в 2019 г. на Москву пришлось 29% выданных 
кредитов против 24% в 2018 г.

Для того чтобы оценить значение МСБ для бан-
ков, рассмотрим, какую долю занимают полученные 
ими кредиты в общем объеме средств, выданных 
30 крупнейшими отечественными банками (а они, 
как отмечалось, являются основными кредиторами 
МСП). В соответствии с данными ЦБ РФ на МСБ при-
ходится всего 10–12% всех выданных данными бан-
ками ресурсов (12% в начале 2019 г. и 11% в конце 
2020 г.), как можно видеть эта доля не существенно 
поменялась в пандемию. В то же время, с учетом 
общего роста кредитного портфеля, величина кре-
дитов МСБ выросла за этот период более чем в два 
раза с 335 млрд до 735 млрд р. Динамика объемов 
кредитования субъектов МСП и иных заемщиков 
в рассматриваемый период показана на рис. 2.

При обсуждении темы кредитно-инвестицион-
ной поддержки малого бизнеса (столь необходи-
мой любой растущей компании) возникает вопрос: 

какие причины с точки зрения самих субъектов 
малого бизнеса ограничивают инвестиционную 
деятельность малых предприятий? Ответ на него 
представлен в табл. 1, где приведены главные аргу-
менты отказа от осуществления инвестиций, а также 
доля предприятий, выбравших соответствующее 
обоснование.

Проанализируем полученные ответы. В 2019–
2020 гг. в РФ инфляция, как и ставка привлечения 
кредитных ресурсов, существенно снизились по 
сравнению с 2017–2018 гг. (так, в 2020 г. клю-
чевая ставка упала до 4,25% годовых). То есть 
факторы, определившие ответы № 2 и частично 
№ 3, в значительной степени нивелировались. 
Тогда, если не учитывать расплывчатую причину 
№ 1 (неопределенность экономической ситуации 
в стране), можно сказать, что основным фактором 
отказа от инвестиций остается № 5 (сложный ме-
ханизм получения кредитов), поскольку ответ № 4 
(недостаток собственных финансовых средств) 
является его следствием. Интересно, что фактор 
№ 8 (недостаточный спрос на продукцию) стоит 
в ряду ограничений на последнем месте, из чего 
можно заключить, что рост инвестиции лимити-
рует не столько отсутствие спроса, как обычно 
происходит, сколько организационные причины.

В таком случае налаживание взаимоотношений 
банков и малых предприятий (уменьшение при-
чины № 5) окажет комплексное воздействие. Рас-
смотрим возможные пути решения данной задачи.
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Рис. 2 / Fig. 2. Объем кредитов, предоставленных 30 крупнейшими банками в 2019–2020 гг. своим 
заемщикам / The volume of loans provided by the 30 largest banks in 2019–2020 to its borrowers
Источник / Source: подготовлено автором на основании данных ЦБ РФ / compiled by the author on data from the Central Bank of the RF.
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ПАРТНЕРСКАЯ МОДЕЛЬ 
ВзАИМОДЕЙСТВИЯ БАНКА 
С К ЛИЕНТАМИ —  МАЛЫМИ 

ПРЕДПРИЯТИЯМИ
Отмеченные выше тенденции развития МСП, 
государственная поддержка, зарубежный опыт 
позволяют считать данную категорию клиентов 
достаточно перспективной для банков. Тем более 
что доходность банков в розничном бизнесе сни-
жается, а привлечение новых крупных клиентов 
затруднено, поскольку они редко меняют дисло-
кацию.

В данной связи возникает вопросы: как выстро-
ить эффективное взаимодействие с обозначенными 
клиентами? какой модели взаимоотношений стоит 
придерживаться? Ответы на них имеют несколько 
аспектов и связаны, в частности, с определени-
ем факторов, являющихся обоюдовыгодными для 
сторон и позволяющих построить партнерские 
отношения 15.

Рассмотрим в данной связи продуктовую и кли-
ентоориентированную модели деятельности роз-
ничного банка как наиболее распространенные 
технологии работы. В продуктовой (транзакци-
онной) модели центральным элементом является 

15 Партнерскими отношениями в бизнесе будем называть 
«…форму деловой активности, направленную на взаимо-
действие с  другими субъектами в  процессе реализации 
деловых интересов участников в  рамках их совместной 
экономической деятельности» [24, с. 38].

