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ООО "Новый семестр" предлагает Вам немного заработать. Виды заработка представлены на http://www.semestr.ru/page13.
Мы готовы купить Ваши рефераты!

Основные сервисы сайта

Каталог рефератов

Каталог готовых работ. Виды работ:

· бесплатные - можно скачивать с сайта; 

· работа под заказ - необходимо сделать заявку на покупку и ждать уведомления продавца; 

· оплата с сайта - оплата производится непосредственно с сайта, работа высылается по факту поступления денежных средств (для электронных платежей в течении минуты, для оплаты через банк - до 5 дней); 

Заказ работ

Делая заказ, Вы можете выбирать исполнителя по приемлемым для Вас условиям (цена, срок). Заполните бланк заказа, подтвердите факт заявки и на Ваш электронный ящик поступят предложения от нескольких исполнителей. 

Продажа готовых работ

Заработок

Практические занятия

Контрольная и курсовая за 5 минут 

1) Если Вам необходимо сделать практическую работу. Для этого, во-первых, можно посмотреть примеры решения подобных задач. Для этого в строке поиска наберите искомое понятие. Например, если в задаче требуется найти коэффициент эластичности, то в строке поиска набираем: коэффициент эластичности. Во-вторых, решить задачу можно автоматически и совершенно бесплатно. Для этого также в строке поиска указываем искомое понятие. Если на странице результата поиска появится ссылка Калькулятор, то Вам необходимо заполнит предложенный шаблон, а результат решения задачи сохранить в виде файла Excel или Word. 

2) Если Вам необходимо выполнить курсовую или дипломную работу по экономической тематике. Для этого можно ознакомится с характеристикой и экономической деятельностью выбранного предприятия. Для выполнения определенных разделов работы, Вы сможете воспользоваться Калькулятором.

Предприятия

Здесь вы можете найти балансы предприятий, их характеристики, уставы, данные о производственной деятельности и многое другое.

Банковский маркетинг 
Особенности банковского маркетинга
Маркетинг является важнейшим элементом системы управления любой компанией в условиях рыночной экономики.
Маркетинг (от. англ. "market" - рынок) кратко характеризуется как "рыночная теория управления". Формула современного маркетинга следующая:
"Производить    то,    что    покупается,    а    не    продавать    то,    что производится!"
Маркетинг в банковской сфере выполняет те же функции и строится на тех же принципах, что и маркетинг в других сферах экономики. Как целостная концепция сложился в банковской сфере в конце 80-х годов в США. Специфика банковского маркетинга состоит в ориентации всей системы управления в банке на процессы, происходящие в кредитно - финансовой сфере. Объектом маркетинговых усилий являются деньги.
Основная причина перехода банков к маркетинговой стратегии состоит в усилении конкуренции как между самими банками, так и между банковскими и небанковскими кредитными организациями.
Рисунок 1 Традиционная концепция маркетинга
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Для    большинства    отечественных    банков    пока    характерна традиционная конституция.
Содержание маркетинговой стратегии:
· удержать  клиентуру путем повышения качества обслуживания и
расширения предложения новых услуг и продуктов;
· привлечь новых клиентов, т.е. расширить свою долю на рынке;
54 Предусмотрен спецкурс.
· улучшить имидж банка;
· освоение инструментов маркетинга.
Банковский продукт представляет собой результат деятельности: банковский счет, депозит, документ (свидетельство) в виде векселя, чека; процент по вкладу или за кредит и т.п.
Основные особенности банковского продукта:
· как   правило,   имеет   абстрактную,   "невещественную"   форму   или
документарную;
· ограничен временными рамками;
· облекается в договорную форму;
· быстро копируется другими кредитно-финансовыми инструментами.
Банковская услуга - специфическая деятельность по организации денежного оборота и предоставлению клиентам различных банковских продуктов.
Услуги кредитных организаций классифицируются по группам клиентов и по видам операций (активные и пассивные), с учетом этого деления определяются методы и инструменты маркетинга.
По пассивным операциям банк выступает в качестве "покупателя" денег - "маркетинг покупателя".
По активным операциям банк выступает производителем и продавцом своих услуг - "маркетинг продавца".
Особенность маркетинга состоит в том, что и в том и другом случае у банка возникают отношения с теми же клиентами.
Анализ рынка банковского продукта
Анализ рынка банковского продукта включает несколько этапов, представляющих собой маркетинговый процесс.
Рисунок 42 I этап. Сбор информации о состоянии рынка
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Маркетологи:
■   Изучают рынок;
· Анализируют мнение потребителей;
· Проводят мониторинг тарифов на банковские услуги;

