
НАЦИОНАЛЬНЫЙ ПЛАТЁЖНЫЙ 
ФОРУМ РОССИИ

2018

ИТОГОВЫЙ ОТЧЁТ



НАЦИОНАЛЬНЫЙ ПЛАТЁЖНЫЙ 
ФОРУМ РОССИИ

2018

ИТОГОВЫЙ ОТЧЁТ



БУДУЩЕЕ РЕГУЛИРОВАНИЯ 
КОНКУРЕНЦИИ НА РЫНКЕ 
ПЛАТЕЖНЫХ УСЛУГ

С момента завершения VI Наци-
онального платёжного форума 
прошло несколько месяцев, и уже 
можно оценить, насколько акту-
альной оказалась его повестка 
и озвученная представителями 
платежной индустрии проблема-
тика относительно развития регу-
лирования на платёжном рынке. 

Из достаточно широкого спектра 
вопросов, затронутых на меро-
приятии, хотелось бы выделить 
две темы, получившие наиболее 
яркое продолжение в нынешнем 
году.

Первая тема – это дебаты о стои-
мости эквайринга. Многолетний 
нескончаемый и безрезультат-
ный спор двух отраслей внезапно 
получил политическое измере-
ние, а его решению была придана 
особая социальная значимость. 
При этом сам по себе эквайринг 

в профессиональной среде давно 
уже обсуждается как «отживаю-
щая свой век» сущность: с самого 
первого Платёжного форума его 
спикерам задают вопрос (или они 
сами задаются вопросом), когда 
же наконец карточки уйдут в про-
шлое. Очевидно, что проблема тут 
не в карточках как формфакторе, 
а в том, что назревает конфликт 
между меняющимися социаль-
но-экономическими отношения-
ми и устаревающими бизнес-мо-
делями финансовой отрасли как 
обслуживающей их инфраструк-
туры. Можно ли решить этот 
конфликт, отрегулировав цену 
эквайринга, – вопрос очень спор-
ный. Возможно, именно поэтому 
регулятор не спешит принять ка-
жущееся многим очевидным ре-
шение по данному вопросу. 

Вторая тема касается обмена дан-
ными между банками и операто-

рами связи. Информационный обмен 
сведениями о клиентах – только фор-
мирующаяся отрасль вокруг только 
формирующихся отношений между 
экономическими субъектами по пово-
ду совместного использования данных 
о клиентах представителями различ-
ных сегментов рынка. Но несмотря на 
то, что практика только начинает скла-
дываться, разные заинтересованные 
стороны уже имеют определенные 
ожидания и пытаются предвосхитить 
их реализацию законодательными 
инициативами, в том числе нацелен-
ными на фиксацию определенных биз-
нес-моделей и организационных отно-
шений. 

Казалось бы, эти две темы из совсем 
разных областей не имеют между со-
бой ничего общего, однако на их при-
мере становятся очевидными те вы-
зовы, которые сформировались перед 
регулированием:

•	 Необходимость выработки ме-
жотраслевого компромисса и фак-
тическое отсутствие для этого како-
го-либо достаточно эффективного 
институционального механизма. 

•	 Необходимость в инструментах ме-
жотраслевого регулирования.

•	 Обновленная методика изучения 
рынков с целью прогнозирования 
последствий регуляторных реше-
ний для участников всех рынков и 
всех потребителей рассматривае-
мых услуг. 

Поскольку в настоящий момент ни 
у кого нет готовых решений этих за-
дач, мы видим необходимость в орга-
низации и продолжении дискуссии.  
И 21 ноября 2019 года мы приглашаем 
всех на VII Национальный платёжный 
форум для обсуждения достижений за 
год на этом пути и будущего регулиро-
вания платёжной индустрии. 
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Эльман МЕХТИЕВ: Спасибо организаторам 
за то, что мы смогли сегодня здесь собрать-
ся. Платежный форум должен начинаться 
с выступления регулятора. При этом нам с 
вами важно, чтобы рассказ регулятора был 
не только в формате отчета о том, что уже 
произошло, но и затрагивал планы. 

Алла БАКИНА: Национальный платежный 
форум является значимым ежегодным меро-
приятием, объединяющим на своей площад-
ке широкий круг участников, в том числе ре-
гуляторов, представителей органов власти. 
И, мы считаем крайне важным обсуждать 
здесь с банковской аудиторией все ключевые 
вопросы и инициативы. Форум – правильное 
место и площадка, по итогам обсуждений 
на которой действительно вырабатываются 
правильные консолидированные решения. 

В прошлом году я тоже принимала участие в 
данном форуме. За истекший год произошли 
достаточно существенные события, которы-
ми я с удовольствием с вами поделюсь. И, я 
думаю, что нам есть, что обсудить. 

Платежный сектор развивается достаточно 
стремительными темпами. На слайде пред-
ставлено несколько ключевых трендов. Я 
стараюсь эту информацию в своих выступле-
ниях давать рынку, потому что важно смо-
треть, как мы меняемся, куда мы движемся. 

У нас отмечается устойчивый рост количе-

ства и объемов безналичных операций. По 
состоянию на сегодня, по данным статисти-
ки, доля безналичных операций в розничном 
обороте составляет 55%. Всегда важно пони-
мать, какими темпами мы растем. С 2014 года 
этот показатель увеличился практически в 2 
раза, с 32%. Я считаю, что это очень хороший 
и устойчивый сигнал и показатель. 

У нас появляются новые инновационные 
игроки на платежном рынке, в том числе, по-
ставщики платежных приложений. Важно и 
интересно, что мы смотрим не только на то, 
как они работают на нашем рынке, но и как 
они сами оценивают свой бизнес. По оценкам 
компании Samsung, Россия занимает первое 
место по доле активных пользователей сре-
ди стран, в которых Samsung работает. У нас 
приходится самое большое количество опе-
раций на один токен, порядка 70% активных 
клиентов являются пользователями сервиса 
в России. 

Российские банки уже начали активно со-
трудничать с иностранными поставщиками 
платежных услуг, такими, как AliPay, WeChat, 
в целях обслуживания иностранных граждан 
на территории Российской Федерации. 

Еще один показатель, на который, как я счи-
таю, следует обратить внимание, – рост без-
наличных операций оплаты в интернете. За 
истекший год он вырос и составляет 25%. Мы 
также наблюдаем стремительный рост объе-

мов операций по картам «Мир» и увеличение 
доли присутствия платежной системы «Мир» 
на российском рынке. На сегодня эмитирова-
но более 48 миллионов карт, национальных 
платежных инструментов. Таким образом, на 
сегодня получается, что доля платежной си-
стемы «Мир» уже превышает 17% от общего 
объема эмиссии в России, а объем операций 
за январь-сентябрь 2018 года составил почти 
13% от общего объема карточных транзак-
ций. 

Также мы наблюдаем рост доли платежей 
с использованием электронных денежных 
средств, который за год составил порядка 
15%. Что тоже говорит о возрастающем инте-
ресе и к этому платежному инструменту. 

Платежная система банка России представ-
ляет собой ключевой элемент националь-
ной платежной системы, инфраструктуры. 
Напомню, что со 2-го июля этого года Бан-
ком России в рамках реализации ключевого 
проекта по модернизации нашей платежной 
системы был обеспечен переход всех наших 
клиентов (и наших подразделений, в том чис-
ле) на новые сервисы платежной системы, в 
соответствии с новыми правилами (595-е По-
ложение).

Наиболее значимые новации представлены 
на слайде. Первое, что хотелось бы отметить: 
сервисы централизованы на единой плат-
форме и предусматривают приоритетное 
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исполнение крупных и срочных платежей с 
использованием всей доступной ликвидно-
сти банков и клиентов. Это многосторонний 
зачёт в сервисах срочных и несрочных пере-
водов, параллельный клиринг распоряже-
ний, возможность приема платежей для ис-
полнения следующим рабочим днем. Все это 
позволяет банкам достаточно гибко управ-
лять своей ликвидностью. 

Расчетное окно для приема к исполнению 
распоряжений клиентов, напомню, было рас-
ширено – с часа ночи до 21 часа по московско-
му времени, что также позволяет клиентам 
достаточно оптимально выстраивать свои 
операционные процессы и заранее, датой Т+1 
направлять распоряжения своих клиентов. 

У нас в платежной системе предусмотрен и 
реализован широкий спектр инструментов 
управления ликвидностью. Это срочный и 
несрочный лимиты в сервисах, внедрение 
периода урегулирования, в течение которо-
го банки имеют возможность осуществлять 
операции на межбанковском рынке – меж-
банковское кредитование и взаимодействие 
с Банком России по оптимизации своей 
ликвидности. Реализована возможность ис-
пользования пулов ликвидности для мно-
гофилиальных кредитных организаций, что 
актуально для Федерального казначейства 
с его распределенной системой террито-
риальных учреждений, а также для ряда 
других клиентов, у которых есть такая не-
обходимость. Реализована возможность 
взаимодействия с внешними платежными 
системами и клиринговыми организациями, 
чтобы участники расчетов могли завершать 
свои расчеты по счетам в Банке России, что 
соответствует международным стандартам, 

«Принципам для инфраструктур финансово-
го рынка» в части минимизации кредитных 
рисков участников. 

Руководствуясь лучшей мировой и россий-
ской практикой, в целях повышения уровня 
бесперебойности функционирования пла-
тежной системы предусмотрена возможность 
бэкапирования нового платежного решения. 
Причем резервируются и программные, и ап-
паратные компоненты, и средства обеспече-
ния доступа.

В рамках дальнейшего развития, как мы 
и планировали, с1-го января следующего 
года в соответствии с правилами платежной 
системы будет реализована возможность 
использования косвенными участниками 
механизма прямого дебетования в серви-
се срочного перевода. Мы считаем, что это 
должно способствовать ускорению расчетов 
уже между клиентами банков, юридически-
ми лицами. Кроме того будет предоставлена 
возможность осуществления так называе-
мых «условных» платежей, которые долж-
ны исполняться при наступлении какого-то 
определенного условия. 

У нас уже закончены все необходимые дора-
ботки, о чем я расскажу позднее. Сейчас идет 

тестирование с группой пилотных банков, 
чтобы в заявленные сроки запустить сервис. 

Если говорить о сроках, то это точно будет не 

ранее начала 2021 года. Но мы, безусловно, 
заблаговременно проинформируем обо всех 
детальных планах, которые нам понадобит-
ся реализовать, чтобы это сделать. И уже 
во второй половине следующего года мы 
опубликуем наш альбом стандартов, чтобы 
вы также могли заблаговременно с ним оз-
накомиться, проработать и начать предпри-
нимать необходимые действия на уровне 
участников платежной системы. 

Далее подробнее расскажу о системе бы-
стрых платежей, которую мы запускаем с 
конца января 2019 года. В международной 

Важный дальнейший шаг по развитию 
наших сервисов – с конца января 2019 
года, как мы планировали  
и анонсировали, запускаем сервис бы-
стрых платежей в платежной системе.

Еще в наших планах, как мы и 
говорили, перевод взаимодействий 
в рамках нашей платежной системы 
на стандарты, совместимые с 
международным стандартом ISO-20022. 
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практике под «быстрыми», «моментальны-
ми» или «мгновенными» платежами пони-
мается система безналичных переводов или 
платежей, прежде всего для расчетов между 
физическими лицами. Доступ к такому сер-
вису, как правило, обеспечивается в режиме 
24/7/365 дней в году с мгновенным или близ-
ким к мгновенному (буквально, в течение 
нескольких секунд) зачислению денежных 
средств от плательщика к получателю. Та-
кие системы реализованы во многих странах 
мира. Большинство стран там, где этого еще 
нет, работают над соответствующими проек-

тами, уже близки к реализации, либо имеют 
планы по внедрению таких сервисов в своих 
юрисдикциях. 

Банком России, Национальной системой пла-
тежных карт, Ассоциацией развития финан-
совых технологий и её банками-участниками 
в прошлом году также был инициирован та-
кой проект у нас в России. Оператором, рас-
четным банком этой системы будет выступать 
Центральный банк. Функцию платежно-кли-
рингового центра будет выполнять НСПК, ис-
пользуя свой опыт по построению карточной 
системы. 

Основными преимуществами конечной си-
стемы мы видим простоту и удобство иници-
ации платежа, в том числе с использованием 
в качестве идентификатора номера мобиль-
ного телефона. Это будет не единственный 
идентификатор: в перспективе мы планиру-
ем возможность осуществления платежей 
и по другим идентификаторам – e-mail, ID 
в социальных сетях и другим. Доступность 
сервиса, как и должно быть свойственно си-
стемам быстрых платежей, у нас будет обе-
спечена в режиме 24/7. Соответствующие 
доработки на уровне платежной системы 
уже реализованы. 

Система быстрых платежей – это будет тре-
тий сервис платежной системы Банка России. 
Важно отметить, что для кредитных органи-
заций также будет обеспечен межбанков-
ский расчет в режиме реального времени, 
без отложенного расчета. Мы этим самым 
минимизируем кредитные риски. 

Очень важным фактором является низкая 
стоимость операций для конечных потре-
бителей. Комиссия за перевод должна быть 
ниже предоставляемых в настоящее время 
клиентам. Сейчас мы завершаем работу над 
тарификацией. Я думаю, что на следующей 
неделе, после соответствующего принятия 
советом директоров конкретных тарифов, 
они будут опубликованы и доступны на сай-
те. Мы проинформуем вас об этом. 

Ранее, в рамках Финополиса мы говорили, 
что комиссия для банков не должна пре-
вышать 6 рублей, и взиматься она будет в 
равных долях с банка-плательщика и с бан-
ка-получателя. 

Еще хотела бы отметить, что мы уже сейчас 
на уровне технологических решений закла-
дываем, что обмен электронными сообщени-
ями между банками-участниками системы и 
операционным платежно-клиринговым цен-
тром НСПК реализован в форматах на базе 
стандарта ISO. Это позволит дальше ничего 
не перестраивать, имея в виду планы пере-
хода на данный стандарт взаимодействия в 
национальной платежной системе. 

По нашему видению, система быстрых пла-
тежей должна быть направлена в первую 
очередь на развитие рынка платежных ус-
луг, снятие межбанковских барьеров при 
переводах между физическими лицами, пре-
доставление простых, удобных, инновацион-
ных сервисов для потребителей финансовых 
услуг, повышение привлекательности безна-
личных расчетов и снижение их стоимости. 
Вот все характеристики и преимущества, ко-
торые будут свойственны этому сервису.

На первом этапе система будет предо-
ставлять возможность осуществления 
операций между физическими лицами 
или между счетами одного физического 
лица в разных банках. На следующем 
этапе будет обеспечена возможность 
осуществления расчетов и с участием 
юридических лиц (так называемые типы 
операций С2В), и при взаимодействии с 
государственными органами (операции 
С2G).
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Несколько слов о развитии проекта Систе-
мы передачи финансовых сообщений. На-
помню, что система была запущена в конце 
2014 года в целях снижения внешних рисков, 
обеспечения гарантированного и беспере-
бойного оказания услуг по передаче фи-
нансовых сообщений по внутрироссийским 
операциям, обеспечения единых принци-
пов и правил обмена сообщениями между 
участниками. В рамках СПФС уже тогда была 
реализована возможность передачи сооб-
щений в собственных форматах участников, 
контроль сообщений, возможность настрой-
ки списка собственных контрагентов, типов 
принимаемых от них сообщений. На сегодня 
участниками системы являются более 400 
пользователей. Это и банки, и Федеральное 
казначейство, и ряд крупных юридических 
лиц. Ежедневно через систему проходит 
более 30 тысяч сообщений. Подключение 
участников осуществляется по мере их тех-
нической готовности и заключения соответ-
ствующих договоров с Банком России, пре-
доставляющим эти услуги. 

На сегодняшний день техническая, организа-
ционная и правовая возможность также обе-
спечена. У нас уже есть первый зарубежный 
клиент, с которым заключен такой договор, 
и сейчас осуществляется взаимодействие по 
техническим аспектам. Также ведём взаи-
модействие с потенциальными участниками 

из других стран, которые сейчас обсуждают 
наш договор и проводят свои внутренние 
процедуры его согласования. Так что мы на-
деемся, что наша клиентская база будет рас-
ширяться и за счет иностранных участников. 

В рамках дальнейшего развития в первом 
квартале 2019 года будут реализованы стан-
дартные сообщения для клиентов-юриди-
ческих лиц, о чём нас просили наши поль-
зователи. Мы надеемся, что это поможет им 
наращивать, в том числе, объем трафика, 
передаваемого через СПФС. Это могут быть и 
платежные поручения, и получение выписок 
при взаимодействии с банком. По заверше-
нию второго квартала по плану должны быть 
реализованы также документы валютного 
контроля. Мы совместно с нашими клиента-
ми выработали план, последовательность 
реализации, исходя из приоритетов для кли-
ентов, исходя из которой с 2019 года мы на-
чинаем именно это. 

Кроме того, мы хотим продолжать совершен-
ствовать нашу договорную базу и перехо-
дить от двухсторонней формы договора, на 
которой мы сейчас работаем, к более легко-
му формату оферты. Поэтому сейчас работа-
ем над такой формой, чтобы клиентам было 
проще присоединяться к сервису. 

Не могу не сказать о нашей Национальной 
системе платежных карт. На сегодня у нас 
выпущено более 48 миллионов карт. Доля 
операций по этим картам составляет бо-
лее 13%. Был завершён перевод работников 
бюджетной сферы на карты «МИР». Проде-
лана очень серьезная, кропотливая работа в 
сотрудничестве банков, регулятора, органов 
исполнительной власти, что позволило обе-

спечить исполнение законов в установлен-
ные сроки. До конца года платежной систе-
мой «МИР» будут предоставлены сервисы 
для всех банков сервисы – МирPay и Sam-
sungPay. Они будут доступны банкам и их 
клиентам, которые смогут осуществлять пла-
тежи, используя свои мобильные телефоны. 
То есть, полномасштабно реализуется в пла-
тежной системе «Мир» то, что реализуется во 
всех платежных системах, – трансформация 
форм-фактора, когда для осуществления 
платежей всё больше используются мобиль-
ные телефоны.

Также планируется дальнейшее развитие 
программы лояльности платежной системы 
«МИР», в том числе за счет расширения пе-
речня участников и пользователей системы. 
Сейчас наши коллеги в платежной системе 
работают над новой стратегией, где среди 
прочего предусмотрены мероприятия по по-
вышению привлекательности их собствен-
ной программы лояльности. До конца этого 
года далее платежная система «МИР» про-
должит расширять свое присутствие в стра-
нах ЕАЭС и других. 

Речь идет о тех пенсионерах, которые в на-
стоящее время используют карты иных пла-
тежных систем. При этом сохранятся все 
возможности получения выплат и пенсий, 
которые предусмотрены действующим зако-
нодательством: иные счета, книжки, получе-
ние пенсии на дому. Пенсионеры будут сами 
выбирать тот способ получения пенсии, кото-
рый им удобен. 

Завершая выступление, хочу подчеркнуть, 
что отмеченные мной проекты – это, конеч-
но, далеко не все направления нашей работы 
в сфере развития национального платежно-
го пространства. 

Напомню, речь идет о регулировании новых 
игроков, поставщиков платежных приложе-
ний – регулирование платежных агрегато-
ров, требования к иностранным платежным 
системам, которые осуществляют трансгра-
ничные платежи, обеспечивают проведение 
этих операций на территории Российской 
Федерации, и ряд других законодательных 
инициатив, связанных с электронными ко-
шельками и так далее. Основной акцент в 
этих законопроектах – на обеспечении прав 
потребителей, информационной безопас-
ности и бесперебойности технологических 
сервисов; учёте участников, о которых мы 
говорим, в рамках реестров, которые в отно-
шении текущих игроков ведутся Централь-
ным банком. Буквально в ближайшее время 
законопроект будет представлен в Думу и 
начнется законопроектный цикл. 

В области стандартизации и унификации мы 
продолжим свою работу. 

Напомню, что есть еще одна дата, 
установленная законодательством, 
– до 1 июля 2020 года должен быть 
завершен переход еще одной категории 
граждан – пенсионеров – на карты 
«МИР». 

Я анонсировала в прошлом году  
на Форуме, что мы готовим изменения  
в 161-й закон. Могу сказать, что мы 
успешно продвигаемся в этом направ-
лении и уже завершили эту работу. 
Надеюсь, что уже на днях законопроект 
будет внесен в Думу. 

Законодательно была установлена 
возможность получения услуг СПФС не 
только резидентами, но и иностранными 
участниками. 

В целях повышения уровня STP-процес-
сов будем продолжать нашу деятель-
ность по переводу на стандарты ISO 
не только в рамках нашей платежной 
системы, но и в целом национальной 
платежной системы. 
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Будет продолжен анализ международной 
практики внедрения IBAN в целях оценки 
возможности перехода на него и у нас. Также 
на уровне национальной платежной системы 
планируем принятие еще одного стандарта – 
по QR-кодам для расширения возможностей 
осуществления платежей с использованием 
такой технологии. 

Конечно, продолжится работа по развитию 
нашей платежной инфраструктуры. Это и 
НСПК, и система передачи финансовых сооб-
щений, запуск и дальнейшее развитие сер-
виса быстрых платежей в рамках платежной 
системы Банка России. 

И еще одно направление, о котором несколь-
ко слов говорила выше, – это международное 
сотрудничество, в первую очередь, с нашими 
ключевыми партнерами – странами ЕАЭС, 
БРИКС и другими. 

Мы, безусловно, как и раньше, будем учи-
тывать мнение представителей банковского 
сообщества при формировании дальнейших 
направлений развития национальной пла-
тежной системы. Уверена, что именно такой 
формат взаимодействия, с одной стороны, 
позволяет быстрее и более гибко отвечать 
на стоящие перед нами вызовы, с другой сто-
роны, учитывать интересы всех вовлеченных 
сторон, в целом обеспечивать финансовую 
стабильность банковской системы. 

В заключении своего выступления я хочу по-
желать всем участникам Форума успешной и 

плодотворной работы. Я видела программу, 
в ней действительно затрагивается много 
интересных тем и вопросов. И я думаю, что 
те решения и предложения, которые будут 
выработаны, мы с удовольствием будем их 
обсуждать. Думаю, что многие из них найдут 
отражение в нашей совместной деятельно-
сти. Спасибо.

Эльман МЕХТИЕВ: Вы несколько раз упомя-
нули ISO-20022 и принятие стандартов Бан-
ка России, приближенных или максимально 
соответствующих ISO20022. Нельзя ли более 
детально рассказать, зачем и когда и какие 
шаги будет предпринимать Банк России по 
этому стандарту и по вещам, приближенным 
к нему.

Алла БАКИНА: Переход на этот международ-
ный стандарт в настоящее время является 
частью нашей действующей стратегии. До-
статочно много работы уже было проделано, 
и мы планируем дальше двигаться в этом 
направлении. У нас на национальном уровне 
были сформированы общие подходы к вне-
дрению стандарта, разработан план работ по 
этому направлению внутри Банка России. 

Я напомню, что у нас уже принято 2 нацио-
нальных стандарта в этой области: стандарт, 
который отражает общие подходы, и прави-
ла обмена финансовыми сообщениями при 
переводе денежных средств по инициативе 
плательщика. же разработан и согласован на 
площадке 122 технического комитета третий 
стандарт, который касается прямого дебета. 

Я надеюсь, что он в ближайшее время тоже 
будет принят и опубликован. Далее шаг за 
шагом мы будем внедрять эти стандарты. 

Здесь важно понимать, что не только Цен-
тральный банк и поднадзорные банки задей-
ствованы в этом процессе. Еще очень важно 
скоординироваться с другими ведомствами. 
Мы начали эту работу. У нас задача, скажем 
так, сделать национальный план перехода 
всех участников, ведомств, регулятора на 
этот стандарт. По срокам, естественно, син-
хронизируемся с международной уполно-
моченной организацией, которая отвечает 
за внедрение стандарта. Мы уже начали об-
суждение для того, чтобы понимать, как по 
всем странам будет осуществляться переход, 
какими этапами, чтобы, заранее идя в этом 
направлении, понимать, какими темпами, 
как, куда мы движемся, и в какую конечную 
точку мы придем. 