финансовый продукт (услуга) или транзакция (опе-
рация). Такой подход ориентирован в существенной 
степени на увеличение продаж отдельных продуктов 
(или кросс-продаж по приоритетным продуктам), 
на рост количества проводимых транзакций.

Клиентоориентированная модель кредитной 
организации, к которой она переходит после нала-
живания и /или исчерпания предыдущей модели, 
в большей степени нацелена на клиента (его пот-
ребности), на максимизацию числа обслуживаемых 
лиц, увеличение количества продуктов на одного 
контрагента. Доминантой здесь становятся подход 
к клиентам, качество и доступность банковских 
услуг, налаживание отношений с контрагентами, ос-
ведомленность об их потребностях и возможностях. 
В данной модели происходит переход от предложе-
ния нескольких стандартизированных и не сильно 
связанных между собой услуг, как в предыдущей 
модели, к формированию индивидуальных «па-
кетов», ориентированных на потребности клиента.

Как можно видеть, модель взаимодействия банка 
с клиентами трансформируется в направлении все 
более активного выстраивания долгосрочных пар-
тнерских отношений, расширения спектра предо-
ставляемых услуг, учета индивидуальных запросов 
и особенностей клиента. Тенденции расширения 
сотрудничества, увеличения лояльности клиентов 
соответствует партнерская модель взаимодействия. 
В данной связи прокомментируем ее наполнение 
при организации работы с малым бизнесом.

Таблица 1 / Table 1
Оценка малыми предприятиями факторов, ограничивающих инвестиционную активность  

(в % от общего числа организаций) / Assessment by small enterprises of factors limiting investment 
activity (% of the total number of organizations)

Причина отказа от инвестиций /
Reasons not to invest 2017 г. 2018 г.

1. Неопределенность экономической ситуации в стране 42 61

2. Высокий уровень инфляции в стране 38 58

3. Высокий процент коммерческого кредита 41 54

4. Недостаток собственных финансовых средств 44 49

5. Сложный механизм получения кредитов 35 48

6. Инвестиционные риски 31 47

7. Несовершенная нормативно-правовая база, регулирующая инвестиционные 
процессы

21 35

8. Недостаточный спрос на продукцию 23 27

Источник / Source: данные Росстата / Rosstat data. URL: https://rosstat.gov.ru/bgd/regl/b19_47/Main.htm (дата обращения: 
20.11.2020) / (accessed on 20.11.2020).
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Поскольку, как было показано, кредиты субъек-
там МСП составляют чуть более 11% портфеля даже 
30 крупнейших банков, являющихся основными кре-
диторами МСБ, то можно сделать вывод, что неболь-
шие объемы займов не позволяют получить здесь 
существенные доходы, но зато данных клиентов су-
щественно больше, чем крупных игроков. В такой 
ситуации главным источником выручки от банковских 
сервисов при работе с МСБ могут стать комиссии (рас-
четные сервисы, платежные инструменты) и заработок 
на счетах. Кредитование становится инструментом 
привлечения новых клиентов, позволяющим в даль-
нейшем предложить и другие банковские сервисы. 
Задача банка —  не столько заработать на кредите, 
сколько наладить долгосрочное межфирменное со-
трудничество, чтобы получать доход от расчетно-
кассового обслуживания и небанковских сервисов.

По словам Дениса Осина, руководителя блока 
«Малый бизнес» Альфа-Банка, доля данного блока 
в операционной прибыли банка составила в 2017 г. 
11%, в 2018 г. —  около 20%, а в 2019 г. —  уже 27% 16.

Возникает вопрос: каким образом наладить та-
кое взаимовыгодное долгосрочное сотрудничество? 
Обратимся к отмеченной ранее работе Р. Моргана 
и Ш. Ханта [20]. Согласно их взглядам непосред-
ственное влияние на развитие партнерских от-
ношений оказывает наличие между сторонами 
доверия и приверженности. Данные факторы явля-
ются основной предпосылкой успеха партнерской 

16 Буйлов    М.  Дело за малым и  средним. Коммерсантъ 
№ 36. 28.02.2020. С.  10. URL: https://www.kommersant.ru/
doc/4269650 (дата обращения: 20.11.2020).

