Я не случайно начал анализ деятельности банка в 2004 году именно с оценки состояния ресурсной базы. Свое возрождение банк начал во второй половине 2002 года практически не обладая сколько-нибудь значительными ресурсами как физических, так и юридических лиц. И это положение дел необходимо было исправлять самыми быстрыми темпами. В своем докладе Председатель Совета уже отметил, насколько сложно – и в материальном плане, и в техническом - было проводить нашему банку работу по привлечению различных слоев клиентской базы. Финансовый рынок в Молдове очень жестко и давно поделен. И привлечь в данной ситуации клиентов и физических, и юридических лиц можно только предлагая им наиболее выгодные условия по сравнению с другими банками. Безусловно, это на первом этапе ведет к значительному увеличению расходной части, и к сокращению операционной банковской маржи. Однако в нашем случае это был единственно правильный путь выхода из сложившейся кризисной ситуации.

Практика показывает, что стабильность ресурсов коммерческих банков во многом определяют качественный и количественный показатели клиентской базы, а не только 2–3 крупных клиента, которые при малейшей финансовой нестабильности “уходят” из него в первую очередь. Поэтому руководство нашего банка в 2004 году продолжало проводить самую активную политику по привлечению клиентов. 

С целью максимального удовлетворения потребностей любого клиента в банке начата работа по реализации программ с корпоративными клиентами. 


I pointedly began my analysis of the bank’s 2004 activity with the assessment of the material resources base. The bank started on its revival in the second half of 2002 possessing no significant resources of both natural and juridical persons. That state of affairs had to be set right as promptly as possible. The Chairman of the Board has already mentioned in his report the difficulties - both material and technical ones - we had faced when drawing in clients from different strata of the society. Moldova’s financial market had been staked out long and implicitly. That meant that clients, both among natural and juridical persons, could be brought in only through offering them terms that were more favourable compared with other banks. It goes without saying that it implies a significant increase of the debit and decrease of the bank’s operational margin at the initial stage. But in our case it had been the only way out of the critical situation we had been facing.

Experience teaches us that commercial banks’ resource stability is stipulated mainly by the qualitative and quantitative features of the client base and not by 2 or 3 major clients who are likely to be first to the quit the bank at the least sign of its financial instability. That’s why the administration of our bank stuck with a most active client-drawing policy for the year 2004. 


With the view of ensuring the best possible meeting of the clients’ requirements the bank set up work programmes with corporative clients. 