Это упростит взаимодействие, оптимизирует 
операционный процесс и, в конечном счете, 
сделает более эффективной автоматизацию.

Эльман МЕХТИЕВ: Вы упомянули, что резко 
возросло количество пользователей карт 
«МИР» и транзакций по ним. Но как банкиры 
мы привыкли, что самые «вкусные» транзак-
ции – за рубежом. Сейчас, к сожалению, я 
могу назвать только одну страну, где это воз-
можно, – Армения. Когда ждать транзакций в 
других странах?  

Алла БАКИНА: Надо понимать, какое количе-
ство нашего населения выезжает заграницу, 
то есть число тех, кому этот продукт будет 
интересен. В последний раз я видела цифру, 
что, по данным выдающего у нас загранпа-
спорта ведомства, порядка 10-12-15% граж-
дан имеет загранпаспорт. 

Вообще, впервые возможность распла-
чиваться картами «МИР» за рубежом 
у нас появилась еще в 2015 году, тогда, 
когда мы заключили кобейджинговый 
договор с системой MasterCard. Ряд бан-
ков выпускает карты «МИР – Maestro». 

Мы и с другими международными платежны-
ми системами заключили соответствующие 
кобейджинговые договоры. Это и китайская 
платежная система, и ряд других. На сегодня 
российские банки имеют возможность пред-
лагать своим клиентам достаточно широкий 
и разнообразный вариант кобейджинговых 
инструментов, когда карта на территории 
Российской Федерации работает, как наша 
национальная, за рубежом – по правилам и 
тарифам той платежной системы, с кем за-
ключен кобейдж. Единственное, держатель 
должен понимать, где та или иная платежная 
система принимается. Хотя эти международ-
ные платежные системы сейчас достаточно 
широко представлены и в Европе, и в Азии, и 
в других странах. 

Если говорить не о кобейджинговой форме 
взаимодействия, то на пространстве ЕАЭС 
платежная система «МИР» работает в рамках 
разных форм сотрудничества. Это и Белорус-
сия, и Армения, и Киргизия, и Казахстан. С 
Арменией такая возможность уже реализо-
вана, карты там работают. Завершается реа-
лизация аналогичного проекта с Киргизией, 
и мы надеемся, что до конца этого года там 
начнут принимать «МИР». Уже подписана де-
тальная дорожная карта с белорусской пла-
тежной системой БЕЛКАРТ. В течение сле-
дующего года мы будем реализовывать там 
проект. В Казахстане нет своей собственной 
национальной платежной системы, поэтому 
платежная система «МИР» работает с от-
дельными банками. Соглашение подписано с 
группой ВТБ, которая представлена за рубе-
жом. Кстати, в Белоруссии карта «МИР» уже 
работает в сети ВТБ. С казахстанским ВТБ 
было подписано подобное соглашение. Мы 
надеемся, что в самое ближайшее время они 
начнут открывать свои сети. 

То есть, это планомерная работа, которая 
требует решения и технических, и органи-
зационных вопросов, но я считаю, что мы 
движемся достаточно успешными темпами. 
Страны ЕАЭС – только одно из направлений. 
Подписано соглашение с одним из турецких 
банков, с другими ведутся переговоры. Есть 
нюансы с точки зрения тарифов, форм вза-
имодействия и этапности традиционные, но 
по всем традиционным туристическим на-
правлениям, куда выезжают наши граждане 
на отдых и по другим своим мероприятиям 
(Турция, Таиланд, Эмираты, Вьетнам, ряд 
других стран), работа осуществляется. Я на-
деюсь, что в следующем году мы уже будем 
видеть и дальнейшее развитие в этом на-
правлении.

Эльман МЕХТИЕВ: Главная тема Форума в 
этом году – это конкуренция. Нам всем неод-
нократно приходилось сталкиваться с лоб-
бизмом со стороны других индустрий темы, 
что Банк России или законодатель должен 
ввести регулирование тарифов в платежной 
сфере. Хотелось бы понять отношение Банка 

Ну а цель всего этого очень сложного 
упражнения – то, что нам необходимо 
переходить на безбумажные техноло-
гии, на минимальное количество  
(а в идеале – на исключение) конверта-
ций одних форматов в другие. 
То есть, все должны начать разговари-
вать на одном универсальном языке. 
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России по этому вопросу. Нужно ли вводить 
такое регулирование, которое работает на 
одну индустрию и, соответственно, не при-
ветствуется другой индустрией?

Алла БАКИНА: Действительно, вопрос неод-
нократно обсуждался, на нас выходили раз-
ные участники, проводили мы и неформаль-
ные обсуждения этого вопроса. 

Очень важно понимать, что взаимоотноше-
ния в эквайринговой индустрии – это очень 
сложный, многогранный механизм. Не мне 
вам рассказывать, что эквайринговая комис-
сия состоит из двух частей. Большая часть, 
так называемое межбанковское вознаграж-
дение идет на осуществление различных 
стимулирующих выплат держателям со сто-
роны банка-эмитента, покрытие расходов 
программ лояльности, финансирование кре-
дитных продуктов, на всё, что стимулирует 
эмиссию. 20% торговой уступки покрывает 
операционные расходы банков-эквайе-
ров на поддержание и обслуживание POS-
терминальных сетей. 

У нас как регулятора позиция не измени-
лась. Она озвучивалась руководством, и 
я тоже её сейчас подтвержу. Банк России 
не планирует вводить регулирование в 
этой области. 

И здесь нужно искать другие решения, 
не такие жесткие и не такие однобокие, 
как введение регулирования. Тем более, 
что есть много зарубежных примеров, 
когда регулирование имело, фактиче-
ски, обратный эффект. Поэтому, в моём 
понимании, нужно смотреть в другом 
направлении. Это и активизация анти-
монопольной службы по демонополиза-

Зарубежные примеры введения регулиро-
вания показывали, что там, где участники 
недополучали эти средства, когда их искус-
ственно снижали, фактически возмещали 
их за счет клиента через другие вещи. Шло 
увеличение стоимости обслуживания карт, 
стоимости обслуживания устройств, эмитен-
ты сворачивали свои программы лояльности. 
Тем самым наблюдалось сокращение эмис-
сии и количества операций, что явно совер-
шенно не та задача, которую хотели решить 
регулированием. Так что очень важно со-
блюсти баланс интересов и торговых сетей, 
которые предоставляют услуги, и мотиваци-
онную поддержку для банков, которые пре-
доставляют платежные инструменты своим 
клиентам. 

Поскольку на Форуме заданы такие акценты 
обсуждения конкуренции, я думаю, что эту 
тему вы тоже будете обсуждать. 

ции рынка, где уже есть целая система 
мероприятий. Это увеличение числа 
различных игроков, увеличении доли 
национальных платежных инструмен-
тов, появление альтернативных систем 
и способов оплаты. В частности, если 
мы говорим о системе быстрых плате-
жей, то она также представляет аль-
тернативный способ, который должен 
содействовать решению, в том числе, и 
решению этой задачи.
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Ирина АКИМОВА: В настоящее время рынок 
платежных услуг находится в стадии актив-
ного развития, что связано в том числе с циф-
ровизацией, а также с тем, что данный рынок 
отличается многообразием участников. Сам 
факт, что мы сегодня обсуждаем развитие 
конкуренции на платежном рынке, говорит 
о том, что начальную стадию формирования 
он уже прошел и, скорее всего, находится в 
стадии активного и – местами – взрывного 
роста. Поэтому закономерно, что, как и на 
любом другом рынке, появляются проблемы, 
которые необходимо решать, в том числе и 
для стимулирования конкуренции, которая 
является одним из факторов его дальнейше-
го развития. 

Проблем, которые могут стать препятстви-
ем для развития рынка и конкуренции, до-
статочно много. Это и появление у ведущих 
игроков значительной рыночной власти, ко-
торая может приводить к злоупотреблениям, 
проявление недобросовестных практик и 
многое другое. Поэтому нужно обсуждать и 
принимать определенные решения. Влиять 
на развитие конкуренции можно в том числе 
путем совершенствования нормативно-пра-
вовой базы и, конечно же, инфраструктуры 
взаимодействия между бизнесом и регуля-
торами. Центральный банк и Федеральная 
антимонопольная служба в настоящее время 

ведут активный диалог, который направлен 
на развитие конкуренции. 

В рамках данной сессии мы бы хотели осве-
тить основные проблемы и вопросы, которые 
сейчас прорабатываются в данном направле-
нии. 

Евгений БОЛЬШАКОВ: Правительственная 
программа развития цифровой экономики 
породила новые вызовы, в том числе и в фи-
нансовой сфере. Безусловно, законодателю 
надо как-то реагировать на меняющуюся си-
туацию. Людмила Николаевна, расскажите, 
пожалуйста, про это.

Людмила БОКОВА: Замечательный форум 
и замечательно, что поднимается тема, свя-
занная с нормативным регулированием тех 
процессов, участниками которых мы с вами 
являемся, причем не только с позиции долж-
ностных обязанностей, но и как граждане 
Российской Федерации. Для меня как пред-
ставителя Верхней палаты Парламента и на-
шего комитета очень важны происходящие 
в настоящее время процессы, связанные с 
форматами цифровизации взаимодействия 
гражданина, бизнеса и государства. Этот 
триумвират очень сложен. И для нас очень 
важно в современных условиях найти опре-
деленный баланс. 

Основные моменты, которые связаны с нор-
мативным регулированием, заложены в пер-
спективных и стратегических документах, 
одним из которых является принятая указом 
президента РФ Стратегия развития инфор-
мационного общества до 2030 года. Там век-
тор движения достаточно широко отражен. С 
другой стороны, у нас есть конкретная про-
грамма – программа-минимум, «Цифровая 
экономика», в рамках которой большой сег-
мент уделен как раз нормативному регули-
рованию. В ней более 50 законопроектов и 
идет действительно серьезное обсуждение 
правового поля. 

При этом мы должны понимать, что цифро-
вая экономика предъявляет новые требова-
ния к законам. Я как законодатель ощущаю, 
каким образом должно подстраиваться под 
эти процессы нормативное регулирование. 
У меня сложилось четкое понимание, что то, 
как мы привыкли подходить к отраслевому 
регулированию, уже не работает. Раньше мы 
все пропускали через призму отрасли, в рам-
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На мой взгляд, в вопросе нормативного 
регулирования на первое место выходит 
целесообразность принимаемых реше-
ний, их своевременность и сбалансиро-
ванность. 
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ках отрасли рассматривали регулирование. 
И в этих рамках все было понятно: правоот-
ношения, объекты и предмет правового ре-
гулирования. Сегодня все не так. 

Задача сложная, но нам как нормотворцам 
мимо этого вызова пройти нельзя, нужно ка-
ким-то образом поддержать отрасль и найти 
баланс. 

На какие вызовы цифровой экономики пы-
таемся дать ответы с помощью регуляторики 
в настоящий момент? Сегодня на площадке 
Форума будет обсуждаться взаимодействие 
между операторами сотовой связи и банка-
ми, платежными системами. Это совершенно 

полярные отрасли, но сегодня настало время, 
когда они могут обогащать друг друга для 
решения конкретных задач. Одной из таких 
задач мы как государство ставим защиту по-
требителей и обеспечение на самом высоком 
уровне безопасности их денежных средств. 

Этот вопрос не вчера возник, он был очень се-
рьезно проработан экспертным сообществом 
и серьезно формализован в конкретных 
законодательных актах. Совет Федерации 
выступил с законодательной инициативой, 
чтобы дать возможность операторам связи 
обмениваться с банковским сообществом 
данными по абоненту (который обычно яв-
ляется и абонентом сотовой связи, и в то 
же время клиентом платежной системы или 
банка), в частности данными о его техниче-
ском статусе. Если рассматривать судебную 
практику, чаще всего мошеннические дей-
ствия происходят с подменой SIM-карт. По-
чему в таком случае не дать операторам пра-
во предупреждать банковское сообщество о 
том, что статус абонента изменился, чтобы 
минимизировать расходные обязательства 
в виде судебных решений и сделать ситуа-
цию гораздо комфортной и безопасной для 
клиента банка и абонента сотовой связи. Мы 
предложили законодательное регулирова-
ние, и идет серьезное обсуждение, в которое, 
думаю, вы так или иначе будете вовлечены, 
взаимодействие достаточно открытое. 

Эффективность такого правового регулиро-
вания зависит от многих показателей, в том 

числе и от того, какой технологический меха-
низм будет заложен в схему взаимодействия. 
Казалось бы, все просто: банк и оператор 
прописали обязательства – но нет. Как техни-
чески они будут взаимодействовать – для нас 
тоже очень важно. Я выскажу свое мнение 
как нормотворец: мне кажется, должно быть 
много вариантов взаимодействия. В услови-
ях рынка и конкуренции, наверное, это будет 
более правильное решение, чем какой-либо 
единый подход, единая централизация. 

Я думаю, что специалисты и эксперты как раз 
могут эти варианты найти. 

У нас есть площадка в Совете Федерации – 
Комиссия по развитию информационного 
общества, где мы стараемся обсуждать эти 
темы. Если обобщить, основная задача оста-
ется одна – создать такие инструменты, и за-
конодательные, и технологические, которые 
позволят всем участникам самостоятельно 
выбрать тот набор опций, который для них 
интересен, целесообразен, и, с одной сторо-
ны, создает конкурентные преимущества, а 
с другой стороны, служит достижению кли-
ентоориентированных целей и операторов 
сотовой связи, и банковского сообщества. 
Тогда, я думаю, цифровая экономика и циф-
ровизация, которая обсуждается у нас, будет 
сбалансирована, и мы как нормотворцы бу-
дем стараться рассуждать не ограничитель-
ными параметрами, а с позиции развития.

Евгений БОЛЬШАКОВ: Вы сказали, что безо-
пасность пользователей – один из приорите-
тов законодателя, что понятно. В остальном у 
меня сложилось впечатление, что вы придер-
живаетесь либертарианского подхода и счи-
таете, что отрасль здесь может регулировать 
себя сама. А может ли законодатель дать 
какие-то стимулы для развития или этого не 
требуется?

Людмила БОКОВА: В законодательстве 
должны быть определены базовые параме-
тры. Прежде всего любой закон должен от-
вечать определенным требованиям, предмет 
этого закона должен быть понятен для всех. 
Объекты и правоотношения мы тоже должны 

Классическая форма нормативного 
отраслевого регулирования не работа-
ет. Поэтому сегодня мы выходим на то, 
чтобы в нормативном регулировании 
совместить разные отрасли для решения 
определенных задач. Как рынок стирает 
между отраслями границы, так же и нор-
мативные документы должны быть даже 
не на стыке отраслевого регулирования, 
а совмещать регулирование разных от-
раслей в одном нормативном документе. 

Должны быть единые правила, но 
варианты решения и согласования этих 
правил и взаимодействия могут быть 
разные. 

Также важным для нас является в по-
ставленных целях, чтобы конечным бе-
нефициаром был клиент. Насколько он 
будет защищен, – технологически и за-
конодательно, – настолько мы сможем 
дать ответы на вызовы информацион-
ного общества, связанные с процессом 
цифровизации.
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прописать. В моей практике очень много за-
конов. Они сложные, но с ними интересно ра-
ботать. Их нельзя отнести к либертарианству. 
Все-таки есть правовые понятия: позитивное 
право, позитивные законы. В этой парадигме 
и стоит говорить, когда мы говорим о цифро-
вой экономике. Потому что у нас много век-
торов: государство должно отстаивать свои 
интересы, гражданин – свои интересы. Его 
право и его возможность выбора тоже долж-
ны быть представлены. Гражданин мерит эти 
задачи в том числе, исходя из своих экономи-
ческих возможностей и потребностей. У ко-
го-то они могут быть широко представлены, 
часть населения испытывает сложности в 
материальном плане. И чем меньше мы бу-
дем залезать в карман наших потребителей 
и более гибкие модели будем создавать, тем 
лучше будет развиваться рынок и повышать-
ся благосостояние наших граждан. Бизнес 
здесь тоже должен быть участником.

Закон должен описывать правовые отно-
шения. Все остальное – как правило, подза-
конное нормативное регулирование, и оно 
должно быть вариативным – могут присут-
ствовать разные варианты и опции. Отрас-
левое регулирование должно работать на 
подзаконных актах. 

Потому что мы прекрасно понимаем, что, к 
примеру, базы данных по-разному форми-
руются и находятся на разной степени раз-
вития. Чтобы взаимодействие происходило, 
нужно также иметь в виду технологические 
моменты – как и по каким принципам рабо-
тает отрасль. И законодателю без эксперт-
ного сообщества порой бывает сложно при-
думать эти модели. Диалог и коммуникация 
должны быть на очень высоком уровне.

Ирина АКИМОВА: На ваш взгляд, какая бы 
была максимально эффективная форма вза-
имодействия законодателей с участниками 
рынка? И в настоящий момент, если возника-
ет конфликт интересов, как вам удается вы-
ходить из таких ситуаций? 

Людмила БОКОВА: Уже сложилась опреде-
ленная традиция. Еще в 2011 году у нас была 
создана на площадке Совета Федерации Ко-

миссия по развитию информационного об-
щества. Она была создана для обсуждения 
предыдущей Программы развития информа-
ционного общества. Сейчас у нас есть Стра-
тегия развития информационного общества 
до 2030 года. Мы взяли на себя задачу об-
суждать стратегические параметры. Если мы 
выходим в итоге на законодательное регу-
лирование, то для меня очень важна прин-
ципиальная позиция: мы работаем открыто, 
приглашая отрасль к диалогу, но при этом 
очень требовательно к этому диалогу отно-
симся. Если есть критика, то нужно доказать, 
что называется, с ручкой в руках поработать 
над документом. 

Для нас очень важна открытость позиции. 
Коммуникационная площадка у нас есть – 
более 200 экспертов взаимодействуют на 
этой площадке по разным вопросам. 

На то мы и парламент – мы должны гово-
рить, эту дискуссию вести. Это порой бывает 
сложно, но опыт показывает, что те законы, 
которые мы создали в отраслевом регулиро-
вании, к примеру, по телекому, работают. Я 
не хвалю себя, но многими законами я гор-
жусь. Потому что они родились не благода-
ря, а вопреки. И когда чувствуешь, что они 
работают и приносят пользу, то это здорово. 
Для меня любой закон, который идет за моей 
подписью – это как ребенок. Мы наблюдаем, 
как он растет, формируется и как его можно 
изменить, опять же, исходя из диалога с от-
раслью. Во всяком случае, такая позиция. Не 
всегда слышат, но мы тем не менее стараемся 
убеждать.

Ирина АКИМОВА: Говоря о конкуренции, 
нельзя не упомянуть указ президента, в ко-
тором в конце прошлого года был утвержден 
национальный план по развитию конкурен-
ции. Этим документом конкуренция возведе-
на в ранг национального приоритета. Также 
этим документом правительство возложило 
некоторые полномочия в области разви-
тия конкуренции на финансовом рынке на 
Центральный банк и Федеральную анти-
монопольную службу. Сроки им выделены 
достаточно сжатые, некоторые материалы 
должны быть представлены уже в первом 
квартале 2019 года. 

Владимир, расскажите пожалуйста, как у вас 
идет работа. Как мы знаем, Центральным 
банком был подготовлен доклад о состоянии 
конкуренции на финансовом рынке. Какие 
были сделаны выводы и какие будут пред-

приниматься меры для развития конкурен-
ции?

Владимир ТАМОЖНИКОВ: Был Указ Прези-
дента, выпущенный в конце прошлого года. 
Он высоко оценен профессиональным со-
обществом как закладывающий фундамент 
под большую работу по развитию конкурен-
ции. По итогам Указа была сформирована 
дорожная карта развития конкуренции. Она 
была утверждена правительством летом это-
го года. Карта охватывает все рынки, и там 
есть четвертый раздел – по развитию кон-
куренции на финансовой рынке. Это целый 
комплекс мероприятий с конкретными да-
тами, сроками и мерами реализации. Сроки 
действительно очень короткие, но я надеюсь, 
мы за них не выйдем. При этом для нас прио-
ритет – это качество.

Что касается платежных услуг и переводов, 
один из пунктов – создание равных условий 
для осуществления переводов с банковских 
счетов физических лиц на счета третьих лиц, 
открытых как в одной организации, так и в 
различных кредитных организациях. Форма 
исполнения этого пункта – это доклад, при-
чем мы хотим расширить суть этого доклада. 
Сейчас Банк России выстраивает процесс по 
развитию конкуренции на финансовом рын-
ке и перестраивает подход к этому важному 
делу. Совместно с ФАС мы решили подгото-
вить более концептуальный и серьезный 
доклад по состоянию конкуренции в сфере 
платежей и переводов. Он, возможно, станет 

основой для реализации сразу нескольких 
пунктов дорожной карты. В настоящее время 
мы его готовим и у нас есть первые резуль-
таты. До завершения еще осталось некоторое 
время, и мы хотим сделать комплексное ис-
следование отрасли и посмотреть ее текущее 
состояние: куда движется отрасль, каким об-
разом конкурируют субъекты в этой отрасли, 
каков портрет потребителя, каким образом 
потребитель делает выбор при совершении 
платежа или другой услуги по переводу 
средств. По итогам мы хотим дать комплекс 
предложений по развитию конкуренции в 
данной области. Мне кажется, это будет тот 
самый комплексный подход, которого нам 
часто не хватает. Часто мы берем только 
фрагмент и из него строим целую картину, 
которая в итоге не совпадает с действитель-
ностью. 

Мы хотим опубликовать первый доклад в 
первом квартале 2019 года. Это будет наш 
«пробный камень» в будущем подходе Цен-
трального банка к работе с конкуренцией, 
после чего мы возьмемся и за другие секто-
ра отрасли. Мы начали с платежной сферы 
– для нас это очень важный компонент. На 
слайде приведены некоторые количествен-
ные показатели, которые мы могли бы пока 
обсудить. Самый главный вывод, который 
можно из них сделать, что доля наличных 
падает, объемы безналичных операций с 
платежными картами растут, причем, растут 
экспоненциально. Средний размер операции 
снижается и нам еще есть куда расти. И, зна-

Повторюсь, с моей точки зрения, должны 
быть гибкие модели. 

Нельзя сегодня разбивать правовое поле 
на отрасли: базовые законы должны 
содержать межотраслевое взаимодей-
ствие, а уже подзаконные акты могут 
содержать чисто отраслевое регулирова-
ние для сближения отраслевых позиций. 

Если возникает конфликтная ситуация 
в плане регуляторики, то она должна 
разрешиться компромиссными решения-
ми, для сближения позиций тоже нужно 
открыто говорить. 
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чит, текущее состояние конкуренции в этой 
сфере не является приговором, поскольку, 
как многим из вас известно, в динамично 
развивающейся отрасли на растущем рын-
ке начальное состояние конкуренции – это 
лишь начальная точка, и дальнейшее разви-
тие будет зависеть от системы правил, кото-
рые будут установлены. 

Структура рынка пока не радует с формаль-
ной точки зрения. С другой стороны, это сим-
птоматика, а не диагностика. Симптомы мо-
гут быть вызваны разными причинами. 

Как вы видите, с формальной точки зрения 
нам есть, куда развиваться, и точно есть, что 
менять.

Профиль потребителя и его предпочтения 
мы пока еще изучаем – каким образом по-
требитель делает выбор на рынке платеж-
ных услуг и услуг переводов, что им движет, 
какими формами и инструментами он поль-
зуется. Некоторые выводы мы уже сделали. 
Сейчас основным инструментом являются 
банковские карты, которые в подавляющем 
большинстве случаев люди получают через 
зарплатный проект. Вторая по популярности 
– социальная карта. 

После изучения мы представим на обсужде-
ние публики окончательные выводы в пер-
вом квартале 2019 года. 

