
привлекателен  именно  использованием  аутсор-
синга для второстепенных видов деятельности.

Использование компанией аутсорсинга обе-
спечивает ей следующие преимущества:

– компания  станет  более  гибкой  и эластич-
ной (улучшится качество продукции и услуг, что 
экономически развяжет руки);

– компания  улучшит  эффективность  вну-
тренних процессов (устранение отдельных бю-
рократических предписаний и процедур);

– компания начинает работать более экономич-
но (соотношение между расходами и доходами);

– использование  аутсорсинга  будет  пози-
тивно  влиять  на  компанию,  и не  будет  влиять 
на корпоративную культуру (компания выделит 
блок услуг, которые передаст на аутсорсинг);

– при  использовании  аутсорсинга  не  нару-
шается  связь  между  областями  производства 
и функциональных цепочек (исследования, раз-
витие, продажа);

– на  выходе  использование  аутсорсинга 
в компании  улучшит  эффективность  в области 
рыночных позиций и конкурентоспособности;

– снижение общих затрат на менеджмент;
– снижение  инвестиционных  затрат,  кото-

рые могут быть переведены в текущие расходы;
– перенос рисков на подрядчика;
– более гибкая реакция на новые требования 

и внедрение новых технологий;
– доступность специалистов в разных обла-

стях, которые доступны постоянно, но при этом 
нет необходимости инвестировать их обучение 
и развитие;

– упрощение условий для слияний и реорга-
низации;

– поддержание  современной  технологиче-
ской  платформы  без  необходимости  крупных 
инвестиций;

– гарантированное качество и уровень услуг.
К отдельным проблемам, которые может (не-

обязательно) принести аутсорсинг относятся:
– риск  при  установлении  неправильного 

объема  услуг,  для  которых  будет  использован 
аутсорсинг;

– необходимость полностью доверяться тре-
тьей стороне;

– в случае  большого  объема  услуг  аутсор-
синга есть угроза потери специалистов;

– при  полной  зависимости  от  аутсорсин-
га  услуг  и последующем  окончании  контракта 
происходит  потеря  нанятых  на  аутсорсинг  со-
трудников.

В любом случае при принятии решения об 
использовании  аутсорсинга  нельзя  ориентиро-
ваться  только  на  снижение  затрат,  необходимо 
учитывать  обеспечение  определенного  уровня 
качества и позицию компании на рынке.
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Построение  взаимоотношения  с клиента-
ми обретает особую актуальность для бизнеса, 
реализуемого в глобальной Интернет сети. Эф-
фективность такого бизнеса во многом опреде-
ляется наличием системы построения обратной 
связи  с клиентами  с помощью  интернет-техно-
логий,  а также  качеством  сервиса  в процессе 
удаленного  режима  продажи  товара,  наличием 
системы  поиска  новых  клиентов,  реализацией 
программ  лояльности  в Интернет  [1].  Автором 
были проанализированы существующие интер-
нет-технологии продаж и взаимодействия с кли-
ентами,  применение  данных  технологий  в дея-
тельности интернет-магазина.
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В своем исследовании, вопросов касающих-
ся формирования  и управления  системой  взаи-
моотношений с клиентами в сетевой розничной 
торговле, мы  опираемся  на  определение,  близ-
кое  к англоязычному  источнику:  «CRM –  это 
стратегия,  нацеленная  на  создание  долговре-
менных  и прибыльных  взаимоотношений  с За-
казчиками через понимание их индивидуальных 
потребностей» [2]. 

Рассмотрев  крупнейшие  розничные  сети 
в России, которые используют данную техноло-
гию (CRM), автор выделил на текущий момент 
следующие проблемы:

– замедление роста покупательского спроса 
и обострение конкуренции;

– повышение  уровня  потребительских  за-
просов  и требований  к обслуживанию  и каче-
ству товаров [3];

– снижение прибыльности отрасли;
– усиливающийся  дефицит  торговых  пло-

щадей;
Данные проблемы можно решить (некоторые 

фирмы уже это делают) выйдя на новый уровень 
продаж  посредством  интернета  [4].  Интернет – 
это  технология  будущего.  И необходимо  знать, 
как  эффективно  использовать  эту  технологию. 
Электронный  бизнес –  это  преобразования  ос-
новных  бизнес-процессов  компании  путем  вне-
дрения  интернет-технологий,  нацеленное  на  по-
вышение  эффективности  деятельности  [5].  Т.е. 
электронным  бизнесом  является  всякая  деловая 
активность, использующая возможности глобаль-
ных информационных сетей для преобразования 
внутренних и внешних связей компании [6]. 