стратегии, собственно, как и главным показателем 
прочности взаимоотношений.

Именно доверие является базовым элементом 
построения долгосрочных отношений банка и кли-
ента. Попробуем, со своей стороны, обосновать 
данный тезис, а для этого исследуем варианты вос-
приятия клиентом розничного банка как партнера. 
В табл. 2 показана иерархия отношений (чувств), 
испытываемых клиентом к банку (за основу взяты 
данные опроса, представленного бизнес-журналом 
Gallup [25]). В нижней строке помещен уровень на-
чальных связей, далее он растет вплоть до верхней 
строки, где приведено идеальное положение.

В табл. 3 приведены варианты восприятия кли-
ентом своего банка как делового партнера. Они 
также проранжированы снизу вверх, от исходного 
состояния до максимального расположения (данные 
консалтинговой компании Senteo [26]).

Как можно видеть, уровень отношения клиентов 
к банку может существенно отличаться: от элемен-
тарной готовности продолжать сотрудничество 
до гордости за сопричастность к бизнесу. Доверие 
в обоих опросах отнесено к категории базовых 
позиций в иерархии отношений клиентов к банку, 
хотя оно и не находится на первичном уровне. Если 
клиент смог убедиться в компетентности, надеж-
ности, предсказуемости банка, то процесс форми-
рования доверия переходит к стадии более тесного 
взаимодействия. Далее путем накапливания опыта 
общения и межличностного взаимодействия отно-
шения либо прогрессируют, либо тормозятся. Если 
доверие соответствует ожиданиям сторон, проис-
ходит признание общности ценностей и интересов.

Таблица 2 / Table 2
Иерархия отношений клиента к банку / Hierarchy of customer-bank relationships

Доминирующая черта / 
Dominant trait Характерные высказывания клиентов / Typical customer statements

Страсть
• Не представляю мир без этой компании.
• Совершенная компания для таких людей, как я

Гордость
• Относятся ко мне с уважением.
• Горжусь, что являюсь клиентом

Честность
• Честное решение проблем.
• Всегда относятся ко мне справедливо

Доверие
• Все выполняется в соответствии с обещаниями.
• Имя (репутация), которому я всегда могу доверять

Рациональное 
удовлетворение

• Удовлетворенность отношениями.
• Вероятность продолжать сотрудничество.
• Вероятность рекомендовать

Источник / Source: подготовлено автором на основе [25] / compiled by the author on [25].
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Межфирменные отношения —  это социальный 
ресурс банка, используемый для решения экономи-
ческих и социальных задач. Такой сетевой ресурс 
становится капиталом, когда инвестиции в отно-
шения приводят к росту других видов капитала, 
прежде всего экономического. Поскольку конечной 
целью банка является достижение устойчивой фи-
нансовой результативности, то он будет стремиться 
создать эффективную и долгосрочную систему по-
лучения добавленной ценности на основе доверия 
и приверженности взаимоотношениям со стороны 
клиентов, включения их в свою партнерскую сеть 17. 
В рамках партнерских отношений банк заинтере-
сован в продлении «жизненного цикла клиента» 
(LTV 18) малого предпринимателя. Если, благодаря 
банку, предприниматель увеличит свой бизнес, то 
это усилит его лояльность, увеличит оборот и сред-
ства, которые он держит в банке, повысит число 
востребованных им услуг.

Однако взаимоотношения между банком и за-
емщиком, субъектом МСП, в рамках рассматри-

17 Говоря о  сети, будем понимать ее как «группу незави-
симых экономических агентов, связанных между собой 
отношениями доверия, выгодностью сотрудничества, дли-
тельными и устойчивыми кооперационными и информа-
ционными связями» [27, с. 101].
18 LTV (от англ. Lifetime Value —  жизненный цикл клиента).

