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АННОТАЦИЯ 

 

Королев В.А. Анализ и совершенство

вание продаж банковских продуктов на 

примере АО «Россельхозбанк». – 

Челябинск: ЮУрГУ, ВШЭУ–405, 63 с., 1 

ил., 10табл.,библиограф. список – 

40наим. 

 

 

Выпускная квалификационная работа выполнена с целью анализа и 

совершенствования продаж банковских продуктов АО «Россельхозбанк». 

В работе рассмотрены теоретические основы и особенности продаж 

банковских продуктов, изучены продукты, предлагаемые банком. 

Для достижения цели был проведён анализ банковской деятельности, 

рассматриваемого банка, изучение инноваций в банковской сфере на российском 

рынке. Были разработаныинновации для совершенствования банковских продаж. 

На основании проделанной работы был предложен ряд инноваций для 

совершенствования продаж в АО «Россельхозбанк».  
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ABSTRACT 

 

Korolev V.A. Analysis and 

improvement of sales of banking products 

on the example of JSC "Rosselkhozbank". – 

Chelyabinsk: SUSU, HSEM–405, 63 pages, 

1drawings, 10tables,bibliography – 

40names. 

 

 

Graduation qualification work was carried out in order to analyze and improve the 

sales of banking products of JSC "Rosselkhozbank". 

The paper considers the theoretical foundations and features of sales of banking 

products, and examines the products offered by the bank. 

To achieve this goal, an analysis of the banking activities of the bank in question 

was carried out, as well as the study of innovations in the banking sector in the Russian 

market. Innovations were developed to improve bank sales. Based on the work done, a 

number of innovations were proposed to improve sales in JSC "Rosselkhozbank".  
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ВВЕДЕНИЕ 

В настоящее время банковский сектор страны не стоит не месте, оказывая 

значительное влияние развитие экономики в целом. через различный спектр 

банковских продуктов. Банковским продуктом принято считать перечень 

различных услуг, оказываемым банком, которые удовлетворяют различные 

потребности потенциальных клиентов. 

На сегодняшний день банковский сектор страны проходит ряд качественныхи 

успешных изменений. К примеру, Росийской Федерации удалось обойти ряд 

многих стран по уровню цифравизации и развития банкинга благодаря тому, что 

становление рынка происходило в цифровую эпоху.  

Актутальность данной выпускной квалификационной работы является то, что 

на развитие банковского сектора, в частности, оказывает влияние 

совершенстования банковских продукций через развитие инновационной сферы, 

то есть внедрение или повышение инновационности банковских продуктов 

позволит не только обеспечить высокую конкурентность определенного банка, по 

сравнению с другими кредитными учреждениями, но и повлиять на 

эффективность экономики страны в целом. 

Интересе в исследовании и изучении банковских услуг на ходит свое 

отражение в большом количестве трудов как отечественной, так  и за рубежной 

научной школы. К примеру,большой вклад внесли Я.М. Миркин и Ю.И. 

Капелинский, исследовавшие финансовый инжиниринг на  рынке ценных бумаг, 

Р.А. Исаев, рассматривавший банковский менеджмент и бизнес-инжиниринг в 

аспекте эффективности бизнес-процессов и управленческих решений, В.И. 

Хабаров, обосновавший необходимость разработки инновационных стратегий 

банковского раз вития, М.А. Афонасова, которая затронула территориальный 

аспект  формирования стратегии развития инновационной деятельности в регионе, 

и многие другие. 
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Исследования научной школы, бесспорно, внесли существенный вклад в 

развитие научной мысли и прикладных аспектов развития банковской системы, 

внедрения банковских инноваций и финансов ого инжиниринга. Однако на 

сегодняшний день вопросы комплексной оценки рычагов влияния на разных 

стадиях банковских инноваций, а также вопросы мониторинга данного процесса 

требуют доработки и дальнейшего изучения. 

Целью данной выпускной квалификационной работы является 

совершенствование продаж банковских продуктов на примере АО 

«Россельхозбанк». 

Для достижения поставленной цели необходимо решить следующий ряд 

задача: 

 изучить теоретические основы продаж банковских продуктов: понятие 

банковских продуктов, их место в банковском секторе, а также 

исторические аспекты развития банковских продуктов; 

 рассмотреть современные отечественные методики финансово-

экономических расчётов при разработке инвестиционного проекта; 

 дать общую характеристику российского о банк АО ««Россельхозбанк»; 

 провести анализ банковской деятельности на примере АО 

««Россельхозбанк»; 

 разработать направления совершенстования продаж банковских продуктов 

на примере АО ««Россельхозбанк». 

Объектов исследования данной выпсукной квалификационной работы 

является российский государственный банк АО «Россельхозбанк», а предметом 

исследования – продажа банковских продуктов. 

Теоретическую базу ис следования со ставили труд ы от ечественных и 

за рубежных учен ых и спец иалистовпо ис следуемой про блематике. 

Методологическую базу ис следования со ставили мет оды: сравнения, 

групп ировки, сис темного анал иза, синтеза, индукции, де дукции и друг ие 

по дходы, по зволившие рас смотреть из учаемые явления и про цессы в раз витии, 
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вы явить про тиворечия, со отнести сущностные характер истики и форм ы их 

про явления. 

Информационную базу исследования со ставили годовые от четы АО 

«Россельхозбанк», ежеквартальные от четы эмитента АО «Россельхозбанк», 

бухгалтер ская отчетность АО «Россельхозбанк», данные друг их коммерческих 

банков и периодической печати. 

Практическая значимость ис следования за ключается в том, что его основ ные 

вы воды и по ложения могут ис пользоваться как АО «Россельхозбанк», таки 

друг ими коммерческими банк амипри со вершенствовании своей инновационной 

де ятельностина розничномрын ке. 

Структура вы пускной квалификационной раб оты об условлена ее целью и 

за дачами и включает в себя: введение, теоретическую главу, прак тическую главу, 

за ключение и список литературы. 

 

 

  



11 

 

1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ПРОДАЖ БАНКОВСКИХ ПРОДУКТОВ 

1.1 Понятие банковских продуктов и место в банковской системе 

 

Становление вы сокоэффективной эконом ики невозможно без развитого 

финансов ого рын ка, со ставной час тью кот орого является рын ок банк овскихусл уг. 

В усл овиях серьезной конкуренции рас ширение круга клиентов не разрывно 

связано с по стоянным по иском новых форм их об служивания. 

Основополагающую роль в рас пределении финансов ых ре сурсов играет 

финансов ый сектор. При это м коммерческие банк и являются основ ными 

финансов ыми по средниками, эффективность де ятельности кот орых на прямую 

от ражает степень раз вития финансов ого рын ка. 

Деятельность со временного банк а не мыслима без так их бизнес - про цессов, 

как: рас четно-кассовое об служивание, межбанковские рас четы, учет кредит ных и 

де позитных до говоров, финансов о-эконом ическийанал из и т.п. Успешное 

функционирование банк а связано с интенсивным рас ширением его де ятельности, 

про исходящим за  счет увеличения как об ъема операций, так  и спектра усл уг, 

пред оставляемых клиентам [5]. 

Расширение и углубление классификации банк овскихусл уг по зволит 

упорядочивать банк овскиеусл уги для по вышения их конкурентоспособности [7]. 

Банковский про дуктмож ет со четать в себе основ ные, со путствующие и 

до полнительныеусл уги: 

 основ ныеусл уги (ядро банк овского про дукта) удовлетворяют 

существующие по требности клиента; 

 со путствующиеусл уги, форм ирующиевмест е с основ нымиусл угами 

текущий про дукт, со провождают про цесс оказания основ ныхусл уг и 

удовлетворяют скрытые по требности; 

 до полнительныеусл уги, форм ирующие с основ ными и 

со путствующимиусл угами рас ширенный про дукт, на правленына удержание и 

по вторное при влечение клиента, что вы ражается в индивидуальном по дходе 
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ре ализациибанк овскойусл уги клиенту, не сущем психологический, творческий 

аспект ы и со здающим комфорт в финансов о-кредит ных от ношениях клиента с 

банк ом [4]. 

Деятельность банка, до лжна раз виватьсяв на правлении улучшения 

банк овскихусл уг и про дуктов. 

Операции банк ов, пред лагаемые физическим лиц ам, де лятсяна традиционные и 

со временные. Традиционные включают те операции, кот орые Банк 

первоначально осуществляет: кредит ы, де позиты, управление де нежными 

сред ствами. Современные операции Банка является ре зультатом по вышения 

качества об служивания клиентов, раз витие кот орого во многом связано с 

раз витием на учно-тех нического про гресса. 

По степени важности операции банк а, пред лагаемые физическим лиц ам, 

де лятсяна  базовые и про двинутые. Базовые – на иболее значимы для де ятельности 

банк а, они же являются традиционными. К ним от носятся: кредит ные, 

де позитные и операции по  управлению де нежными сред ствами. Дополнительные 

операции –это  в первую очередь те, кот орые связаны с дис танционным 

банк овским об служиванием (далее по текст у ДБО). 

Спектр операций, пред лагаемых банк ами час тным клиентам, раз нообразен. В 

со временных усл овиях благодаря широк ому рас пространению сети Интернет, 

мобильной связи, а так же до ступности для на селения со временных тех нических 

сред ств, так их как персон альный комп ьютер, мобильный теле фон, ноутбук, 

карманный комп ьютер (далее по текст у КПК) и друг ие, все  больше людей 

по лучают воз можность ре ализовать желания управлять своими де нежными 

сред ствами на рас стоянии от банк а, не вы ходя из до ма, или из  любой друг ой точки 

на план ете. Эти из менения про изошли в первую очередь в круп ных городах 

России, а в сред них и малых это т про цесс на чался сравнительно не давно [12]. 

Для все х своих клиентов, в том числе и для час тныхлиц , банк и 

пред лагаютдис танционное об служивание раз личных видов. Иногда вмест о 

термина дис танционное банк овское об служивание упоминают и друг ие, 
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на пример, электронный банк инг, до машний банк инг и т.п. Из на иболее из вестных 

и рас пространенных сред и час тных клиентов усл уг ДБО мож но от метить 

интернет-банк инг, мобильный банк инг, SMS-банк инг, об служивание с по мощью 

спец иальных банк овскихустр ойств (терминалы, банк оматы, устр ойства 

сам ообслуживания) [19]. 

Названий раз личных усл уг ДБО еще больше, чем их видов, так как многие 

банк и пред оставляют час тным клиентам конкретную удаленную усл угу по д 

со зданным ими индивидуальным именем. Таким об разом, функционально 

одинаковые усл уги электронного банк инга у раз ных банк ов могут на зываться по -

раз ному, и, на оборот, дис танционныеусл уги, имеющие одинаковое на звание, 

могут существенно от личатьсядруг от друг а по пред оставляемым ими 

воз можностями. 

Чтобы за поминающиеся или по хожие на звания усл уг ДБО не со здавали 

путаницу, час тным клиентам важно по нимать, что 

все дис танционныеусл угимож но раз делить на  три категории: 

 усл уги, кот орые только инфо рмируют клиента (об  остатках на  счетах, о 

со вершенных операциях и т.п.); 

 усл уги, по зволяющие клиенту удаленное со вершение не которых операций 

(на пример, только управление счетами клиента); 

 усл уги, пред оставляющие клиенту воз можность осуществлять удаленно 

вес ь спектр банк овских операций (по чти всё из  того, что клиент имеет 

воз можность сделать, по сетив офис банк а лично). 

Основные при чины, по кот орым час тные лиц а не ис пользуют воз можности 

ДБО, это не понимание вы годы от ис пользования удаленных усл уг или не знание о 

том, что банк пред лагает по добнуюусл угу. Также не способ ствуютис пользованию 

усл уг электронного банк инга опасение за без опасность операций и от сутствие у 

чело века конкретных тех нических воз можностей (на пример, для по дключения к 
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интернет-банк ингу: от сутствие комп ьютера не обходимой конфигурации, 

от сутствие скоростного канал а до ступа в Интернет). 

К преимуществам ДБО от носятся: 

 от сутствие не обходимости по сещать офис банк а (по дстраиваться по д 

график раб оты от деления банк а, до бираться до не го, сто ять в очереди, ждать 

оформления операции и т.п.), воз можность по льзованияусл угой 24 час а в сутки, 7 

дней в не делю не  только из до ма, но и из  любой точки, в кот орой дан ный канал  

ДБО до ступен (в том числе из друг ой стра ны); 

 вы сокая скорость вы полнения операций, воз можность оперативного 

контроля остатков своих сред ств и ре зультатами со вершения сделок; 

 по лучение вы год за  счет пред оставления банк ами более низ ких тариф  ов 

на банк овскиеусл уги, со вершенные при по мощи удаленных сервисов (по  

сравнению с тариф  ами при со вершении операций при  личном визите в офис 

банк а), а так же воз можность по лучения вы годы благодаря по дключению к 

усл угам ДБО не скольких банк ов и со вершения операций в том, где это вы годнее. 