Интернет дает возможность продавцу:
– прорекламировать  свою  продукцию  и то-

вар, как на региональном, так и на международ-
ном уровнях.

– прорекламировать свою фирму  (предпри-
ятие)  с целью  привлечения  к взаимодействию 
отечественных и зарубежных партнеров [7];

– оперативно  следить  за  ценовой  конъюн-
ктурой рынка;

– прорекламировать свои проекты для при-
влечения инвесторов;

– организовать систему заказов продаваемо-
го товара, как своими торговыми представителя-
ми, так и покупателями [8];

– организовать оперативное взаимодействие 
с торговыми представителями с помощью элек-
тронной  почты  и прямого  доступа  к информа-
ционным ресурсам партнеров;

Как следствие:
– расширяется  рынок  сбыта,  поскольку 

огромное  число  людей  у нас  в стране  и за  ру-
бежом  познакомятся  с фирмой,  ее  продукцией 
и услугами [9];

– увеличивается объем продаж, так как соз-
дается дополнительная торговая точка;

– уменьшаются  производственные  издерж-
ки,  ибо  затраты  на  продвижение  и торговлю 

товарами в электронном магазине меньше, чем 
в обычном;

– удается  опередить  конкурентов,  потому 
что  реклама  о товарах  в электронном  магазине 
более оперативная и массовая [10];

– появляется  возможность  торговать  с лю-
быми странами, не открывая классического ма-
газина в каждой из них;

– можно  работать  в магазине,  находясь 
в любом  месте,  например  в домашнем  офисе 
или в автомобиле;

– можно работать в любое время дня и ночи.
Выгода покупателя:
– найти фирмы, реализующие нужный товар;
– оценить  конъюнктуру  рынка  и выбрать 

подходящую фирму-продавца нужного товара;
– сделать  уточняющие  запросы  к фирмам-

продавцам с помощью электронной почты и по-
лучить ответы;

– заказать товар;
– выбрать поставщика транспортных и экс-

педиторских услуг;
– заказать доставку груза;
– произвести платежи.
Более  875  миллионов  потребителей  делают 

покупки онлайн – за последние два года количе-
ство интернет-покупателей выросло на 40 % [11].

Одежда  и обувь –  самый  быстрорастущий 
сегмент  в онлайн покупках. Карты «Visa» – са-
мый  популярный  метод  оплаты  покупок  в Ин-
тернет.  Более  85 процентов  онлайн-пользова-
телей  в мире  делают покупки  в сети Интернет. 
В России  имеют  опыт  онлайн  шоппинга  77 % 
интернет-пользователей.
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ЭКСПАНСИЯ СБЕРБАНКА РОССИИ  
НА МИРОВОй ФИНАНСОВЫй РЫНОК

Плаксина А.В.
Академия маркетинга  

и социально-информационных технологий – ИМСИТ, 
Краснодар, e-mail: plaksina.nastia@yandex.ru

В  экономике  государства  существенную 
роль  играют  коммерческие  банки.  Коммерче-
ский банк – это организация, которая в целях по-
лучения прибыли осуществляет в совокупности 
операции  по  привлечению  денежных  средств, 
их  размещению  от  своего  имени  на  условиях 
возвратности,  платежеспособности  и срочно-
сти, а также по открытию и ведению счетов фи-
зических лиц и юридических лиц.

Создание  банков  –  это  огромное  дости-
жение  цивилизации,  поскольку  в процессе 
осуществления  своей  деятельности  они  вы-
полняют  жизненно  важные  для  экономики  
функции. 