ваемой модели трудно назвать равноправными. 
Банк является доминирующим элементом данной 
сети, определяющим правила ее развития и вну-
треннего взаимодействия. Понятно, что у Банка 
здесь наиболее сильные позиции, предприятие 
обращается в Банк за кредитом, а не наоборот. За 
счет изменения условий заимствования Банк может 
делать их более или менее интересными для заем-
щика, менять условия обслуживания, а последний 
детерминирован в своих запросах к банку. В то же 
время клиент может «проголосовать ногами», от-
казаться от услуг банка, что ослабит партнерскую 
сеть и осуществленные в нее инвестиции. Малые 
предприятия, как отмечалось, являются достаточно 
мобильными, они способны легко менять банк, 
а наличие доверительных отношений является 
аргументом их удержания и выстраивания дол-
госрочных связей.

Обобщая сказанное, обозначим возможные плю-
сы и минусы для банка построения партнерских 
отношений (табл. 4).

С учетом отмеченных обстоятельств рассмотрим 
далее организационные решения, которые следует 
принять банку для налаживания полноценной ра-
боты партнерской модели, взаимодействия с субъ-
ектами малого предпринимательства, обеспечения 
доверия сторон.

Таблица 3 / Table 3
Иерархия восприятия клиентом банка / Hierarchy of customer perception of the bank

Характер восприятия / 
Nature of perception Проявление / Manifestations

Стратегическая 
значимость

• Отношения с банком помогают клиенту осуществить мечту, приблизиться к своим 
целям

Статус и уважение

• Клиент гордится отношениями, даже когда не взаимодействует с банком, говорит 
о выгодах этих отношений.
• Чувствует повышение статуса при использовании банковской карты или разговоре 
о своих отношениях с банком.
• Чувствует себя хорошо, когда думает об отношениях с банком

Принадлежность

• Банк адекватно взаимодействует с различными группами клиентов.
• Искренняя приветливость при взаимодействии, персонал заинтересован 
в налаживании взаимовыгодных контактов.
• Создание клубной атмосферы, клиенты могут принять участие в событиях, 
интересующих таких же клиентов

Доверие и безопасность
• Банк воспринимается заслуживающим доверия и надежным партнером, 
он беспристрастен и будет действовать в интересах клиента

Соответствие 
(ожиданиям)

• Готовность контактировать с банком вне покупки или использования конкретного 
банковского продукта.
• Предоставление клиентам советов по планированию или финансированию

Источник / Source: подготовлено автором на основе [26] / compiled by the author on [26].

Д. А. Жданов



ФИНАНСЫ: ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА / FINANCE: THEORY AND PRACTICE   Т. 25,  № 2’2021106

ОРГАНИзАЦИОННЫЕ МЕРЫ, 
СПОСОБСТВУЮЩИЕ ФОРМИРОВАНИЮ 

ОТНОШЕНИЙ ДОВЕРИЯ 
В ПАРТНЕРСКОЙ МОДЕЛИ

В последние годы банки активно развивают сер-
висы, позволяющие клиентам получить набор 
необходимых услуг, в том числе небанковских, 
в одном месте. Форма их представления и пред-
ложения банками эволюционирует от «витрины» 
с партнерскими продуктами к единой платформе 
и далее к совокупности сервисов, сетевым пар-
тнерствам и экосистемам бизнеса. Сегодня, вслед-
ствие роста интереса к кооперационным связям 19, 
банковская сфера обратила пристальное внима-
ние на создание экосистем вокруг собственных 
брендов. Подобные действия предприняли Сбер-
банк, Тинькофф Банк, Альфа-Банк, ВТБ и ряд дру-
гих компании 20.

Единого понимания, что такое банковская экоси-
стема, пока не сложилось, различные авторы вкла-
дывают в него собственную трактовку. Например, 
Оливер Хьюз, председатель правления Тинькофф 
Банка, дает следующее практико-ориентирован-
ное определение: «Экосистема —  это современные 
технологии, общий бренд, использование данных, 
быстрое масштабирование сервисов, снижение 
стоимости привлечения за счет экосистемного эф-
фекта и масштаба. Это много сервисов, и не только 
в одной области» [28] 21.