В на стоящее время благодаря дис танционному банк овскому об служиванию во 

все м его многообразии, у каждого есть хорошая воз можность удобно по строить 

свои от ношения с банк ами и орган изовать вы годное управление своими 

сред ствами. Нет со мнений, что банк и будут и дальше раз вивать, а так же 

со вершенствовать свои дис танционныеусл уги, что в конечном итог е при несет 

по льзу все м час тным клиентам [24]. 

Многие час тные клиенты для по лучения усл угис пользуют мобильные 

тех нологии. Поэтому банк ам очень важно ис пользовать без опасные 

плат ежныесис темы. В на стоящее время в России за работали мобильные 

плат ежные при ложенияApplePay и SamsungPayна основ е NFC [25]. 

Более широк ий спектр банк овского об служивания и видов операций банк и 

(раб отающиев дан ном сегменте) пред оставляют категории со стоятельных 
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клиентов, об служивание кот орых определяется термином «Privatebanking» (далее 

по текст у PB). К усл угам PB, в час тности, от носятся: 

 классические банк овскиеусл уги; 

 консультирование в сфер е стра хования; 

 консультирование по  юридическим вопросам; 

 налоговые консультации; 

 усл уги в области наследования капитал а; 

 управление недвижимостью; 

 инвестиционные услуги; 

 управление капиталом семьи (familyoffice); 

 доверительное управление денежными средствами; 

 финансовое планирование; 

 услуги по  управлению стилем жизни (lifestylemanagement); 

 друг ие услуги. 

В от личиеот  розничного банк инга вообще, в дан ной его час ти на иболее важно 

вы страивание до лгосрочных до верительных от ношений с клиентом. PB 

ориентируется в первую очередь на  клиента, каждая усл уга и про дукт 

«по дстраиваются» по д конкретного клиента, вы рабатывается персон альная 

про дуктовая линейка, учитываются его уникальные по требности и не повторимые 

черты его личности. 

Для это го не обходимо, чтобы банк овский институт грамотно про изводил 

сегментацию клиентов внутри групп ы лиц PrivateBanking. При сегментации 

банк до лжен при нимать во внимание основ ную инфо рмацию о клиенте (воз раст, 

семей ное по ложение, со циальное про исхождение, про фессия, мест о про живания), 

а так же его от ношение к рис ку, финансов ые цели клиента, инвестиционный 

горизонт. 

В рамках PrivateBanking клиентам пред лагается сервис гораздо более вы сокого 

уровня: по мимо качества пред лагаемых про дуктов, это от дельный спец иально 
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об ставленный офис, вы деленный для них персон альный менеджер, от обранный и 

об ученный персон ал. Верное определен ие психологического по ртрета клиента 

является за логом по дбора от вечающей его за просамстра тегии и по дходящих 

финансов ых инструментов и, как след ствие, способ ствует успеху коммерческого 

банк а в сфер е PrivateBanking. 

В за висимости от  стремления клиента со хранить или при умножить капитал  и 

его от ношения к рис ку банк и форм ируют инвестиционный по ртфель клиента: 

консервативный, уме ренный, сбалансированный, по ртфель рост а или по ртфель 

агрессивного рост а. Обычно со зидающие капитал  клиенты склонны к более 

агрессивным стра тегиям, а со храняющие его - к более консервативным. 

Ключевой фигурой впред оставлении усл угPrivateBanking является 

персон альный менеджер, кот орый до лжен об ладать все ми не обходимыми 

знаниями и квалификацией, уме ть ре шать большую час ть за дач 

клиентасам остоятельно, бы ть осведомленным во все х банк овских операциях, 

иметь по дготовку в об ласти на логового и инвестиционного консультирования, 

при влечь при не обходимости спец иалистов друг их от делов или даже лучших 

спец иалистов мира (при нцип от крытой архитектуры PrivateBanking). Разумеется, 

за так ое об служивание коммерческим банк ом будет взиматься со ответствующая 

плат а с клиента [37]. 

Таким об разом, раз витие банк овских про дуктов и усл уг по зволяет ста ть более 

востребованным на рын кеусл уг, при влечь новую клиентуру 

 

1.2Исторические аспекты развития банковских продуктов 

 

Банки в на стоящее время являются одними из  основ ных звеньев со временной 

рын очной структур ы любой стра ны. Они являются связующими звеньями между  

раз личными от раслями эконом ики (про мышленность, торг овля, сельское 

хозяйство) и на селением. Для того, чтобы раб отать ста бильно и эффективно, 
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по лучать большую при быль, банк ам не обходимо раз вивать свои про дукты и 

усл уги. 

Банковская усл уга – это  про дукт про фессиональной и интеллектуальной 

де ятельности, со стоящий из  комп лекса банк овских операций, кот орый при водит к 

оптимальному ис полнению требований клиентов. Основная цель со здания любого 

банк овского про дукта или усл уги – его ре ализацияна рын ке и по лучение при были. 

В России раз витие банк овскойсис темы про изошло при  императрице Анне 

Иоанновне. Она в 1733 год у по дписала указ «О прав илах за йма и де нег из  

Монетарной конторы». Данная орган изация про изводила операции с 

ограниченными суммами де нег. Они вы давались по д за лог золота и серебра из  

рас чета 8% год овых сроком на  год  с прав ом от срочки. 

В 1758 год у в Санкт-Петербурге и Москве указом бы л учрежден  первый 

Медный банк , основ ной за дачей кот орого бы ло при влечение в государств енную 

казну серебряной монеты, со действие об ращению медных де нег в стра не. 

В 1860 год у Александром бы л со здан Государственный банк , учрежден ный 

для раз вития торг ового кредит а. Основной за дачей это го банк а бы ло на копление 

золота, борьба с колебаниями курса. 

В 1930-х год ах в рамках кредит ной ре формы Госбанк пере дал операции 

по раз мещению государств енных за ймов в ведение сберегательных касс. В год ы 

Великой Отечественной войны дан ные кассы способ ствовали мобилизации 

де нежных сред ств на селения для по крытия военных рас ходов. 

В 1948 год у с при нятием нового Устава бы ли рас ширены функции 

сберегательных касс. Они могли осуществлять теперь без наличные рас четы, 

пере числять за работную плат у раб отниковна  их счета. 

В период 1988-1991 год ов банк овскаясис тема претерпела из менения. 

Одноуровневая структур а бы ла преобразована в двухуровневую, кот орая 

включала в себя Центральный Банк Российской Федерации и коммерческие 

банк и. 
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В со временной России существует след ующие банк овские операции и сделки, 

установлен ные за коном: кредит ные операции по  со глашению с за емщиком; 

де позитные операции; трастовые; консультационные и брокерские усл уги; 

лизинговые; инвестиционные; факт оринговые; валютные и друг ие. 

В на стоящее время существует два типа банк ов: универсальные и 

спец иализированные. Универсальные банк и пред оставляют прак тическивсе  виды 

банк овскихусл уг и операций, а спец иализированные банк и одну или не большой 

их ассортимент. Однако со временная банк овскаясис тема стремится к тому, чтобы 

ста ть более универсальной. Это при водит к тому, что прак тическивсе  

существующие банк и являются универсальными, и остается меньшее число 

спец иализированных. 

Одной из  при чин увеличения ассортимента банк овских про дуктов и усл уг 

являются вы сокие тем пы эконом ической интеграции и глобализации. Перемены в 

пред почтениях клиентов, бы строе раз витие тех ники и тех нологий, по стоянное 

из менение эконом ической и по литической ситуации на  миро вой арене за ставляют 

банк и со здавать и пред лагать новые про дукты и усл уги или со вершенствовать 

уже имеющиеся. 

На сегодняшний де нь актуальной ста новится тем а раз вития как 

эконом ической сфер ы в целом, так  и будущее рын ка банк овскихусл уг. В России 

на метились три тенденции: 

1. Быстрое раз витие инфо рмационных тех нологий, кот орые по зволяют банк ам 

рас ширять ассортимент своих про дуктов и пред оставляемых операций. Так, в 

по следнее время очень актуальной ста новится так аяусл уга, как мобильный и 

онлайн банк инг, ис пользование «об лаков». В ближайшем будущем ис чезнут 

пластиковые карты, а по явятся плат ежные чипы. 

2. Происходит пере стройка как финансов ого, так  и банк овского сектора. Это 

при водит к по явлению новых сегментов. 

3. Повышается не  только финансов ая грамотность на селения, но и их 

требования к пред оставляемым про дуктам и усл угам, об служиванию. Данный 
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факт ор оказывает на ибольшее влияние. Для из учения по требительского спроса 

не обходимо увеличивать количество консультационных от делов, за нимающиеся 

не посредственно будут раб отать с по тенциальными клиентами. 

Существует множество способ ов увеличения количества банк овских 

про дуктов. Один из  них – банк овские инновации. 

Банковские инновации – это со вокупность спец иальных банк овскихусл уг и 

про дуктов, их вне дрение и ис пользование при водит к со вершенствованию 

существующих усл уг и про дуктов. Благодаря это му по вышается качество 

об служивания клиентов, их удовлетворенность по лученными усл угами. На 

сегодняшний де нь в России существуют банк и, кот орые на учились прав ильно 

при менять не  только банк овские инновации, но и пере нести опыт за рубежных 

стра н на  свои банк и. К этим банк ам от носятся Сбербанк, Росбанк, ВТБ24. Они 

пред оставляют до статочно широк ий ассортимент про дуктов и усл уг, благодаря 

чему они могут по ддерживать эконом ические от ношения с за рубежными 

банк ами. Так, в ближайшем будущем будут по пуляризованы p2p-кредит ы 

(равноправное инвестирование между  не  связанными между со бой лиц ами без  

при влечения финансов ого по средника). 

Развитие миро вой банк овскойсис темы сегодня про исходит на  фоне 

значительно воз росшей конкуренции и финансов ого кризиса. Одной 

из основ ополагающих де терминант раз вития банк овскойсис темы не обходимо 

об означить инновации, как факт ор про гресса в финансов ой об ласти и 

форм ирования плодотворной конкурентной сред ы [4]. 

Понятие финансов ой инновации след ует рас сматривать в не скольких аспект ах. 

В срезе функционирования от дельного банк а, по д финансов ой инновацией 

при нято по нимать форм ирование и введение новаторских или 

усовершенствованных усл уг и про дуктов. Если рас сматривать финансов ые 

инновации как час ть банк овского механизма, то дан ное по нятие не обходимо 

определить как «сис тему раз ноаспект ных нововведений в любой сфер е 
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функционирования банк а, об ладающихопределен ным по ложительным 

эконом ико-стра тегическим эффектом» [39]. 

Банковская инновация пред ставляет со бой новую усл угу или банк овский 

про дукт, тех нологию их пред оставления, либо новый или усовершенствованный 

про цесс, в той или ино й форм е по вышающий эффективность де ятельности банк а.  

Также к банк овским инновациям, не обходимо от носить форм ирование и 

вне дрение новых типов орган изационныхструктур кредит ных орган изаций. 

Технический про гресс является центральным способ ом вы хода из  кризиса. 

Данный по стулат так же при менимк финансов ой сис теме, по этому банк овские 

инновации связаны с новыми тех нологиями. В со временном новаторском банк е 

важная роль от водится ИТ - об еспечениям как плат форме, об еспечивающей 

ре шен ие многих за дач, в числе кот орых раз витие онлайн - сервисов, со кращение 

времен и осуществлен ия операций и до кументооборота и т.д. 

Таким об разом, одним из  на правлений раз вития банк овских инноваций 

след ует при знать вне дрение дис танционного об служивания клиентов. Помимо 

пере численных вы ше нововведений, сто ит от метить воз можность в будущем 

за мены при вычных банк оматовна  видео-терминалы. Следующим важным 

на правлением в раз витии банк овских тех нологий является значительное 

упрощение до кументооборота, по зволяющего сэкономить время клиента. Далее, в 

качестве важного преобразования в банк овской де ятельности об означим 

форм ирование «базы клиентских впечатлений». Данное на правление является 

за делом для важных перспектив  раз вития в банк овской сфер е, связанных с 

от ношением чело века и тех ники. Здесь по дразумевается новая тех нология, 

пред полагающая авто мат ический сбор инфо рмации, то есть банк и рас полагают 

по дробными сведениями о своих клиентах, а так же локациях, где они тратят свои 

финансы [40]. На базе со бранной инфо рмации банк и форм ируют анкету желаний 

и вне дряют новые усл уги. Например, в качестве инновационной 

тех нологиимож но вы делить браслет, кот орый из меряет час тоту сердцебиения и 

идентифицирует чело века с со вершаемыми бес контактными плат ежами. Также 
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дан ное инновационное на правление в де ятельности банк ов пред ставлено 

тех нологией определен ия чело века по  голосу во время звонка в банк . Важным 

на правлением будущего в сфер е банк овских инноваций являются «без людные 

офисы», кот орые успешно функционируют в Японии. Конечно, пере нести дан ный 

опыт в российские ре алии по лностьюне  удастся, но многие банк овские про дукты 

и усл угимож но про давать по средством де ятельности роботов. 