· Разрабатывают концепцию нового продукта и технологию его
внедрения на рынок банковских услуг.
Маркетинговое исследование - это систематический целенаправленный сбор, регистрация и анализ данных по проблемам маркетинга. Отчеты отдела маркетинговых исследований являются основой управления маркетинговым процессом.
II этап. Определение рыночной стратегии
Рисунок 3 Примерная схема разработки банком стратегии маркетинга
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Определение рыночной стратегии предполагает выбор такой линии поведения, которая приблизила бы потенциальные возможности банка к требованиям рынка.
Сегментация рынка означает дифференциацию совокупной массы потребителей банковских услуг на отдельные группы, предъявляющие к ним неодинаковые требования. Обычно выделяют:
Рисунок 44
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Каждая группа может быть разбита на более мелкие сегменты в соответствии с определенными критериями: экономическими, географическими, демографическими, психологическими и т.д.
Например, по физическим лицам возможна сегментация:
· на богатых и массовых клиентов;
· по возрасту (молодежь, средний возраст, пенсионеры);

· по социальному статусу и т.д.
В. Группы банковских продуктов
Рисунок 4
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Выделяют: маркетинг кредитного рынка, маркетинг депозитного рынка, маркетинг рынка ценных бумаг и валютного рынка. Задачи специалистов - маркетологов в банке:
•
правильно оценить целевые рынки банковских услуг по
следующим критериям:
· текущая доходность;
· допустимая степень риска;
· перспективы роста стоимости активов;
· количественная  оценка  рынка  (потенциал,   объем,  доля   банка  на
рынке);
•
выбор стратегии соответствующей оценке рынка:
· концентрированный    маркетинг    (концентрация    маркетинговых
усилий на каком-то одном сегменте; используется, как правило, при
завоевании новых рынков);
· дифференцированный  маркетинг  (ориентация банка на два или
более   различных   рыночных   сегмента   -   более   гибкая   стратегия,
позволяющая приспосабливаться к изменяющейся конъюнктуре рынка);
· массовый (недифференцированный) маркетинг (единая программа
предоставления     услуг     всем     группам     клиентов,     предполагает
относительно   низкие   издержки   на   маркетинг   при   многообразии
оказываемых услуг).
Недостатки стратегии дифференцированного и массового маркетинга связаны с необходимостью преодолевать мощную конкуренцию других кредитных организаций. При концентрированном маркетинге, кроме конкурентной борьбы, требуются усилия по поиску инновационного продукта и большие затраты на его продвижение на рынок, особенно на рекламу.
•
отбор    необходимых    инструментов    для    реализации    выбранной
маркетинговой стратегии.
Конкретная комбинация маркетинговых инструментов в соответствии с поставленными целями и задачами называется маркетинговой смесью.
Инструменты маркетинга

Рисунок 6
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Рисунок 7
Рисунок 48 III этап. Реализация выбранной стратегии маркетинга
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Планирование включает:
•
определение ассортимента услуг по:
· ширине (количество групп данного вида услуги), например, кредиты
краткосрочные, среднесрочные, долгосрочные;
· глубине (количество позиций в группе), например, краткосрочные
кредиты только юридическим лицам или юридическим и физическим
лицам; юридическим лицам - всех организационно - правовых форм или
всем, кроме предприятий малого бизнеса;
· обновление ассортимента услуг;
· выбор политики ценообразования;
· определение каналов товародвижения;
· учет жизненного  цикла  банковского  продукта  (стадия внедрения,
стадия зрелости, стадия спада).
Разработка продукта (услуги) представляет собой конкретные действия служб маркетинга по оказанию услуги, которые включают:
· подготовку нормативных документов;
· обучение сотрудников;
· разработку технологии банковских операций;