19 Рост популярности кооперационных связей в  немалой 
степени обусловлен развитием цифровых технологий, 
повышающих скорость, охват, удобство, эффективность 
и масштабируемость бизнес-систем.
20 Развернутый анализ актуального состояния экосистем-
ной формы хозяйствования в финансовом секторе России 
представлен в [29].
21 Автору ближе определение, предложенное The BCG 
Henderson Institute, «бизнес-экосистема —  это динамичная 
группа самостоятельных игроков, производящих товары 

Отдельные банки уже адаптировали свои эко-
системы под сегмент МСБ. Так, согласно данным 
аналитической компании Frank RG в 2018 г. субъ-
екты МСП приобрели через банки нефинансовые 
услуги на 20–25 млрд руб. Комиссионный доход за 
дополнительные бизнес-сервисы, не связанные 
с традиционными банковскими продуктами, мо-
жет стать существенным источником дохода для 
банков. Так, доля комиссионного дохода в выручке 
составила в 2018 г. у Тинькофф Банка 80%, Модуль-
банка —  78%, Открытия —  65% (рис. 3).

Каким образом банк может привлечь малые 
предприятия в свое сообщество (экосистему)? Оче-
видно, он должен предоставить востребованный 
и конкурентный набор банковских и небанковских 
сервисов 22. Если технология работы с финансовыми 
услугами достаточно традиционна и была затронута 
в предыдущем разделе, то предоставление небан-
ковских услуг не имеет такой истории. В данной 
связи рассмотрим, какие услуги сегодня требуются 
субъектам малого предпринимательства.

Малые предприятия ежедневно сталкиваются 
с множеством задач, связанных с ведением биз-
неса. Часть из них важны для развития компании, 
ведения коммерции, другие, как, например, адми-
нистративные или сервисные, только поддержи-

или услуги, составляющие в совокупности взаимосвязан-
ное решение» [30]. Данное определение обращает внима-
ние на то, что экосистема обладает конкретным ценност-
ным предложением и определенной, хотя и меняющейся, 
группой участников со своими ролями. Но, поскольку ис-
следование банковских бизнес-систем не является пред-
метом настоящей статьи, ограничимся отмеченным выше 
взглядом.
22 При предоставлении нефинансовых сервисов клиентам 
Банки используют одну из следующих стратегий: небан-
ковские услуги под своим брендом; небанковские предло-
жения от партнеров; смешанную политику (сервисы под 
своим брендом и скидки у партнеров).

Таблица 4 / Table 4
Возможные последствия принятия банком партнерской модели /  
Possible consequences of the bank’s adoption of the partner model

Положительные / Positive Отрицательные / Negative

• Повышение репутации банка и расширение деловых связей;
• привлечение новых клиентов;
• уменьшение числа плохих кредитов (просроченной 
задолженности);
• уменьшение издержек на организацию выдачи кредита 
и контроль заемщика;
• перспективы роста прибыли от банковских сервисов в будущем;
• дополнительный доход от оказания непрофильных услуг

• Необходимость адаптации бизнес-процессов 
под задачи формирования отношений доверия 
и организацию партнерской сети;
• осуществление инвестиций в создание 
и поддержку сети и возможный риск их потери

Источник / Source: подготовлено автором / compiled by the author.
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вают основной бизнес, но от этого не становятся 
менее важными. Компания должна обеспечить 
выполнение всех процессов —  и основных, и вспо-
могательных —  на высоком уровне. Иначе отста-
вания, например, в работе бухгалтерии, склада, 
информационных систем приведут к торможению 
всей компании. Но малые предприятия, как пра-
вило, существенно ограничены в материальных, 
финансовых, временных или кадровых ресурсах, 
они сосредоточены на воплощении своих бизнес-
идей, здесь лежат их приоритеты. В связи с этим 
малым компаниям особенно трудно обеспечить 
качественное выполнение непрофильных процес-
сов. Если уж вкладывать ограниченные ресурсы, то 
в развертывание основной деятельности. Поэтому 
они объективно заинтересованы в передаче ча-
сти своих непрофильных функций на аутсорсинг 
специализированным исполнителям, обеспечи-
вающим качественное и недорогое выполнение 
вспомогательных процессов.