Стоит от метить, что со здание про дуктовых банк овских инноваций дает 

кредит ной орган изации только времен ные конкурентные преимущества. 

Необходимо раз рабатывать до лгосрочные инновационные стра тегии, так  как в 

дальнейшем они ста новятся инструментом раз вития между народной 

конкурентоспособности банк а. Спектр сфер  вне дрения инноваций мож ет бы ть 

пред ставленрын ками, канал ами сбыта, клиентскими групп ами, тех нологиями, так  

как они в дальнейшем форм ируют по ртфель инвестиционных про ектов, 

максимизируют воз можности банк а и со действуют его по зитивному раз витию. 

Основными стра тегиями вне дрения финансов ых инноваций в кредит ных 

орган изациях являются: 

 адаптивная стра тегия, кот орая ориентируется на  ре ализацию инноваций, 

уже опробованных друг ими банк ами; 

 улучшающая стра тегия, ориентированная на  фундаментальную 

модификацию существующих финансов ых инноваций, по зволяющая по днять 

имидж кредит ной орган изации и про вести дифференциацию про дуктов; 

 упреждающая стра тегия, со средоточеннаяна  вне дрение ре волюционных 

инноваций, преследующая цель за воевать лидирующие по зиции по  новым 

про дуктам, усл угам и тех нологиям, не  имеющим анал огов на рын ке. 

Для того чтобы вы брать на правление инновационной стра тегии, требуется 

про вести анал из, как внутренних воз можностей кредит ной орган изации, так  и 

вне шнихусл овий. Конечно, нужно учитывать потребности клиентов,а не только 

личную выгоду банков, нужна хорошо выстроенная система между клиентом и 

банком. 
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Преимущества, которые могут получить участники данной системы, 

представлены в таблице 1.1. 

Таблица 1.1 – Основныепреимущества долгосрочных инноваций  

Функции Банк Клиент 

Совершает Создание льготных банковских 

продуктов, новых способ ов 

пред оставленяе усл уг, обучение  

работников. 

Формирование потребностей в новых 

банковских продуктах, со здание спрос 

на банковские продукты и другие 

финансов ые усл уги, а также заявление о 

существующих недостатках. 
По лучает Получение информации о 

востребованности созданных 

продуктах и усл угах, их качестве, 

недостатков, об ъемах и преимуществ. 

Приобретение льготных банковскиих 

кредит ыов, скидок науслуги, 

ссокращение дней рас смотрения 

операций, а также новых 

эффективныхпро дуктов. 

 

Таким образом, можно сказать, что инновационная стра тегияявляется особым 

планом действий коммерческого банк а, который подразумевает за собой со здание 

определенной конкурентной по зиции, раз работку по ртфеля инноваций, 

форм ирование различных методов его управления, а также дальнейший контроль 

с целью до стижения по ставленных целей и поддержания эффктивности.  

На сегодняшний день развитие финансов ых инноваций в российском 

банк овском секторе имеет следующие направления: 

виртуализация различных финансовых инноваций – внедрение дистанционных 

каналов обслуживания: интернет-банкинг, круглосуточная горячая линия, 

электронные технологии перевода де нежных средств; 

 технологизация финансовых инноваций: использование новейших и 

современных разработок в области техники, совершенствование банковского 

оборудования, ускоряющего процесс работы; 

 финансовые инновации становятся средством увеличения 

конкурентоспособности на банковском рынке, где каждый стремится занять 

лидирующие позиции, за счет предоставления новых, качественных услуг; 
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 активная реализация финансовых инноваций при водит к изменениям 

характер, а поведения кредитных организаций. 

Исследовательской комп анией Gfk и между народным исследовательским 

центром Marcs бы л про веден опрос в городах России с на селением от 100 тысяч 

чело век, в ходе которого выяснилось, какие из  вы пускаемых инновационных 

услуг крупными банками в первой половине 2019 год а клиенты считают для себя 

более привлекательными. Характеристика наиболее привлкательных банковских 

инноваций представлена в таблице 1.2. 

Таблица 1.2 – Наиболее востребованные банковские инновации в 2019 года 

Инновация 

Оценка 

по льзователей, 

% 

Банк, за пустивший 

инновацию 

Пополнение собственной карты на  сайте банк а с карт 

сторонних банков. 

45  БИНБАНК 

Оплата покупок одним касанием мобильного 

устр ойства к терминалу, на ходящего около кассы. 

39 Сургутнефтегаз 

Смс-оповещения банка о на численных плат ежах и 

штрафах. 

33 БИНБАНК 

Сканирование данныхплатежек и про чих документов 

через  камеру смартфона, а не заполнение их вручную. 

29 Связной банк  

Мгновенная вы дача не именной пластиковой карты в 

отделениях банка. 

28 Альфа-банк  

Обмен на копленных баллов на  ж/д и авиа билеты, 

за про ведение без наличных операций через  

пластиковую карту. 

26 Альфа-банк  

Мобильное приложениеот банка, в котором мож но 

найти ближайшие от деления банк а и банкоматы. 

19 БИНБАНК 

Помощь банка в сборе документов для по лучения 

ипотечного кредита. 

15 Тинькофф 

Информация о балансе банковского счета на  

экранеIPhone. 

13 МДМ Банк 

Перевод де нежных средствна  карты друзей в сети 

ВКонтакте. 

13 Банк Москвы, 

Промсвязьбанк 

Авточаты–  виртуальные роботы для консультации 

клиентов. 

10 Тинькофф 

Кредитные 

Системы, 

БИНБАНК, 
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Московский 

Кредитный банк  

 

Пользователи банк овских усл уг в России по считали сам ой по пулярной 

инновацией воз можность по полнять свою карту в личном кабинете банк а с карт 

сто ронних банк ов. Второе мест о за нялаоплат а по купок одним касанием 

мобильного устр ойства к терминалу, а третье мест о по лучили смс-оповещения 

банк а о штрафах и на логах. 

На от ечественном банк овскомрын ке есть вы сокий по тенциал вне дрения 

финансов ых инноваций, но в России по ка не достаточно инновационных 

банк овских про дуктов. Существуют определен ные препятствия, так ие как слабая 

за конодательная база и тех нологическая от сталостьот  Западныхстра н. 

При вне дрении инновационных тех нологий в кредит ных орган изациях, 

след ует рис ковать и опускать слу чаи финансов ых по терь, ведь именно инновации 

в банк овской сфер е и в эконом ике в целом, способ ствуют по вышению 

конкурентоспособности и инвестиционной при влекательности России 

на со временном этапе раз вития. 

 

1.3Современные отечественные методики финансово–экономических 

расчетовпри разработке инвестиционного проекта 

 

Как известно, состояние банковскогосектора определяет формирование спроса 

и предложения на тот или иной банковский продукт. Исследование и детальное 

изучение состояния банковского рынка позволяет выделить конкурентные 

преимущества конкретного банка, разработать направление маркетинговуой 

стратегии его развития. На сегодняшний день банковский сектор представляет из 

себя основной финансовый канал перемещения денежных средств 

между экономическими агентами,  осуществляя распределение денежной массы в 
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стране. На российском рынке банковских услуг регулярно происходят изменения, 

которые отражаются на  благосостоянии экономических агентов. 

Банковский сектор за нимает важное мест о в эконом икестра ны. Совокупные 

активы банк овского сектора в России в 2018 г. со ставили 1 479 млрд до лл. По 

сравнению с друг ими стра нами это  от носительно не высокий по казатель. 

Лидирует Китай – 40 570 млрд до лл., далее идут США – 16 910 млрд до лл., 

Германия – 9 163 млрд до лл., Япония – 17 420 млрд до лл., Швейцария – 2 580 

млрд до лл., Франция – 8 300 млрд до лл. Вышеприведенные дан ные по казывают, 

что, не смотря на  большое количество банк ов, по  со вокупным банк овским активам 

Россия от стает от  ведущих стра н [5]. 

По количеству банк ов Россия в 2014 год у за нимала 3 мест о, однако масс овый 

от зыв лиц ензий Центральным банк ом при вел к со кращению количества 

коммерческих банк ов и на  01.03.2020 их количество со ставляло 436. 

Самое большое со кращение банк ов про изошло в 2016-2017 гг., когда ЦБ РФ 

активно про водил по литику масс ового от зыва лиц ензий. Также ре зкийрост  

количества за крывшихся банк ов про изошел в 2014-2015 гг., когда за  год  их 

количество со кратилось на  89 (за  пред ыдущий год  на  33), а в след ующем год у 

из менение со ставило 101. Данное явление бы ло вы звано кризисом 2014 г. и 

по пыткой ЦБ РФ остав итьна рын ке только конкурентоспособные банк и. 

Особенностью российского банк овского сектора является то, что большие 

банк и пред оставляют усл уги в основ ном не  круп ным пред приятиям, а на селению, 

что значительно по вышает из держки банк ов и, со ответственно, сто имость 

кредит а. Неопределенность в банк овском секторе, связанная с от зывом лиц ензий, 

так же влияет на  сто имость пред оставления банк овскихусл уг и рис ки для 

вкладчиков. 

По данным ЦБ РФ, на  начало 2000 года отношение активов банковского 

сектора к ВВП составляло 32,6%, на  01.01.2019 этот показатель составил уже 

90,6% [4]. По дан ным ЦБ РФ, на на чало 2000 год а от ношение активов банк овского 
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сектора к ВВП со ставляло 32,6%, на  01.01.2019 это т по казатель со ставил уже 

90,6% [4]. 

Согласно дан ным, круп нейшими российскими банк ами по  уровню 

капитал изации являются Сбербанк, ВТБ, Газпромбанк, Альфа-банк , 

Россельхозбанк, Открытие. Причем рын очная капитал изация Сбербанка на много 

вы ше остальных и со ставляет 4,5 млрд руб. 

Анализируя рынок банковских услуг в России, необходимо в первую очередь 

выделить основную структуру рынка, а также определить доли основных игроков 

данного рынка. 

За последне десять летдоли рынка крупнейших банков в России практически 

не изменилась, поскольку банки продолжают сдерживать свои позиции и 

сохраняют свою востребованность сред и клиентов. 

Рынок банковских продуктов и услуг в последнее время претерпевает 

существенные изменения в связи с макроэкономическими условиями, 

кризисными явлениями. Однако базовый на бор продуктов и услуг остается 

прежним. В условиях жесткой конкуренции в банковской сфере российские 

банк и должны прикладывать большие усилия для завоевания доверия 

клиентов.Банкам нужно не  только удовлетворять потребности существующих 

клиентов, но и привлекать новых, а так же по стараться на  максимально долгое 

время продлить и установить наиболее прочные от ношения с потенциально 

вы годными для себя клиентами. 

Банкам не обходимо про гнозировать воз можное из менение спроса на  

банк овские про дукты и усл уги. Это на глядно де монстрирует банк овская 

эластичность спроса, кот орая пред ставляет со бой воз можное со кращение спроса 

на  про дукты и усл уги конкретного банк а при  снижении конкурентами уровня цен 

на  так ие же банк овские про дукты и усл уги. 

Банкам не обходимо про гнозировать воз можное из менение спроса на  

банк овские про дукты и усл уги. Это на глядно де монстрирует банк овская 

эластичность спроса, кот орая пред ставляет со бой воз можное со кращение спроса 
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на  про дукты и усл уги конкретного банк а при  снижении конкурентами уровня цен 

на  так ие же банк овские про дукты и усл уги. 

Банкам не обходимо про гнозировать воз можное из менение спроса на  

банк овские про дукты и усл уги. Это на глядно де монстрирует банк овская 

эластичность спроса, кот орая пред ставляет со бой воз можное со кращение спроса 

на  про дукты и усл уги конкретного банк а при  снижении конкурентами уровня цен 

на  так ие же банк овские про дукты и усл уги. 

В со временных усл овиях эффективная раб отабанк а во многом связана с 

ис пользованием в де ятельности новейших раз работок в об ласти тех ники и 

тех нологий, а так же вне дрения новых банк овских про дуктов и усл уг. Сущность 

финансов ых инноваций целесообразно рас сматривать в широк ом и узком смысле. 