В дорожной карте есть мера по развитию кон-
куренции в зарплатных проектах, и у нас есть 
некоторые предложения, которые мы также 
прорабатываем. Речь идет о том, что сейчас 
называют «зарплатным рабством», когда че-
ловек через работодателя получает карту и у 
него мало выбора. Часто работодатель давит 
на работников, но даже если не давит, есть 
ментальный барьер, чтобы пойти и узнать, 

как это сделать, написать заявление, что-
бы куда-то перейти, под неодобрительные 
взгляды работодателя – существенный ба-
рьер для того, чтобы что-то менять. Получив 
«зарплатную» карту, человек пользуется ей 
для переводов, платежей. И в этом же бан-
ке, поскольку вынужден иногда приходить 
в офис для решения каких-либо проблем, 
покупает другие финансовые продукты. В 
целом, серьезный барьер для повышения 
мобильности потребителя. 

У нас есть мера и пока мы ее прорабатываем: 
может быть, крупным работодателям стоит 
предоставлять работникам выбор из двух-
трех зарплатных проектов. Тут важна помимо 
декларирования цели и операционная часть: 
если мы обеспечим, что это будет не просто 
формальное соответствие требованиям, а 
действительно операционное – если рабо-
тодатель будет это делать, и у работника по-
явится свободный выбор, то это заработает.

Вторая интересная мера, которая тоже есть в 
нашей дорожной карте по конкуренции, – со-
здание равных условий. Существует, что ин-
тересно, межрегиональная дискриминация, 
когда внутри одного банка перевод делается 
в одном регионе по одной стоимости, а в дру-
гом регионе (формально, это могут разные 
юридические лица, но для потребителя это 
технически один и тот же банк) по другой, 
получается какая-то комиссия. Она вызыва-
ет социальное раздражение, она не очень 
объяснима, хотя, конечно, какие-то издержки 
есть, но, с другой стороны, эти издержки не 
в полной мере соответствуют уровню того 
тарифа. И это то, что точно снижает мобиль-
ность потребителя, мобильность его денег, а, 
значит, ухудшает конкуренцию. 

Еще один вопрос – межбанковская дискри-
минация. Перевод внутри банка и перевод 
из банка в другой банк чаще всего тарифи-
цируется по разным ставкам. Обычно вну-
трибанковский перевод – это 0%, а внебан-
ковский перевод – это уже какой-то процент. 
Интересная мера была предложена – вырав-
нивание тарифа по переводам вне и внутри 
банка. Цель – снижение барьеров мобильно-
сти для потребителя. Даже если потребитель 
был вынужден получить зарплатную карту в 
одном банке, но ему нравится другой банк, 
он мог бы пользоваться картой второго бан-
ка, для чего ему достаточно было бы пере-
бросить средства на нее с зарплатной карты. 
Но если есть барьер в виде высокого и значи-
мого для потребителя тарифа, человек либо 
вынужден оставаться в рамках «зарплатно-
го» банка, либо есть другой субститут, кото-
рый мы наблюдаем на рынке: физические 
лица просто ходят, снимают деньги в банко-
мате одного банка и несут их, рискуя своим 
здоровьем и тратя свое время, в другой бан-
комат или отделение другого банка. Причем, 
эти потоки идут в обоих направлениях. Пока 
мы только исследуем структуру этих потоков, 

но уже вырисовывается картинка, что это не 
какой-то однонаправленный поток. Де-факто 
люди в равных соотношениях носят из банка 
в банк, из банкомата в банкомат и в отделе-
ния руками эти деньги. 

Не знаю, свободная ли это рука рынка, или 
это его неэффективность, но такой эффект 
ухудшает положение всех. Принять человека 
в отделении – это затраты в 70-100 рублей. 
Второе – банкоматы нужно содержать: за-
щищенность, денежное обращение, инкасса-
ция. Третье – это затраты самого физлица на 
то, что он пошел, полдня потратил. А вдруг на 
него напали, тогда вообще получается целая 
трагедия. Тем не менее чаще всего мелкие 
суммы потребители переводят, несмотря на 
процент, а крупные суммы носят руками, что 
для всех участников процесса его удорожает. 

Мы предлагаем решение, которое может сни-
зить издержки и для бизнеса, и для потреби-
теля и, в конечном счете, снизить барьеры 
для переключения потребителя. 

Добавлю еще раз, что мы делаем сценарный 
анализ последствий, потому что не все одно-
значно, разные участники могут по-разному 
реагировать. Речь идет о выравнивании та-
рифа внешнего и внутреннего платежа. При 
этом тариф в разных банках может быть 
разным, и, таким образом, банки могут кон-
курировать между собой. Чтобы учесть все 
риски для потребителя, мы хотим детально 
проанализировать несколько сценариев, как 
может развиваться ситуация, чтобы мы не 
пришли к тем последствиям, которые мы не 
закладывали.

Ирина АКИМОВА: Сегодняшние спикеры 
говорили о том, что жесткое регулирова-
ние на рынке платежных систем достаточно 
преждевременно, и от такого жесткого регу-
лирования нужно отходить и искать альтер-
нативные способы. А в широком смысле Цен-
тральный банк какой подход к этому имеет? 
Вы за регулирование или за «свободную 
руку» рынка? Как вам видится баланс между 
регулированием и «свободной рукой» рын-
ка?

Владимир ТАМОЖНИКОВ: Я могу потеоре-
тизировать по поводу «невидимой руки» и, 
может быть, стоит это сделать, потому что 
некоторые люди действительно видят про-
тивопоставление между регулированием и 
свободой рынка. 

На самом деле сам по себе рынок – это систе-
ма взаимоотношений экономических субъек-
тов, включая комплекс правил этих взаимо-
отношений. Свобода рынка, когда нет закона 
и никто никого не карает за то, что он кого-то 
ограбил или убил, – это неправильное пони-
мание того, что является либертарианством. 

Есть простые стимулы, на которых экономика 
развивается. Они обкатаны и их эффектив-
ность доказана во всем мире. Если человек 
видит связку между тем, что он сделал, и тем, 
что получил, то это важный стимул, который 
нужно поддерживать. Если эту связку нару-
шить, то стимул перестает работать. 

Мы должны понимать, зачем мы вводим ту 
или иную меру, мы должны понимать все по-
следствия, если мы что-то делаем. Если мера 
направлена на защиту потребителей, и если 
решается действительно значимая пробле-
ма, то нужно ее вводить даже, если это где-то 
помешает бизнесу. Но мы должны понимать, 
что это в интересах потребителя, чтобы этот 
бизнес развивался. Каждый раз это предмет 
той же дискуссии, которую мы ведем в том 
числе и с парламентариями. Это важный ко-
нечный продукт обсуждения, формой кото-
рого является наше сегодняшнее выступле-
ние. 

Евгений БОЛЬШАКОВ: Насколько я понимаю, 
сейчас вы готовите доклад по вопросам эк-
вайринга. Хотелось бы вас спросить, так как 
тема закрытая с точки зрения получения ин-
формации, есть ли потребность в дискуссии 
и привлечении научного и экспертного сооб-
щества к подготовке доклада?

Владимир ТАМОЖНИКОВ: Мы с ФАС об-
суждаем возможность сделать все в рамках 
одного доклада – и платежи, и переводы, и 
эквайринг. Это очень близкие и взаимосвя-
занные темы. 

Рыночная информация закрытая и это глав-
ный ограничитель и то, почему подготовка 
занимает время. Не хочется давать предло-
жения, не имея всей информации. Поэтому 
помощь рыночных участников, экспертов и 
людей, обладающих операционным знани-
ем на этой стороне, просто бесценна. У нас 
будет серия встреч для того, чтобы обкатать 
все наши идеи и понять те вещи, которые мы 

Цель нашей работы по конкуренции в 
настоящий момент – найти причины, 
провести диагностику текущего состоя-
ния рынка. 

Получается интересная связка, что эмис-
сия зарплатных карт де-факто опреде-
ляет полностью состояние конкуренции 
на рынках переводов, эквайринга, плате-
жей и даже кредитования. Интересный 
межотраслевой эффект, когда решение 
проблемы в смежном секторе может 
привести к повышению конкуренции 
на рынке платежей и переводов. Но это 
предварительные данные. 

Мое видение заключается в том, что сво-
бода рынка и «невидимая рука» – это 
система правильных стимулов, которые 
должны работать. 

Естественно, мы за сохранение подоб-
ных стимулов. Мы не хотим подменить 
эти стимулы какими-то нормативными 
требованиями, которые разрывают 
связки, стимулирующие развитие. 
Регулирование, его жесткость или не-
жесткость должны быть обоснованными 
– это главный критерий. 
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не понимаем и без которых было бы преж-
девременно давать рекомендации по изме-
нению законодательства и регулированию 
этой сферы. 

Евгений БОЛЬШАКОВ: Ольга, я так пони-
маю, что от лица ФАС над этими вопросами 
совместно с Центральным банком работаете 
вы? У вас как у регулятора какой взгляд на 
эти вопросы?

Ольга СЕРГЕЕВА: В самом начале хотела бы 
поприветствовать присутствующих. Форум 
– действительно хорошая площадка, чтобы 
обсудить вопросы, которые волнуют рынок и 
регуляторов.

Тема моего выступления – основные направ-
ления деятельности ФАС по развитию кон-
куренции. С одной стороны, упоминавший-
ся выше Доклад и основные направления 
деятельности определяются планом работ, 
определенных Правительством, а, с другой 
стороны, есть текущие задачи, которые мы 
выполняем. И я хотела бы обратить внима-
ние, что мы ведем не только плановую ра-
боту, наши контрольно-надзорные функции 
исполняются в полном объеме. Мы рассма-
триваем жалобы, которые поступают, при 
необходимости возбуждаем дела и в полной 
мере ведем эту деятельность. 

Ключевым для нас в данный момент являет-
ся реализация комплекса мер и плана меро-
приятий дорожной карты, о которой сегодня 
уже говорилось. И я бы хотела особенно об-
ратить внимание на национальный план раз-
вития конкуренции и указ президента – он 
важен с точки зрения понимания того, куда 
и как государство планирует идти в развитии 
конкуренции. 

Я бы хотела остановиться отдельно на вы-
бранном формате реализации националь-
ного плана и дорожной карты, который на 
сегодняшний момент уникален для всех 
рынков: создана межведомственная рабочая 
группа по развитию конкуренции на финан-
совых рынках. Она создана в целях реализа-
ции указов и включает представителей ФАС, 
Центрального банка, Минфина и Минэко-
номразвития. Представлены также обе пала-
ты Федерального собрания и предполагает-
ся форма работы, которая будет учитывать 
все возможные мнения. В формате рабочей 
группы можно будет обсуждать все вопросы, 
которые волнуют.

По другим отраслям при работе по дорожной 
карте соблюдается принцип, когда есть глав-
ный исполнитель и есть соисполнители. Мы 
бы хотели в нашей работе на финансовых 
рынках перейти к формату только соиспол-
нителей и вести обсуждение именно в таком 
ключе. 

У нас большая рабочая группа, которая со-
стоит только из ведомств, но, понимая не-
обходимость обсуждения с рынком, мы по 
тем направлениям, которые есть в дорожной 
карте по финансовым рынкам, создали 7 ра-
бочих подгрупп. Эти подгруппы включают не 
только ведомства, но и участников рынка – 
представителей профессиональных объеди-

Есть перечень основополагающих 
принципов государственной политики в 
области развития конкуренции. Одним 
из таких принципов является принцип 
отсутствия ценового регулирования на 
конкурентных рынках, за исключени-
ем случаев, установленных законом. 
Нужно понимать, что государство на 
конкурентных рынках не ставит пе-
ред собой задачу устанавливать цены, 
максимальные значения. Могут ли быть 
отхождения от этого принципа – очень 
серьезный и важный вопрос. Такие 
решения должны приниматься макси-
мально взвешенно, продуманно и после 
серьезных обсуждений.
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нений и платежных ассоциаций. Тем самым 
мы хотим прорабатывать отдельные вопросы 
сначала на подгруппах с участниками рынка, 
и в дальнейшем выносить эти вопросы на ра-
бочую группу, стараясь максимально учесть 
все мнения и выработать общий консолиди-
рованный подход к тому или иному вопросу, 
который возникает. 

Хочу также обратить внимание на то, что пе-
речень мероприятий закрытый, но по факту 
он не закрыт. Мы договорились, что рабочая 
группа может принимать к рассмотрению 
какие-то иные вопросы, которые требуется 
рассмотреть. Например, упоминалась тема 
«зарплатного рабства». Она никак не сфор-
мулирована и не отражена в дорожной карте 
по развитию конкуренции, но вполне может 
быть обсуждена на площадке рабочей груп-
пы.

Теперь о конкретных мероприятиях. Есть 
блок вопросов, которые связаны с конкурен-
цией при осуществлении оплаты товаров, 
работ и услуг. Здесь есть несколько аспектов. 
С одной стороны, мы сегодня обсуждали, хо-
чется применять комплексный подход, а, с 
другой стороны, есть конкретные «болевые» 
точки, и без решения проблем в этих точках 
не получится достичь общей цели. 

Одна из таких «болевых» точек – это прием 
коммунальных платежей. Мы много говорим 
о профиле потребителя. Потребитель стре-
мится платить там, где дешевле, и вообще 
минимизировать затраты, связанные с пла-
тежами. Как мы видим, это сохраняет свою 
актуальность и сейчас: потребитель выби-
рает ту кредитную организацию или способ 
оплаты, который не требует дополнительной 
комиссии. На деле, однако, эта комиссия во-
все не является нулевой, а заложена в тариф 
за жилищно-коммунальные услуги. Получа-
ется, что те, кто использует способы оплаты 
коммунальных услуг с комиссией, платят за 
тех, кто пользуется услугами конкретной кре-
дитной организации, у которой тариф «бес-
платный». 

Здесь важный момент, на который нужно 
обратить внимание – это не только вопрос 
потребителя, это искажает конкурентную 
среду. Бесплатные возможности пусть и не 
полностью, но во многом влияют на приток 
клиентов именно к тем кредитным органи-
зациям, которые предлагают бесплатные 
услуги, при том, что бесплатность этих услуг 
является фикцией. Мы планируем внести со-
ответствующие изменения в постановлении 
правительства и разъяснения ФАС. Эту рабо-
ту мы хотим завершить ко второму кварталу 
2019 года.

Еще один важный вопрос (и мы видим это по 
жалобам граждан): необходимо установить 
единые правила приема платежей, которые 
адресованы в бюджетную систему. У разных 
органов власти разные варианты оплаты и 
разные технологические возможности. Мы 
бы хотели, чтобы в этом вопросе было един-
ство, чтобы граждане и кредитные организа-
ции знали, каким образом им подключиться 
к оплате тех или иных государственных ус-
луг. Здесь вопрос не только нормативный, 
но, безусловно, и технологический. Один из 
ключевых аспектов, что эти технологии опре-
деляют конкурентные возможности.

Один из моментов, на который мы также об-
ратили внимание, связан с платежными тер-
миналами. 

Это может быть блеклый шрифт на экране, 
может быть процедура, которая требует на-
жатия бесконечного количества кнопок для 
того, чтобы получить информацию, сколь-
ко ты заплатишь за то, чтобы провести свой 
платеж. Есть варианты, когда тариф указы-
вается в виде рубли, рубли, рубли… и вдруг 
проценты. Человек не замечает этого и рас-
считывает на ставку, например, 10 рублей, а 
оказывается, что это 10% от суммы. Это недо-
бросовестная практика и мы хотели бы раз-
работать стандарт раскрытия информации 
платежными терминалами. Ведется совмест-
ная работа с Центральным банком, предпо-
лагается мягкий вариант – не нормативный 
акт, а совместное рекомендательное письмо. 
Надеемся, что это повлияет. Хотя это и не 
исключит правоприменительной практики к 
тем организациям, которые недобросовестно 
раскрывают информацию.

Следующий большой блок вопросов – это 
вопрос получения выплат из бюджета. Уже 
говорилось о том, что пенсионеров плани-
руется переводить на карты «МИР». Есть 
множество иных выплат из бюджета, не свя-

У нас была целая серия антимонополь-
ных дел на эту тему: мы хотим комис-
сию, выплачиваемую предприятиями 
платежным организациям, вынуть из 
состава тарифа, чтобы в составе тарифа 
были только платежи за коммунальные 
услуги, а потребитель сам выбирал тот 
способ оплаты, который ему удобен, и 
расходы, связанные с выбором способа, 
нес сам. 

У платежных терминалов есть, на наш 
взгляд, нехорошая практика, когда ин-
формация о стоимости платежа различ-
ными способами скрывается. 
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занных с пенсиями – различные социальные 
выплаты молодым мамам и другие разные 
единовременные пособия. Важно, чтобы у 
потребителя было реальное право выбора 
организаций, с помощью которых он может 
получать эти платежи. 

И, к сожалению, это не всегда «заслуга» са-
мих кредитных организаций. Во многом в 
сознании лиц, работающих в государствен-
ных органах, остается доверие к отдельным 
институтам, которые и пропагандируются. 

Мне кажется, здесь очень важна разъясни-
тельная работа, которую будут проводить и 
ФАС, и органы власти. Также немаловажно 
участие профобъединений и самих участ-
ников рынка. Мы не должны забывать, что 
на защите денежных средств граждан стоит 
система страхования вкладов. Она работа-
ет, средства граждан защищены, система не 

дает сбоев и прекрасно функционирует. Если 
средства защищены, значит, есть возмож-
ность без риска потери средств выбирать 
кредитную организацию и хранить там сред-
ства. Естественно, правоприменительная 
практика будет продолжаться, и всех участ-
ников рынка, которые сталкиваются с неза-
конными действиями властей и видят в сво-
ей работе такие ограничительные практики, 
просим сообщать нам, мы будем применять 
все доступные меры реагирования. 

Я упоминала сегодня и платформу быстрых 
платежей – к разговору о том, как и что будет 
реализовываться. У Центрального банка все 
в высшей степени готовности. По дорожной 
карте предполагается проект федерально-
го закона – возможно, он и не потребуется: 
здесь могут быть коррективы. 

Срок подготовки этого доклада – первый 
квартал 2019 года. Опять же, обратите вни-
мание, используется мягкий вариант – до-
клад. Не какие-то меры, а оценка существую-

щих проблем. Не секрет, что конкуренция не 
только между кредитными организациями, 
но еще и со стороны потребителей эквай-
ринговых услуг много вопросов по стоимости 
этих услуг. 

Также упоминавшееся сегодня меропри-
ятие, которое не идет непосредственно в 
разделе платежных услуг, но, безусловно, с 
ним связанно – это создание равных усло-
вий осуществления переводов. Здесь также 
предполагается подготовка доклада. У нас 
состоялось совместное заседание рабочей 
группы, в котором участвовала и подгруппа, 
рассматривающая вопросы платежных услуг, 
и подгруппа по банковскому рынку, мнения 
участников рынка, безусловно, были услы-
шаны и все будут соответствующим образом 
оценены.

Важный момент, на который хотелось бы 
обратить внимание и о котором уже говори-
лось, – возможно регулирование с помощью 
принципов, и эти принципы должны быть 
справедливыми. Наша задача как регулято-
ров – найти «золотую середину» и предло-
жить ее рынку. 

Евгений БОЛЬШАКОВ: Вы назвали ряд мо-
ментов, над которыми вы сейчас работаете. 
В их числе вопросы, связанные с перевода-
ми, с эквайрингом. Понятно, что эти вопросы 
острые и по ним есть полярные мнения и, 
если не полярные, то, по крайней мере, раз-
личные интересы. Например, в эквайринге 
с одной стороны – ритейл и пользователи 
карт, с другой – эмитенты карт. С чьих пози-
ций или из каких принципов будет исходить 
ФАС, рассматривая такие полярные сложные 
вопросы?

Ольга СЕРГЕЕВА: Как орган, который зани-
мается вопросами именно конкуренции, мы 
будем смотреть именно с позиций конкурен-
ции, с позиции того, что создаст возможность 
участникам рынка предлагать эффективное 
решение для потребителя и эффективно ре-
ализовать это решение. 

Здесь важен следующий момент. С одной 
стороны, рынок способен к саморегули-
рованию. Но, с другой стороны, огромное 
количество факторов, в том числе и со сто-
роны государства, может препятствовать 
свободному выбору. Типичный пример – это 
выплата пенсий. Гражданин, может быть, и 
выбрал бы другую кредитную организацию, 
например, если есть высокий процент на 
остаток средств, но органы власти говорят: 

«ты можешь получать только в этой и этой 
кредитной организации». Конкуренция есть, 
эффективное решение есть, но нет возмож-
ности выбора. 

Соответственно, мы при реализации зало-
женных мероприятий, будем смотреть на то, 
чтобы устранять именно те барьеры, которые 
препятствуют конкуренции. Очевидно, что 
от конкуренции выигрывает потребитель, 
но не всегда на ситуацию нужно смотреть с 
позиции потребителя. Предлагать решение, 
при котором потребитель проигрывает или 
отказывается от использования тех или иных 
услуг, которые работают на рынке, – точно 
не справедливое решение и не тот подход, 
который должен быть применен. Мы всегда 
говорим о том, что конкуренция будет приво-
дить к благу для потребителя. Эффективная 
конкуренция – максимальное благо для по-
требителя.

Ирина АКИМОВА: Можно ли коротко обозна-
чить основные, с точки зрения ФАС, угрозы 
для конкуренции на сегодняшний день и в 
чем они выражаются – в усилении ли ры-
ночной доли, каких-то недобросовестных 
практиках, наличии серьезной доли государ-
ственного участия в экономике? 

Ольга СЕРГЕЕВА: Этот вопрос многогранен. 
Ранее мы говорили про «невидимую руку» 
рынка, и я уже говорила по то, что это мож-
но назвать «видимой и искажающей рукой» 
государства. В этом смысле нужно решать 
проблему. 

Понятно, что есть большая рыночная доля го-
сударственных банков, полученная не всегда 
рыночными методами. Я бы хотела обратить 
внимание, что план мероприятий правитель-
ства содержит мероприятия не только по 
рынкам и направлениям, но также и меро-
приятия в комплексе. Они отражены не толь-
ко в плане, но и в указе президента. Это и 
сокращение доли государственного участия, 
и определение принципов, по которым госу-
дарство будет участвовать в экономике. Это 
действительно целый комплекс мер, которые 
нужно реализовать. 

Может быть, это отчасти и философский во-
прос. Я уверена в следующем: нужно решать 
все проблемы, какими маленькими бы они ни 
казались, которые препятствуют развитию 
конкуренции. К примеру, есть блок вопро-
сов, которые связаны с допуском кредитных 
организаций к осуществлению отдельных 
операций – выдача банковских гарантий, об-
служивание счетов. В данном случае допуск 
ограничивается на уровне законов и поста-
новлений правительства в зависимости от 
размеров собственных средств и кредитной 
организации. Помимо прочего это еще и не-
кий посыл, что не все кредитные организа-
ции одинаково достойны. 

К сожалению, мы видим, что право выбо-
ра гражданина ограничивается зачастую 
самими органами, которые осуществля-
ют выплаты. Как мы говорим, у рыноч-
ных участников разные рыночные доли, 
но не всегда эти рыночные доли были 
получены рыночными способами. 

Что касается обеспечения конкурентных 
условий формирования размера торго-
вых ставок межбанковских комиссий, 
здесь предполагается доклад в прави-
тельство.

Конечно, нужно найти вариант, при ко-
тором будет действительно справедли-
во обеспечиваться баланс интересов, и 
мы надеемся к такому варианту прийти. 
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Этот посыл, на наш взгляд, должен быть 
убран. Все одинаково достойны, вне зависи-
мости от размера, при условии обеспечения 
качества продукта. Если мы убираем этот по-
сыл, то даем сигнал потребителям (а потре-
бителями являются не только граждане, но и 
предприятия). Если мы в целом перестраива-
ем подход к регулированию – в данном слу-
чае я имею в виду даже не антимонопольные 
регулирования, а отраслевое регулирование, 
– то мы задаем тон, на что смотреть участни-
кам рынка. 