· определение способов внедрения продукта (услуги) на рынок;

· испытание качества инновации (предложение узкому кругу клиентов).
Система сбыта - организация деятельности банка по продвижению продуктов (услуг) на рынок. Основные виды и формы сбыта представлены на рис. №1, 2.
В этой схеме преобладают контакты сотрудников банка с клиентом.
Новые системы распространения продуктов связаны с автоматизацией банковских технологий (увеличением электронных способов обслуживания клиентов). Широкое распространение получили пластиковые карточки, видеофоны, подключение персональных компьютеров клиентов к сети банка для осуществления банковских операций.
В банковской практике США и др. развитых странах появились так   называемые   киоски,   позволяющие   предоставлять   финансовые услуги в любое время и независимо от региона, клиенты при этом могут контролировать свои счета через свой монитор. Эффективные услуги российских банков:
· Система Банк-Клиент (для юр. Лиц)
· Интернет - банкинг
· Интернет-трейдинг;
■
WAP - банкинг
Банки открывают в Интернет-сети свои веб-сайты* с целью расширения клиентской базы и продвижения своих услуг как традиционных, так иновых. По сути рекламные инструменты.
Методы доведения рекламной информации до потребителя:
· Регистрация веб-сайта в поисковых системах каталогах;

· Размещение информации на тематических сайтах ;
· Специальные спонсорские и партнерские программы;
· Веб-конференции с использованием электронной почты и т.д.

Стимулирование сбыта проводится по трем направлениям:
· стимулирование   потребителей   (процентные   ставки,   персональные
услуги, скидки постоянным клиентам, лотереи и т.п.);

· стимулирование сотрудников банка (поощрения за высокое качество
обслуживания клиентов, за расширение объема каких-либо услуг, за
новации по разработке продуктов);
· стимулирование посредников, при помощи которых банк продвигает
свои услуги (страховые компании, СМИ, брокеры, дилеры и т.д.).
*На конец 2000 года веб-сайтами располагают 314 банков. *Наиболее    известны    в    н.в.    электронные    платежные    системы    с использованием   пластиковых   карточек   по   схеме   В2С   (Bisiness   to consumer - , бизнес для клиентов)
взаимосвязь предоставляемых услуг  , помощь в продвижении услуг
Методы   стимулирования   разнообразны:    совместная   реклама, юсвязь щ партнера и т.п.
Организация продаж включает:
· организацию маркетинговых служб внутри банка, включая филиалы и
отделения;
· организацию каналов продвижения услуг на уровне головного офиса
или филиала, на национальном, региональном или местном уровне;
· выбор       методов       продвижения,       соответствующих       уровню
подразделения банка или масштабам продвижения услуг (рекламные
компании, публичные мероприятия, доставка услуг прямо к клиенту -
"банк на дому", предложение сопутствующих услуг и т.д.);

· изучение мнения клиентов о конкретном виде услуг (см. Приложение
№7).
IV этап. Оценка результатов маркетинговой деятельности
Прибыльность    z
\ Доля, занимаемая
банком на рынке
Оценка результатов маркетинга является исходным моментом в новом воспроизводственном цикле управленческих решений и их реализации.
Управление маркетинговым процессом в современных условиях предполагает использование метода "Portfolio - Analyse". Метод позволяет создавать различные комбинации рыночных факторов с ресурсными возможностями конкретного банка, соединять стратегию рынка, стратегию продукта (жизненный цикл и ассортимент) с финансовыми возможностями, с научными принципами управления активами и пассивами банка.
Цель использования метода состоит в таком управлении портфелем банковских услуг, которое позволяет достигнуть их соотношения, обеспечивающего рост доли банка на финансовом рынке, ликвидность активов и максимально возможную прибыль.
Банковский менеджмент 
Специфика банковского менеджмента
Менеджмент - это рыночная модель управления экономикой, ориентированная на извлечение максимальной прибыли при наиболее полном удовлетворении потребительского спроса.
Банки - структурообразующий элемент рыночной экономики. Эффективное управление банками - основа устойчивости всей финансовой системы.
Банковский менеджмент представляет собой самостоятельный вид профессиональной деятельности в кредитной организации.
Специфика функционирования кредитной организации определяет особенности управления банком. Эта специфика состоит в следующем:
· содействие движению финансовых резервов;
· извлечение    прибыли    за    счет    использования    преимущественно
привлеченного капитала;
· высокий уровень конкуренции на финансовых рынках;