В широк ом смысле финансов ые инновации – это  нововведения в финансов о-

кредит ных орган изациях [17]. Иными слов ами, любую инновацию, кот орая 

ре ализуется в банк ах или не банковских финансов о-кредит ных орган изациях, 

мож но считать финансов ой инновацией, не зависимо от  ее внутренней при роды – 

финансов ой, управленческой, тех нологической и т. п. В узком смысле 

финансов ые инновации –это  инновации, в основ е кот орых лежат финансов ые 

от ношения, про цессы и явления [17]. 

В дан ном слу чае главным усл овием от несения инновации к числу финансов ых 

инноваций является ее финансов ая при рода, не зависимо от  того, в какой 

орган изации ре ализуется инновация – в финансов ой или не финансовой [17]. 

Банковская инновация – это ре ализованныйв форм е нового кредит ного 

банк овского про дукта или тех нологии конечный ре зультат инновационной 

де ятельности банк а [18].  

Очевидно, что на ибольшими конкурентными преимуществами будет 

по льзоватьсябанк , первым за хвативший рын очную нишу. 

Несомненно, что в со временных усл овиях со здание новых кредит ных 

про дуктов за труднительно, а ре чь в основ ном идет о новых тех нологиях 

кредит ования и об служивания за емщиков. Например, про водя раб отупо  
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модернизации кредит ных про дуктов английская банк овская групп а Barclays, 

имеющая 3 500 от делений и пред ставительств в более 70 стра нах, первой в 

Европе пред ложила своим клиентам кредит ную карточку, установила 

авто мат ические кассовые аппараты и первой ста ла раб отать в субботу. С 1998 г. 

банк Barclays ста л осуществлять во Франции свою про грамму для физических лиц , 

пред полагающую, что владелец кредит ной карточки банк а каждый раз  при  ее 

ис пользовании для оплат ы авиабилетов и друг их по купок по лучает по  3 балла за  

каждые 100 франков рас ходов. Эти баллы авто мат ически учитываются на  

банк овском счете клиента и в конце месяца публикуются в вы писке о со стоянии 

его счета. Накопленные баллы могут за тем об мениватьсяна  определен ные товар ы 

или усл уги по  вы бору клиента [21]. Аналогичные про граммы сегодня ре ализует 

Сбербанк России, вне дрив в прак тику про грамму «Спасибо от  Сбербанка». 

Неотъемлемым элементом тех нологических инноваций в сфер е кредит ования 

физических лиц  вы ступают способ ы про дажи кредит ных про дуктов, 

пред полагающие ре ализациюклиентоориентированного по дхода. Данный по дход 

об еспечивают банк ам: CRM (CustomerRelationshipМanagement), дис танционные 

канал ы об служивания клиентов (интернет-банк инг), стра тегия со вмещенных 

про даж про дуктов банк а (и его партнеров), кросс-про дажи банк овских про дуктов, 

об ратная связь с клиентами [18]. 

На на ш взгляд, на ибольшее внимание след ует уделить именно третьему 

на правлению– раз витию дис танционных канал ов об служивания клиентов. 

Казалось бы , тяжело удивить оказанием де позитных и кредит ныхусл уг банк ами 

по средством интернет-банк инга, однако дан ная тех нология существует по рядка 

четырех лет и еще не  успела про чно вне дриться в по вседневную жизнь. На на ш 

взгляд, за  про граммами по  типу «Ноль визитов» (пред лагаемые сегодня ХКФ 

Банк, Сити Банк и Банк Русский Стандарт), будущее. Именно время больше все го 

ценит со временный чело век. А сведение до  минимума по сещений от делений 

банк ов, кот орое и пред полагает дан ная про грамма, как раз  по зволяет со вершать 

банк овские операции, не  от рываясь от , на пример, раб оты в офисе, до машних де л 
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и т.д. Однако сто ит за метить, что банк и не  могут вы дать кредит  или оформить 

де позит, если не  имеют электронной по дписи клиента. Для это го не обходимо 

усовершенствовать за конодательную базу. 

Если про водить анал огию с европейскими банк овскими инновациями, то 

российские инновации так овыми вообще не  являются, по скольку они в 

большинстве слу чаев за имствованы из -за  рубежа и в лучшем слу чае 

адаптированы к российской де йствительности либо не  от вечают ре алиям на шей 

стра ны вовсе. Так, на пример, дис танционные кредит ы на чали вы даваться в США 

в конце 90-х гг. про шлого века [19]. 

По на шему мне нию, в дальнейшем российская банк овскаясис тема будет 

раз виваться прежде все гоза  счет рас ширениядис танционных канал ов связи, сетей 

банк оматов и электронных канал ов управления счетами как альтернативы 

увеличения количества банк овских от делений. Уже сейчас активно вне дряются 

раз личные раз работки в об ласти тех ники и тех нологий в де ятельность финансов о-

кредит ных орган изаций. Это тач-сто лы, интерактивные витрины, киоски 

сам ообслуживания и т.д. Условно все  этиусл угимож но раз делить на  

инфо рмационные, операционные и вспомогательные. Однако больше 

все гоис пользуют дис танционное банк овское об служивание, на на ш взгляд, в 

плат ежных усл угах банк ов. С их по мощью клиент мож ет по лучить большинство 

не обходимых ему усл угчерез  мобильноеустр ойство, план шет и т.д. Мобильный 

банк инг, по на шему мне нию,является одним из самых инновационных 

способов,так как все пользуются разными электронными устройствами. Если 

говорить о банках,то налаживание хорошего мобильного банка даст прирост 

новых клиентов и также будет доступна реклама новых продуктов и услуг в 

банкинге. Кроме так их опций, как рас сылка инфо рмации и управление счетом, 

кот орые, без условно, очень важны для вкладчиков и об еспечивают банк у 

вы сокую лояльность клиентов, банк мож ет успешно ре шать и друг ие за дачи. 

Например, сервис-про вайдер, от ветственныйза  со здание механизмов 

взаимодействия банк а и клиента через  со товую сеть, мож ет об еспечить банк у 
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сбор ста тистических дан ных, по мочь сегментировать клиентскую базу банк а, а 

так же ре ализовать про граммы лояльности для от дельных групп  клиентов. 

На рын ке банк овскихусл угмож но про следить не которые тенденции, след уя 

кот орым, банк и смогут по ддерживать свою конкурентоспособность: 

1. Цифровизация раб оты банк а. Она на правлена как на  раб оту с клиентами 

(со вершенствование про граммы лояльности, раз работка при ложений и так  далее), 

так  и на  внутреннюю раб оту банк а. 

2. Повышение без опасности персон альныхдан ных и де нежных сред ств 

клиентов. 

3. Рост рас ходов на  об учение со трудников. Для того, чтобы удовлетворять 

новые по требности клиентов банк ов со трудники до лжны ре гулярно про ходить 

до полнительное об учение. 

4. Интеграции с друг ими комп аниями. При со трудничествебанк мож ет 

пред лагать клиентам друг ой комп ании свои усл уги, так им об разом, рас ширяя 

клиентскую базу. 

5. Развитие раб оты с клиентами онлайн. Коммерческие банк и пере водят 

большую час ть своих усл уг онлайн, так  как это  упрощает по лучение усл уги 

клиентами и снижает из держки 

Сберегательный рын ок является одним из ис точников осуществлен ия банк ами 

инвестиций, не обходимых для эконом ического рост а стра ны. Главной форм ой 

сбережений на селения с точки зрения воз можности их при влечения для 

финансирования эконом ики являются вклады на селения в банк ах. Если 

рас сматривать сберегательные вклады на селения до  кризиса 2008 год а, то они 

пред ставляли одну из  на иболее динамично раз вивающихся видов 

банк овскихусл уг в России. Однако финансов ый кризис по влиял на  до верие 

на селения к банк ам, кот орое снизилось, при  это м банк и по теряли де шевые 

вне шниеис точники финансирования своей де ятельности, и их внимание сегодня 

при ковано к внутренним ре сурсам, так им как вклады на селения. Постепенно 
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сред недушевые до ходы на селения на чали рас ти, улучшилась эконом ическая 

конъюнктура. 

Исходя из  это го, до ходы на селения ста ли пред метом конкурентной борьбы 

между банк ами. Четкое пред ставлениеоб  основ ных тенденциях раз вития рын ка 

сбережений, ясное по нимание сил ьных и слабых сто рон конкурентов, знание 

основ ных ценовых нюансов форм ирования про дуктовой линейки дан ногорын ка 

ста новится не обходимым за логом успешной раб оты банк а. Чтобы определить 

по требность в конкретном сберегательном про дукте не обходимо оценить: 

 во-первых, качество и доступность банковского продукта населению; 

 во-вторых, степень раскрытия банками информации об  условиях вкладов; 

 в-третьих, проблемы, с которыми сталкиваются потенциальные вкладчики. 

Доверие на селения к банк овскойсис теме на  про тяжении по следних лет 

по степенно рас тет, это  проявляется в увеличении спроса на  банковские 

розничные про дукты. В свою очередь, кредит ные орган изации активно 

разрабатывают новые виды инструментов, предназначенных для сбережений 

на селения и способ ных удовлетворить за просы клиентов. 

Одним из  основ ных традиционных сберегательных банк овских про дуктов 

являются вклады в банк и. Анализируя их динамик у за  период с 2011 год а по  2018 

год , на ми бы ло установлен о, что про изошло увеличение при влеченных де нежных 

сред ств физических лиц  во вклады в банк и в 1,98 раз а (с 9818048 млн рублей. до  

19493227 млн рублей со ответственно). В об щем об ъеме при влеченных банк ами 

де нежных сред ств вклады на селения со ставляют на ибольший про цент - 51,7 %. 

Это значительная сумма в ре сурсах банк ов, кот орая де лает не обходимым 

про ведение ими эффективной де позитной по литики, об еспечивающейне  только 

при влечение вкладов, но и их со хранение. Возросший про цент вкладов 

физических лиц мож но об ъяснить рост ом до верия клиентов к банк ам, 

увеличением до ходов на селения и пред ложением банк ами новых де позитных 

про дуктов. На сегодня де позиты являются прак тически един ственным 
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без рисковым ис точником вложения де нежных сред ствсо  ста вкой не много вы ше 

инфляционного уровня [26]. 

Также спрос на селения на  де позитные про дукты за висит от  сложившихся 

традиций, их склонности к сбережению, ожиданий до машних хозяйств, 

связанных с будущими ценами, до ходами и на личием товар ов, из менениями в 

на логообложении, на личием за долженностей по по лученным кредит ам. Все это  в 

со вокупности по влияло на  то, что в банк ах сам ый большой про цент при ходится 

именно на  вклады на селения, однако сбережения на селения вы ступают не  только 

в качестве основ ногоис точника внутренних ре сурсов раз вития 

банк овскойсис темы, но и эконом икистра ны в целом, способ ных об еспечить рост  

ВВП и по высить уровень благосостояния на селения в целом. Для иллюстрации 

вы двинутых утверждений об ратимся к дан ным пред ставленным в таблиц е 1.3. 

Согласно пред ставленной инфо рмации,на ибольшие суммы при ходятся на  

вклады на селения от  1 до  3 лет, на  01.01.2020 об ъемы так их вложений 

увеличились по  сравнению с 2011 год ом на  45,1 %. Темп при роста вкладов до  

востребования со ставил 1,7 раз а на  01.01.2020 год а по  сравнению с на чалом 2011 

год а. Однако сам ые удобные и вы годные для на селения это  вклады на  срок от  181 

дня до  1 год а – в сумме 2 430 927 млн р. на  01.01.2020. Вклады свыше 3 лет 

не много меньше по об ъему, но в сумме эти два вида вкладов превышают по  

об ъему сумму вкладов до  востребования. 

Таблица 1.3 – Вклады физических лиц 

Дата, 

Ч.М.Г. 

Вклады физических лиц, млн руб. 

Всего 

до  

востр

ебования 

до  

30дней 

от  

31днядо  

90 дней 

от  91 

дня 

до  

180дней 

От 18 

до  1 

год а 

от  1до  

3 лет 

свыше 

3 лет 

01.01.2

016 

1398

1 

15400

27 
6381 9779

4 

24852

7 

10069

81 

43817

25 
637101 

01.01.2

017 

1151

8 

20487

65 

1048

8 

1225

80 

37742

7 

14811

02 

47433

48 
918557 

01.01.2

018 

2283

66 

2 447

994 

2694

5 

2121

67 

44760

5 

2 0247

10 

56835

95 
920522 

01.01.2

019 

3497

11 

2 380

764 

6565

1 

1991

74 

46568

2 

20270

09 

70609

49 
1037257 

01.01.2

020 

4605

43 

26357

11 

2916

8 

5189

85 

86471

7 

24309

27 

63589

79 
868084 
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Все это  говор ит о том, что на селение пред почитает более до ходные 

до лгосрочные де позиты. Да и для банк ов увеличение сроков де позитов важное 

явление, так  как они по лучают де нежные сред ства на  более длительный срок, в 

связи с чем, увеличиваются и сроки кредит ования, что по ложительно сказывается 

на  раз витии про изводства, кот орое нуждается в длинных ре сурсах.Население 

про должает со хранять свои сбережения в валютных вкладах и от  инфляции, и 

от рис ков. 