Поэтому это целый комплекс. Понятно, что и 
рынки связаны между собой, и думать, что, 
решив одну проблему, мы решим все пробле-
мы рынка – я думаю, что так однозначно не 
получится. 

Евгений БОЛЬШАКОВ: И Центральный банк, 
и ФАС России в своих выступлениях вырази-
ли готовность привлекать профессиональ-
ное экспертное сообщество к дискуссии. 
Прошу Эльмана Мехтиева высказать свой 
профессиональный взгляд по поводу докла-
дов представителей государственных орга-
нов, которые сейчас прозвучали.

Эльман МЕХТИЕВ: Напомню, на предыдущей 
сессии Алла Бакина в ответ на самый каверз-
ный вопрос сказала: «Мы не собираемся ре-
гулировать». Потом у Людмилы Боковой был 
тезис: «Пусть рынок работает напрямую». 
Потом прозвучала фраза Ольги Сергеевой, 
что если рынок конкурентный, то регулиро-
вать цены не нужно. И у Владимира Тамож-
никова была фраза, которую позже встрою 
в собственное рассуждение. Кроме того, 
Ольга Сергеева сказала про «философский 
вопрос». И я действительно хотел бы порас-
суждать вместе с вами.

Почему я об этом вспомнил. Вчера на част-
ной встрече один из бывших заместителей 

председателя Банка России сказал фразу, с 
которой я одновременно согласен и не согла-
сен. Он сказал приблизительно следующее: 
«Регулировать можно и нужно всё, но если 
мы начнем регулировать цены, то это будет 
началом конца рынка». С этим все согласны, 
и я даже не буду объяснять, почему я согла-
сен. Но я скажу, почему я не согласен. 

Если ФАС называется Федеральная антимо-
нопольная служба, а не «Федеральная служ-
ба конкуренции», то, наверно, регулировать 
она должна там, где есть монополизм. Как и 
было сказано выше: если рынок конкурент-
ный, то регулировать не надо. Но остается 
вопрос, который задал бы себе логик: а когда 
надо регулировать, то регулировать – кого? 
Всех подряд или тех, кто монополист и может 
устанавливать монопольно высокие и моно-
польно низкие цены? Можно было бы порас-
суждать об этом, но я хотел бы вернуться к 
тому, о чем говорил Владимир Таможников. 

Как человек, который проработал 4 года в 
лоббистской организации, я выработал для 
себя формулу: «Мы представляем, продвига-
ем, защищаем интересы той самой отрасли, 
ради которой эта лоббистская организация 
существует». Регулирование, которое мы хо-
тим, (и это, наверно, относится почти к любой 
индустрии), должно быть пропорциональ-
ным, стимулирующим и, как думал я, когда я 
писал когда-то для себя эту формулу, разви-
вающим конкуренцию. 

Но потом я подумал, что развивать конкурен-
цию надо тогда, когда рынок действительно 
конкурентный. А когда рынок монопольный 
и есть место для работы антимонопольной 
службы, то нужно заниматься хотя бы тем, 
чтобы регулирование было не дискримини-
рующим. И это первая вещь, которую нужно 
сделать. 

Я позволю себе пример из другой области. 
Алла Бакина очень четко сказала: «Мы не хо-
тим заниматься регулированием цен на пла-

тежном рынке, потому что слишком много 
факторов». Я бы добавил от себя: и потому, 
что рынок не договорился. 

Тот пример, который я хочу привести, – и не 
потому, что я сам из той области, а потому что 
это рынок, который смог договориться и вы-
работать более-менее общую позицию. При-
чем, что интересно, что тот рынок тогда был 
высококонкурентным в некоторой своей ча-
сти. Я хочу привести историю полной стоимо-
сти кредита. В первый раз тема ограничения 
стоимости кредита – то есть, ограничения 
цены денег – возникла в 2010 году. И боль-
шое спасибо Андрею Кашеварову, который 
первым выступил против на Петербургском 
юридическом форуме. Он сказал: «Мы не 
видим в этом необходимости». Потом в июне 
на Банковском форуме выступил Алексей Са-
ватюгин в качестве замминистра финансов и 
сказал: «Мы не считаем это нужным». И тема 
была закрыта до 2013 года.

В 2013 году был принят так называемый 
353 федеральный закон о кредите и займе, 
в котором было введено не только ограни-
чение полной стоимости кредита, но и был 
описан механизм. Напоминаю механизм: вы-
рабатывается некий якорный индекс, сред-
невзвешенная цена, и потом от него можно 
отступать на 1/3 вверх и на 1/3 вниз. И это 
действует для всех участников рынка. 

Мой вопрос очень простой. Если один участ-
ник рынка к тому моменту занимал 29% 
рынка в одном из тех сегментов, где есть 
регулирование цены, правильно ли было не 
учитывать его доминирование? Более того, 
правильно ли забывать о том, что ФАС и Банк 
России еще в 2007 году выпустили совмест-
ный документ о том, что доминированием 
на финансовом рынке считается уровень в 
10%. Что же произошло между 2007 и 2013 
годом? Документ не отменили, тогда почему 
вдруг забыли про 10%? Может быть, потому 
что соблюдали интересы того, кто занимал 
29% рынка? 

Сейчас тот, кто занимал 29%, занимает, если 
я не ошибаюсь, 42% в сегменте кредитных 
карт. Что нам мешало тогда соблюдать при-
нятые даже не рынком, а ФАС и Банком Рос-
сии – государственными, управляющими и 
регулирующими структурами, – тот доку-
мент, который они приняли?

Пойдем дальше. Возьмем эту же историю, 
только на рынке МФО. Это до сих пор высо-
коконкурентный рынок. Если я не ошибаюсь, 
микрофинансовых организаций до сих пор 
несколько тысяч. И там нет доминирующе-
го игрока. Зачем там ограничение цены? 
В целях ограничения закредитованности? 
Но мы-то знаем, что за 5 лет с 2013 по 2018 
годы закредитованность не только не упала, 
напротив – в тех сегментах, где она была за 
гранью, еще больше выросла. То есть, отсту-

пив от принципов, и подменив инструментом 
цель, мы в действительности убили возмож-
ную конкуренцию на корню. 

Поэтому у меня сразу возникает риториче-
ский вопрос. Если мы идем дальше и гово-
рим о том, что на высококонкурентных рын-
ках нужно отменить ограничение цены, то 
давайте завтра отменим хотя бы на рынке 
микрофинансов ограничение цены, а потом 
и на банковском рынке полную стоимость 
кредита. Тем более, что есть инструменты, 
которые решили бы проблему закредитован-
ности, – это ограничение долговой нагрузки. 
Было даже поручение президента 31 декабря 
2016 года со сроком исполнения до 1 марта 
2017 года. Поручение не выполнено, а долж-
но было быть выполнено Минфином и Бан-
ком России. Да, я рассказываю немного дру-
гую историю, но я специально рассказываю 
другую историю. Мы с вами можем работать, 
у нас для этого есть все инструменты. Тогда 
почему же не работаем? 

Далее следующая мысль. Все говорят про 
прекрасный инструмент общения с рынком 
– и Людмила Бокова говорила, и Ольга Сер-
геева. Это действительно прекрасный ин-
струмент: мы можем за закрытыми дверьми 
честно и очень профессионально, в том чис-
ле и с Банком России обсуждать и доносить 
проблемы. Но кто – мы? Это крупнейшие 

Если мы в своих действиях периодиче-
ски будем ограничивать граждан «идите 
только сюда или только сюда», это соз-
дает дополнительное ощущение неста-
бильности и ненадежности. Во многом 
это для граждан нивелирует систему 
страхования вкладов, чего быть не долж-
но. 

Прежде, чем что-то пытаться регулиро-
вать, надо договориться, что есть что, 
договориться о принципах. И если мы 
договоримся о принципах, то шаг за 
шагом договоримся, как идти от общего к 
частному. 

Но как же тогда сочетать недискрими-
нирующее регулирование с тем, чтобы 
рынок действительно мог развиваться? 
И я уже фактически озвучил свой ос-
новной тезис, который состоит в том, 
что если рынок высококонкурентный, 
то регулировать его в части цен не надо. 
Но все равно нужно установить огра-
ничения для тех, кто доминирует на 
рынке. Пусть это даже не монополия, а 
олигополия, но если игрок доминирует 
на рынке и превысил определенный 
рубеж, то надо вводить ограничения.
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игроки рынка и общественные организации, 
в которых крупнейшие же игроки рынка име-
ют решающий голос. 

Мне могут возразить, что я предлагаю вве-
сти в экспертные советы маленьких игроков, 
у которых нет компетенции. Да, я знаю, что 
у них нет компетенции. Но когда мы с вами, 
банкиры запускаем новый продукт, то идем 
на улицу, в поле, приглашаем на фокус-сес-
сию клиентов, потребителей и ловим их ин-
сайты. И я не предлагаю вводить в эксперт-
ный совет организации, у которых может 
быть нечетко сформулирована проблема, но 
давайте проведем фокус-сессии и поймем их. 

Если служба называется антимонопольной, 
то она не должна исходить из мнения тех, кто 
доминирует на рынке. Да, они компетентны, 
профессионалы, я защищал и буду защи-
щать, в том числе, и их интересы, потому что 
мы говорим об интересах всего рынка. 

Запуская продукт для потребителя, мы не 
спрашиваем, кого он представляет, мы ловим 
его инсайты. Все вы прекрасно знаете: кли-
ента не волнует цена кредита, его волнует, 
сколько в месяц он будет платить. Давайте 
исходить из того, что волнует клиента – мел-
кого, маленького, микроскопического, а не 
строить систему, которая будет увеличивать 
доминирование и без того доминирующих 
игроков.

Суммируя, я бы действительно предложил 
не ограничивать цены и вводить регулиро-
вание цен только в тех случаях, когда рынок 
уже конкурентный. И даже для того, чтобы 
этот рынок не превратился в неконкурент-
ный, ввести ограничение цен только для тех, 
кто превысит уровень доминирования – тот 
самый уровень доминирования, который 
был определен в 2007 году как 10%. 

Ольга СЕРГЕЕВА: Хотела бы прокомментиро-
вать в части площадок. Действительно, рабо-
чие группы и подгруппы включают исклю-
чительно представителей профсообщества, 
туда не входят участники рынка. 

Это очень важный инструмент для нас. 

К сожалению, понятно, что абсолютно всех 
услышать невозможно. Конечно, было бы хо-
рошо на философском уровне поговорить об 
этих вопросах. Но я понимаю, что даже, если 
мы соберем всех, с кем нам хочется погово-
рить, не все успеют высказаться. Здесь хоро-
ша еще и письменная форма. В ФАС можно 
писать все размышления.

И последний момент. 

Можно применять 10-ю статью по злоупо-
треблению доминирующим положением, 
антиконкурентное соглашение, недобро-
совестную конкуренцию, но только право-
применением добиться развития рынка не 
получится. Должны быть меры и регулятив-
ного характера. Если мы выявляем барьеры 
на уровне нормативного регулирования, их 
нужно устранять. Даже правила игры, сфор-
мулированные в законе, не всегда являются 
справедливыми правилами. Тогда их нужно 
исключать.

Владимир ТАМОЖНИКОВ: Я бы добавил к 
вопросу про основную угрозу конкуренции. 

Причем, это настолько сложная система, что 
речь идет не об исправлении одного или 
двух законов, а о комплексном анализе всех 
нормативных, подзаконных актов и феде-

ральных законов, которые регулируют ка-
кой-то конкретный сектор, а может даже в 
целом финансовый рынок. 

Это огромная работа, и у нас есть планы по-
думать, как к этому подступиться. Эти планы 
мы обсудим с участниками рынка. 

Правила – это как двигатель внутреннего 
сгорания. У двигателя есть КПД, и если ты 
на входе вливаешь туда топливо, то на вы-
ходе получается определенная энергия. Если 
внутри этого двигателя есть засоры или ту-
пиковые ответвления, то они съедают КПД. 
Устройство механизма – это правило игры. 
Согласен с Эльманом, что оттачивание пра-
вил, направления действий должны основы-
ваться на неких принципах, согласованных с 
рынком. 

Мы договариваемся о принципах, догова-
риваемся, почему эти принципы важны, а 
другие не важны, и дальше мы каждый раз, 
если что-то делаем, понимаем, почему это 
соответствует или противоречит тому или 
иному принципу. У нас получается правиль-
ная терминология и система координат для 
любой дискуссии, в которой мы всегда будем 
приходить к согласию, потому что мы изна-
чально договорились о системе тех опреде-
лений и тех целевых ориентиров, которыми 
мы пользуемся.

Конечно, целевые ориентиры могут быть 
разные – у регуляторов мандат один, у рын-
ка мандат другой. С другой стороны, у нас с 
рынком нет противоречащих целей– у нас 
есть немного большая разница в горизонте, 
на который мы смотрим. В этом смысле за-
щитить потребителя, не дать ему быть об-
манутым или дезинформированным только 
поначалу кажется одними затратами для 
участников рынка. На самом деле мы как 
регуляторы смотрим немного дальше: если 
этот потребитель будет обманут или ра-
зочарован, то просто больше не придет, в 
результате снизится спрос на финансовые 
услуги в целом. Конкретная финансовая ор-
ганизация может выиграть от того, что она 
это не сделала сегодня, но в принципе наши 
цели в долгосрочной перспективе совпадают 
полностью. А в краткосрочной – у каждого 
из участников рынка есть свой горизонт, у 
кого-то он действительно короткий, и я не 
уверен, что самой отрасли нужны игроки с 
коротким горизонтом. 

Поэтому в принципе у нас нет потенциаль-
ных противоречий. Единственное – нам нуж-
но договориться об определениях и прин-
ципах, по которым мы действуем, и дальше 
выстраивать систему правил, основанную на 
этих принципах.

Мария МИХАЙЛОВА: Я позволю себе отне-
стись к тому, что уже было сказано и сделать 
комментарий из двух частей.

Во-первых, мне кажется, что крайне важно 
помнить о том, что понятие «рынок платеж-
ных услуг» появилось только в 2011 году, 
когда был принят Закон о национальной 
платежной системе и когда внезапно выяс-
нилось, что все, кто занимается переводом 
электронных денег, вдруг стали участниками 
«платежного рынка», «рынка платежных ус-
луг» и т.д. 

У этого рынка маленькая история, но, в отли-
чие от других рынков, огромное число участ-
ников, которое постоянно расширяется. Все 
больше представителей разных сегментов 
экономики стремятся на платежный рынок, 
становятся его участниками и принимают 
участие в оказании платежных услуг. 

При этом платежная услуга – это и перевод, 
описанный в вышеупомянутом законе, и пла-
теж, который этим законом не описывается, 
а описывается другими правовыми актами. 
Но, например, в глазах потребителя и то, 
и другое является одной и той же услугой. 
Это еще один аспект, который сегодня уже 
затрагивался и на который нужно обратить 
внимание. 

Но если мы хотим развивать конкурен-
цию в интересах всего рынка, то давайте 
договоримся не только о принципах, но 
и об их исполнении, и об учете мнений 
всех игроков, даже, если эти игроки сами 
не институализированы. 

Но у нас есть площадка, которая называ-
ется Экспертный совет по защите конку-
ренции на финансовых рынках и там зая-
вительный порядок – любое частное или 
юридическое лицо, которое знает, что 

проводится экспертный совет (а мы пла-
нируем проведение экспертного совета 
по тем вопросам, которые поставлены  
в указе президента, в начале декабря) 
на этот экспертный совет может зая-
виться и будет выслушано. 

Антимонопольная служба давно при-
шла к выводу, что развивать конкурен-
цию и решать проблемы конкуренции 
только применением антимонопольного 
законодательства невозможно.

Мое личное мнение, что основная угро-
за конкуренции – это несовершенство 
правил, по которым играют игроки. Это 
ключевая вещь. Работа с антимонополь-
ным правоприменением – это дей-
ствительно работа по отклонениям, но 
главное – как выстроены правила и как 
они ставят стимулы для конкуренции. 
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У него нет установленных границ и даже мы, 
участники рынка, не можем предложить еди-
ную согласованную картину, в которой мож-
но было бы выделить 10% или 29%, о кото-
рых говорил Эльман Мехтиев.

Если мы посмотрим доклад о конкуренции 
на финансовом рынке, который безусловно 
играет очень важную роль, ведь впервые и 
Банк России охватил финансовый рынок в 
целом, и посмотрим на те слайды, которые 
сегодня представлял Владимир Таможни-
ков, то мы увидим определенную разницу 
подходов. Например, у Владимира речь шла 
о конкуренции на рынке зарплатных проек-
тов. Эльман рассказывал об ограничениях в 
связи с кредитными картами. Являются ли с 
точки зрения всех участников оказания пла-
тежных услуг и всех, кто участвует в цепоч-
ке обслуживания платежа как такового, эти 
сегменты теми сегментами, в которых они 
конкурируют? Является ли регулирование 
именно в этих сегментах тем механизмом, 
который может на что-то повлиять? 

Поэтому большие надежды я возлагаю на 
участие научного сообщества, которое в на-
шей дискуссии представляет Светлана Ав-
дашева. Есть очень много вопросов, которые 
необходимо сформулировать и получить на 
них ответ, чтобы те выводы, рекомендации 
и исследования, которые делают регулято-
ры, имели определенную основу, содержали 
возможность прогнозировать и понимать, 
как и что делать со всеми нами, участниками 
какого-то пока непонятного рынка платеж-
ных услуг. 

По ходу дискуссии я записывала подобные 
вопросы. Когда мы упоминаем клиентов, то 
кто эти клиенты, о ком мы говорим? Мы гово-
рим о конечных потребителях и физических 
лицах или мы говорим о торгово-сервисных 
предприятиях, где установлены термина-
лы? Или мы говорим о клиентах платежных 
систем – банках и кредитных организациях, 
которые являются их участниками? Или мы 
говорим о платежных агрегаторах, которые 
играют существенную роль во всей цепочке 
оказания платежных услуг? 

Рынок высококонкурентный – какой рынок? 
Какая отрасль все время упоминалась? О ка-
ком конкретно рынке и отрасли мы говорим 
– мне кажется, что это очень важный вопрос, 
который требует от нас как участников рын-
ка дать версию осмысления самих себя. Это, 
наверное, первый тезис.

Второй тезис связан с эквайрингом как с те-
мой, дискуссии по которой ведутся уже не 
первый год, и которая сегодня в большой 
степени эмоционально окрашена. Рынок 
эквайринговых услуг сегодня предлага-
ют регулировать все. В проекте стратегии 
Минпромторга целый раздел посвящен элек-
тронным средствам платежа, их регулирова-
нию и развитию. Комиссия ЕЭК по развитию 
электронной торговли составляет дорожную 
карту по развитию платежей и т.д. 

Именно поэтому мне кажется, что прежде 
всего нам самим необходимо описать самих 
себя и выявить те «болевые точки» и про-
цессы, которые мешают развиваться нашему 
рынку. Я думаю, что мы будем это обсуждать 
после Платежного форума, такой сложный 
вопрос за сегодня обсудить не получится. Но 
из предварительного обсуждения с участни-
ками рынке есть версия, что эти «болевые 
точки» лежат за границей, условно говоря, 
161-го закона и за границами, связанными с 
регулируемыми 161-м законом субъектами. 

Переходя к эквайрингу, я бы хотела сказать, 
что эмоциональный окрас и сложные обсуж-
дения как раз и указывают на отсутствие 
методологической проработки и содержа-
тельного наполнения такого понятия, как эк-
вайринг. Разные участники рынка, реализуя 
собственные бизнес-модели, с разных сто-
рон играют разную роль в цепочке оказания 
платежа. Естественно, что у каждого есть 
корпоративный интерес, даже у регулято-
ров: Минпромторг развивает промышлен-
ность, Банк России – финансовый сектор и 
безналичные платежи и т.д. И у участников 
рынка, и у регуляторов всегда существует 
определенный взгляд и аргументы, которые 
в каком-то смысле порождают конфликт ин-
тересов. 

До сих пор ни участники рынка, ни мы сами 
не предложили никакой концепции того, что 
такое эквайринг, зачастую сами участники 
рынка говорят, что эквайринг и инкассация – 
это одно и то же... Есть разные версии, но мы 
знаем, что эквайринг – это совершенно точно 
не перемещение по проводам информации о 
платеже, в отличие от физического переме-
щения наличных денег из магазина в банк. 

Мне кажется, мы должны срочно объединить 
потенциал участников рынка и двигаться в 
сторону повышения прозрачности информа-
ции. Но прозрачности не с точки зрения того, 
что кто-то что-то утаивает, а с точки зрения 
того, что необходимо сформировать еди-
ный контекст понимания: что мы понимаем 
под услугами эквайринга, что на самом деле 
туда входит. К примеру, туда входит огром-
ный блок работы, связанный с антифродом, 
огромный блок работы, связанный с IT. Если 
мы посмотрим на то, что ухитряются делать 
компании, которые оказывают эквайринго-
вые услуги, в том числе и те, кто работает на 
условиях аутсорсинга и так далее, что они 
умудряются впихнуть в сумму, которую мы 
все время пытаемся отрегулировать или оце-
нить, большая она или маленькая и каковой 
она должна быть, то это будет и реализация 
программ лояльности для торгово-сервис-
ных предприятий, и сложные IT интеграции, 
и сложный сервис и масса всего. Все это яв-
ляется скрытым, не перечисленным и не ос-
мысленным. 

Мне кажется, что наука сегодня тоже пока 
не является той сферой, которая дает нам 
ответы на вопросы о платежном рынке. Те 
исследования, которые проводились силами 
как ФАС, так и разных участников рынка, на 
мой взгляд, зафиксировали ситуацию одним 
образом. Все они фиксируют сложность си-
туации, сложность и многосторонность от-
ношений и …, собственно, все. Мне кажется, 
что самое честное исследование было у ФАС. 
Там, если я правильно понимаю, никаких вы-
водов из изучения ситуации не было сдела-
но, и не потому, что исследователи плохие, 
а потому что требуются иные подходы: судя 
по всему, платежный рынок не является от-

раслью в классическом понимании. Об этом 
говорила сегодня Людмила Бокова. Поэтому 
требуются иные подходы и иные способы из-
учения. 

До сих пор если из исследований какие-то 
выводы и делались, то они делались в пользу 
того, кто это исследование заказывал. Поэто-
му мне кажется, что для того, чтобы прово-
дить рабочие консультации с Банком России 
по вопросам, чего участники рынка ожидают 
от эквайринга, каким они видят его развитие 
и регулирование (или нерегулирование), мы 
должны в срочном порядке организовать ра-
боту на площадке всех ассоциаций, где мы 
должны, объединившись, наполнить содер-
жательным смыслом услугу эквайринга и 
попытаться самим описать, что мы понимаем 
под рынком платежных услуг, видим ли мы 
его как двухуровневый рынок, видим ли мы 
его как-то иначе, и описать зоны конкурен-
ции, в которых мы как участники конкуриру-
ем друг с другом. Потому что по ощущениям 
участников рынка конкуренция здесь сумас-
шедшая. То, как воспринимают это участники 
рынка, никак не описано. А то, как это вос-
принимается регуляторами – совсем иной 
взгляд. 

Мне кажется, что мы должны эти два взгляда 
встретить, чтобы регулятор понимал нас, а 
мы понимали регулятора. 

Светлана АВДАШЕВА: Во-первых, я бы хоте-
ла поблагодарить организаторов за пригла-
шение на столь интересное мероприятие, где 
можно услышать редкое для современных 
форумов разнообразие мнений, что очень 
важно и дает надежду для позитивного раз-
вития сектора и, в том числе, его регулиро-
вания.

Обращаясь к тем вопросам, которые обсуж-
дали, я бы хотела сказать об определении 
границ рынка. 

