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Поведенческие ориентации и установки, личностные характеристики всегда сказыва-
ются на финансовом поведении людей. В отношении некоторых аспектов поведения, на-
пример, таких, как склонность обращаться с жалобами в органы защиты прав потреби-
телей финансовых услуг, они могут оказаться даже более значимыми, чем социально-
демографические характеристики.[1]

В связи с трансформациями поведенческих ориентаций и установок клиен-
тов в современных кризисных условиях, банки и банковские организации идут на многие
уступки и ухищрения, чтобы сохранить и, более того, расширить свою клиентскую базу.
Привлекая свои собственные ресурсы, а также ресурсы компетентных органов, они разра-
батывают новые формы обслуживания клиентов, методы защиты персональных данных
клиентов, методы работы самих банков, подстраиваясь под требования клиентов в момен-
ты различных кризисов, вызовов и угроз.[2]

В современных кризисных условиях, а также в условиях существенных транс-
формаций поведенческих ориентаций и установок клиентов, для расширения своей кли-
ентской базы банковской организации необходимо проводить мероприятия по повышению
финансовой грамотности населения, а также разъяснительную работу по практическо-
му использованию терминалов, интернет-банкинга, банкоматов, мобильного-банкинга и
т.д. Банковским учреждениям также необходимо осуществлять ко-брендинговые проекты
совместно с операторами сотовой связи, а также с операторами интернет-связи, для того,
чтобы клиенты из любой точки земного шара могли воспользоваться услугами мобильного
или интернет-банкинга.[3] В связи с существенным оттоком клиентов, банкам необходимо
привлекать их, например, выдавая микрокредиты (микрозаймы до заработной платы),
кредиты на осуществление приоритетных национальных проектов в различных областях,
для развития малого и среднего бизнеса, образовательные кредиты. Также в современ-
ных условиях необходимо развивать и расширять банкоматную и терминальную сеть в
сельских районах и в тех районах, где банковские офисы являются нерентабельными.
Актуально сейчас устанавливать, а в дальнейшем расширять и наращивать присутствие
того или иного банковского учреждения на вновь вошедших в состав нашего государства
территориях (Крым, Севастополь). И, конечно же, самым главным в столь нестабильной
современной экономической ситуации является проведение стабильного курса развития
любого банковского учреждения.[4]
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