К базовым про дуктам розничного банк овскогорын ка от носятся 

по требительские кредит ы, кот орыеслу жат ис точником по лучения при были, а 

так же способ ствуют при влечению новых клиентов, про движению 

до полнительных про дуктов и усл уг для физических лиц .На основ е 

по требительских кредит ов банк и со здают комп лексные финансов ые про дукты, 

кот орые кроме кредит ов включают раз личные варианты пред варительного 

на копления де нежных сред ств, стра хования, плат ежныхусл уг и друг ие. 

Потребительское кредит ованиев со временных усл овиях при обретает новые 

черты: об новляется про дуктовая линейка, более гибкими ста новятсяусл овия 

кредит ования. Активно со трудничая с торг овыми, стра ховыми, сервисными и 

друг ими институтами, банк и пред оставляют комп лексные про дукты, кот орые 

со держат и усл угипо  кредит ованию. При пред оставлении кредит ов параллельно с 

классическими канал ами широк о ис пользуются воз можности электронного 

банк овского бизнеса. 

В первом квартале 2020 год а анал из кредит ногорын ка по казал за медление его 

рост а, со провождающееся наращиванием про сроченной за долженностипо  

кредит ам.  

Уже в марте 2018 год а про изошли из менения: минимальные 

сред невзвешенные про центные ста вки по по требительским кредит ам со ставляли 

19,44% (на  срок от  31 до  90 дней), и в том числе по  авто кредитам -17,56% (на  

срок от  181 дня до  1 год а). Рост ста вокпо  кредит ам физлицам свыше 1 год а бы л 
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об условлен ре зким со кращением об ъемов ипотечных и авто кредитов. Увеличение 

до ли не обеспеченных кредит ов оказало влияние на  рост  сред невзвешенной 

ста вки. Ставки по кредит амдо  1 год а снизились до  28,91% . По авто кредитам 

про изошло по вышение ста вкидо  22,72% (на  срок свыше трёх лет). 

Банки про гнозируютрост  в сегменте розничных усл уг, со вершаемых с 

ис пользованием банк овских карт. Несмотря на об щее снижение рын ка, карты 

остаются одним из  ста бильныхис точников до хода для банк ов, что по дтверждают 

дан ные, пред ставленные в таблиц е 1.4. 

Таблица 1.4 – Количество банковских карт, эмитированных кредитными  

организациями, по типам карт 

Показат

ель 

На 

01.01.2016 

На 

01.01.2017 

На 

01.01.2018 

На 

01.01.2019 

На 

01.01.2020 

Темп 

прироста за  

период, % Общее 

количество 

банковских, 

тыс. ед. карт 

137834 162898 191496 217472 227712 65,2 

Изних, 

тыс. ед. 

карт: 

 

- 

кредит ные 

10047 15026 22483 29190 31765 212,16 

- 

рас четные 

127787 147872 169013 188282 195 

947 

53,3 

 

Окончание таблицы 1.4 

Показате

ль 

На 

01.01.2016 

На 

01.01.2017 

На 

01.01.2018 

На 

01.01.2019 

На 

01.01.2020 

Темп 

прироста 

за  период, 

% 

Изних, 

тыс. ед. 

карт: 

 

- 

рас четные 

карты с 

овердрафтом 

22452 25833 31788 39463 39727 76,9 
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Согласно представленной информации, наибольший удельный вес  в общем 

объеме выпущенных карт приходится на  расчетные карты, что объясняется, в 

первую очередь, их развитием за  счет широкой реализации «зарплатных» 

проектов. Однако темп их при роста с 2016 по  2020 год  ниже тем па прироста 

общего количества банковских карт. На 01.01.2020 год а выявлен рост  количества 

рас четных карт с овердрафтом, темп их при роста за  исследуемый период 

превышает темп общего при роста эмитированных банковских карт: 

Наибольший тем п при роста при ходитсяна  кредит ные карты, что значительно 

превышает тем п об щего при роста эмитированных банк овских карт. В структур е 

эмитированных банк овских карт рас четные карты за нимают в сред нем около 

86,1% на  01.01.2020 год а. 

При это м их до ля по вышается за  счет рост а рас четных карт с овердрафтом, 

до ля кот орых увеличилась с 17,6% в 2016 год у до  20,3% в 2018 год у. Доля 

кредит ных карт так же увеличилась от  7,3% в 2016 год у до  13,95% в 2019 год у от  

об щего об ъема эмитированных карт[50]. 

Таким об разом, про веденный анал из по зволяет сделать след ующие вы воды 

на иболее широк ий спрос на селение России пред ъявляетна  плат ежно-расчетные 

про дукты и усл уги: пере вод де нежных сред ств и про ведение ре гулярных 

плат ежей и рас четов за  при обретенные товар ы и усл уги. 

Факторами, сдерживающими их раз витие, являются не  только 

территориальная удаленность банк ов в от дельных ре гионах, но так же уровень 

до ходов по тенциального клиента, его кредит оспособность и способ ность к 

сбережениям, а так же низ кая финансов ая грамотность на селения и степень 

до верия к банк ам и друг ое. Банкам не обходимо про должать ре шать за дачи по  

об еспечению до ступности банк овскихусл уг для на селения и хозяйствующих 

субъектов как в городах, так  и в селах; рас ширению ипотечного, 

по требительского кредит ования; раз витию про грамм кредит ования сред него и 

малого бизнеса; по вышению уровня финансов ой грамотности на селения; 
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со вершенствованию без наличных рас четов с ис пользованием банк овских 

плат ежных карт; улучшению качества об служивания на селения; вне дрению 

пере довых инновационных банк овских тех нологий. 
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2 ПРОДАЖИ БАНКОВСКИХ ПРОДУКТОВ В АО РОССЕЛЬХОЗБАНК 

2.1 Общая характеристика АО Россельхозбанк 

 

ОАО «Россельхозбанк» создано (далее Банк) в 2000 год у в соответствии с 

Распоряжением Президента Российской Федерации от  15 марта 2000 г. № 75-рп. 

ОАО «Россельхозбанк» является ключевым звеном национальной кредитно-

финансов ой сис темы обслуживания товаропроизводителей в сфере 

агропромышленного комплекса. 

Доля Российской Федерации в уставном капитал е ОАО «Россельхозбанк» - 

100%. 

В связи с по лучением 14 августа 2015 год а от  Центрального банк а Российской 

Федерации за регистрированных изменений № 24 в Устав Банка, новой 

Генеральной лицензии на  осуществление банковских операций № 3349 от  

12.08.2015 и новой лицензии на  осуществление банковских операций, связанных 

с привлечением и размещением драгоценных металлов, № 3349 от  12.08.2015, 

Банк изменил на звание: 

 новое полное фирменное наименование Банка – Акционерное общество 

«Российский Сельскохозяйственный банк»; 

 новое сокращенное фирменное на именование Банка– АО «Россельхозбанк». 

Основными целями де ятельности Банка являются комп лексное банк овское 

об служивание товар опроизводителей в сфер е агропромышленного 

про изводства все х форм  со бственности и видов де ятельности, уча стие в 

ре ализации кредит но-де нежной и финансов оэкономической по литики государств а 

в агропромышленном комп лексе, вне дрение инструментов раз витого финансов ого 

рын ка в механизм финансирования товар ного сельскохозяйственного 

про изводства и его и инфраструктуры. 

Органами управления Банка являются: 

1. Общее собрание акционеров Банка. 

2. Наблюдательный совет Банка. 
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3. Правление Банка (коллегиальный исполнительный орган). 

4. Председатель Правления Банка (единоличный исполнительный орган). 

2020 год  оказался не простым для всей страны в целом. Возросли 

неопределённость и волатильность на  финансовом рынке, ухудшились 

макроэкономические показатели, снизилась инвестиционная активность, 

сократились горизонты планирования. 

На фоне об острения геополитической ситуации, по стоянного из менения 

вне шних факт оров в от ношении российских комп аний и банк ов с 

государств енным уча стием про должали де йствовать эконом ические санкции со  

сто роны ЕС, США и ряда друг их стра н. Россельхозбанку бы л за крыт до ступ к 

до лгосрочному вне шнему фондированию. 

В этих усл овиях Банку бы ло не обходимо осуществлять эффективную 

де ятельность с учет ом по ложений Государственной про граммы раз вития 

сельского хозяйства и ре гулированиярын ков сельскохозяйственной про дукции, 

сырья и про довольствия на  2018-2020 год ы, об новленной в конце 2019 год а. 

Несмотря на об ъективные сложности, Банк успешно ре шал по ставленные 

пере д ним акционером за дачи финансов ой по ддержки: 

1. Российскогоагропромышленногокомп лекса.  

2. Ускоренного импортозамещения. 

3. Об еспечения про довольственной без опасности Российской Федерации. 

Банк увеличил об ъемы кредит ования при оритетных от раслей и сегментов 

от ечественной эконом ики, удержал лидирующие по зиции в финансировании 

сезонных раб от, про демонстрировал опережающие тем пы рост а бизнеса по  

сравнению с по казателями российской банк овскойсис темы в целом, со хранив при  

это м консервативные по дходы в управлении рис ками. 

В таблиц е 2.1 пред ставлены основ ные по казатели финансов о-экономической 

де ятельности АО «Россельхозбанк». 
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Таблица 2.1 – Основные показатели финансово–экономической деятельности  

                        АО «Россельхозбанк» в 2018–2020 гг. 

Показатель 2018 г. 2019 г. 2020 г. 
Темппри роста, % 

2019/20

18 

2020/2019 

Уставныйкапитал ,тыс. 

руб. 

21804800

0 

24804800

0 

32684800

0 

13,8 31,8 

Собственные сред ства 

(капитал ), тыс. руб. 

24227690

9 

27510919

1 

40472973

1 

13,6 47,1 

Чистая при быль 

(не покрытый убыток), тыс. 

руб. 

1018106 - 9334061 -

75208716 

-1016,8 705,7 

Рентабельностьактивов, 

% 

0,1 - 0,5 -3,0 -600,0 500,0 

Рентабельностькапитал 

а, % 

0,4 - 3,4 -18,6 -950,0 447,1 

Привлеченные 

сред ства:(кредит ы,де позит

ы, клиентские счета и т.д.), 

тыс. руб. 

16059695

21 

18486831

67 

22765329

65 

15,1 23,1 

 

В течение 2020 год а клиентский кредит ный по ртфель бы л увеличен Банком на  

256,6 млрд. рублей (на  17,8%) и со ставил 1 701,7 млрд рублей, в том числе 

кредит ы юридическим лиц ам вы росли на  20,6%, а физическим лиц ам– на  5,7%. 

Активы Банка воз росли в 2020 год у на  21,4% и до стигли 2 511 млрд рублей. 

Развитие про дуктовой линейки и усл уг для клиентов Банка на ряду с 

план омерной раб отой по по вышению эффективности точек про даж по зволили 

на растить до лю сред ств клиентов в об ъеме при влеченных сред ств Банка, что 

способ ствовало снижению его за висимости от  за рубежных рын ков капитал а и 

диверсификации по  срокам и сто имости при влекаемого Банком фондирования на  

внутреннем финансов ом рын ке. Средства клиентов за  2020 год  бы ли увеличены 

на  47,5%– с 1 218 млрд до  1 796 млрд рублей. 

Активное ис пользование Банком своих воз можностейпо  при влечению 

клиентских сред ств по влияло на  со кращение до ли сред ств финансов ых 

орган изаций в структур е об язательств Банка. Объем сред ств, при влеченных 
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от банк ов, включая сред ства Банка России, снизился по  сравнению с 2019 год ом 

более чем вдвое и со ставил 198,7 млрд рублей. 

В от четном год у Банк про вел успешную раб отупо  диверсификацииис точников 

капитал а. 

В до полнение к план овому увеличению капитал а Банка на  10 млрд рублей за  

счет сред ств государств енного бюджет а, Банк осуществил при влечение 

до лгосрочного субординированного де позита в сумме, эквивалентной 73 млрд 

рублей, а так же раз мещение при вилегированных акций на  сумму 68,8 млрд 

рублей, кот орые бы ли при обретены Государственной корпорацией «Агентство 

по стра хованию вкладов» (далее –АСВ). В ре зультате ре ализациидан ных про ектов 

про изошло значительное укрепление и по вышение норм ативов до статочности 

капитал а Банка. 