· своеобразие банковского продукта;
· высокие риски всех банковских операций;
· наличие     внешнего     регулирования     и     надзора     за     текущей
деятельностью со стороны Центрального банка;
· необходимость использовать передовые информационные системы.
Функции банковского менеджмента:
· выбор долгосрочной стратегии банковской деятельности;

· координация   целей,   управляющих   воздействий   и   действий   всех
элементов системы управления;
· организация    технологического    цикла    банковской    деятельности
(формирование капитала, управление пассивами и активами и т.д.).
Принципы банковского менеджмента:
· учет  макроэкономических  факторов   и  конъюнктуры   финансового
рынка;
· учет нормативных требований Центрального Банка;

· ориентация деятельности на рыночный спрос на услуги кредитный
организаций;
· оптимизация доходности и рисков банковских операций;
· сочетание     принципов     централизации     и     децентрализации     в
управлении.
Несмотря на высокую степень регулируемости банковской деятельности каждый банк представляет собой самоуправляемую систему, имеющую собственное содержание.
Содержание процесса управления кредитной организацией:
· постановка целей;
· анализ управленческой деятельности;
· прогнозирование;
· планирование;
· организация и регулирование деятельности всех подразделений банка;
· мотивация деятельности персонала;
· мониторинг57 (слежение), контроль и учет.
Виды банковского менеджмента:
· стратегический (общий);
· финансовый;
· менеджмент персонала.
Стратегический (общий) менеджмент включает определение общей концепции развития кредитной организации, постановку целей и конкретных задач деятельности, разработку мероприятий по реализации поставленных целей, формирование оптимальной организационной структуры банка как фактора организации эффективной деятельности банка.
Финансовый      менеджмент      -     управление      финансово экономической деятельностью банка.
Финансовый менеджмент включает:
· управление капиталом;
· управление активами и пассивами;
· управление ликвидностью;
· управление доходностью;
· управление банковскими рисками.
Менеджмент персонала - управление трудовыми ресурсами на базе кадровой политики банка.
57 Мониторинг - процесс отслеживания выполнения плана и фиксация информации о его выполнении или отклонениях о выполнении. анализ информации, полученной по результатам мониторинга - база принятия управленческих решений.
Финансовый менеджмент в банке 
1 Управление капиталом
Управление капиталом предполагает:
•
обоснование    его    достаточности    в    соответствии    с    объемом,
структурой и содержанием активных операций банка. Так, чем больше
доля рисковых активов, тем сравнительно большего размера требуются
собственные средства.
В любом случае банки с высокой долей капитала считаются более надежными и конкурентоспособными;
•
выбор оптимального для данного момента способа наращивания
капитала. Различают два способа:
· важнейший  внутренний  источник роста капитала  -  прибыль.  
Ее размер   связан   с   дивидендной   политикой   банка   (установленным
размером дохода на акцию). Банк заинтересован в сохранении старых
акционеров и привлечении новых, поэтому доходность акций должна
быть не ниже доходности других инвестиций с аналогичной степенью
риска.   "Недостаток"   наращивания   прибыли   связан   с   размером   ее
налогообложения;
· увеличение капитала банка за счет повторных эмиссий связано с их
высокими издержками.  Окончательный выбор источника увеличения
капитала делается с учетом совокупности различных факторов;