В таком случае, если банк сможет предоста-
вить малому бизнесу набор актуальных небан-
ковских сервисов 23, выполняемых на конку-

23 К  числу таких наиболее востребованных работ, исходя 
из их модульного характера, следует отнести: юридичес-

рентном уровне (качестве, цене, сроках), на-
пример, в рамках «пакетного» предложения, то 
у клиентов появятся дополнительные стимулы 
к налаживанию взаимодействия, подключению 
к партнерской сети банка. В качестве примера 
отметим Сбербанк, который предлагает начи-
нающим предпринимателям сервис «Свое дело», 
куда входит расширенный набор нефинансовых 
услуг: от личного юриста до системы управления 
взаимоотношениями с клиентами (CRM) и из-
готовления сайта 24.

Остановимся на способах формирования до-
верия клиента к банку, поскольку, как показано, 
наличие доверия обеспечивает переход от формаль-
ных, разовых контактов к партнерским взаимоот-
ношениям, большей информационной открытости 
и стабильности связей [32]. Отметим также, что 
в бизнес-моделях, использующих системное дове-

кое сопровождение, бухгалтерию, получение лицензий 
и  патентов, информационную поддержку, что подробно 
прокомментировано в  [31]. А,  например, предприятиям 
торговли как наиболее распространенному виду малого 
бизнеса интересны услуги в области складского учета и ло-
гистики, управления закупками.
24 Сайт Сбербанка. URL: https://www.sberbank.ru/ru/s_m_
business (дата обращения: 20.11.2020).
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рие 25, в отличие от основанных на личном доверии 
(индивидуальном общении), уровень доверия, как 
правило, несколько ниже. Так, в работе S. Gruber 
[33] на примере деятельности компании Airbnb 26 
показано, что цифровые инструменты, формиру-
ющие системное доверие (сертификаты, рейтинги 
и отзывы) не способны заменить личного общения 
партнеров, персональные контакты формируют 
более глубокие связи, чем обезличенная системная 
модель. Поэтому при налаживании доверительных 
отношений в экосистеме банка следует обеспечить 
плодотворные личные контакты.

Доверие нельзя построить только с помощью 
рекламы, оно создается за счет ежедневных дейст-
вий, совместных работ и скорость его становления 
зависит от качества взаимодействия, умноженно-
го на частоту контактов. Доверие клиентов на 40% 
формируется за счет их текущих впечатлений от 
полученной услуги [34]. В данной связи банк как 
инициатор создания сети должен обладать компе-

25 Системное доверие будем понимать, в контексте взгля-
дов Никласа Лумана (от  нем. —  Niklas Luhmann), как 
безличное доверие к  самой системе и  ее институтам, 
например к информационным технологиям или сформи-
рованным на их основе коммуникационным платформам.
26 Airbnb  —  онлайн-платформа для размещения, поиска 
и краткосрочной аренды частного жилья по всему миру.

тенциями, организационными способностями по 
управлению взаимоотношениями и их развитию, 
например путем адаптации своих процессов под 
задачи создания доверия или осуществления спе-
циальных инвестиций.

Базовый элемент доверия —  точное исполнение 
обещанного, ответственность за свои действия. 
Укрепляющими доверие компонентами также яв-
ляются: добросовестное и компетентное отношение 
к клиентам, что формирует деловую репутацию 
банка; информационная открытость; коммуни-
кации вне бизнеса (личные отношения); общность 
целей; надежность и честность партнера 27.

Морган и Хант в своей ставшей уже классической 
работе [20] выделили пять традиционных исходных 
факторов, влияющих на формирование межфирмен-
ного доверия и приверженности сторон. Такими пред-
посылками являются: уровень возможных издержек 
от прекращения отношений; потенциальная выгода 
от наличия отношений; присутствие у партнеров 
общих ценностей; уровень коммуникации между 
сторонами и отсутствие фактов оппортунистического 
поведения. Данные параметры формируют уровень 
доверия сторон и определяют степень привержен-

27 Иные обстоятельства, формирующие партнерские связи, 
рассмотрены в табл. 2 и 3.