В со четании с ре ализованными Банком мер амипо  со кращению за трат, включая 

оптимизацию ре гиональной сети, бизнес-про цессов и снижение админ истративно-

управленческих рас ходов, это  по зволит со здать до полнительные воз можности для 

рас ширения кредит ования российского агропромышленного комп лекса и 

смежных от раслей, будет способ ствовать ускорению тем повимпортозамещения и 

об еспечению про довольственной без опасности Российской Федерации. 

В рамках со глашения с АСВ Банку бы ли установлен ы до полнительные 

об язательствапо  на ращиванию кредит ного по ртфеля в при оритетных от раслях и 

сегментах эконом ики.  

Это со здает новые воз можности и точки рост а для бизнеса Банка, рас ширения 

его до ходной базы, снижает от раслевые рис ки и способ ствует укреплению 

по зиций Банка в качестве рын очного инструмента государств енной по ддержки 

широк ого круга от раслей и сегментов эконом ики. 

В след ующей таблиц е пред ставленадинамик а со блюдения Банком 

об язательных норм ативов Банка России. 
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Таблица 2.2 –Динамика выполнения АО «Россельхозбанк» обязательных  

нормативов, установленных Банком России 

№ 

норм . 
Названиенорм ат

ива 

Допусти

мое 

значение 

норм атива, 

% 

Фактическоезначениенорм ат

ива 

Темппри рост

а, % 

2018 г. 2019 г. 2020 г. 
201

9/ 2018 

2020

/ 

2019 1 2 3 4 5 6 7 8 

Н1 Достаточностика

питал а 
Min 10 15,1 13,0 146,63 

-

13,9 27,9 

Н2 Мгновеннойликв

идности 
Min 15 53,4 55,8 148,29 4,5 

165,

8 

Н3 Текущейликвидн

ости 
Min 50 84,4 103,1 285,53 22,2 

176,

9 

Н4 Долгосрочнойли

квидности 
Max 120 98,6 86,9 67,66 

-

11,9 
-22,1 

Н6 Максимальный 

раз мер рис ка на  

одно го за емщика 

или групп у 

Max 25 14,9 23 17,06 54,4 -25,8 

Н7 Максимальный 

раз мер круп ных 

кредит ных рис ков 

Max 800 74,9 185,1 130,11 
147,

1 
-29,7 

Н9.1 Максимальный 

раз мер кредит ов, 

банк овских гарантий 

и по ручительств 

Max 50 0 0 0 -- -- 

Н10.

1 

Совокупная 

величина рис ка по  
инсайдерам 

Max 3 1,2 1,7 0,96 41,7 -43,5 

Н12 Использование 

со бственных сред ств 

(капитал а) для 

при обретения акций 

(до лей) др. юр. лиц  

Max 25 2,0 14,8 8,42 
640,

0 
-43,1 

 

Очевидно, что в течение все гоанал изируемого периода значения об язательных 

норм ативов АО «Россельхозбанк» в по лной мер е со ответствуют тем  значениям, 

кот орые установлен ы Банком России. 

Планы будущей де ятельности Банка утвержденны Стратегии об означены 

максимальные по казатели де ятельности. 
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Кредитный по ртфель со ставит более 3 трлн рублей, при  это м корпоративный 

по ртфель со ставит около2 трлн рублей. По про гнозам Банка раз мер 

со бственногокапитал а к 2020 год у до стигнет 400 млрд. рублей. 

В соответствиисо  Стратегией основными стратегическими за дачами Банка 

являются: 

 кредитно-финансовая поддержка сельскохозяйственных предприятий; 

 развитие инфраструктуры национальной кредит но-финансовой системы 

АПК; 

 осуществление функций финансов ого агента Правительства РФ и 

региональных органовгосударственного и муниципального управления при  

реализации государственной аграрной политики; 

 кредит но-финансовое обеспечение раз вития сельских территорий, включая 

развитие социально-инженерной инфраструктуры села; 

 кредит но-финансовое обеспечение процессов социального развития, роста 

занятости иблагосостояния жителей сельской местности. 

Основными источниками будущих до ходов Банка останутся:проценты 

по предоставленным кредитам клиентам;комиссионные до ходы от  обслуживания 

клиентов;до ходы от  сделок на  межбанковском рынке. 

Таким об разом, АО «Россельхозбанк»является универсальным коммерческим 

банк ом, ведущим на  российскомрын ке комп лексного банк овского об служивания 

товар опроизводителей в сфер е агропромышленного про изводства. 

 

2.2 Анализ банковской деятельности 

 

Продукты розничным клиентам Банка де лятсяна  след ующие основ ные 

групп ы: Премиальное об служивание, Кредитование, Вклады, Банковские карты, 

Акции и спец предложения, Монеты и драгметаллы, Обмен валюты. Графически 

эти групп ы про дуктов пред ставленына  рис унке 2.1. 
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Рисунок 2.1 – Группы продуктов розничным клиентам АО «Россельхозбанк» 

 

 

Премиальное об служивание пред ставляет со бой комп лексные 

финансов ыеусл уги. В рамках Премиального об служивания пред усмотрено два 

клиентских пакета: «Премиум» и «Ультра». 

Пакет «Премиум» по зволяет клиенту Банка на  особыхусл овиях по лучать 

след ующие про дукты и усл уги: Приоритетное об служивание в по дразделениях 

Банка, Выделенная теле фонная линия, Вклады, Брокерское об служивание, ПИФы, 

Доверительное управление, Премиальные де бетовые и кредит ныекарты. Аренда 

индивидуальных сейфовых ячеек, Конверсионные операции, Интернет-банк . 

Премиальное об служивание пред ставляет со бой комп лексные 

финансов ыеусл уги. В рамках Премиального об служивания пред усмотрено два 

клиентских пакета: «Премиум» и «Ультра». 

Пакет «Премиум» по зволяет клиенту Банка на  особыхусл овиях по лучать 

след ующие про дукты и усл уги: Приоритетное об служивание в по дразделениях 
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Банка, Выделенная теле фонная линия, Вклады, Брокерское об служивание, ПИФы, 

Доверительное управление, Премиальные де бетовые и кредит ныекарты. Аренда 

индивидуальных сейфовых ячеек, Конверсионные операции, Интернет-банк . 

Группа продуктов Кредитование включает в себя следующие продукты: 

 кредит ы на раз витие личных по дсобных хозяйств, 

 ре финансирование по требительских кредит ов,по требительское 

 ипотека по  двум до кументам, ипотечное жил ищ ноекредит ование, 

авто кредит, пенсионный кредит . 

К основным продуктам групп ы Вклады от носятся: Вклад «Золотой Премиум», 

Вклад «Накопи на  мечту», Вклад «Пенсионный плюс», Вклады с повышенными 

ставками («Золотой премиум», «Максимальные накопления Премиум», 

«Платиновый Премиум» в рамках пакета усл уг «Премиум»). 

Вклады с максимальными ста вками сред и все х вкладов АО «Россельхозбанк» 

«Ваш до ход», «Ваши на копления», «Ваши воз можности», «Ваши усл овия» в 

рамках пакета усл уг «Ультра». 

В числе банк овских карт АО «Россельхозбанк» пред лагает: Путевая карта, 

Программа лояльности «Урожай», Кредитные карты, Дебетовые карты. 

Среди пакета Акции и пред ложениямож но встретить так ие до полнительные 

про дукты или скидки, как: Снижены ста вки по  кредит ам на  раз витие личных 

по дсобных хозяйств, Скидки до  25% в интернет-магазине WILDBERRIES.RU, 

Visa дарит шанс по пасть на  трибуны Чемпионата Европы FIFA 

2021!,Специальные цены на теле визорыSamsung для де ржателей карт 

Россельхозбанка!, Гарантированный по дарок де ржателям карт Россельхозбанка! 

По про граммам Монеты и драгметаллы розничные клиенты Банка могут 

про водить операции с монетами из  драгоценных мет аллов и от крывать 

об езличенные мет аллические счета и слитки из  драгоценных мет аллов. 

В таблиц е 2.3 пред ставлена инфо рмация о ссудах, вы данных Банком в течение 

2018-2020 гг. К со жалению, мы не  имеем инфо рмации о суммах кредит ов или 

об ъемов вы ручки, по  каждому кредит ному или ино му видов про дуктов для 
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физических лиц , по этому вы делили только кредит ные про дукты в сравнении с 

кредит ованием юридических лиц  и кредит ным по ртфелем Банка. 

Таблица 2.3 – Динамика кредитования юридических и физических лиц АО 

«Россельхозбанк» в 2018-2020 гг 

Показатель 2018 г. 2019 г. 2020 г. 
Темппри роста, % 

2019/2

018 

2020/20

19 Ссуды 

юридическим лиц ам, 

все готыс. руб. 

1065404703 
12074311

61 

1467259

524 
13,3 21 ,5 

Ссуды физическим 

лиц ам, все готыс. руб. 
247 260909 

27668620

3 

2925089

33 
11,9 5,7 

Прочее 

раз мещение сред ств, 

всеготыс. руб. 
310903760 

 

34 232 

790 

 

 

4314765

0 

 

10,1 26,0 

Итого 
1623569372 

18264452

65 

2191244

958 
12,5 20,0 

 

Одним из специлизированных про дуктов для розничных клиентов Банка 

является кредит  «На раз витие личного по дсобногохозяйства»,такого кредита 

больше нет ни в одном банке. 

Условия дан ного кредит ного про дукта пред ставлены в таблиц е 2.4.По это й 

про грамме клиенты могут воспользоваться государств енной субсидией и 

по лучить в АО «Россельхозбанк» кредит  по д сниженную про центную ста вку. 

Таблица 2.4 – Условия кредитного продукта «На развитие личного подсобного  

хозяйства» АО «Россельхозбанк» 

Показатель Значениепо казателя 

Валютакредит а Рубли РФ 

Минимальныйсроккредит а 3 месяца 

Максимальнаясуммакредит а До 1 млн. руб. 

До 1,5 млн. руб. для клиентов Банка 

Для субсидируемых кредит ов 300 тыс. руб. Сроккредит а От 2 до  5лет 
Обеспечение Поручительство не  менее 1 -го физического 

лиц а Поручительство юридического лиц а Залог 

ликвидного имуществ а Заемщика/ Созаемщика(-ов)/ 

юридического лиц а или третьего лиц а (физического 

лиц а). 
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Окончание таблицы 2.4 

Показатель Значениепо казателя 

Возможность установлен ия льготного 

периода 

При по гашении кредит а 

дифференцированными плат ежами Банк 

пред усматривает для граждан , ведущих ЛПХ, 

льготный период по гашения основ ного до лга: 

-по  кредит ам, вы данным на  срок до  2 лет - 

до  12 месяцев; 

-по  кредит ам, вы данным на  срок от  2 до  5 

лет - до  24 месяцев. 

Комиссия за  вы дачу кредит а Невзимается 

Сроки рас смотрения за явки на  кредит  и 

при нятия ре шен ия по  дан ной за явке 

До 5 раб очих дней с момента 

пред оставления по лного комп лекта 

до кументов (срок рас смотрения за явки мож ет 

бы ть из мененпо  усмотрениюБанка). 

Порядок по лучения кредит а Получить кредит мож но в течение 45 

календарных дней с даты при нятия Банком 

по ложительного ре шен ия о пред оставлении 

кредит а. 

Порядок пред оставления кредит а Единовременное пере числение суммы 

кредит а в по лном об ъемена  текущий счет в 

Банке. 

Порядок по гашения кредит а Ежемесячно, 

дифференцированными/аннуитетными 

плат ежами (аннуитетные плат ежи воз можны 

только для не субсидируемых кредит ов). 

Досрочноепо гашение Допускается по лное или час тичное 

до срочное по гашение кредит а без  моратория и 

комиссий. 
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Уникальным дан ный кредит ный про дукт де лает то, что он пред оставляется 

владельцам личных по дсобных хозяйств. Согласно де йствующему 

за конодательству личное по дсобное хозяйство – это  форм а 

не предпринимательской де ятельности по про изводству и пере работке 

сельскохозяйственной про дукции. Личное по дсобное хозяйство ведется 

граждан ином или граждан ином и со вмест но про живающими с ним и (или) 

со вмест но осуществляющими с ним ведение личного по дсобного хозяйства 

членами его семьи в целях удовлетворения личных по требностей на  земельном 

уча стке, пред оставленном и (или) при обретенном для ведения личного 

по дсобного хозяйства. Реализация граждан ами, ведущими личное по дсобное 

хозяйство, сельскохозяйственной про дукции, про изведенной и 

пере работаннойпри  ведении личного по дсобного хозяйства, не  является 

пред принимательской де ятельностью. 