· суббординированный кредит.
•
учет стоимости и рисков привлечения средств клиентов и других
кредитных организаций (в финансовом менеджменте рассматривается
как самостоятельное направление - "управление пассивами").
2 Управление активами и пассивами
предполагает использование таких методов формирования ресурсов и их размещения по активным операциям, которые обеспечат оптимальное для банка соотношение ликвидности, доходности и риска.
При организации депозитных операций следует:
· разнообразить депозиты по срокам, размерам и формам, обязательно
выделяя депозиты до востребования, срочные и вклады населения;

· особое внимание уделять срочным депозитам, которые в наибольшей
степени поддерживают ликвидность баланса банка;
· постоянно   отслеживать   остатки   средств   на  расчетных   (текущих)
счетах и обороты по ним, при наличии на отдельных счетах постоянного остатка средств рекомендовать владельцам переводить их на счета срочных депозитов (возможно на условиях компенсационного депозита под кредит);
· свести к минимуму свободные ресурсы средств на депозитных счетах
(т.е. не использованных в активных операциях);
· проводить   процентную   политику,   обеспечивающую   привлечение
клиентов    -    вкладчиков    и    процентную    маржу    (разницу    между
взимаемыми    и    выплачиваемыми    процентами)    не    ниже,    чем    в
сопоставимых банках.
Управление активами предполагает:
1.
диверсификацию  активных операций по  степени их ликвидности.
Выделяют:
· высоколиквидные активы - первичные резервы (кассовые активы,
средства на корреспондентских счетах в других банках);
· вторичные резервы - государственные ценные бумаги, ссуды и др.
платежи в пользу банка со сроком погашения в течение 30 дней;

· остальные ссуды;
· ценные бумаги негосударственных эмитентов;
· основные средства (здания и оборудование) - неликвидные активы.
2. Отслеживание   рисков    и   их    снижение,    создание   резервов    на
возможные потери по ссудам и ценным бумагам.
3. Поддержание доходности активов
Основные методы управления активами
Рисунок 2
Общий метод распределения средств Управление активами по методу общего фонда средств
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Все ресурсы банка (собственные и привлеченные) образуют общий фонд средств, который размещается по активам на основе текущих    приоритетов    либо     с     позиций     обеспечения    текущей
ликвидности, либо обеспечения спекулятивной прибыли. Метод считается рискованным. Им в отдельные периоды могут пользоваться только банки с высокой финансовой устойчивостью.
Метод распределения активов или консервации средств имеет широкое распространение в банковской практике. Он базируется на скорости обращения различных видов привлечения ресурсов. Управление осуществляется одновременно пассивами и активами путем их координации по срокам и размерам. Метод приводит к созданию внутри банка относительно обособленных "центров ликвидности -прибыльности".
Рисунок 3
Управление активами по методу распределения активов
(конверсия средств)
первичные резервы
вклады до востребования
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ссуды
При ориентации банка на более полное удовлетворение потребностей клиентов оба метода имеют недостатки. Спрос на кредиты и предложение ресурсов могут не совпадать. Ориентируясь на средний уровень ликвидности, банки меньше думают о клиентах.
Метод научного управления активами или экономико-математи-ческий ориентируется на максимизацию прибыли при соблюдении нормативов ликвидности и диверсификации рисков. Этот метод считается наиболее эффективным. В основе научного управления активами и пассивами лежат, так называемые, «золотые банковские правила».
Показателем эффективности управления активами и пассивами любым из методов или их сочетанием является уровень доходности по активным операциям банка.
 «Золотые банковские правила»59
· Краткосрочные   пассивы   размещаются   в   краткосрочные   активы.
Долгосрочные пассивы размещаются в долгосрочные активы.
· Сумма краткосрочных и среднесрочных средств по активу не должна
превышать  сумму  краткосрочных  и  среднесрочных  обязательств  по
пассиву.
· Сумма долгосрочных средств по активу может превышать  сумму
долгосрочных обязательств банка и его собственного капитала. Срок
размещения не должен превышать срок привлечения60  .
· Структура   активов:   чем  ниже  доля  высокорисковых  активов  в
балансе банка, тем выше его ликвидность.
· Структура пассивов: чем ниже доля вкладов до востребования и
больше доля срочных вкладов, тем выше ликвидность.
3 Управление доходностью банка
предполагает извлечение по активным операциям дохода, достаточного для покрытия:
· издержек по привлечению средств;
· операционных издержек;
· издержек инфляции;
· рисков по доходным операциям (премия за риск);