Рис. 4 / Fig. 4. Приверженность и доверие: предпосылки появления и характер проявления / Commitment 
and trust: Prerequisites for the appearance and nature of manifestation
Источник / Source: [20].
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ности партнеров поддержанию отношений. Задача 
банка как инициатора партнерской сети —  корректное 
использование отмеченных условий, позволяющих 
сформировать необходимый уровень взаимосвязей.

В свою очередь, доверие и приверженность ре-
ализуются в пяти практических плодах, обеспечи-
вающих продуктивность долгосрочных отношений. 
К ним относятся: готовность к совместному поиску 
компромисса, отсутствие склонности к разрыву 
отношений, готовность к сотрудничеству, отноше-
ние к возможным конфликтам (приверженность 
конструктивному разрешению споров), снижение 
неопределенности действий партнера. Взаимосвязь 
указанных параметров изображена на рис. 4.

Одним из практических механизмов повышения 
уровня межфирменного доверия является нала-
живание информационно-справочной поддержки 
малого бизнеса со стороны банка. Такой сервис 
позволяет повысить уровень коммуникаций сторон, 
вследствие чего накапливается положительный 
опыт сотрудничества, формирует общие ценно-
сти и создает добавленную стоимость. Подобный 
пакет предоставляет, например, корпорация МСП 
с программным продуктом «Бизнес-навигатор 
МСП» 28, а в работе Н. Е. Егоровой и Е. А. Королёвой 
[35] обосновывается применение для данных целей 
развернутой системы адаптивного кредитно-ин-
вестиционного консультирования.

Обобщая сказанное, отметим, что налаживание 
полноценного функционирования партнерской 
модели взаимодействия малого бизнеса и банков 
позволит обеим сторонам решить важные задачи: 
первым —  облегчить привлечение финансовых 
средств и послекризисное восстановление, а вто-
рым —  нарастить клиентскую сеть и получить до-
полнительные доходы.

ВЫВОДЫ
Теоретико-методологическое значение прове-
денного исследования состоит в использовании 
комплексного подхода, объединившего, с од-

28 Портал Бизнес-навигатора МСП. URL: https://smbn.ru/ 
(дата обращения: 20.11.2020).

ной стороны, институциональные и социоло-
гические взгляды на феномен доверия, а с дру-
гой —  анализ проблематики взаимоотношений 
банков со своими клиентами —  малыми пред-
приятиями. Зафиксирована и показана роль 
межфирменного доверия в налаживании взаи-
мовыгодных контактов сторон, обоснована ре-
зультативность использования основанной на 
доверии партнерской модели взаимодействия, 
позволяющей активизировать инвестиционные 
процессы в малом бизнесе, поддержать его раз-
витие.

В рамках традиционных взаимоотношений 
малый бизнес не является для банка особо же-
ланным клиентом, поскольку суммы кредитов 
небольшие, возможности залога ограничены, 
информационная прозрачность низкая. Пере-
ход к партнерской модели помогает исправить 
ситуацию. Формирование банком партнерской 
сети, например, по типу экосистемы, позволяет 
не только расширить клиентскую базу, заработать 
на комиссии, но и сформировать долгосрочные 
связи. Ключевым элементом такого формата от-
ношений является налаживание доверия сторон, 
для чего персоналу банков придется освоить 
технологию формирования партнерской сре-
ды, завоевания доверия, в том числе на основе 
активизации контактов в рамках экосистемы. 
Это позволит не только улучшить репутацию 
и бизнес-связи банка, но и снизить цену услуг 
для участников за счет увеличения прозрачности 
и уменьшения транзакционных издержек. Малые 
предприятия, становясь клиентом такой пар-
тнерской сети, получают доступ к кредитованию 
на льготных условиях уже как партнеры, а также 
к набору актуальных дополнительных сервисов.

Таким образом, практическая значимость 
работы определяется тем, что использование 
банками предложенного варианта партнерской 
модели позволит активизировать кредитно-ин-
вестиционные процессы и повысит уровень вза-
имного доверия, что особо актуально для МСП 
в условиях постпандемического восстановления 
спроса.
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