 

2.3 Разработка направлений совершенствования продаж банковских продуктов 

в АО «Россельхозбанк» 

 

Современное раз витие эконом ики характер изуется значительной 

конкурентной борьбой субъектов хозяйствования раз личных от раслей. В так ой 

ситуации требуется пере ход к новым, более эффективным мет одам управления. 

Именно инновации по зволяют орган изациям за нимать лидирующие 

по зициина рын ке, увеличивать при быль, и как след ствие вес ти до стойную 

конкурентную борьбу. 

В дан ное время не достаточно бы стро ре агировать на  рын очные тенденции, 

кот орые по стоянно меняются, однако ис пользование новых тех нологий, их 

вне дрение, стра тегическое и инновационное со трудничество до лжны ста ть 

основ ными элементами по чвы, что даст воз можность по строить эффективную и 

вы сокотехнологичную эконом ику. 
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Инновационный про цесс, как по казывает опыт, на иболее активно про ходит в 

его на чальных этапах. Большое внимание в это т период уделяется генерированию 

идей, кот орые в дальнейшем до лжны ста ть готовым инновационным про дуктом, 

но финал большинства инновационных про цессов за канчивается ничем. 

Таким об разом, не достаточное внимание со сто роныруко водителей на  

инновационную со ставляющую своей орган изации не  дает раз виваться 

инновациям и не гативно влияет на ста бильность в целом. Введение новых 

корпоративных при нципов управления, их комп лексноеис пользование по зволит 

банк ам эффективно ис пользовать и вне дрять уже раз работанные инновации и 

со здавать качественно новые, от вечающиесо временным тенденциям на учного 

раз вития. Следует от метить след ующие труд ности, воз никающие при вне дрении 

инновационных про цессов, у большинства российских коммерческих банк ов: 

1. Отсутствие не обходимых элементов инновационного про цесса. При 

при нятии ре шен ия о вне дрении какого-либо инновационного про дукта час то не  

берется во внимание на личие спроса на  новый про дукт, в след ствии, 

банк ста лкивается с рис ком со здания большого количества бес полезных 

раз работок. Кроме того, час то инновационный про цесс за вершается этапом 

раз работки, т. е. инновации так  и не вне дряются, что при водит к пустой трате 

бюджет а. 

2. Отсутствие мотивации к по вышению эффективности. Нет до статочной 

мотивации для вне дрения де йствительно сто ящего нового про дукта, по этому 

все чаще на блюдается тенденция со здания инноваций для «галочки», а ре ализация 

де йствительно интерес ных пред ложений про исходит за пред елами банк а. 

3. Отсутствие орган изационной по ддержки. Если инновации – это  лозунг, 

не по дкрепленный со ответствующими орган изационными ре шен иями, то за  

инновации от вечают все  и никто, от сутствуют по нятные про цессы вне дрения 

пред ложений раб отников, по дразделения, от ветственные за вне дрение новых 

про дуктов, не по лучают за дач и об ратной связи от структур , раб отающих 

не посредственно с клиентами. Это сводит на не т энтузиазм инноваторов. 
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4. Низкая культ ура за щиты интеллектуальной со бственности. В на стоящее 

время об ъекты интеллектуальной со бственности при обретают все  большую 

ценность, что влечет не обходимость усиления ее за щиты. 

Существует еще один момент, на  кот орый след ует об ратить особое внимание. 

Исследования по казали, что максимальная де нежная мотивация раб отников 

при ходится лишь на  два воз раста: 24–27 лет и 50–57 лет. 

Причинами максимальной де нежной мотивации для молодых людей является 

желание до стигнутьопределен ного материального до статка и со здать про чный 

фундамент для сам остоятельной жизни. Для по жилых людей при чиной так ой 

мотивации является желание со здать ре зерв на ста рость и материально 

по ддержать со здающиеся семьи де тей. 

Таким об разом, для ста бильной инновационной де ятельности в течение 

длительного времен и одно го лишь материального стимул ирования не достаточно. 

Денежный стимул , включая материальные бонусы все х видов, на иболее 

эффективен при ста рте инновационного про екта и время его де йствия вес ьма 

ограничено. При от сутствии эффективных стимул ов на чинается движение «по  

инерции». Анализ государств енного и не государственного финансирования 

российских инноваций, в том числе через федерал ьные целевые про граммы и 

грантовые фонды, говор ит о том, что сегодня материальных про блем у 

руко водителей на учноисследовательских институтов, бизнес–инкубаторов, 

инновационных лабораторий, конструкторских бюро уже прак тическине  

существует. При это м, на родное хозяйство России и бюджет стра ны по -прежнему 

базируются на при родном богатстве не дрстра ны в час ти до бычи углеводородов, а 

не  инновационных эконом ических про ектах в друг их так их многочисленных для 

на шей де ржавы сфер ах хозяйствования. 

Это значит, что в орган изациях от сутствует пусть не  главный, но значимый 

личный мотив для мощного рывка. Никакого рывка мы нигде не  видим, что 

естественно. Эффективность един оразово за каченных в орган изацию де нежных 

сред ств, не зависимо от  их количества, минимальна. 
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Таким об разом, один из вариантов эффективного стимул ирования 

инновационной де ятельности раб отника– через ре ализацию конкуренции в 

коллективе, или, – в более мягкой форм е, со перничества. Данная конкуренция 

при уме лом управлении и психологическом со провождении (по ддержки) со здаёт 

целый ряд от носительно до лговременных и вес ьма мощных стимул ов внутри 

коллектива. 

Чтобы со хранить свое лидерство, банк и до лжны по стоянно улучшать свои 

операции и усл уги, вне дрять новые структур ы управления, кот орые бы стро 

бы ре агировали на из меняющиеся вне шниеусл овия и бы ли бы довольно 

качественными (таблиц а 2.5). 

Перечисленные про блемы свойственны и для ОА «Россельхозбанк» в 

ре зультатепо  количеству инновационных про дуктов, пред лагаемых клиентам – 

физическим лиц ам, Банка сил ьно от стает от друг их лидеров российской 

банк овскойсис темы. 

В таблице 2.5 показаны проблемы внедрения инноваций в коммерческих 

банках и их решения. 

Таблица 2.5 – Операционный анализ 

Проблемы Способы их ре шен ия 

Нехватка 

вы сококвалифицированны

х 

раб очих кадр ов 

Привлечение и за крепление молодых кадр ов; - по вышение 

за работной плат ы со трудникам инновационного от дела; 

раз работка норм ативно-прав овых за конов по  за щите 

интеллектуальной со бственности 

Снижение

 со бственного 

капитал а банк ов 

Увеличение при были банк а; 

при влечение клиентов с по мощью со здания ре кламы; - 

со здание новых филиалов банк а 

Нехваткаинвестиций Снижение на логов, пред оставление льгот

 банк ам, 

за нимающихся инновационными раз работками; 

со здание государств енных про грамм, оказывающих 

по мощь инновационным банк ам  

Например, отсутствует в Банке так ой кредитный продукт как ссуда по д за лог 

уже имеющегося у клиента автомобиля. Не предлагает Банк сделать своим 
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клиентам – физическим лицам вклад с плавающей процентной ставкой. Как это  

ни странно, но в банке, специализирующемся на  обслуживании клиентов 

связанных с сельским хозяйством, не возможно взять ипотечный кредит на  

индивидуальное строительство. 

Полагаем, что АО «Россельхозбанк» след ует значительно рас ширить спектр 

своих пред ложений для розничных клиентов и прежде все гоза  счет 

инновационных банк овских про дуктов. 

Таким об разом, де лаем вы вод о том, что на  сегодняшний де нь в 

банк овскойсис теме Российской Федерации на блюдается ряд важных про блем. 

Различные авто ры вы деляют след ующиепри чины их воз никновения: 

 недостаточное внимание государства к банковскому сектору; 

 слаборазвитая инфраструктура предоставления банковских услуг; 

 слабая защита коммерческих банков; 

 существование налично-денежных отношений; 

 банковская сфера не  привлекает инвесторов. 

В следующем разделе мы постараемся обосновать некоторые предложения, 

содержащие способы разрешения указанных проблем. 

Для того чтобы убрать или хотя бы  снизить влияние перечисленных в 

предыдущем разделе факторов на  инновационный процесс, необходимо работать 

одновременно в пяти направлениях. 

Организационные решения по  каждому из  элементов инновационного 

процесса: 

1. Определение приоритетов инновационного развития. Четко поставленные 

цели перед организацией позволяют сконцентрировать усилия и ресурсы на  

приоритетных на правлениях раз вития инноваций и избежать нецелесообразных 

затрат. Организационное обеспечение стратегического планирования инноваций 

может включать в себя: 

 назначение менеджера, ответственного за  инновационное развитие; 
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 создание подразделения, формулирующего предложения по  выбору 

направлений инновационного развития; 

 формирование коллегиального органа,принимающего соответствующие 

решения; 

2. Формирование (выявление) спросана  инновации. Результатом данного 

этапа будут структурированные и по  возможности публичные запросы на  

инновации. Этап включает в себя: 

 процесс реализации и внедрения методов выявления потребностей в 

инновациях; 

 выбор наиболее со ответствующих стратегическим целям организации 

запросов; 

3. Поиск, отбор и доработка решений. После того, как будут выявлены 

запросы, не обходимо найти пути их удовлетворения с помощью внедрения 

инноваций. Результатом должны стать решения, готовые к исполнению, 

экономически целесообразные и со ответствующие стратегическим приоритетам. 

4. Внедрение инноваций. В конечном счете, результатом инновационного 

процесса должны стать не  от четы, а реальные изменения в продуктовой линейке, 

технологиях или процессах, обеспечивающие компанию конкурентными 

преимуществами, для этого необходимо: 

 на значить ориентированных на  результат, ответственных завнедрение 

инноваций специалистов; 

 формализовать процедуры контроля внедрения инноваций; 

 формализовать систему премирования всех участников инновационного 

процесса. 

5. После реализации всех базисных элементов не обходимо ре шить ключевые 

организационные вопросы, решение которых напрямую зависит от  специфики 

банка. 

Идеальной системы управления инновационным процессом не  существует: 

она зависит от  особенностей функционирования организации (банка), отрасли, 
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численности и квалификации персонала и от  многих других факторов. Тем не  

менее, следует ориентироваться на  структурные изменения и оптимизацию 

процессов, что позволит снизить количество малоэффективных разработок и 

направить все  усилия и ресурсы на  наиболее приоритетные направления и, в 

конечном итоге, добиться успешного инновационного развития организации 

(банка). 

Банковский рынок России достиг определенного уровня зрелости, в том числе 

и в инновационном плане. Повышение конкурентной борьбы, рост  финансовой 

грамотности клиентов и их «разборчивости» привели к тому, что инновационный 

процесс ста л для банков не  роскошью, а необходимостью. Этим обусловлено 

по явление в России большого количества банковских инноваций. 

Мы бы  предложили АО «Россельхозбанк» внедрить следующие инновации в 

розничном секторе: 

 брелок, который может идентифицировать его обладателя при  совершении 

без наличных платежей; 

 общение с сотрудниками банка с по мощью видеозвонка; 

 снятие наличных на кассе в торгово-сервисных предприятиях (Сбербанк); 

 виртуальная ипотека (ВТБ); 

 электронная регистрация ипотечных сделок; 

 получение кредита, не  выходя из  дома; 

Систематическое внедрение инноваций обеспечивает получение высоких 

результатов.Рассмотрим на примере внедрения брелков для бесконтактной 

оплаты. 

Основная возрастная категория клиентов Россельхозбанка– это клиенты 

среднего возрастa и пенсионеры,нетронутой остается молодой слой общества,так 

как в Россельхозбанке нет к примеру молодежных карт с 14 лет,также не 

проводятся различные мероприятия для молодежи.Сравнить можно со 

Сбербанком,который ежегодно устраивает Зеленый марафон и дарит ценные 

призы детям,тем самым Сбербанк остается самым узнаваемым и среди 
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молодежи.Именно поэтому наша инновация является продуктом,который сможет 

привлечь новых клиентов молодого поколения. 

Брелок с бесконтактным чипом представляет со бой новинку для россиян. 

Если вы прикрепите его к ключам от квартиры, он всегда будет под рукой и 

пригодится, когда неожиданно разрядится телефон. 

Конечно, можно сравнивать брелок с недавней инновацией от Россельхозбанка 

– платежным кольцом,которое было выпущено в 2019 году. Но в случае кольца 

нужно подбирать размер, его можно забыть дома – сняв,брелок в этом случае 

всегда может быть на ключах или на любых других вещах. 