Следует различать понятия, образующие систему финансовых результатов деятельности банка:
· доходы банка;
· расходы банка;
· прибыль банка;
· доходность банка или отдельных операций;

· прибыльность (рентабельность) банка.
Количественно выражены в нормативах ликвидности (Н2, Н3, Н4, Н5). См.: Инструкция Банка России №1 "О порядке регулирования деятельности кредитных организаций" - новая редакция от 1.10.97. "Газета "Бизнес и Банки" №48, ноября 1997).
Норматив долгосрочной ликвидности (Н4) (по Инструкции №1) при расчете долгосрочной задолженности банк учитывает выданные банком гарантии и поручительства со сроком погашения более 1 года. Максимально допустимое значение Н4=120%.
Таблица 1 Структура доходов и расходов, представленных в балансе банка
	701 П
	Доходы*
	702   А
	Расходы*

	70101
	Проценты, полученные за предоставленные кредиты
	70201 70202
	Проценты, уплаченные за привлеченные кредиты Проценты, уплаченные юридическим лицам по привлеченным средствам

	70102
	Доходы, полученные от операций с ценными бумагами
	70203
	Проценты, уплаченные физическим лицам по депозитам

	70103
	Доходы, полученные от операций с иностранной валютой
	70204
	Расходы по операциям с ценными бумагами

	70104
	Дивиденды полученные
	70205 70206
	Расходы по операциям с иностранной валютой Расходы по содержанию аппарата управления

	70105
	Доходы по организациям банков
	70207
	Расходы по организации банков

	70106
	Штрафы, пени, неустойки полученные
	70208
	Штрафы, пени, неустойки уплаченные

	70107
	Другие доходы
	70209
	Другие расходы


Для расчета прибыли выделяют процентные и непроцентные доходы и расходы.
Прибыль банка характеризует конечный финансовый результат, отражается по пассивному сч. №703.
Балансовая прибыль представляет собой разницу между доходами (сч. №701) и расходами (сч. №702).
Убытки (превышение расходов над доходами) отражаются на сч. №704 (А).
Банки уплачивают следующие налоги:
· Налог   на   прибыль   и   налог   на   операции   с   ценными   бумагами
(отражаются на сч. №70501 - "Использование прибыли отчетного года");
· Налог на добавленную стоимость, налог на имущество, налоги в
дорожные фонды, местные налоги и плата за землю (отражаются по
дебету сч. №70209 - "Другие расходы").

Налог на прибыль банка составляет 43% (на к. 2000г.).
По каждому виду доходов и расходов ведется аналитический учет по видам, а по источникам поступления доходов - открываются лицевые счета.
Доходность (рентабельность) деятельности банка отражается системой показателей (коэффициентов). К основным показателям относятся:
Рентабельность активов (ROA)        =     Прибыль  ^ ^о%
Активы
Рентабельность активов,

Прибыль * 1
Активы доходные
приносящих
=
ДОХОД
Эффективность активных
=        Активы доходные      * 100%
^
Активы
операций
Рентабельность капитала (ROE)       =    Прибыль   ^ ^%
Грамотное управление доходностью банка отражает интересы многих экономических субъектов:
· Банк —» прибыль
· Государство —> налоги и устойчивость денежно-кредитной системы
· Клиенты —> проценты по вкладам
· Акционеры —» размер дивидендов.
9.2.4 Управление банковскими рисками
включает:
· классификацию рисков по их видам;
· выявление взаимозависимостей между различными группами рисков;