Если мы хотим оценить конкуренцию на рын-
ке на уровне каких-либо активных действий 
– появляются новые участники, внедряются 
новые продукты, участники рынка исполь-
зуют новые продукты, – то в этот момент не 
так страшны ошибки в определении продук-
товых границ рынка. Можно говорить, что 
есть рынок платежных услуг, что есть рынок 
платежных услуг и в нем сегмент платежей, 
владельцев платежных карт, а в нем есть 

Сегодня у регуляторов – и у ФАС, и у 
Банка России – крайне сложное поло-
жение. Получается, что они работают с 
рынком, который состоит из по-разному 
понимаемых сущностей и, по сути, еще 
не описан методологически. 

Понятно, что платеж – это инфраструк-
турная услуга, которая пронизывает 
собой все, и понятно, что платеж – это 
новая сущность и достаточно сложная и 
усложняющаяся с каждым разом цепоч-
ка оказания услуги. 

При этом эквайринг до сих пор – некое 
собирательное понятие. Из каких услуг 
состоит эквайринг, сколько стоит эквай-
ринговая услуга, какие услуги оказыва-
ются за ту цену, которую банк-эквайер 
берет с торгового предприятия, являет-
ся ли эта величина той величиной, кото-
рая определяет стоимость этой услуги 
– таких вопросов очень много. 

Это сложный набор услуг, тесно связан-
ный с массой различных других процес-
сов, и для стороннего наблюдателя он 
представляет собой «черный ящик», ко-
торый вызывает тревогу, из него посто-
янно летят эмоционально-окрашенные 
искры. Регулятор находится в ситуации 
сложного принятия решений. 

Определение продуктовых границ рын-
ка может делаться более поверхностно 
или более глубоко. И зависит это от того, 
для какой задачи мы определяем грани-
цы этого рынка. 
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сегмент платежей B2B. Можно и так сказать, 
большой беды от этого не будет. 

В первую очередь я бы хотела поддержать 
выступление Марии Михайловой и Ольги 
Сергеевой. Марию за то, что она очень чет-
ко сформулировала проблему определения 
продуктовых границ рынка. Мы более-ме-
нее представляем себе цепочки создания 
стоимости, в которые вовлечены платежные 
услуги. Но мы прекрасно понимаем, что со-
здание стоимости происходит в банках очень 
сложным набором услуг, где участники при-
нимают разное участие: где-то они покупа-
тели, где-то они продавцы, где-то они – ин-
фраструктура, и эти роли в цепочке создания 
стоимости меняются. Это на самом деле 
очень важно понимать. 

И я хотела бы поддержать Ольгу Сергееву. 
Быть может слушатели даже не осознают, 
насколько ФАС права, занимая консерватив-
ную позицию в отношении введения новых 
правил регулирования и новых ограничений. 

Кстати, я бы хотела обратить внимание на то, 
что сказал Евгений Большаков. Это был очень 
важный тезис о том, что ФАС и не должна ви-

деть свою задачу в том, чтобы найти крупно-
го участника рынка и отрегулировать все, что 
движется у этого крупного участника рынка. 
На самом деле главная задача ФАС – предот-
вратить действия по ограничению конкурен-
ции.

Но мы понимаем, что на рынках бывает вся-
кое, в том числе бывают ситуации, когда у 
крупных участников возникает возможность 
предпринимать действия, препятствую-
щие конкуренции с ними со стороны более 
мелких участников. Здесь как раз роль ФАС 
сложно переоценить.

Несколько слов по поводу определения рын-
ка и регуляторных инициатив, почему это так 
важно. 

Хоть это и звучит гораздо более нудно, чем 
рынок платежей, но позволяет сделать две 
вещи. Во-первых, позволяет сказать, что да-
леко не каждый, кто принимает и проводит 
платежи, должен интерпретироваться так 

же, как платежная система МИР, должен 
интерпретироваться так же, как платежная 
система VISA. И что нельзя принимать ре-
гулирующие нормы, одинаковые для Киви, 
Яндекс-деньги и платежной системы МИР. 
Это как раз будет примером плохого регули-
рования, которое в итоге может ограничить 
конкуренцию на этом рынке.

Когда ты предоставляешь услугу, когда ты 
вводишь какой-то продукт, у тебя возникают 
разные клиенты на разных сторонах. Самые 
успешные продукты последних 20 лет – это 
такие продукты, где у тебя много клиентов. 
Ты создаешь хорошие условия для одного, 
рассчитывая на то, что к тебе приходит боль-
шое число других клиентов. 

Это нормальный бизнес многосторонних 
платформ. И я позволю себе вспомнить при-
меры, которые приводились на этой сессии. 
Это программы партнерства по зарплатным 
проектам с работодателями, в которых ока-
зываются дополнительные бесплатные ус-
луги работодателям. Зачем? Для того, чтобы 
получить дополнительное число клиентов в 
виде кардхолдеров, которые будут распла-
чиваться этими картами и, как минимум, 
пользоваться банкоматами, – хотя это уже 
уходящая история, – и расплачиваться этими 
картами. 

Одна из этих ошибок, позволю себе вспом-
нить не российскую историю, а историю 
25-летней давности, была сделала на Ев-
ропейском союзе, когда директорат по кон-
куренции долго расследовал действие Visa 
на предмет, что это она выдает бесплатные 
карты кардхолдерам, ведь это же монополь-
но низкая цена, а у нее и так высокая доля. 
А тут у нее появился продукт, когда кард-
холдерам выдаются карты по нулевой цене. 
Это просто способ вытеснения конкурентов с 
рынка. На самом деле потребовалась целая 
теория, за которую экономисту четыре года 

назад дали нобелевскую премию – как раз 
теория платформ, которая объясняла, что 
нельзя отрывать в анализе рынка клиентов, 
которые кардхолдеры, от клиентов, которые 
продавцы товаров и услуг – те, кто оплачи-
вает эквайринг.

Что является важной особенностью таких 
рынков? Экономисты называют это «эффек-
том водяного матраса». Легко запомнить и 
специально используют этот сленг, потому 
что он показывает практику. 

Ты не можешь решить какую-нибудь задачу 
без того, чтобы воздействовать на условия 
сделок с другой стороной. Причем, это не те-
оретические измышления – они существуют 
на самом деле. В последние годы выходит 
все больше исследований банковских си-
стем, где регулятор делал попытки серьезно 
установить price-cap, ограничить цену ка-
ких-то услуг? Самое типичное – на межбан-
ковские переводы. И, пожалуйста, каковы 
результаты: когда регулятор устанавливает 
границу цен на межбанковские переводы, то 
банки тут же начинают менять свою поли-
тику – где-то меньше программ лояльности, 
где-то меньше особых условий.

И последнее, что я хотела бы сказать. 

Поэтому я страшусь за банки и конкуренцию, 
если действительно будет в таком, как заяв-
лено, радикальном варианте принято требо-
вание об одинаковой комиссии по внешним 
и внутренним переводам. Условия, которые 
предоставляют клиентам, нужно рассматри-
вать в комплексе. Те или иные условия вну-
трибанковского перевода – мы понимаем, 
что это конкурентные преимущества при 
предоставлении определенных пакетов и ус-
луг. 

Но если только ставится задача введения 
новых инструментов регулирования, то 
здесь определение того, что является 
рынком, становится принципиальным. 

ФАС определяет рынок не совсем так, 
как рынок определен в докладе Цен-
трального банка и, с моей точки зрения, 
определяет рынок более узко – как 
рынок услуг платежных систем, исполь-
зующих пластиковые карты. 

Если мы говорим о рынке услуг пла-
тежных систем, то каким свойством они 
обладают? Это рынок многосторонних 
платформ, о которых так много говорит 
ФАС.

На самом деле при введении продукта 
возникают разные типы клиентов и, – 
что особо сложно для определения гра-
ниц этого рынка, – нельзя эти категории 
клиентов относить к разным рынкам. Из 
этого могут следовать очень неприят-
ные для применения законодательства 
ошибки.

Если ты начинаешь регулировать отно-
шения с одной стороной, это неизбежно 
приводит к изменению цены и условиям 
заключения договоров для другой сто-
роны.

Почему экономисты, которые любят 
конкуренцию, очень скептично отно-
сятся к требованиям равенства и тре-
бованиям недискриминационности как 
к универсальному принципу? Именно 
потому, что на самом деле конкуренция 
в том и состоит, что кто-то дает тебе 
что-то лучшее или большее, чем кто-то 
другой. 
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Теперь самое страшное. Давайте предста-
вим, что мы для банков ввели требование, 
что всем все должно предоставляться оди-
наково. В этой гипотетической ситуации кон-
куренция не исчезнет, но она станет самой 
неприятной для российского банковского 
сектора, когда конкурировать можно бу-
дет только уровнем цены. А конкурировать 
уровнем цены в банковском секторе – это 
эффективностью операционных расходов и 
размером. Тогда хороший вопрос: кто и какие 
банки выиграют в конкуренции, если конку-
рировать можно только ценой банковских 
услуг? На самом деле в этом случае мы бы 
потеряли важное преимущество российского 
рынка банковских услуг – это разнообразие 
пакетов, которое дает возможность успешно 
функционировать тем банкам, которые, ус-
ловно, не входят в пятерку или тройку круп-
нейших.

Валерий НОВИКОВ (Юридическая компания 
«Юристат»): Мой вопрос связан с пробле-
мой, которая существует на данный момент, 
по мнению многих спикеров. Мы знаем, что 
в конце сентября 2018 года было принято 
положение, согласно которому банки имеют 
право приостанавливать банковские опера-
ции физических и юридических лиц. Суще-
ствуют ли какие-то риски того, что потреби-

тели и клиенты уйдут от безналичности в 
наличность?

Владимир ТАМОЖНИКОВ: Мне кажется, ри-
ски существуют. Они и раньше существова-
ли. Может, они станут больше, а может, чуть 
меньше. 

Наверное, чуть больше, но любая мера ведет 
к неким балансам: какие-то антиотмывочные 
операции снижаются, но те, кто планировал 
в этом плане делать что-то недобросовест-
ное, начнет переходить в наличность. Кто-то 
попал под каток по технической причине, и 
его доверие тоже потерялось, и он перейдет 
в наличность. Масштабы всего этого – это 
предмет отдельного исследования. Когда 
принимали меры, то делали какое-то иссле-
дование, но в целом я думаю, что это сбалан-
сировано. Наверное, практика покажет. 

Это как раз хороший предмет для академи-
ческих исследований оценки последствий 
мер Банка России. В принципе, у нас есть та-
кая процедура, как оценка фактического воз-
действия. Это чаще работа по отклонениям 
и речь идет о нормативных актах Банка Рос-
сии. Наверное, ничего не мешает делать это 
и по законам. Когда какая-то мера принята и 
через 2-3 года делается последовательный 
анализ, достигнута ли была та цель, которая 
была поставлена, и появились ли какие по-
бочные эффекты, которые мы не предсказы-
вали. Это может быть предмет для исследо-
вания.

Эльман МЕХТИЕВ: Добавлю. Мне приходят 
личные обращения: «У меня перевод не про-

Если мы введем регуляторные требова-
ния, это не означает, что банки переста-
нут конкурировать, они начнут конкури-
ровать чем-то другим, и не факт, что все 
потребители от этого выиграют.

шел». Я каждый раз задавал пару-тройку во-
просов и человек понимал, что там проблема 
ПОД/ФТ. То есть, банк правильно остановил 
перевод. 

Были и другие случаи – я их тоже знаю: лю-
дям останавливали, но если банк правильно 
ставил процесс и все нормально, то задержка 
всего 15 минут.

Евгений БОЛЬШАКОВ: В чате был вопрос. 
Когда говорили о переводе средств, идет 
ли речь о том, чтобы переводить деньги из 
Сбербанка и ВТБ, или в другие банки? 

Владимир ТАМОЖНИКОВ: У нас никакие 
меры не персонализированы, и мы тако-
го пока не планируем вводить. Переводы 
средств – да, в том числе и банковские пере-
воды. Светланой Авдашевой была правильно 
обозначена проблема, что очертить масшта-
бы рынка и то, что действительно является 
предметом исследования – это одна из очень 
сложных задач, и поэтому мы это хитро по-
пытались обойти, но нас тут же поймали. Это 
то, над чем мы еще работаем. Мы вышли к 
самой крупной части рынка и про нее немно-
го поговорили. Но детальное описание того, 
что мы исследуем и какие будут рекоменда-
ции по изменениям в законодательстве – это 
важная проблема. 

В данном случае – это касается всех банков, 
и я не знаю, почему кто-то выделил для себя 
эти два.

Ирина АКИМОВА: Предлагаем подвести ито-
ги нашей сегодняшней дискуссии. Итог мне 
видится такой, что диалог нужно продолжать. 
Диалог конструктивный, как с привлечением 
бизнес-сообществ, так и профессиональных 
экономистов, чтобы самоидентифицировать-
ся и понять, что мы за рынок, что нужно регу-
лировать, где у нас конкурентная сфера и где 
нужно что-то подкрутить. Конечно, говорить 
о том, что в настоящий момент мы нашли от-
веты на все поставленные вопросы преждев-
ременно. Диалог будет продолжаться, и мы 
приглашаем всех к его продолжению. 
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Марианна ЯНССЕН (модератор): Сегодня я 
имею честь не только впервые поприсутство-
вать на Платежном форуме и представлять 
компанию SWIFT, но также рассказать об 
инновациях в сфере трансграничных плате-
жей и вместе с участниками этой панельной 
дискуссии поделиться с вами тем, как они 
успешно внедряют или уже внедрили сервис 
SWIFT gpi. 

Прежде чем мы перейдем к основному со-
держанию панельной дискуссии, мне хоте-
лось бы поделиться с вами основными трен-
дами, которые наблюдаются на российском 
рынке в платежной сфере. 

Сразу хочу оговориться, что данные, которые 
мы использовали в этом отчете, касаются 
только трансграничных потоков российских 
финансовых институтов, и это те потоки, ко-
торые идут через SWIFT. 

Итак, какие интересные тенденции мы на-
блюдаем. 

В верхней половине слайда – уровень роста 
за 2017-й год на мировом рынке, и он состав-
ляет менее 3%, тогда как уровень роста в этой 

же сфере у российских финансовых институ-
тов гораздо выше: исходящие потоки – 12% 
роста, входящие потоки – 13% роста. Вывод 
напрашивается сам собой: это позитивная 
статистика, которая свидетельствует о разви-
тии (и динамичном) платежной сферы транс-
граничных платежей для российских инсти-
тутов. Важно, что входящие платежи растут 
еще быстрее, чем исходящие. 

В общем-то, это то, чем я обязательно хотела 
с вами поделиться, потому что это очень по-
зитивный посыл. Статистика, цифры никогда 
не лгут.

Если мы посмотрим, в каких валютах в ос-
новном осуществляются сделки между рос-
сийскими клиентами и их партнерами, мы 
увидим, что лидируют три валюты. Это, пре-
жде всего, доллары, несмотря на разговоры 

Во-первых, хотелось бы обратить ваше 
внимание на уровень роста платежных 
потоков трансграничных платежей.
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о дедолларизации, занимающие около 38%. 
Уровень роста долларовых потоков за про-
шлый 2017-й год составляет почти 15%. Это 
колоссальный и очень динамичный рост. 

На втором месте, что неудивительно, и что 
мы слышали сегодня также и в докладе Аллы 
Бакиной, платежи в евро, занимающие око-
ло 33,5%. Рост здесь – свыше 11%. То есть, в 
принципе, торговля продолжает осущест-
вляться, что мы и видим в этой статистике. 

И третья валюта – не знаю, могу ли я удивить 
вас этим или нет, ведь мы говорим о транс-
граничных платежах – это рублевые потоки. 
На слайде мы видим статистику по исходя-
щим рублевым потокам, но рубли являют-

ся также третьей по значимости валютой 
во входящих платежах. То есть российские 
финансовые институты получают рублевые 
платежи от заграничных партнеров. По уров-
ню роста мы видим, что он составляет 8,5%, 
то есть достаточно значительный. 

Далее рассмотрим эти потоки с точки зрения 
стран бенефициаров платежей, в какие стра-
ны идут эти деньги. Не все долларовые пла-
тежи идут в Соединенные Штаты. Есть три 
основные страны. Прежде всего, это Китай. 
Более 16% долларового потока идет в Китай, 
и рост этих потоков колоссальный, более 28% 
(это данные за 2016-2017 год, и это уровень 
роста прошлого года). Второй страной оста-
ются Соединенные Штаты, где уровень роста 

выше 15%. И третья страна – это Гонконг. Ази-
атские партнеры играют очень важную роль 
для российских банков в платежной сфере. 

Когда же мы смотрим на потоки евро, то 
здесь – наверное, никто не удивится – основ-
ной страной является Германия (31%), за ней 
следуют Италия, Испания и Голландия.

И на следующем слайде мне хотелось бы об-
ратить ваше внимание на интересный тренд, 
новый для российских банков – это платеж-
ные потоки в юанях. Здесь мы говорим толь-
ко об исходящих платежах, которые россий-
ские финансовые институты отправляют за 
рубеж. Естественно, что большая часть, прак-
тически 100% этих платежей идет в Китай. 

Годовой уровень роста за 2017 год – почти 
41%. Если кто-то из вас читал статистику по-
следнего квартала, то сейчас эта цифра даже 
более высокая, что подтверждает значи-
мость юаня. Многие международные расче-
ты, многие сделки на сегодняшний день уже 
осуществляются в юанях.

Мне хотелось поделиться этой информаци-
ей, потому что мне кажется, что это важно 
для российского рынка – видеть позитивную 
статистику, которая говорит о том, что рынок 
продолжает расти и двигаться вперед. 

Теперь перейдем к SWIFT gpi. Многие из вас 
наверняка знают, что это такое. Тем не менее 
напомню, что «gpi» расшифровывается как 



SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

53SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

52

«global payment innovation». 

На слайде представлены результаты опро-
са, который был проведен несколько недель 
назад Bank of New York Mellon. Анкета была 
разослана корпоративным клиентам банка, 
цель – узнать, какие болевые точки, какие 
проблемы являются основными и самыми 
наболевшими в области платежей для кор-
поративных клиентов.

Как мы видим, прежде всего это надеж-
ность, конечно же, безопасность, легкость, 
с которой могут осуществляться платежи, 
стоимость платежей и прозрачность. Про-
зрачность, хотя она и замыкает список, на 

сегодняшний день – это тот феномен, кото-
рый двигает все сферы бизнеса. Платежный 
бизнес не является исключением. 

Как вы знаете, в платежной сфере на сегод-
няшний день множество различных техно-
логий, решений и инициатив. В ходе опроса 
клиенты NY Mellon рассказали, как эти ини-
циативы могут им помочь решить их пробле-
мы, и указали приоритизацию решений по 
желаемым срокам внедрения. Среди иници-
атив, кстати, присутствует наряду с блокчей-
ном и SWIFT gpi. 

Хотелось бы обратить внимание на прио-
ритеты корпоративных клиентов. Прежде 

всего, это снижение рисков и возможность 
их измерения, контроля в платежной сфере. 
Это увеличение надежности, понижение се-
бестоимости и повышение легкости (то, что 
по-английски называется seamless, что пре-
доставляют часто финтехи: вы нажимаете 
кнопку, и то, что вам нужно, исполняется). 
Это расширенная информация о платеже, 
так как мы не должны забывать, что нашим 
конечным клиентам эта информация очень 
важна. И, конечно же, это прозрачность и 
ускоренное прохождение, обработка плате-
жей.

И как раз именно это и легло в основу предло-
жения нового сервиса gpi. Это и убыстрение 

(мы еще увидим, что оно значит на реальной 
статистике), и прозрачность – не только ко-
миссии, но статуса платежа, и возможность 
отслеживания платежа в режиме реального 
времени. 

Важно указать, что с 19-го ноября этого года 
все платежи gpi могут быть отслежены вне 
зависимости от того, в каком банке они нахо-
дятся. Банки в gpi могут отследить свои пла-
тежи, где бы они ни находились, и, что очень 
важно, не только на уровне сети SWIFT.

Наконец, это обогащенная информация о 
платеже. Все платежные потоки задейство-
ваны, входят в объем предложения этого 
сервиса. 



SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

55SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

54

То есть, даже если мы используем для своей 
платформы новые технологии, новые реше-
ния, для банков взаимодействие со SWIFT 
остается тем же самым. С технической точки 
зрения вы используете ту же инфраструк-
туру, те же рельсы, и это не влечет за собой 
сложных и дорогих проектов. 

Хотелось бы развеять миф о том, что SWIFT 

gpi – это предложение только для крупных 
банков. Это абсолютно не так. Есть, может 
быть, определенная специфика российско-
го рынка. Российский рынок, если судить по 
банкам, подключенным к SWIFT, это рынок 
№1 по количеству СМБ, банков среднего и 
малого бизнеса. Как вы знаете, мы много 
говорим и не только в России, во многих ре-
гионах, о феномене дерискинга. В этой ат-
мосфере дерискинга, когда крупные банки 
закрывают корреспондентские счета, SWIFT 
gpi становится одним из пререквизитов со-
хранения этих корреспондентских отноше-
ний. Потому что для этих банков-корреспон-
дентов, которые предоставляют эти сервисы, 
как раз эта прозрачность и является сниже-
нием рисков и самозащитой, созданием мер 

для избегания AML-санкций. Это очень важ-
но для российских институтов.

Конечно, все ищут пути снижения операци-
онных расходов, связанных с трансгранич-
ными платежами. Gpi может вам помочь и в 
этом. 

И мы не упоминаем очевидные вещи – улуч-
шение сервиса, новые сервисы, которые вы 
можете предоставить своим клиентам. Се-
годня здесь мы уже слышали от некоторых 
из вас, что корпоративные российские клиен-
ты начинают запрашивать UETR, и хотели бы 
получить доступ к Трекеру или, по крайней 
мере, понять, где находится их платеж. 

На следующем слайде – пример того, на-
сколько много банков уже интегрировали на 
сегодняшний день информацию из Трекера в 
свои корпоративные порталы.

Напоследок, прежде чем я приглашу участни-
ков сессии на сцену, хотелось бы поделиться 
последней статистикой о том, насколько бы-
стро, успешно банки подключаются к этому 
сервису. Я упомянула, что 19-го ноября был 
standard release, то есть в этот понедельник 
изменения вошли в силу. Две цифры хоте-
лось бы озвучить с этого слайда. На сегод-
няшний день, с понедельника 19 ноября 50% 
всех потоков, которые идут по SWIFT (это не-
сколько миллионов транзакций в день), это 

И, что самое главное, если многие новые 
технологии предполагают создание но-
вой инфраструктуры, интеграции новой 
инфраструктуры с банковскими система-
ми, то SWIFT gpi этого не предполагает.
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транзакции gpi. И 25% всех потоков уже се-
годня подтверждены банком бенефициара, 
конечного получателя о том, когда и сколько 
денег было аккредитовано на счет бенефи-
циара. Это очень важная статистика, потому 
что это говорит об успешности сервиса и о 
глобальном внедрении этого сервиса по все-
му миру.

Последний слайд – это статистика за ок-
тябрь. Здесь представлены транзакции gpi, 
которые идут по SWIFT, и замерено время от 
отправления этих транзакций банком-отпра-
вителем (естественно, он должен быть в gpi) 
до кредитования банком бенефициара на 
счет конечного получателя. 

И если раньше ваши банки-корреспонден-
ты часто говорили, что платеж не пришел 
или осуществляется Compliance Screening 
(и очень много можно было свалить на 
Compliance Screening), то сейчас парадигма 
отношений между банками меняется. Только 
5% всех транзакций не обработаны одним 
днем, и это не только Compliance Screening, а 
все случаи. 

Это был краткий экскурс по gpi.

Переходим к дискуссии. Первый, общий во-
прос – к Юрию Кощугу и Вадиму Котову. 
Думаю, сегодня не будет преувеличением 
сказать, что платежный бизнес является од-
ним из самых конкурентных в индустрии, и 
также одной из наиболее перспективных 
сфер бизнеса. Мы видим, что операционная 
эффективность и конкурентоспособность се-
годня подразумевают использование новых 
технологий, и их успешное применение мы 
видим именно в платежной сфере. Кроме 
того, уровень доходности в сфере платежей 
привлекает новых, непривычных игроков в 
эту сферу – финтехи, регтехи, необанки и т.д.