Внутри микрочипа, встроенного в браслет, зашифрованы данные пластиковой 

карты, защищённые так им же образом, как и обычные банковские карты (EMV 

система). По сути, эта новинка представляет собой всего лишь небольшой гаджет, 

в который встроены стандартные технологии по  бесконтактной оплате. 

Пользователи могут носить брелкина  пляже или в походе, не  беспокоясь ни о 

чем, и им больше не  понадобится думать о том, куда деть свой портмоне или 

кошелек. 

Вместе с брелком клиенту представляет дополнительная стандартная 

банковская карта, также позволяющая осуществлять бесконтактные платежи. 

Как утверждают разработчики, ношение с собой такой «карты-брелка» 

является наиболее удобным и безопасным способом повседневного 

использования своих безналичных средств, так  как пользователям не  нужно 

носить с собой сумочку для карт. 

Как и в случае с бесконтактными картами, при  совершении покупок на  сумму 

более 1000 рублей клиентам требуется вводить свой PIN-код для подтверждения 

транзакции. 

Покупки на  меньшие суммы могут осуществляться без  ввода дополнительных 

данных. Система полностью совместима со  всеми терминалами, которые 

поддерживают бесконтактные платежи Visa во всем мире. 
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В таблице  2.6 представлены преимущества и недостатки инновации «Брелок 

для бесконтактных платежей» по  сравнению с обычной пластиковой картой. 

Таблица 2.6– Преимущества и недостатки инновации «Брелок для 

бесконтактных  

платежей» по сравнению с обычной пластиковой картой 

Преимущества Недостатки 

1.Для брелкане  нужна сумка, по ртмоне и 

пр. 

1.Пока еще имеет определен ные про блемы с 

без опасностью при менения 

2.Оплата про изводится бы стрее, чем 

об ычной картой 

2.Более вы сокая сто имость 

3.Нет привязанности к заряду батареи 3. Для при менения браслета не обходимо 

особое устр ойство-плат ежный терминал - для 

об ратной связи с браслетом. 4.Может слу жить при влекательным 

аксессуаром, по дчеркивающим 

индивидуальность владельцев 

 

Как видно из  таблицы, преимуществ больше чем недостатков. Но остается 

вопрос насколько те и друг ие значимы. Даже один критически важный 

недостаток может стать при чиной отвержения рынком казалось бы  интересной и 

полезной инновации. Поэтому рассмотрим каждый недостаток в отдельности. 

1. Проблема без опасности. Бесконтактные плат ежи осуществляются с 

по мощью спец иального чипа, чаще все го оснащенного RFID-модулем ближней 

идентификации. Клиент мож ет при ближать браслет на рас стояние не  менее 20 см 

от  считывателя, чтобы про шла транзакция. Это чуть больше чем у мобильных 

теле фонов, имеющих воз можность осуществлять плат ежи вмест о банк овской 

карты. 

Опасность браслета в том, что считыватель мож етявлять  ся носителем RFID-

вируса, кот орый за ражает все  чипы, на ходящиеся по близости. На 

раб отоспособностиустр ойстваэто  никак не  сказывается. Считыватель будет 

со биратьдан ные о мест оположении мет ки, а, след овательно, и ее владельца. К 

тому же, к это й тех нологии есть претензии со сто роны прав озащитных 

орган изаций. Дело в том, что час ть комп аний ста ла оснащать свои товар ы RFID-

чипом вмест о об ычного штрих-кода. Такой чип по рой бы ваеттруд но об наружить. 
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Таким об разом, при обретая подобныйтовар , по купатель не мож ет гарантировать, 

что это т товар  никуда не пере дает дан ные, к при меру, о его мест оположении. 

Оценим не достаток без опасности как важный, но не  критический. Обычный 

со товыйтеле фон со здает воз можность про слеживать мест онахождение сам ого 

теле фона и его владельца. Большинство по льзователей мобильной связи знаютоб 

это м, но не от казались от  своих гаджетов. Наоборот, психологов даже тревожит 

все сил ьнее про являющаяся за висимостьот  умных при боров. 

2. Более вы сокая сто имость. Тоже, на на ш взгляд, не  является критическим 

не достатком. Новые авто мобили, бы товая тех ника, материалы для одежды и 

многое про чее сто ятдо роже своих пред шественников. Но это не  мешает новинкам 

при обретать по пулярность. Более того, есть определен ная категория, как прав ило 

материально об еспеченных людей, кот орые готовы плат ить больше и даже 

многократно лишь бы не от стать от  моды и вообще от  «друг их» людей. 

3. Наличие в торг овых точках плат ежныхустр ойств с RFID-тех нологией. 

Очевидно, и это т не достаток не  будет критичным. Совсем не давно, ста вшие 

сейчас за урядными терминалы для рас чета пластиковой картой бы ли далеко не  в 

каждом магазине. Прошло не много времен и и даже те про давцы, чьи товар ы 

раз мещаются все го на одно м при лавке, пред лагают рас платиться картой. То же 

сам ое про изойдет и с RFID-терминалами. 

4. Ограниченная востребованность инновации мужчинами. Действительно не  

многие мужчины носят браслеты. Зато они носят час ы. Таким об разом, браслет 

для бес контактных плат ежей мож ет ста ть апробацией мужских и женских час ов 

RFID-чипом. 

Оценка эконом ического эффекта АО «Россельхозбанк» от вы пуска нового 

плат ежного сред ства для бес контактных плат ежей до статочно за труднительна, но 

то что он будет по ложительным не по длежит со мнению и по дтверждается 

ста тистикой вне дрения по добных инноваций европейскими банк ами. 

Основной бонус АО «Россельхозбанк» при вне дрении браслета будет 

за ключатся в при влечении новых клиентов, кот орые не сомненно увеличат 
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без наличный об орот по  счетам Банка, воз можно не которые из  новых клиентов 

сделают вклады, воз можно от дельные клиенты вообще от кажутся от усл уг друг их 

коммерческих банк ов, воз ьмут кредит ы, будучи руко водителями пред приятий 

от кроют для них рас четные счета и про чее. 

Также рассмотрим ситуацию при которой будут продаваться 500 брелков в 

месяц,от реализации одного брелка мы будем получать прибыль в размере – 700 

рублей. Следовательно, 350 тысяч рублей будут приходить только от реализации 

продукта. Также клиенты будут расплачиваться на торговых точках и банк 

получит комиссию в размере – 1,5% от операциий кассового обслуживания. 

Например,половина клиентов будут использовать данный брелок и совершать 

покупки на 10 тысяч рублей в месяц, следовательно банк получит ежемесячную 

комиссию от совершенных операций в торговых сетях в размере – 37500 рублей, 

за год – 450 тысяч рублей. Еще можно включить смс-информирование для 250 

клиентов по 59 рублей в месяц, получим сумму в размере – 177 тысяч рублей в 

год. 

Таким образом по нашей ситуации,банк за год получит 977 тысяч рублей от 

данного продукта. 

Также электронная регистрация ипотеки будет являться очень важной услугой  

дляРоссельхозбанка,так как на данный момент всем участникам сделки нужно 

прибыть в то место,где находится недвижимость.Например,в Сбербанке есть 

электронная регистрация и стоит она 2400 рублей,при этом человеку не нужно 

быть в том городе во время сделки. 

Полагаем, при  более подробном рас смотрении и технико-экономическом 

обосновании не  все  из  предложенных нами новинок окажутся столь же 

эффективными и перспективными как брелок. Но, даже, если половина из  них 

будут приняты розничным рынком, АО «Россельхозбанк» не  только сохранит 

свои лидирующие позиции, но и продвинется вперед, оставив за  спиной своих 

сильнейших конкурентов. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Таким образом, в ходе проведенного анализа можно сделать вывод, что в 

целом на развитие российской экономики огромное влияние оказывают 

коммерческие банки через создание, продвижение и совершенствование своих 

банковских продуктов. Для того, чтобы успешно развиваться и функционировать 

в банковской сфере и высокой конкуренции, коммерческим банкам нужно 

внедрять инновационные банковские продукты для повышения эффективности 

своей деятельности. 

Создание и внедрение инновационных продуктов позволит коммерческим 

банкам оптимально и рационально распределять свои имеюущиеся 

экономические и трудовые ресурсы, свести к миниму различные затраты, 

совершенствовать каналы доставки банковских продуктовдо потенциальных 

клиентов, значительно улучшить качество предлагаемых банковских услуг, 

тем самым повысить эффективность банковской деятельности не только 

конкретного коммерческого банка, но и в целом банковского сектора страны. 

Одним из приоритетных направлений соверменных коммерческих банков 

страны является, разумеется, совершенстввование обслуживания клиентов, 

удовлетворяя их потребности не только специфическими особенностями 

банковскимх продуктов, но и индивидуальным обслуживанием клиентов. 

Практические аспекты своего анализа были изложены на примере АО 

«Россельхозбанк». Основными целями деятельности Банка являются комлексное 

банковское обслуживание товаро-производителей в сфер е агропромышленного 

производства всех форм собственности и видов деятельности, участие в 

реализации кредитно-денежной и финансово-экономической политики 

государства в агропромышленном комплексе, внедрение инструментов раз витого 

финансов ого рынка в механизм финансирования товарного 

сельскохозяйственного производства и его и инфраструктуры. 

Анализ банковских продуктов российского государственного банка АО 

«Россельхозбанк» позволил определить, что все банковские продуктыразделены 
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на следующие группы: премиальное обслуживание, кредитование, вклады, 

банковские карты, монеты и драгметаллы, мбмен валюты. 

Практически уникальным продуктом, по  крайней мер е обладающим 

наибольшей степенью новизны явился кредит  «На развитие личного подсобного 

хозяйства». 

Уникальным данный кредитный продукт делает то, что он пред оставляется 

владельцам личных подсобных хозяйств. Согласно действующему 

законодательству личное подсобное хозяйство – это форма 

непредпринимательской деятельности по  производству и пере работке 

сельскохозяйственной продукции. Личное подсобное хозяйство ведется 

граждан ином или граждан ином и совместно-проживающими с ним и (или) 

совместно осуществляющими с ним ведение личного подсобного хозяйства 

членами его семьи в целях удовлетворения личных потребностей на  земельном 

участке, предоставленном и (или) приобретенном для ведения личного 

подсобного хозяйства. 

Среди различных предложений по  совершенствованию процесса внедрения 

АО «Россельхозбанк» инноваций на  розничном рынке стало прежде всего 

модернизация сам ого механизма инновационной деятельности в Банке. 

Предложенный механизм включает в себя пять направлений. 

1. Определение приоритетов инновационного раз вития. Четко поставленные 

цели пере д Банком, которые позволят сконцентрировать усилия и ресурсы на  

приоритетных направлениях раз вития инноваций и избежать нецелесообразных 

за трат. 

2. Формирование (вы явление) спроса на  инновации. Результатом данного 

этапа должны стать структурированные и по  возможности публичные запросы на  

инновации. 

3. Поиск, отбор и доработка решений. После того, как будут выявлены 

запросы, не обходимо найти пути их удовлетворения с помощью внедрения 
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инноваций. Результатом должны стать решения, готовые к исполнению, 

экономически целесообразные и соответствующие стратегическим приоритетам. 

4. Внедрение инноваций. В конечном счете, результатом инновационного 

процесса должны стать не  отчеты, а реальные изменения в продуктовой линейке, 

технологиях или процессах, обеспечивающие Банк конкурентными 

преимуществами. 

Что касается конкретно инновационных продуктов, мы предложили Банку 

после соответствующего об основания вы брать наиболее подходящие из  

следующего ряда: 

 брелок, который может идентифицировать его обладателя при  совершении 

безналичных платежей; 

 общение с сотрудниками банка с помощью видеозвонка; 

 снятие наличных на кассе в торгово-сервисных предприятиях (Сбербанк); 

 виртуальная ипотека (ВТБ); 

 электронная регистрация ипотечных сделок; 

 получение кредита, не  выходя из  дома; 

 прочие. 

Более по дробное обоснование перспектив  внедрения мы сделали по  такому 

инновационному банковскому продукту как брелок для бес контактных плат ежей. 

Брелок имеет множество преимуществ по  сравнению с обычной пластиковой 

картой и ни одного критического недостатка, который бы  стал непреодолимым 

препятствием про движения этой инновации на  рынке. 

Полагаем, не все  предложенные новинки окажутся эффективными и 

перспективными. Но, даже, если половина из  них будут приняты розничным 

рынком АО «Россельхозбанк» не  только сохранит свои лидирующие позиции, но 

и продвинется вперед, оставив за  спиной своих сильнейших конкурентов. 
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