· определение целей и принципов управления рисками;
· выделение этапов управления рисками;
· выбор способов снижения рисков.
Риск - вероятность возникновения убытков или недополучения доходов по сравнению с прогнозируемым вариантом (вариабельность дохода).
Классификация рисков - многовариантна, строится в зависимости от выбранных критериев*  .
См. Балабанов И.Г, Риск - менеджмент. - М.: 1996
Классификация рисков
Рисунок 1
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Наиболее важную роль в деятельности кредитных организаций играют следующие риски:
· кредитный;
· портфельный (ценные бумаги);
· риск ликвидности;
· риск изменения процентных ставок;

· валютный (риск изменения стоимости активов и пассивов в
национальной валюте при изменении валютного курса).
Цели управления рисками:
· избежать риска;
· удержать риск за инвестором;
· перевести риск на третье лицо.
Принципы управления рисками:
· нельзя рисковать больше, чем может позволить собственный капитал;
· тщательно просчитывать последствия риска;
· нельзя рисковать многим ради малого.
Этапы управления риском:
· определение сферы риска;
· количественная оценка риска;
· разработка программы мероприятий по снижению рисков;

· мониторинг (отслеживание) рисков.
Основные способы снижения риска:
· диверсификация   (размещение  в   кредитном  или  инвестиционном
портфеле различных по уровню доходности и степени риска активов);
· лимитирование     -     установление     лимита     (предельных     сумм
кредитования, расходов и т.п.);
· самострахование - создание резервных и страховых фондов за счет
кредитной организации;
· страхование - перенесение части риска на страховую компанию,
которая  возмещает  полностью  или  частично  ущерб  кредитору  при
возникновении страхового случая;
· хеджирование;
· оценка    кредитоспособности    заемщика    как    способ    снижения
кредитного риска.
Процесс управления риском
Выявление основных факторов, влияющих на конкретный вид риска
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Оценка выявленных факторов с финансовой стороны
Определение финансовой состоятельности
Определение экономической целесообразности
Определение дополнительных гарантий
\1/
Определение критериев и
способов оценки конкретного вида риска

Анализ выявленных факторов
Анализ ликвидности проекта
Ф
Анализ эффективности вложений
финансовых средств
Ф
Анализ дополнительных гарантий
Ф
Анализ критериев и способов оценки конкретного вида риска
Выбор метода или комбинации методов, регулирующих конкретный вид риска, и их реализация
Организация информационной базы
Проверка исполнения принятых решений
3   Менеджмент персонала
Кредитные организации ориентированы на персоналоемкие виды деятельности. Их эффективность в значительной степени определяется количеством и качеством услуг, оказываемых клиентам. Профессионализм сотрудников имеет первостепенное значение.
Управление персоналом включает:
· планирование потребности в квалифицированных сотрудниках;

· составление    штатного    расписания    и    подготовка    должностных
инструкций;
· подбор персонала и формирование коллектива сотрудников;

· анализ качества работы и контроль;
· разработка программ  профессиональной  подготовки и повышения
квалификации;
· аттестация сотрудников: критерии, методики, оценки;
· мотивация: заработная плата, премии, льготы, продвижения по
службе.
Цели развития персонала:
· повышение квалификации;
· повышение эффективности труда;
· снижение текучести кадров;
· подготовка необходимых руководящих кадров;

· воспитание молодых способных сотрудников;

· достижение большей независимости рынка труда;
· адаптация к новым технологиям;
· рост   социальных   качеств   сотрудников   и   их   удовлетворенности
трудом.
Этапы развития персонала:
· повышение квалификации;
· планирование карьеры;
· структурирование   труда   (включает   как   расширение   направлений
деятельности, так и углубление профессиональных знаний в целом).
Меры по развитию персонала:
· сохранение работоспособности;
· адаптация персонала к изменяющимся условиям;
· подготовка сотрудников к выполнению более сложных задач;