Если говорить о доходности, есть разные 
источники, и они дают разные цифры. Но хо-

телось бы привести цифру из исследования 
Boston Consulting Group о потенциальном 
приросте доходности в сфере платежей на 
следующие 5-6 лет, до конца 2024 года. Это 
около 900 миллиардов долларов. 

Все это, конечно, повышает уровень кон-
куренции в сфере платежной на рынке, но 
вместе с тем повышает и требования ваших 
конечных клиентов и заставляет всех нас 
адаптироваться к этим новым условиям. 

Основной вопрос, который встает перед бан-
ками сегодня, это на какие технологии нужно 
ставить, какие из них окажутся выигрышны-
ми и в каком направлении нужно двигаться? 
Мне кажется, это достаточно трудный вы-

Как мы можем увидеть, 95% всех тран-
закций обработаны в течение одного 
дня.
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бор для банков, совершенно неочевидный. 
На ваш взгляд, какие из новых трендов или 
технологий навсегда изменят сегодняшнюю 
парадигму в сфере платежей? 

Юрий КОЩУГ: Прежде всего хотел бы рас-
сказать, что в эти минуты Уралсиб заверша-
ет финальную часть тестирования, и очень 
может быть, что сейчас проходят последние 
кейсы. То есть, может быть, со следующей не-
дели или в первых числах декабря мы при-
ступим к работе в системе gpi. 

Что касается темы gpi, я бы предложил всем 
присутствующим взглянуть на нее немного 
шире. Мне кажется, gpi – это тема для раз-
говора, для размышления и для оценки в 
каком-то смысле будущего банковской де-
ятельности. Дело в том, что SWIFT как меж-
дународная крупная компания очень хорошо 
понимает стратегию развития банковского 
бизнеса и очень хорошо понимает, что надо 
меняться, и меняться нужно, конечно, в сто-
рону прозрачности, скорости, эффективно-
сти. 

И сегодня я бы хотел, наверное, немного с 
грустью отметить, что наша сфера в этом 
плане слегка архаична и очень консерватив-
на. Поэтому gpi для нас является новым сиг-
налом к тому, что нам надо меняться, надо 
оптимизироваться. Те процессы, которые 
сейчас у нас проходят в банке – зачисление 
по 24 часа, расследования по 48 часов и про-
чие нюансы, которые очень сильно утяжеля-

ют и увеличивают сроки прохождения плате-
жей – это нам большой минус.

Я сегодня слушал предыдущую часть на-
шего форума, и услышанное дает толчок к 
размышлению: а где же там мы на этом пла-
тежном рынке? Возможно, вы заметили, все 
присутствовавшие – и Банк России, и пред-
ставители Национальной платежной систе-
мы, – в основном все говорили о платежных 
системах. И идет полная путаница, что такое 
платеж, а где переводы и эквайринг. Собрав-
шиеся здесь, насколько я себе представляю, 
люди, которые представляют классический 
банковский перевод. Может быть, пришла 
пора сделать некую систематизацию этой 
терминологии. Еще в древности говорили: 

Я бы предложил для нашей среды все-таки 
использовать слово «перевод». Мы зани-
маемся банковскими переводами, и gpi для 
переводов – это существенно важно. Это 
то, что означает, что нам нужно меняться в 
сторону прозрачности, что мы должны дать 
возможность клиенту в любой момент, до-
пустим, открывая то же банковское прило-
жение, Интернет-банк, не только увидеть, 
что платеж был принят банком, но в любой 

момент он должен войти туда и посмотреть, 
когда платеж был исполнен, и когда он попал 
в какой-либо банк, какая комиссия там была.

Я часто привожу пример в таких случаях 
работу компании DHL. DHL выдает рефе-
ренс-трекер, если по нему войти, то вы сразу 
видите, как ваш пакет курсировал по всему 
миру, и это клиенту очень удобно. 

Когда мы проходили процесс подключения к 
сервису gpi, мне было много звонков от кол-
лег из разных банков. Все задавали вопрос: 
«Зачем вам это нужно? Это же не востребо-
вано». Я им объяснял: мы работаем на пер-
спективу, мы работаем на следующее поко-
ление. Если сейчас основная масса клиентов 
банков – это люди среднего и, может быть, 
старшего возраста, которые родились не в 
эру интернета, то за ними идут поколения, 
которые родились уже в эру Интернета, и 
когда они идут в банк, они хотят видеть все 
те возможности, о которых я говорил. Когда 
такой клиент придет в банк и скажет: «Дайте 
мне SWIFT», а ему скажут: «Знаете, SWIFT у 
нас будет только завтра, вы получите бумаж-
ку» или «Сегодня SWIFT можно было до трех 
часов, а если вы обратились после трех ча-
сов, вы его увидите только завтра», то клиент 
просто возьмет и уйдет в другой банк, где та-
кие услуги будут доступны. 

Именно поэтому я бы предложил использо-
вать эту тему как платформу для более ши-
рокого обсуждения, для более обдуманного 
принятия решений, для понимания того, что 
gpi – это не просто услуга, это философия 
развития платежного бизнеса банковских 
переводов в будущем.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Можно я до-
бавлю? Еще и потому, что gpi – это не только 
трекинг. Трекинг – это только начало. И мы 
находимся только в начале пути выхода в эру 
новых цифровых сервисов для клиентов, о 
которых мы тоже говорили сегодня в начале.

Юрий КОЩУГ: Да, именно так я об этом и го-
ворю. 

Более того, у Марианны было мало време-
ни для того, чтобы более широко осветить 
эту проблему, но на самом деле там есть 
roadmap, где указано множество сервисов, 
которые будут предоставлять те возможно-
сти, о которых я говорил – и прозрачность, и 
скорость, и т.д. 

В частности, там будут сервисы, позволяю-
щие предоставлять большой объем докумен-
тов. Причем этот объем документов сейчас 
очень актуален из-за санкционных проблем. 
Все вы знаете, что это 5-6% платежей, кото-
рые сейчас идут из Российской Федерации, 
по ним мы получаем запросы на предостав-
ление дополнительных документов, инвойса, 
договора и т.д. Очень часто эти документы 
запрашиваются не прямым корреспондентом 
нашего банка, а, допустим, корреспондентом 
корреспондента банка получателя или, мо-
жет быть, самим банком получателя. Дальше 
идет длинная цепочка, или эти документы 
отправляются по интернету, что, в общем-то, 
небезопасно и неэффективно, да и небыстро. 
В gpi же все это можно собрать.

Речь идет о том, что предоставляется воз-
можность быстрого и эффективного взаи-
модействия между банками, и с большим 
объемом информации. С другой стороны, 
предоставляется возможность кардинально-
го улучшения прозрачности для клиентов. А 
как я сказал, для клиентов это сейчас стано-
вится в каком-то смысле жизненно важным. 

Есть известное изречение «быть или не 
быть?». В данном случае я бы предложил 
смотреть на философию gpi с точки зрения 
этого вопроса – быть или не быть? Если мы 
хотим быть – значит, надо меняться. Если же 
мы хотим продолжать жить в старом режи-
ме, то есть еще 5, может быть 10 лет, но не 
больше.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Вадим, ваш 
банк много экспериментирует с новыми тех-
нологиями и находится в поиске новых эф-
фективных интересных решений для ваших 
клиентов. Есть ли у вас видение, как вы буде-
те использовать gpi в этом контексте? 

Вадим КОТОВ: Я, если позволите, буквально 
несколько слов добавлю к тому, что говорил 
Юрий Кощуг о трендах. 

Сотрудники компаний – это в конечном итоге 
те же физические лица, которые привыкли, 
что платеж, который они осуществляют в 
персональных целях, происходит в режиме 
реального времени. В России есть банки, ко-
торые предоставляют такого рода сервисы, и 
Сбербанк – один из них. 

«Давайте определимся о терминах, и 
тогда будет легче обсуждать и разгова-
ривать, и понять, куда мы двигаемся». 

Основная и, может быть, конечная 
цель – это не собственно внедрение gpi 
до уровня банка, а внедрение gpi до 
уровня клиентского сервиса. Это очень 
важно. 

Мне кажется, что очень важно понимать, 
что ключевой тренд, который уже сфор-
мировался – это тренд пользовательско-
го опыта. 

Ожидание, что все платежи или перево-
ды – неважно, как их называть – будут 
происходить в режиме реального време-
ни, уже сформировалось.
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В терминах трендов этот тренд – это instant 
payment. Мы в конечном итоге придем к это-
му. Может быть, не по всем видам платежей, 
останутся, наверное, казначейские переводы 
на крупные суммы, которые не будут instant, 
но по всем остальным мы к этому придем. 

В этом смысле gpi – это очень правильный 
шаг в данном направлении. Мы видим цен-
ность gpi, прежде всего, в том, что банки-у-
частники гарантируют исполнения SLA. Те 
цифры, которые я вижу – 40% переводов 
исполняются в течение 5 минут – меня очень 
радуют, потому что это отвечает потребно-
стям наших клиентов и это то, что мы хотим 
получить от этого сервиса.

Трекер – прекрасная функция. Но, честно го-
воря, если сравнивать с DHL, то если бы они 
доставляли в течение 5 минут, я бы не стал 
пользоваться Трекером – мне бы просто не-
зачем было это делать. 

Если говорить о том, как мы собираемся ис-
пользовать gpi, то Трекер пока еще собираем-
ся использовать и, к сожалению, очень часто 
это единственный инструмент, который по-
могает нам облегчить расследование задер-
жанных платежей, когда геополитические 
вопросы, о которых вы все о них знаете. Бан-
ки, которые находятся под секторальными 
санкциями, с этим сталкиваются очень часто. 
Поэтому наши ожидания, что мы будем поль-
зоваться Трекером очень активно.

То же самое касается Rich Data. Конечно, есть 

спрос на передачу документов, в том числе 
не через корреспондентскую сеть, а напря-
мую, например, банку-бенефициару. Так что 
этим сервисом тоже будем пользоваться. 

Надеюсь, что не очень часто будем пользо-
ваться сервисом Stop&Recall. Но если будет 
такая необходимость, то это прекрасный сер-
вис, и его планируем также использовать.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Кстати, ки-
тайские банки тоже очень активно высказы-
вались о необходимости сервиса или техни-
ческой платформы для передачи и обмена 
документами. 

Также не вошло в мою презентацию, но хоте-
лось бы сказать, что первым сервисом, кото-
рый будет внедрен в следующем году, станет 
маркетинговый сервис, который позволит 
использовать платформу Трекера, но обога-
щенную новым функционалом для обмена 
не только информацией, но для запросов, 
как Вадим говорил, когда банки смогут обме-
ниваться не через свою корреспондентскую 
сеть, а через защищенный центральный ка-
нал или платформу напрямую и отдавать ин-
формацию тому банку, которому эта инфор-
мация нужна. 

Екатерина, ваш банк тоже только что вышел 
в «живой» режим работы в сервисе, у вас 
свежий опыт внедрения, вы занимались ве-
дением проекта. Не могли бы вы поделиться 
с коллегами опытом внедрения проекта и, 
может быть, что бы вы могли посоветовать 

банкам, которые либо начинают проект, 
либо сомневаются, каким может быть для 
них этот проект?

Екатерина КАМЕНЕВА: В первую очередь, хо-
телось бы сказать, что успех любого проекта 
заключается, в первую очередь, в команде, 
которая его выполняет, в целостности и со-
направленности взглядов на конечную цель 
и на процесс. Поэтому, пользуясь возможно-
стью, хотела бы поблагодарить своих коллег, 
благодаря которым мы добились таких ре-
зультатов в очень короткие сроки. А также 
коллег из SWIFT: большое вам спасибо за 
ваши очень подробные и оперативные отве-
ты на любые наши вопросы, и за деликатную 
помощь. 

В целом наш проект шел достаточно ровно, 
без каких-либо резких уходов не в ту сторо-
ну, что могло бы способствовать откату назад 
и возобновлению работ. Безусловно, слож-
ности были. Сложности были в самом нача-
ле, когда необходимо было понять общую 
картину, как это все устроено и что от нас 
требуется, чтобы реализовать это на наших 
системах. Проработав документацию, спро-
ецировав это виденье на нашу систему, мы 
смогли уже выстроить четкий план, чтобы 
реализовать данный проект – организовать 
тестовую среду, максимально приближен-
ную к боевой, в ней произвести доработки, 
посмотреть, как отобразится это на текущих 
процессах, как изменится наша текущая си-
туация.

Таким образом, у нас получилось, что для до-
работок по исходящему потоку, для присво-
ения UTR-кода по отправленным платежам 
нам потребовалось меньше ресурсов, мень-
ше времени, и с этим мы справились гораздо 
быстрее и проще, чем нежели по входящему 
потоку. Тут уже нам пришлось переработать 
нашу внутреннюю АБС и реализовать пра-
вильную загрузку входящих документов gpi 
с отправкой статусов по ним.

Особо значимый этап в проекте – это тести-
рование и проверка сделанных доработок. 
Хочется отметить прекрасно организован-
ные тестовые кейсы, которые очень под-
робно отображали все возможные платежи, 
все исходы с возможностью корректировки 
различных маленьких деталей. То есть банк, 
в зависимости от своей специфики, от своих 
потребностей выбирал близкие ему приме-
ры, корректировал их под себя с малейшими 
деталями по каждому, чтобы конкретно на 
них проверить работу в тестовом режиме. В 
итоге мы имели возможность проверить аб-
солютно все, не упустив ничего. 

У нас получилось, что вместо пяти заложен-
ных на реализацию этого проекта месяцев 
мы справились за 3. Сейчас мы находимся 
на этапе привыкания и осознания того, что 
у нас появилось, как это все функционирует, 
но уже видим, что можно было бы в дальней-
шем доработать, усовершенствовать, чтобы 
предоставить более улучшенный сервис кли-
енту и упростить работу нашим сотрудникам.



SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

63SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

62

В ближайшем будущем мы планируем полу-
чить обратную связь от наших клиентов, что-
бы и на основании нее также совершенство-
вать использование сервиса в банке. 

Безусловно, gpi – это огромный шаг навстре-
чу новым технологиям и сервисам, которые, 
естественно, будут поддерживаться и ис-
пользоваться нашим финансовым обще-
ством. 

Марианна ЯНССЕН (модератор): Дмитрий, во-
прос к вам. Мы уже говорили сегодня о том, 
что глобальная трансформация в платежной 
сфере, которую мы видим везде, отражается 
на всех игроках. Не только на финансовых 
институтах, но и на новых игроках и, конечно 
же, на вендорах. А вы сегодня представляете, 
наверное, крупнейшего вендора на россий-
ском рынке. 

Дигитализация и адаптация к новым усло-
виям и успех в этой сфере подразумевают 
успешное партнерство, в данном случае ваше 
партнерство с вашими клиентами. Что имен-
но подтолкнуло компанию ЦФТ к решению 
пойти по пути, во-первых, поддержки ваших 
клиентов, которые проявили интерес к сер-
вису, во-вторых, пойти по пути программы 
формальной сертификации, и таким образом 
вы поддержали своих клиентов, предоставив 
возможность таким банкам, как Уралсиб, 
установки новой версии со всеми элемента-
ми логики gpi. Видите ли вы как крупнейший 
вендор спрос на российском рынке или, по 
крайней мере, интерес на российском рынке 
и какова ваша стратегия дальнейшего разви-
тия нового функционала в контексте gpi?

Дмитрий САХАПОВ: Компания ЦФТ уже 
давно при разработке новых технологий 
взаимодействует с партнерами. У нас есть 
направление, связанное с развитием рознич-
ного бизнеса, и в этом направлении мы со-
трудничаем с другими компаниями, такими 
как Мастеркард и другими. 

В частности, хотел бы привести примеры 
действительно инновационных технологий, 
которые повышают скорость, мобильность, 
улучшают клиентский опыт и действитель-
но проходят проверку временем и являются 
востребованными на рынке. 

На базе наших технологий мы можем пре-
доставить банку возможность эмитировать 
карты без носителя и подключать их к ос-
новным платежным сервисам – Apple Pay, 
Samsung Pay, Google Pay. 

Еще один пример, опять же из ритейловой 
сферы, который является инновационным – 
это возможность снятия наличных в банко-
мате бесконтактно, без использования карты.

Все эти технологии есть. Естественно, они не 
могут быть разработаны одним вендором, 
они разрабатываются либо в партнерстве 
со сторонними вендорами, либо с использо-
ванием целой экосистемы, которой распола-
гает группа компаний ЦФТ. Естественно, эти 
разработки опираются на фундаментальные 
инфраструктурные вещи, каковыми являют-
ся платежи. Поэтому мы как поставщики од-
ной из АБС на рынке такие процессы всегда 
поддерживаем – инициативы Центрального 
Банка, инициативы SWIFT в части ускорения, 
повышения безопасности платежей, повы-
шения технологичности платежей, доступно-
сти – все это мы стараемся реализовывать и 
поставлять нашим клиентам. 

Напрашивается аналогия – дороги, мосты, то 
есть, инфраструктурные вещи, когда невоз-
можно предположить, что может появиться 
в результате создания и внедрения такого 
рода технологий. Я родом из Новосибирска. 
Вы наверняка знаете, что Новосибирск был 
основан на месте строительства моста через 
реку Обь, и из маленького поселка мостро-
строителей буквально за 100 лет вырос до 
третьего по численности в России. Никто не 

мог предположить, что город-миллионник 
будет в Сибири на этом месте. Но инфра-
структурные вещи делают свое дело и в ре-
зультате могут появиться совершенно новые 
сценарии, совершенно новый бизнес.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Хотелось 
бы с гордостью объявить, что ЦФТ является 
первым формально сертифицированным 
gpi-вендором в России.

Юрий КОЩУГ: Хотел добавить пару слов по 
поводу внедрения, поскольку мы сейчас, что 
называется, в теме. Возможно, это многим 
будет интересно и, возможно, это будет и 
Марианне интересно. 

На этапе внедрения, тестирования я заметил, 
что присутствует определенная стандартиза-
ция кейсов. Может быть, аудитории не очень 
понятно, как это выглядит. Когда речь идет о 
том, что вы вступаете в gpi, предоставляется 
соответствующая документация и т.д. Ког-
да вы доходите до этапа тестирования, вы 
выбираете определенный набор тест-кей-
сов, в зависимости от того, каким банком 
вы являетесь: будете вы только instructing, 
intermediary и т.д., или вы, может быть, буде-
те участвовать вместе с market infrastructure 
(есть страны, где участвуют в этом процессе 
самые центральные банки и выбираются эти 
тест-кейсы). 

Сразу хочу успокоить российскую ауди-
торию – у нас все немножко проще, у нас 
market infrastructure не участвует по всей 

процедуре, поэтому количество тест-кейсов 
и их объем немножко сокращается. Это дает 
определенную комфортность при внедрении 
продукта.

Есть определенные кейсы, которые не от-
носятся к нашему рынку. В частности, мы 
столкнулись при работе с банками-корре-
спондентами с тем, что когда вы получаете 
платежные поручения, то туда добавлены 
20 или 30 евро, как будто это ваша комиссия 
за зачисление, при этом вашей комиссии за 
зачисление, естественно, нет. Вы с этой ко-
миссией что-то делаете. Дальше тест-кейс 
предполагает, что вы отправляете, допустим, 
ЛОРО банку, когда вы являетесь в этом слу-
чае intermediary, тогда эта комиссия будет, 
допустим, не те 30, которые вы получили от 
иностранного банка, а вы должны добавить 
эти 20 евро и отправить. Для нас это некая 
дополнительная техническая сложность, 
разрабатывать ее в действующей техниче-
ской системе нецелесообразно, потому что 
мы пользоваться ей не будем. Поэтому при-
ходится в таких случаях для галочки такие 
тесты пройти, чтобы отрапортовать, что все 
хорошо. Но на самом деле понимаем, что 

Сейчас мы уже видим, что снизилась 
нагрузка по расследованиям по плате-
жам и повысилась информированность 
клиентов. Это заметно, даже несмотря 
на короткий срок использования этого 
сервиса в живом режиме. 

Например, в 2016 году мы предоставили 
банкам услугу эмиссии карты без физи-
ческого носителя. 

В начале этого года у нас появилась 
технология в партнерстве с Мастеркард, 
которая позволяет банкам выстраивать 
собственный бесконтактный платежный 
сервис, без использования вышеука-
занных «пэев». Экономическая выгода 
такого сервиса понятна.

Конечно же, услышав об инициативе 
gpi, мы без особых раздумий согла-
сились поучаствовать в этом проекте, 
согласились пройти все формальные 
процедуры по сертификации, потому 
что считаем, что такие технологии как 
gpi, которые повышают прозрачность, 
скорость, мобильность, улучшают 
сервис, имеют все возможности стать 
технологиями, которые могут изменить 
бизнес кардинальным образом. 

В качестве пожелания я бы хотел, чтобы 
была реализована возможность адап-
тации определенных кейсов под нашу 
реальность. 
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этим пользоваться не будем. Разве что это на 
будущее, для роста. 

Это обязательный тест. Мы выбрали его, 
когда мы были instructing party. Но мы, как 
новички, выбрали чуть ли не все тест-кей-
сы. Потом мы поняли, что на чем-то можно 
сэкономить и по времени, и по ресурсам. И 
на втором этапе, где мы идем как instructed, 
что, кстати, самая сложная часть. Коллега 
из Совкомбанка сказала, что с точки зрения 
исходящего потока это самый простой ва-
риант, потому что с 18 ноября мы уже все 
UTR указываем. Осталось еще одно допол-
нительное поле, вы его туда указываете, так 
называемый gpi enabled, и все. Но основные 
сложности возникают по поводу instructed 
и intermediary, то есть входящий поток. Вы 
должны дальше после этого отправить со-
ответствующее уведомление в Трекер – это 
взаимодействие самое сложное. На этом 
этапе, я думаю, что будет полезно, может 
быть, перерабатывать, потому что в самих 
тест-кейсах есть возможность что-то менять. 

Возможно, это тоже можно менять и я думаю, 
что это даже не составляет никакой слож-
ности. Потому что, когда вы выбираете эти 
тест-кейсы, вы отправляете вашему менед-
жеру, а, как правило, банки, которые вступа-
ют туда, получают своего отдельного менед-
жера, и за это мы платим немалые деньги, и с 
менеджером вы отправляете эти тест-кейсы. 
Тест-кейсы они загружают в свою системы и 
после этого только с этими тест-кейсами вы 
работаете. Если это возможно туда загру-
зить, то я думаю, что можно и видоизменен-
ные, каким-то образом тоже менять.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Тестирова-
ние, о котором мы говорим, происходит по-
средством робота, в который загружаются 
тест-кейсы. То есть происходит симуляция 
определенных ролей и определенных сце-
нариев. Я передам ваши замечания коман-
де, которая создавала тестовый каталог. Но 
справедливости ради должна сказать, что 
очень трудно создавать универсальные сце-
нарии, которые были бы актуальны и подхо-
дили всем. Так как это глобальное предложе-
ние и тестовый каталог для всех одинаковый, 
поэтому наши коллеги создали те тест-кейсы, 
которые посчитали универсальными. 

Вадим, позвольте мне обратиться к вам как к 
представителю крупнейшего банка в России 
со следующим вопросом. Как я уже упомина-
ла во время своей презентации, специфика 
российского банковского ландшафта заклю-
чается в том, что существует такой феномен, 
который мы называем long tail, то есть огром-
ное количество банков среднего и малого 
размера. Считаете ли вы, что для этого сег-
мента бизнеса предложение gpi тоже очень 
актуально, и, если да, что является обяза-
тельным условием для внедрения россий-
скими банками этого сервиса, что является 

залогом успеха?