Функция –  это  специфическое  взаимодей-
ствие банка с внешней средой, направленное на 
сохранение  банка  как  целостного  образования. 
Коммерческие банки осуществляют следующие 
функции:

● аккумуляция  и мобилизация  денежного 
капитала;

● посредничество в кредит;
● создание кредитных денег;
● проведение  расчетов  и  платежей  

в хозяйстве;
● организация  выпуска  и размещение  цен-

ных бумаг;
● оказание консультационных услуг.
В  первой  ступени  развития  Сбербан-

ка  были  лишь  два  небольших  учреждения 
со  скромным  количеством  сотрудников – 20 
в Санкт-Петербурге  и Москве.  Затем  они  пре-
образовались  в сеть  сберегательных  касс,  осу-
ществляющих  деятельность  по  всей  стране. 
В советскую  эпоху,  сеть  трансформировалась 
в систему  Государственных  трудовых  сберега-
тельных касс. 

В  2010  году  осуществилось  устойчивое 
развитие Сбербанка, был заключен ряд страте-
гически важных договоров, проведена  аттеста-
ция и оценка работающего персонала, приняты 
дополнительные меры по  улучшению  качества 

обслуживания  граждан,  реализованы  социаль-
но-значимые и экономические проекты:

– Сбербанк  отменил  все  комиссии  за  рас-
смотрение и выдачу кредитов.

– Дважды были снижены процентные став-
ки кредитования.

– Создана Служба Заботы о клиентах Сбер-
банка,  призванная  оперативно  реагировать  на 
жалобы, пожелания и комментарии клиентов.

– Открыты  представительства  банка 
в крупнейших  социальных  сетях  «ВКонтакте» 
и Facebook.

– Заключен  договор  между  Сбербанком 
и профсоюзом,  где  зафиксированы  принципы 
социальной ответственности банка за своих со-
трудников.

Сегодня  ОАО  «Сбербанк  России» –  это 
крупнейший  банк  Российской  Федерации 
и СНГ, укрепляющий свои позиции на мировом 
финансовом  рынке.  За  173 года  своей  истории 
он  стал  лидером  российского  банковского  сек-
тора,  продолжая при  этом  активно развиваться 
и идти  в ногу  с современными  тенденциями. 
Банк  является  основным  кредитором  россий-
ской  экономики  и занимает  крупнейшую  долю 
на рынке вкладов.

Активное  и динамичное  развитие  зару-
бежной  сети  Сбербанка  является  одним  из 
ключевых  векторов  его  стратегии.  География 
присутствия  Сбербанка  охватывает  22 страны, 
а количество его клиентов за пределами России 
достигло  10 миллионов.  Доля  международного 
бизнеса  составляет  14 %  совокупных  активов. 
Так же Сбербанк  стал  генеральным партнером 
Олимпийских игр «Сочи-2014».

Сбербанк  предлагает  клиентам максималь-
но  удобные  условия  для  трансграничного  биз-
неса,  широкую  продуктовую  линейку,  а также 
учитывает  культурные  особенности  регионов 
присутствия Группы Сбербанк.

Первым шагом Сбербанка  на  международ-
ной арене стало приобретение банка в Казахста-
не в 2006 году. Затем состоялась покупка банков 
в Украине  и Белоруссии.  Следующим  этапом 
стало  открытие  представительств  в Германии 
и Китае, а также филиала в Индии.

2012 год отмечен крупными приобретения-
ми. Портфель Сбербанка  пополнился  зарубеж-
ными  активами  европейской  группы Volksbank 
International,  присоединив  к географии  своего 
присутствия  девять  стран  Центральной  и Вос-
точной Европы.

В 2013  году Сделка  по покупке DenizBank 
открыла  для  Сбербанка  турецкий  рынок,  один 
из  самых  приоритетных  рынков  в мире,  и ста-
ла  крупнейшим приобретением  за  172-летнюю 
историю банка.

Сбербанк планирует до 2018 сосредоточить-
ся  на  интеграционных  проектах  в приобретен-
ных  активах  и расширять  свой  бизнес  посред-
ством органического развития.
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