В настоящее время российские магазины могут выделять на приобретение товаров у поставщиков только небольшую часть собственных средств. Остальные средства в торговый оборот должны поступать за счет кредитов. Даже при идеальных условиях розничная торговля более чем на половину должна финансироваться кредитами.

За рубежом широко используется система кредитования магазинов, называемая "факторингом". Суть такой системы в том, что магазин предоставляет банку счета своего поставщика товаров и передает свои права банку на покупку таких товаров. В итоге идет кредитование их производителя, т.е. промышленного предприятия, которое заинтересовано в поставке товаров магазину. Однако при этом возникают дополнительные риски для банков, следовательно, нужна страховая компания, которая взяла бы на себя обслуживание страховых рисков. "Факторинг" доказал свои преимущества во многих странах мира. Эта система ускоряет процесс товародвижения и налаживает четкие связи между поставщиками и продавцами товаров. Их оплата по "факторингу" гарантирована и происходит при отгрузке продукции ее поставщиками.

Сотрудничеству банков и магазинов может способствовать и внедрение товарного векселя при расчетах между поставщиками товаров и торговлей. Выпускать такие векселя должны надежные финансовые компании. Вексель должен стать гарантией надежности поставок товаров и своевременной оплаты магазинами таких поставок.

Все вышеперечисленное определило актуальность выбранной темы и поставило следующие задачи:

· Раскрыть теоретические основы банковского обслуживания

· Провести анализ обслуживания предприятий торговли ОАО «Банк Москвы»

· Предложить направления развития предприятий торговли 

Особенности банковских услуг состоят в следующем:

· они в основе абстрактны, не имеют материальной субстанции; 

· оказание банковских услуг связано с использованием денег в различных формах и качествах; 

· Абстрактные банковские услуги приобретают конкретный характер на основе договорных отношений; 

· купля-продажа большинства банковских услуг характерна протяженностью во времени. 

Важной чертой продукта банка является его имидж. Имидж — это распространенное и достаточно устойчивое представление об отличительных либо же исключительных характеристиках продукта, придающих последнему особое своеобразие и выделяющих его из ряда аналогичных продуктов. Имидж продукта складывается под воздействием следующих факторов:

· имидж банка, разрабатывающего либо же реализующего данный продукт; 

· качество продукта; 

· характеристики аналогичного продукта других банков; 

· критерии, нормы и предпочтения клиентов, пользующихся указанным продуктом. 

При обслуживании предприятий торговли важное значение имеет позиционирование на рынке.

я предлагаю АБ «БАНК МОСКВЫ» позиционировать  свои услуги таким образом: вклады и кредиты для торговых предприятий России. Так же  предлагать новые услуги для предприятий, которые осуществляют платежи в пределах региона. Это, например,  может быть заработная плата рабочим и служащим АО «Перекресток» и его подразделениям, плата за доставку грузов и прочее. 

Разработка новых банковских услуг.

В качестве разработки новых банковских услуг я могу предложить АБ «БАНК МОСКВЫ» следующие, которые мне кажутся наиболее актуальными и которых банк еще не оказывает:

Факторинговые операции

Вклады для работников предприятий торговли

Перечисление заработной платы на счет в банке. 

Привлечение торговых предприятий к операциям на рынке ценных бумаг.    

Информационные и консультационные услуги предприятий торговли. 

В АБ «БАНК МОСКВЫ» работают прекрасные специалисты по финансам, кредитованию, валютным операциям и ценным бумагам. 

Стимулирование сбыта банковских услуг.

Для стимулирования сбыта АБ «БАНК МОСКВЫ» прежде всего, необходимо применять рекламу. 

Методы распространения: телевидение, радиовещание, средства массовой информации, а также direct-mail. 

Акцент в рекламе: надежность банка 

Исполнители рекламы: Чтобы реклама дошла дол своего адресата, она должна, как минимум, быть сделана качественно. 

Целевая группа: предприятия оптовой и розничной торговли. 

Акцент в рекламе: на новизне и удобстве предлагаемой услуги. 
ОАО «Банк Москвы» следует расширить объемы услуг по обслуживанию клиентов и активизировать их рекламу, посредством организации и размещения Web - сайта.

При прогнозируемых объемах продажи расчетно-кассовых услуг, согласно табл. 13, при прочих равных условиях, чистая прибыль (после уплаты налогов) составит ориентировочно 694,6 тыс. руб. за 2 полугодие 2006 г.

Рентабельность коммерческая составит 20,7 %, т.е. возрастет на 16,2 п.п. (20,7- 4,5).

Индекс доходности составит: 964,6/340,4= 2,8.

Срок окупаемости: 340,4/964,6=0,36, т.е. приблизительно 4 месяца.

Следовательно, данное направление привлечения дополнительных клиентов, в основном корпоративных, позволит получить дополнительный доход в сумме 964,6 тыс. руб. и окупит затраты за 4 месяца. При этом будет создаваться благоприятный имидж ОАО «БАНК МОСКВЫ» и налаживаться новые связи.