И еще один вопрос. В рамках коллективного 
визита в штаб-квартиру SWIFT, организован-
ного РОССВИФТ в октябре, делегация россий-
ских банков озвучавала идею о поддержке 
передачи сквозного референса, UETR через 
новую Перспективную платежную систему 
Банка России до последнего звена в платеж-
ной цепочке. Насколько я понимаю, Сбер-
банк поддержал эту идею. Что вы думаете по 
этому поводу?

Вадим КОТОВ: Я думаю, что для принятия 
решения, нужен ли банку gpi или нет, нужно, 
прежде всего, отталкиваться от бизнес-кейса, 
потому что это не бесплатное удовольствие. 
Мы очень рассчитываем, что SWIFT скоррек-
тирует ценовую политику в будущем. Для 
банков, которые не генерируют большие 
потоки трансграничных платежей прямое 
участие в gpi будет экономически неоправ-
данным. 

Но у меня есть хорошая новость для таких 
банков – мы рассматриваем возможность 
предоставления сервиса для third party бан-
ков. У нас есть цифровое приложение для на-
ших ЛОРО-респондентов Сбербанк Финлайн, 
в которое будет выведен и в котором будет 
доступен для использования трекинг-сервис. 
Если у нас появится возможность предостав-
лять банкам другие сервисы gpi, мы, безус-
ловно, рассмотрим такую возможность. 

Что касается инициативы, которая, на самом 
деле, является инициативой комитета РОС-
СВИФТ, по поводу того, чтобы поддержать 
уникальный референс в сети Банка России 
– мы поддерживаем это. Коллеги об этом не 
говорили, и Марианна тоже. К сожалению, 
в gpi сейчас нет рублевого коридора. Когда 
мы говорим, что стали участниками gpi – это 
касается иностранных валют, рублей это не 
касается. 

Мы были бы рады стать инициатором ру-
блевого коридора, но для этого нам нужно 
действительно обеспечить протягивание 
уникального референса до конечного бе-
нефициара, а это требует включения в эту 
цепочку сети Банка России. Поэтому мы бу-
дем этим заниматься вместе с коллегами по 
комитету РОССВИФТ и рассчитываем, что в 
конечном итоге этого добьемся.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Нужно заме-
тить, что многие локальные клиринговые си-
стемы на сегодняшний день уже поддержи-
вают передачу gpi-информации в локальных 
форматах. Есть уже рыночные практики, и те 
локальные клиринговые системы, которые 
не находятся на SWIFT, как, например СПФС 
Банка России. Здесь мы очень тесно работа-
ем с представителями локальных клиринго-
вых систем, чтобы создать практику мапиро-
вания и передачи информации. 

Я думаю, что для сообщества и для ваших 
конечных клиентов это очень важно, потому 
что им не интересно, через какую систему 
идет платеж. Техническая сторона, маршру-
тизация в общем-то клиентам ни о чем не 
говорит. Им интересно, чтобы, во-первых, 
была уверенность, что счет конечного полу-
чателя был аккредитован, когда и за сколько. 
Это является основным ценным моментом, 
поэтому я надеюсь, что, может быть, в следу-
ющем году это будет реализовано. И что мы 
откроем рублевый коридор, потому что, как 
вы видели, это важный платежный коридор. 

В завершении дискуссии хотелось бы задать 
вопрос всем участникам. Мы не говорили 
сегодня о дорожной карте, но упомянули не-
которые сервисы, которые будут доступны в 
следующем году. В следующем году появит-
ся много новых цифровых сервисов в контек-
сте gpi для участников этой экосистемы. Не 
могли бы вы выбрать для себя из дорожной 
карты, что для вас является самым интерес-
ным и, может быть, самым критичным? По-
чему именно они и какую потенциальную 
ценность вы видите для своих конечных кли-
ентов? 

Юрий КОЩУГ: Сначала я хотел бы сделать 
маленькую ремарку по поводу взаимодей-
ствия с Центральным Банком. 

Первый шаг к переходу рублевых расчетов в 
систему gpi, может быть, уже и сделан. Здесь 
в основном представлены коллеги, которые 
работают с валютными платежами, но после 
внедрения Перспективной платежной систе-
мы в июле Банк России рекомендует: «Пока 
рекомендуем по срочным платежам полу-
чатель средств, банк-получателя должен 
отправить уведомление банку-отправителю 
о том, что средства были зачислены». Там 
есть соответствующее кодовое слово «зачис-
лен на счет» или «зачислен на счет до выяс-
нения». В моем понимании это уже первый 
признак того, что Центральный Банк уже в 
эту сторону смотрит, поэтому внедрение так 
называемого UETR, уникального референса 
– это вопрос времени, а, учитывая, какими 
быстрыми шагами Центральный Банк вне-
дряет новые продукты, мне кажется, это бу-
дет не таким уж сложным вопросом.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Мы говори-
ли сегодня о дорожной карте Центрального 
Банка и о переходе на ISO 20022 в 2021 году. 
Тем не менее, SWIFT уже был подан Change 
Request на платежные инструкции в фор-
мате ISO. И Change Request заключается в 
следующем. Должно пройти национальное 
голосование, голосование национальных 
платежных комитетов, и если голосование 
будет позитивным, то уже с ноября следую-
щего года в форматах ISO 20022 в платежных 
инструкциях использование UETR станет так-
же обязательным полем для использования.

Юрий КОЩУГ: Для рублей станет обязатель-
ным, да. Но я думаю, что это опять-таки осо-
бой сложности не доставит кредитным орга-
низациям, учитывая то, что с 18 ноября банки 
это уже делают для валютных платежей, то 
есть это является обязательной информаци-
ей. Я думаю, что переносить из этой системы 
в другую систему эту технологию – вопрос в 
этом, но сама логика кредитным организаци-
ям и разработчикам уже понятна. Поэтому я 
думаю, что первые шаги для этого сделаны.

Возвращаясь к вопросу о сервисах из 
roadmap, как я уже упомянул, мы очень 
рассчитываем на так называемый Case 
Resolution Service, возможность передачи 
большого объема информации банкам, при-
чем разным банкам в цепочке платежного 
маршрута, не обязательно прямым корре-
спондентам, но вплоть до банка-бенефициа-
ра, банка-получателя. 

Рассматривая эту дорожную карту, я для 
себя отметил также довольно интересный 
продукт – Prevalidation. Думаю, что для рос-
сийского рынка это тоже будет интересно. 
Потому что мы все живем в санкционном 
режиме, очень часто документы застревают 
на определенном этапе и возможность пред-
варительной отправки информации, запроса 
Prevalidation до того, как платеж был ини-
циирован и оправлен, потенциально может 
снять большинство вопросов уже на этапе 
инициирования вопроса. 

Допустим, юридическое лицо намеревается 
сделать платеж в пользу своего контрагента 
где-то в другой части света. Он пользуется 
этой услугой, отправляет по цепочке, по ко-
торой будет проходить платеж, все дают сво-
его рода комментарии, какие в этом случае у 
них могут возникнуть вопросы. Эти вопросы 
утрясаются на предварительном этапе, и ког-
да платеж проходит, я так понимаю, особой 
проблемы в этом случае быть не должно.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Да, идея в 
том, чтобы все вопросы утрясти до того мо-
мента, как платежная инструкция отправле-
на в мир. И речь не только об эффективном 
взаимодействие между баном и отправите-
лем. Когда отправитель посылает платежную 
инструкцию, он может быть уверен, что и 
счет получателя существует, и атрибуты ука-
заны верно, и value date может быть соблю-
дена и т.д. Опять же, это исключает возврат 
платежей и прочие расходы. То есть это то, 
что мы называем intelligence at the point of 
origination. 

Этот сервис, который будет разработан по 
фазам. Естественно, первая фаза, самая ос-
новная – это болевая точка банков-отпра-
вителей – валидация счета бенефициара 
конечного получателя и атрибутов. 

Вадим КОТОВ: Я думаю, что следующий год 



SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

67SWIFT GPI – ИННОВАЦИОННЫЙ СТАНДАРТ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЛАТЕЖЕЙ:  
НОВАЯ ПАРАДИГМА ВЗАИМООТНОШЕНИЙ БАНКОВ И КЛИЕНТОВ

66

мы посвятим тому, чтобы максимальное ко-
личество сервисов вывести на конечных кли-
ентов. С учетом того, что клиентов у нас мно-
го, вряд ли наш расчетный центр справится с 
этим самостоятельно. 

Идея в том, чтобы перевести клиентов на 
self-servicing – и валидацию счетов, и пере-
дачу расширенных данных, этот сервис пре-
доставить непосредственным клиентам. Мы 
будем этим заниматься.

Юрий КОЩУГ: В продолжение того, что ска-
зал Вадим, я хотел бы еще, может быть, до-
бавить по поводу продукта, называется он 
Request for payments. 

Сегодня в первой части форума уже многие 
слышали о том, что внедряется прямой де-
бет и т.д. На международном рынке это уже 
давно внедрено. Но появляется еще услуга 
Request for payments, как говорил Вадим, ког-
да сервис передается в пользование клиента 
– и это может быть очень интересно клиенту. 
То есть, клиент может напрямую отправить 
своему контрагенту информацию о том, что 
по той или иной сделке, по тому или иному 
контракту или договору он запрашивает та-
кой-то платеж, в таком-то объеме, в таких-то 
сроках и т.д., и это тоже идет через gpi. 

Мне кажется, корпоративным клиентам, ко-
торые задействованы в экспортно-импорт-
ных операциях, а потом, может быть, и дру-
гих – это должно быть интересно. Поэтому 
внедрение этого ресурса на стороне клиента, 

мне кажется, тоже имеет хорошие перспек-
тивы для развития и использования.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Это новый 
сервис, который дает больше контроля ко-
нечному получателю, инициирующему пла-
теж вместо обычной инициации со стороны 
плательщика. 

Екатерина КАМЕНЕВА: Все представленные 
сервисы достаточно интересны и заставляют 
задуматься о том, чтобы их внедрить. Но на 
данном этапе, наверное, самый близкий для 
нас – сервис Prevalidation, потому что очень 
большое количество запросов возникает от-
носительно проверки реквизитов платежей, 
и здесь возникает человеческий фактор, его 
ненадежность. Чтобы не рисковать незачис-
лением денежных средств из-за того, что 
неверно проверены реквизиты (или не про-
верены вообще), этот сервис был бы очень 
важен, чтобы была более надежная отправка 
платежей.

Дмитрий САХАПОВ: Нам в этом смысле 
проще всех, наверное, потому что мы ори-
ентируемся на пожелания и приоритеты 
развития сервисов наших банков-клиентов. 
Но совершенно точно – и это соответствует 
нашим изначальным планам, – мы сейчас 
в части развития gpi будем реализовывать 
взаимодействие с Трекером через API, а так-
же дополнительные сервисы, которые будут 
развиваться и внедряться у наших клиентов.

Если вопрос про SWIFT, то это все. А если мы 

говорим еще и про дополнительные ини-
циативы Банка России, которые могут быть 
связаны с переходом на стандарты ISO и на 
Систему быстрых платежей, то мы в этих про-
ектах принимаем активное участие и тоже 
стараемся вместе с лидерами банковского 
рынка своевременно разрабатывать и вне-
дрять эти технологии.

Марианна ЯНССЕН (модератор): В заключе-
ние хотелось бы сказать как вывод по gpi, что 
это начало новой парадигмы ваших взаимо-
отношений с другими банками, вашими ли 
корреспондентами или нет, и мы находимся 
посередине. 

Коллеги, если у кого-то есть вопросы – пожа-
луйста.

Евгений ГОЛОВИН (Банк Открытие): Мой во-
прос немного шире, чем по gpi. Скажите, по-
жалуйста, как вы оцениваете политический 
риск отключения или блокировки России от 
SWIFT? И есть ли у вас «план Б» на этот счет?

Вадим КОТОВ: Вопрос по поводу отключения 
от SWIFT очень популярный, его много раз 
задавали руководителям глобального SWIFT, 
и они каждый раз отвечают, что они сделают 
все возможное, чтобы этого не произошло. И 
я склонен им верить. По крайней мере, на те-
кущий момент я знаю, что им несколько раз 
удавалось отстаивать эту позицию и очень 
рассчитываю, что и в будущем будет проис-
ходить так же. 

Что касается «плана Б», то, конечно, у Сбер-
банка он есть. Я думаю, что у каждого банка 
есть business continuity план, и в рамках этого 
плана рассматриваются разные сценарии, в 
том числе и этот тоже.

Юрий КОЩУГ: Я бы сказал, что, если речь 
идет об отключении, то, скорее всего, отклю-
чения не будет. Но никогда не говори «никог-
да» ... 

«План Б» – мы сегодня об этом очень много 
слышали из уст Центрального Банка. На тер-
ритории Российской Федерации СПФС – это 
«план Б» для банков. 

Что касается трансграничных платежей, то 
здесь «плана Б» как такового нет и не будет. 
Потому что если вас отключают от SWIFT, то 
это означает, что вам и корреспондентские 
счета закроют, поэтому никакой «план Б» вам 
в этом случае уже не поможет. 

Дмитрий САХАПОВ: Опыт Ирана показывает, 
что отключение SWIFT чисто теоретически 
возможно. Но практика 2014 года, в свою 
очередь, показывает, что, несмотря на все 
санкционное и геополитическое давление, 
SWIFT выстоял и выполнил свои обязатель-
ства в отношении России. 

Хотя, Центральный Банк, естественно, обес-

покоился самой возможностью, почему 
упоминавшаяся ранее система СПФС была 
создана. И мы как вендор, который должен 
обеспечивать «план Б» для любых банков, 
естественно, разработали решение по вза-
имодействию с СПФС. В этом смысле, если 
вдруг Россию отключат от SWIFT, то банки на 
ЦФТ могут работать с СПФС.

Вопрос из зала: Марианна, вопрос такой: у 
нас уже около года эксплуатируется сервис, 
очень большой клиентский интерес. Вопрос 
в следующем: будут ли какие-то сервисы 
предоставлены в следующем году? Потому 
что нашим клиентам интересно не только 
отслеживать свои платежи, но и получать 
информацию самостоятельно, минуя банк, 
именно о своих входящих платежах, для них 
это очень важно, они высказывают очень 
большой интерес.

Марианна ЯНССЕН (модератор): Очень хо-
роший вопрос. В той же плеяде, как Request 
for pay, это мы называем Receivable-services, 
будет новый сервис, который вы сможете 
предоставлять или не предоставлять своим 
клиентам – это нотификация о входящих 
платежах для конечного клиента, где иден-
тифицируется конечный клиент как полу-
чатель, и вы можете транслировать эту ин-
формацию как pre-notification о входящих 
деньгах, которые идут к нему. Если сегодня 
банк-получатель может эту информацию для 
себя смотреть через API или через веб-плат-
форму, то в принципе этот сервис будет до-
работан в следующем году до того, что вы 
можете по конечному клиенту фильтровать, 
запрашивать информацию и пересылать но-
тификацию.

Вопрос из зала: Спасибо. А для этого понадо-
бится внедрение API?

Марианна ЯНССЕН (модератор): Нет, внедре-
ние API не нужно. Это просто логика, которая 
будет достроена.
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Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Один 
из пунктов нашей сессии – это мифы цифро-
вого маркетинга на рынке платежных услуг и 
на сопутствующих рынках. Я пока ничего го-
ворить не буду, у меня припасены некоторые 
вопросы, но наверняка коллеги на них отве-
тят до того, как я их задам. 

Предлагаю начать с выступления Екатерины 
Волынец, которая нам расскажет, как устрое-
на работа с платежами в Samsung. 

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Спасибо большое за 
возможность выступить на этом интересном 
и важном мероприятии. 

Samsung в сентябре отметил два года с мо-
мента запуска платежного сервиса в России. 
В мире пользователи Samsung Pay уже успе-
ли совершить около 1,5 миллиарда операций. 
И мы рады признать, что именно российские 
пользователи Samsung Pay являются лиде-
рами в этих результатах по доле активных 
участников (порядка 70% всех, кто исполь-
зует карты в приложении), и по количеству 
операций на один токен. Несмотря на то, что 
Samsung является традиционным монополи-
стом не в России, а на корейском рынке, тем 
не менее, именно российский Samsung Pay 
дает потрясающие результаты. 

Все эти результаты не были бы возможны 
без поддержки наших партнеров – платеж-
ных систем Mastercard и Visa, процессинго-

вой компания Мультикарта, группы компа-
ний ВТБ и всех банков, которые поддержали 
(в первую очередь наш первый запуск) – Аль-
фа-Банк, Райффайзен, Русский стандарт, Ян-
декс.Деньги, МТС-Банк. Мы рады, что наши 
результаты замечены, в частности, Алла Ба-
кина отметила наши результаты сегодня в 
первой сессии. 

Если обычный пользователь, совершая опе-
рации то по картам, а то наличными, оставля-
ет на оплату наличными порядка 30% своих 
операций, то те, кто начинают использовать 
сервис, стараются использовать его в пода-
вляющем большинстве случае, оставляя на 
оплату наличными не более 13% от своих 
ежедневных операций. 

Это может быть в тех случаях, когда нет тер-
минала или сервис не доступен на веб-стра-
нице магазина.

Самые активные пользователи совершают 
покупки посредством Samsung Pay более 3-5 
раз в день. Для них наличие платежного сер-
виса, его поддержка в мобильном устройстве 
являются очень важными. Так ответили по-
рядка 77% респондентов. А 93% пользовате-
лей подтвердили, что готовы для своей сле-
дующей покупки рассмотреть более сложное 
технологически, то есть, и более дорогое 
устройство.

Что особенно важно для нас – это то, что 
пользователи, которые участвовали в иссле-
довании, отметили очень высокий уровень 
доверия к безопасности и надежности реше-
ния. 80% респондентов подтвердили, что они 
абсолютно уверены, что с их данными ниче-
го не случится, Samsung Pay никто не смо-
жет воспользоваться без ведома владель-
ца устройства, даже если устройство будет 
утрачено или к нему получит доступ другой 
человек. 

Это очень важный момент для нас, потому 
что компания особенно кропотливо рабо-
тала над тем, чтобы реализовать несколько 
уровней безопасности для обеспечения за-
щиты данных и безопасности платежей. Это 
и встроенные системы безопасности Knox, 

Samsung Pay меняет поведение пользо-
вателя, и прежде всего это относится к 
способам совершения платежей. 

Самые активные пользователи, как выя-
вило наше исследование, которое было 
проведено весной этого года, склон-
ны даже отказаться от покупки, если 
Samsung Pay не доступен для оплаты.
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которые обеспечивают защиту данных, не 
зависимо от операционной системы устрой-
ства, и обязательная авторизация пользо-
вателя по отпечатку пальца, биометрии или 
специальному PIN-коду в приложении для 
каждой операции, без чего платеж совер-
шить будет невозможно. И, безусловно, это 
сервис токенизации платежных систем. 

Сегодня сервис Samsung Pay доступен для 
карт более 60-ти банков-партнеров и эми-
тентов России, Белоруссии, платежных си-
стем МИР, Mastercard и Visa. 

Рады объявить, что сегодня сервис Samsung 
Pay стал доступен для покупки билетов «Аэ-
рофлот» на официальном сайте «Аэрофлот». 
Это очень важный момент для нас.

Денежные переводы Samsung Pay – это 
отдельное уникальное инновационное ре-
шение, которое не имеет аналогов в мире. 
Samsung Pay в России – первый сервис, сде-
лавший возможным совершение переводов 
по токену, по карте в мобильном приложе-
нии. Сервис из себя представляет уникаль-
ное сочетание технологий Samsung Pay, 
когда достаточно просто провести по экрану 
смартфона, чтобы вызвать карту, технологии 
токенизации платежных система Mastercard 
и Visa, и возможность переводов по номеру 
телефона, которая реализована благодаря 
банку ВТБ и процессинговой компании Муль-
тикарта. Сегодня мы видим, что сервис наби-
рает обороты и наши пользователи уже успе-
ли совершить более 250 тысяч переводов. 
Ежедневный оборот по переводам достигает 
сегодня 20 миллионов рублей. В перспекти-
ве 2019 года мы ожидаем, что ежемесячный 
оборот по переводам превысит порог 1 мил-
лиарда рублей.

Компания Samsung традиционно на рын-
ке задает тренд для развития финансовых 
технологий. Возможности мобильных техно-
логий позволяют предлагать новые иннова-
ционные, надежные, безопасные решения в 
сфере финансовых сервисов. Мы продолжим 
развивать сервис в этом направлении для 
того, чтобы делать цифровое будущее до-
ступным каждому уже сегодня. 

Говоря «каждому», мы имеем в виду не толь-
ко владельцев дорогих устройств. Samsung 
Pay доступен для пользователей устройств 
разного ценового сегмента – и высокого, и 
среднего, и низкого. Кроме того, он досту-
пен даже на носимых устройствах и с тем 
же функционалом. Samsung Pay дарит сво-
боду не задумываться, работает этот сервис 
для оплаты или нет. Это доступно благодаря 
тому, что Samsung поддерживает две тех-
нологии, не только традиционную, бескон-
тактную технологию посредствам NFC, но и 
собственную технологию эмуляции магнит-
ной полосы. В результате пользователю не 
нужно уточнять, можно ли оплатить покупку 
Samsung Pay. Ему достаточно просто про-
вести по экрану смартфона, выбрать карту, 
авторизоваться как пользователю по биоме-
трии и приложить устройство к терминалу – 
это сработает. 

Мы благодарим наших партнеров за под-
держку и надеемся на то, что мы будем созда-
вать новые ценности для клиентов, уникаль-
ные возможности. В перспективах развития 
мы видим именно в тесном сотрудничестве, 
коллаборации, не конкуренции. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Екате-
рина, в вашем выступлении можно выделить, 
как минимум, две составляющие. Во-первых, 
Samsung Pay, по сути, создает среду, в кото-
рой пользователь может, единожды автори-
зовавшись, совершать многочисленные и все 
более разнородные операции. Я так подо-
зреваю, что со временем это будут не только 
финансовые, но и, например, коммуникаци-
онные, взаимодействие между людьми. И 
вторая составляющая – инфраструктурная.  
Партнеры в лице Мультикарты смогут рас-
крыть какие-то подробности, так ли это? 

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Да, все именно так. 

Сегодня Samsung Pay доступен для того, 
чтобы помимо платежных карт можно было 
безопасно использовать карты лояльности. 
Пользователь может добавить около 100 
карт в одно приложение. Этим данным обе-
спечивается такая же защита, как данным 
платежных карт. Воспользоваться ими без 
авторизации невозможно. 

Кроме того, Samsung реализовал возмож-
ность выбора, поиска и оформления заявки 
на финансовые сервисы и услуги банков в 
России буквально в несколько кликов. Сер-
вис превысил все наши ожидания по поляр-
ности и активности. Он реализован благода-
ря сотрудничеству с компанией Банки.ру. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Кажет-
ся, что в таких средах, помимо финансовых 
операций и программ лояльности, можно 
рассматривать пакетирование услуг, когда в 
рамках платежа совершается много входя-
щих внутрь операций. Это расчет привилегий 
– бонусы, скидки, либо подарок. Это инфор-
мирование. Многие банки начинают пока-
зывать и состав покупки, на который можно 
ориентировать следующий слой поставщи-
ков, которые начинают работать через вас с 
пользователями. Экосистема естественным 
образом расширяется, я хочу передать слово 
Кириллу Свириденко, надеюсь, что получит-
ся раскрыть эти нюансы.

Кирилл СВИРИДЕНКО: Константин в конце 
сказал ключевое слово, которое вертелось у 
меня на языке: «экосистема».  

Мы все сейчас проводим достаточно боль-
шое количество времени с телефоном, 3-4 
часа каждый в сутки точно проводит, а неко-
торые и больше. Все элементы нашей жизни 
так или иначе связаны с мобильным теле-
фоном. Поэтому чем больше мы с вами как 
представители платежной инфраструктуры 
выведем в телефоны, тем больше клиенты 
будут связаны с нами, будут совершать опе-
раций и тем более лояльны они будут к на-
шему бизнесу.