· организация психологической помощи сотрудникам, работающим в
условиях повышенных рисков.
Факторы эффективного менеджмента:
•
профессиональный рост - обязательное специальное
образование;
• мотивация (материальная)
· открытость информации о
перспективах профессионального
роста;
· обеспечение возможности роста;
· материальное вознаграждение -
достаточно высокий уровень
заработной платы;
· соответствие оплаты труда его
результатам;
· престижность работы;
· социальные привилегии за счет
фонда социального развития;
•
стиль руководства
- справедливость требований и
доброжелательный микроклимат в коллективе.
Выводы
С развитием рыночной экономики возникает потребность в создании адекватной финансовой инфраструктуры, включающей финансовые рынки и финансово-кредитные институты, обслуживающие их функционирование. Их центральным звеном являются банки, играющие определяющую роль в стабилизации финансовой системы, обслуживании денежного оборота, обеспечении хозяйствующих субъектов кредитными средствами. Международный и отечественный опыт свидетельствует о том, что состояние банковской системы является индикатором состояния всей экономики.
Содержание настоящего курса "Банковское дело" ориентирует читателя прежде всего на ознакомление с теорией предмета, вместе с тем изложение операционной техники формирует базовые представления о современной банковской практике.
Полученная информация позволяет подняться на следующие ступеньки теоретического и практического овладения специальными знаниями в области финансов и кредита.
Данный базовый курс в своей заключительной части может быть представлен в виде следующих выводов:
· В    России   ускоренными   темпами   идет   процесс    формирования
современной кредитно-финансовой системы, банковский сектор которой
представлен    центральным    банком    и    кредитными    организациями
банковского и небанковского типа.
· Основными тенденциями в развитии банковского сектора экономики
является   сокращение   количества   банковских   организаций   и   рост
концентрации   их   капитала   в   незначительном   количестве   крупных
банков сосредоточенных в столице и ведущих региональных центрах.
Банковский  сектор  в  целом  характеризуется  признаками  системной
нестабильности,   сохраняющимися   как   в   силу   макроэкономических
факторов, так и проблем внутреннего характера.
· К наиболее серьезным проблемам укрепления банковской системы
относятся проблемы  совершенствования механизма регулирования и
надзора   Банка   России   за   деятельностью   кредитных   организаций,
повышения качества расчетно-кассово-го обслуживания экономических
субъектов,   необходимость   наращивания  капитала  банков,   снижения
банковских     рисков,     внедрения     современных     информационных
технологий, повышения качества банковского менеджмента и усиления
защиты кредитных организаций от преступных посягательств.
· Совершенствование банковского дела в России на современном этапе
в значительной степени связано с развитием кредитных операций. Их
ведущая роль  в  банковской деятельности  общеизвестна,  однако,  на
практике    существуют   многочисленные    проблемы:    ограниченность
кредитных    ресурсов     и    надежных    заемщиков,    краткосрочность
предоставляемых ссуд и их высокая цена, рискованная кредитная политика, неблагоприятный инвестиционный климат и в силу этого незначительная доля долгосрочных кредитов в портфелях банков. Положительная тенденция в кредитной деятельности банков - активное освоение передового зарубежного опыта и внедрение современных технологий кредитования.
•
Главной    тенденцией    развития    банковской    системы    России    в
настоящее   время   является   ее   реформирование   с   целью   создания
системы, соответствующей  современным международным требованиям
к   деятельности   кредитных   организаций.   Стратегическими   целями
реформирования является:
укрепление устойчивости банковской системы;
повышение качества осуществляемых банковской системой функций;
восстановление и укрепление доверия к банкам населения и иностранных инвесторов;
предотвращение злоупотреблений в банковской деятельности.
•
Эволюция   отечественных   кредитных   организаций   в   сторону   их
интеграции в международное сообщество также проявляется в переходе
на международные  системы  бухгалтерского  и финансового учета и
отчетности.   Введение   нового   Плана   счетов   с   1.01.98.   -   важный
позитивный сдвиг, позволяющий повысить эффективность финансового
менеджмента в банке, качество внутреннего и внешнего контроля.
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