Со своей стороны я бы хотел отметить, что, 
как заметила Екатерина, компания Samsung, 
внедряя новые технологии, меняет поведен-
ческий сценарий для каждого из нас. Мы как 
процессинговая компания заинтересованы 
в том, чтобы количество операций, которые 
проводят клиенты по карточкам, росло, и чем 
быстрее, тем лучше. 

В последнее время наметился тренд, что 
клиенты стали активно тратить маленькие 
суммы: часто стали проходить транзакции на 
15, 20, 30 рублей. Люди не хотят иметь дело 
со сдачей, проще использовать телефон: 
заходишь в магазин, в аптеку еще куда-то, 
телефон в руке, пара движений и все опла-

чено. Не надо лезть в карман, не надо полу-
чать сдачу. Через это произошло изменение 
поведенческого сценария клиента, и он стал 
делать самые мелкие платежи через мобиль-
ный телефон. 

Вторая тенденция, которую я хочу отметить, 
– это поведение молодежи. 

Если это телефон Samsung, то это должен 
быть телефон, который поддерживает функ-
цию Samsung Pay. Другие телефоны им уже 
просто неинтересны. Это очень важное изме-
нение.

Все остальные функции, о которых вы гово-
рите, это переводы р2р. Мы не так давно, с 
6-го сентября запустили проект. Они еще 
больше привязывают клиента, как к банку, 
так и к компании Samsung, к своему вендору, 
либо своему банку. 

Samsung Pay сегодня представляет собой 
многофункциональное решение, кото-
рое позволяет более безопасно, удобно 
и быстро совершать свои ежедневные 
операции по картам. Не только совер-
шать покупки в магазинах, интернет-ма-
газинах, мобильных приложениях, но 
и снимать наличные, делать денежные 
переводы. 

Мы видим, что Samsung может высту-
пить своего рода marketplace для подоб-
ных предложений. Мы бы хотели разви-
вать его и в этом направлении тоже.

Создавая продукты совместно с компа-
ний Samsung, мы постепенно создаем 
экосистему, удобную для пользовате-
ля, чтобы он мог пользоваться своими 
карточками и мобильным телефоном во 
всех сферах своей жизни.

Должен отметить, что тенденция к уве-
личению частоты использования карты 
с появлением «пэев» видна невоору-
женным взглядом. 

Сейчас молодежь категорически не 
хочет иметь телефон, который не под-
держивает функцию платежа. 

Я считаю, что pay-технологии – это одно 
из самых важных платежных достиже-
ний последних трех лет в нашей стране. 
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Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Я хо-
тел бы обсудить тему агрегаторов. Уже по-
являются даже агрегаторы агрегаторов и так 
далее. 

Сейчас много обсуждается тема о возможно-
сти физическому лицу управлять и распоря-
жаться своими персональными данными и 
хотелось бы в этом контексте посмотреть на 
тему нашего обсуждения. Можно, например, 
заявить, что не хочешь больше обслуживать-
ся в таком-то банке, попросить «забыть» про 
себя вообще и передать все данные в дру-
гой банк. Чтобы эту операцию осуществить 
появляется оператор, который эту функцию 
берет на себя. Этот оператор может по рас-
поряжению физического лица, собственника 
данных передавать часть данных, открывать 
часть данных, закрывать. Таким образом по-
является еще один уровень агрегации. При 
этом все большее количество услуг подра-
зумевает авторизацию. Будь то биометрия, 
SMS, архаичные способы, типа магнитной 
полосы, но так или иначе это снимает барьер 
на переключение между финансовыми ин-
ститутами. В Европе механизм смены банка 
реализуется через использование открытых 
API. У нас ситуация немного иная, возмож-
но такие экосистемы как Samsung Pay дадут 
необходимую гибкость? У меня 5 банковских 
карт, мне неудобно работать с каждым из 
пяти банков. Если у меня есть Samsung Pay, 
скорее всего, все эти 5 в нем доступны. Как 
только у нас появляется следующий уровень 
агрегации, возможно, что-то изменится и по-
явится новый уровень сервиса. Готовы мы к 
этому, как на это смотрит рынок? 

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: Я пришла с цифрами по 
Samsung Pay и поведению пользователей в 
системе ROBOKASSA. 

ROBOKASSA – первый платежный агрегатор, 
вам наверняка известен. Немного статистики 
по нам: на ежемесячной основе из 88 тысяч 
мерчантов сейчас активно работает 15 тысяч 
(то есть, каждый из них имеет хотя бы одну 
транзакцию в месяц). Это точно не большие 
магазины, а маленький и микробизнес со 
средним оборотом от 150 до 200 тысяч ру-
блей в месяц – тот низ айсберга, который 
не виден крупным банкам, потому что они с 
ними не работают. 

Есть у нас и малый бизнес с оброротом при-
близительно 5 миллионов, есть крупный – 
до 50 миллионов, но в процентном соотно-
шении их немного. Это понятно, потому что 
сейчас все научились считать деньги – спа-
сибо банкам, которые быстро перенимают 
технологии, предлагая для крупного бизнеса 
очень приятные условия и поддерживая его, 
как могут. Мы этому только рады. Поэтому 
92% наших пользователей – это предприни-
матели с очень небольшим оборотом. Коли-
чество транзакций в них может составлять от 
одной до 50 в месяц.

Давайте посмотрим распределение плате-
жей в интернет-магазинах в зависимости от 
способа оплаты. Мы поддерживаем порядка 
30 имеющихся на рынке способов оплаты, и 
первыми стараемся их внедрить и подклю-
чить. 

В настоящий момент 79% в платежах зани-
мают банковские карты. Достаточно боль-
шую долю продолжают занимать термина-
лы Qiwi – 9%. Мобильные платежи – 8%. Тут 
небольшой средний чек (это некрупные ин-
тернет-предприниматели, преимущественно 
торгующие цифровым товаром) – 200-300 
рублей. 

Также представлены электронные деньги – 
Qiwi кошелек, Яндекс.Деньги, WebMoney. По-
нятно, что, когда у вас есть карточка, если у 
вас не хватает денег в электронном кошель-
ке, вы можете пополнить его картой, поэтому 
могут быть пересечения.

Инвойсинг – это то, во что мы сильно вери-
ли, и то, о чем рассказывали 5 лет назад, что 
должно было заменить оплату банковской 
картой. Тогда мы много говорили о мошен-
ничестве. И, когда банки внедряли услугу 
платежа посредством выставления счета, по-
средством инвойсинга, рост был замечатель-
ный, но сейчас он замедлился. 

И появление замечательных методов, кото-
рые мы называем «пэями». Отделим «пэи» 
в карточных платежах от традиционных 
платежных систем: Visa занимает 56%, 34% 
– Mastercard и 10% – МИР. Надо заметить, 
МИР себя хорошо чувствует. Мы не особенно 
в него верили, нам казалось, что он не соот-
ветствует портрету нашего покупателя. Из 
«пэев»: 91% – Apple Pay и 9% – Samsung Pay. 
Последний мы позже подключили, и аудито-
рия там разная.

Средний чек в системе составляет 1300 ру-
блей. Насколько он релевантен аудитории, 
интересно было бы узнать у Samsung Pay. У 
Apple Pay, как вы видите, есть куда расти.

У нас были некоторые проблемы в свое вре-
мя при подключении, они были удачно раз-
решены. Очень будем надеяться, что в даль-
нейшем мы увидим хороший рост.

По банкам-эмитентам, ни у кого не вызовет 
удивления, что 83% – Сбербанк. Следом идут 
Тинькофф и начавший с ним конкурировать 
ВТБ. Альфа-Банк немного сдал позиции, 
хотя был ближайшим конкурентом Тинько-
ффу. Далее Приватбанк, Райффайзенбанк 

Не подключаем сейчас Google Pay, 
потому что считаем, что у Samsung Pay 
больше перспектив в этом направлении, 
и сам Samsung очень активен на рынке. 
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и Газпромбанк. Доля остальных составляет 
меньше 0.3%. 

Так выглядят платежи в маленьких предпри-
ятиях. Это те люди, которые через нас часто 
покупают, достаточно много повторных пла-
тежей. Сбербанк на первом месте. 

Было бы здорово отдельно поставить пла-
тежную систему Сбербанк-онлайн, но нас не 
подключают к данной платежной системе, 
нет возможности воспользоваться по опре-
деленным причинам. 

Есть цифра, которая мне очень нравится. В 
2017 году весь рынок электронной торговли 
был оценен в 1.1 триллион рублей. Герман 
Греф в своем выступлении дал оценку, что за 
9 месяцев 2018 года платежи картой в систе-
ме Сбербанк-онлайн составили 18 триллио-
нов рублей. На мой вопрос, какое количество 
в этих платежах – предпринимательская де-
ятельность, были применены разные оценки. 
Я думаю, что не менее 40%. Это к вопросу о 
том, куда уходит предприниматель и где сей-
час находится весь рынок. 

По операционным системам: как видите, 
есть даже Linux, IOS (при оплате с телефона), 
macOS – целых 3%, Android прекрасно себя 
чувствует, и Windows. 

В процентном соотношении самая активная 
аудитория – достаточно взрослая аудитория, 
25-34 года – 38%. Это не дети: младше 18-ти 
лет – только 8% Очень радует цифра, что у 
нас есть плательщики старше 56 лет тоже.

Денис БУРЛАКОВ: Я – глава компании RBK.
Money. Мы являемся международной пла-
тежной платформой, работаем в России, Ев-
ропе и Великобритании, сейчас выходим на 
азиатский рынок. У нас «кошелечные» реше-
ния, интернет эквайринг, подключаем рос-
сийские и иностранные интернет-магазины. 

Возвращаясь к статистике ROBOKASSA, я не 
знал, что берется за 100% платежей. Оказы-
вается, 91% – это от общего объема платежей 
через мобильные телефоны. 

Почему я на это обратил внимание? На на-
шей платформе интегрированы сразу все 

способы оплаты, и мы этим гордимся. У нас 
интегрирован Samsung Pay, большое спасибо 
коллегам, что у них есть такое решение, мы 
считаем его перспективным. У нас есть Apple 
Pay, и у нас есть Google Pay. Мы являемся од-
ной из двух или трех компаний, у которых все 
эти три решения интегрированы. 

Уверен, что ROBOKASSA тоже обязательно 
интегрирует Google, сейчас объясню, почему.

Если взять за 100% всю оплату мобильны-
ми телефонами, то у нас деление примерно 
следующее: на Apple Pay приходится около 
85%, около 10% приходится на Google Pay и 
на Samsung Pay приходится 5% платежей. Это 
то, что касается статистики по интернет-мага-
зинам. Это не хорошо и не плохо, но зависит 
от скорости внедрения решения, его преиму-
ществ, лояльности к бренду и т.п.

Но если за 100% все платежи в международ-
ных платежных системах, например, Visa, 
Mastercard и МИР, то у нас платежи по мо-
бильным телефонам составляют не больше 
12%. 

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: Когда ты говоришь, 
что идет оплата с помощью «пэя» с телефо-

Напоследок портрет нашей аудито-
рии. 51% у нас мужчины. Мы все время 
считаем, что женщины более активны 
в покупках в интернете, тем не менее 
мужчины нас перебивают. 56% покупок 
в нашей системе совершается с исполь-
зованием стационарного компьютера, в 
том числе и ноутбуков, 41% приходится 
на смартфоны, 3% – на планшеты. 

 12% людей, которые платят в интер-
нет-магазинах, платят именно с помо-
щью мобильных телефонов. Оставшиеся 
продолжают платить с помощью этих 
карт. 
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на – это в определенной степени лукавство. 
Пожалуйста, часы, вы так же можете произ-
вести оплату, со стационарного компьюте-
ра, если у вас установлен macOS, так же это 
можно сделать с планшета. Здесь вопрос – с 
телефона ли?

Денис БУРЛАКОВ: Да, действительно так. 
Телефон тут используется как самый распро-
страненный носитель технологии. Мой ком-
пьютер поддерживает технологию Apple Pay. 
Я уверен, что эта технология имеет большие 
перспективы для интернет-магазинов. 

Сейчас я буду дальше говорить о пользова-
тельском опыте, это совершенно точно пре-
доставление клиенту возможности увели-
чивать и расширять свое взаимодействие с 
технологическим продуктом через знакомые 
им каналы.

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: У меня вопрос. Россий-
ская Федерация является лидером и по ис-
пользованию Samsung Pay, и по использова-
нию Apple Pay. 

Есть ли ответ у представителя Samsung Pay?

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Во-первых, я бы хоте-
ла немного уточнить. 

Россия лидирует, на мой взгляд, в первую 
очередь, потому что с точки зрения финан-

совых технологий российский рынок очень 
высоко развит. Российские компании, банки, 
процессинговые центры, вендоры, постав-
щики решений для банковского сектора об-
ладают высокой экспертизой, реализуют в 
кратчайшие сроки инновации, доступные в 
области финансовых решений.

В России был ряд опытов запусков. Все зна-
ют мобильные кошельки – «Тинькоффа», Ян-
декс.Money и других. 

Российские пользователи финансово более 
грамотны, более осведомлены о подобных 
решениях именно благодаря кредитным ор-
ганизациям, которые позволяют такие реше-
ния делать доступными для клиентов. Даже 
платежные системы несмотря на то, что это 
международные платежные системы, при 
работе на рынке России и СНГ быстрее всех и 
лучше всех реализуют последние инновации 
в области финансовых технологий. 

Успех платежных сервисов сегодня – это ре-
зультат кропотливого, сложного труда огром-
ного количества людей, которые работают в 
этой индустрии. Я сама в этой индустрии ра-
ботаю более 15 лет и знаю не понаслышке, 
как нужно много труда, чтобы обеспечить со-
вершение покупки безналичным платежом. 

И, кроме того, есть поддержка наших регла-
ментирующих структур для развития безна-
личных платежей. Все это способствует раз-
витию и популярности сервисов в России.

Денис БУРЛАКОВ: У меня тоже есть вариант 
ответа на этот вопрос. 

Россия является в этом контексте уникальной 
страной. 

Apple Pay, Samsung Pay и Google Pay – это 
как раз яркие экземпляры такого внедрения. 
Если взять продвинутые в этом отношении 
страны, как США, европейские страны, то 
Apple Pay почти нигде не используется. За-
платить с помощью этих устройств можно в 
единичном числе mPOS. В России же – прак-
тически повсеместно в городах-миллионни-
ках. Это особенность. 

Другой особенностью является то, что ско-

При условии, что эта техника дорогая и 
она достаточно сильно распространена 
за границей, т.е. россияне – не первые 
числу владельцев гаджетов в мире, тем 
не менее россияне наиболее активно 
используют данные технологии. Почему?

Samsung Pay доступен на устройствах 
любого ценового сегмента, будь это 
флагманы, или средний ценовой сег-
мент, или низкий ценовой сегмент, или 
носимое устройство. И смартфоном, и 
часами можно оплачивать покупку на 
любом терминале, и те, и другие устрой-
ства поддерживают две технологии. 
Samsung Pay доступен для оплаты на 
веб-странице в любом браузере, на лю-
бом устройстве любого производителя. 
Это уникальное решение с этой точки 
зрения. Кроме того, Samsung Pay поддер-
живает покупки и в мобильных приложе-
ниях.

Мы не являемся страной, где генериру-
ется инновационные финансовые тех-
нологии, пальма первенства принадле-
жит традиционно Кремневой долине, а 
сейчас – странам Юго-Восточной Азии. 
Но мы абсолютно точно являемся той 
страной, где финансовые технологии 
очень хорошо приживаются и адаптиру-
ются. 
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рость и качество покрытия мобильного ин-
тернета, особенно, в Москве и Санкт-Петер-
бурге на порядок выше, чем в Нью-Йорке, 
Лондоне. Токио – отдельный город, там сеть 
другого поколения. 

Абсолютно точно, что интернет-технологии 
и финансовые технологии в нашей стране не 
рождаются, но очень хорошо адаптируются и 
имеют очень большую перспективность. Поэ-
тому у нас у всех есть работа на годы вперед.

Раз я уже начал говорить про инновации, я 
приготовил несколько слайдов, которые хо-
тел показать. Поскольку я постоянно высту-
паю спикером на международных финансо-
вых конференциях, я сейчас расскажу про 
глобальный контекст. 

Все крупные банки, в том числе российские 
банки в последнее время заявляют о том, 
что хотят стать IT-компаниями. Конечно, че-
рез диджитализацию своих продуктов. А 
мы, напротив, являемся представителями 
технологических компаний, которые хотят 
стать банком. Но не таким, как сегодняшние, 
традиционные банки, а цифровым банком 
нового поколения. Тем не менее у нас и у 
банков вектор один: мы хотим заниматься 
международным цифровым банкингом с ис-
пользованием самых новых инновационных 
платежных и финансовых технологий, так 
называемых цифровых платежных услуг. 

В этом векторе у кого есть преимущество? 
Раньше преимущество было на стороне 
банков, поскольку главным был продукт. 
Продукт являлся той якорной категорией, 
которая предъявлялась клиенту, и клиент ее 
покупал. Сейчас ситуация изменилась, сей-
час продукт не является приоритетом, а при-
оритетом является пресловутый customer 
experience – потребительское поведение, 
CX. А на потребительское поведение больше 
всего влияют данные и технология. Именно 
потому в этом соревновании преимущество 
перешло к технологическим компаниям. 

В этом отношении, кто является источником 
инновации? Согласно статистике, клиенты и 
пользователи, а также сотрудники компании, 
которые взаимодействуют с клиентами, яв-
ляются главными источниками инноваций. 
Именно они знают боли клиентов, либо сами 
являются клиентами. Они знают, каким об-
разом происходит customer journey, они зна-
ют, каким образом, где можно улучшить или 
усилить модели. Конкурентная разведка, по-
ставщики решений, исследования, научная 
литература и пр. являются второстепенны-

ми. Этот разрыв и эта динамика будут только 
возрастать.

Обратите внимание на следующую диаграм-
му: компании, которые производят иннова-
ции, в 51% случаев стараются эти решения 
построить самостоятельно, в 30% – адаптиро-
вать путем присоединения какой-то партнер-
ской сети и в 18% – купить. Таким образом 
традиционная отрасль инноваций говорит о 
том, что для того, чтобы занять доминирую-
щие позиции на рынке, необходимо создать 
свои собственные прорывные технологии. 
Но, как показывает практика, этот путь очень 
затратный, поскольку изобретения съедают 
время. На внедрение 25% продуктов уходит 
в среднем больше 24 месяцев. И только для 
9% изобретений time-to-market составляет 6 
месяцев и меньше. 

Либо нужно говорить о том, что инновации 
могут быть не только в прорывных техноло-
гиях, но и в бизнес-моделях. За последние 
5 лет мы не видим прорывных технологий. 
Samsung Pay, Apple Pay и Google Pay были 
последними прорывными технологиями, ко-
торые каким-то образом поменяли рынок. 
Сейчас идет конкуренция бизнес-моделей. 
На рынке цифровых финансовых услуг это 
очень четко прослеживается.

Обратите внимание на скриншот веб-сайта 
Chase Manhattan и их продукты. Сейчас фи-
нансовые продукты очень красиво заменя-
ются продуктами технологических компаний. 
Обратите внимание, наш технологический 
финансовый лидер, компания Amazon прак-
тически заменила все продукты, которые су-
ществуют в линейке Chase Manhattan, а часть 
продуктов Chase Manhattan скопировал у 
Amazon и уже выставил на своей странице 
как собственный продукт. 

Поэтому финансовые цифровые услуги – это 
точно уже не приоритет банков, в том числе и 
по капитализации. AntFinancial, то есть AliPay 
в этом или прошлом году впервые вошла в 
десятку компаний по капитализации. Сей-
час компания стоит 150 миллиардов. Конеч-
но, она значительно уступает, например, JP 
Morgan – самой дорогой компании мира, но 
скорость, с которой технологические компа-

Технологии меняют глобальный ланд-
шафт и, самое главное, расширяют 
потребительское поведение, улучшают 
взаимодействие потребителей с техно-
логическим продуктом.

Таким образом, статистика показывает, 
что, если компании хотят быть конку-
рентоспособными и выигрывать конку-
ренцию именно в ландшафте цифровых 
платежных услуг, необходимо убрать 
приоритет создания технологии и со-
средоточиться на тех экосистемах, где 
получение этих технологий возможно 
через партнеров. 
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нии захватывают банковский Олимп, тради-
ционные финансовые сервисы просто пора-
жает, и она будет увеличиваться.

На следующем слайде представлено, каким 
образом растет число пользователей AliPay. 
Компании, которые предоставляют техно-
логические решения, показывают скорость 
внедрения финансовых услуг и скорость 
приобретения новой аудитории в разы боль-
шую, чем у традиционных банков, поскольку 
они меняют пользовательское поведение и, 
с другой стороны, расширяют возможности 
взаимодействия с новым продуктом.

Главным выводом из моей презентации яв-
ляется то, что развитие цифровых финан-
совых услуг описывается популярными в 
последнее время терминами – это disruption, 
разрушение банковских устоев, unbundling, 
когда из традиционного банка выделяют-
ся перспективные услуги, которые можно 
цифровизовать и они уже являются отдель-
ными высокотехнологичными услугами. Эти 
услуги разрушают доминирование банков. 
Инновации лежат исключительно в улучше-
нии пользовательского опыта – это главное 
и другого быть ничего не может. Именно там 
источники инновации и источники измене-
ния бизнес-моделей. 

Алексей ПАВЛЕНКО: На слайде было указа-
но 51% – компаний, которые разрабатывают 
решения сами, и 30%, которые используют 
партнерские сети. По какой методике это 
посчитано? Мне кажется, это может быть 
сколь-нибудь применимо для глобального 
рынка, но вряд ли это применимо для рын-
ка российского. В России любые платежные 
сервисы идут либо через платежные систе-
мы, либо через партнерские технологии, 
будь то на технологическом уровне, будь то 
на бизнесовом. 

Денис БУРЛАКОВ: Сама по себе статистика 
– международной исследовательской компа-
нии CB Insight, они изучали международный 
глобальный контекст. Я потому и указал, что 
моя презентация будет касаться в большей 
степени именно глобального контекста, что-
бы у нас было сравнение российских реалий 
и глобального контекста. 

В России ситуация, не хочу сказать, что прин-
ципиально противоположная, но очень силь-
но отличающаяся. 

Алексей ПАВЛЕНКО: Мне кажется, возможно, 
в России 50 и 30 нужно поменять местами, 
потому что мы, банки, используем решения 
для процессинговых вещей, АБС решения, 
мы используем партнерские вещи, партнер-
ское программное обеспечение. Это best 
practices для России.

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Я бы 
из презентации отметил выводы про пользо-
вательский опыт. 

Очевидно, что платежи должны совмещать-
ся с другими действиями, которые человек 
в своей жизни осуществляет, а цифровая 
среда способствует все большей прозрачно-
сти нас. Наши цифровые аналоги находятся 
в более прозрачной ситуации, чем мы сами, 
и действия, которые мы совершаем, автома-
тически могут сопровождаться списанием 
средств со счетов. Но эти действия мотивиро-
ваны не выбором того, чем платить, а выбо-
ром того, за что платить. 

Например, банки делают скоринг клиентов, 
кому можно давать кредит, кому нет. Клиен-
ты же делают скоринг организаций, у кого 
можно покупать, а у кого нет. Это обратный 
или сетевой скоринг, когда идет оценка друг 
друга физиками и организациями. Эта ин-
фраструктура в диджитале и рождается. В 
соцсетях, крупных marketplace она должна 
интегрироваться с платежными сервисами, 
там может быть какая-то прорывная тех-
нология. Тем более, что идет ужесточение 
многочисленных законов, связанных с персо-
нальными данными. 

Повторюсь, не зря, потому что основная цен-
ность, которая становится доступна всем, кто 

работает в финансовой сфере, – это данные, 
в первую очередь, персональные данные: 
насколько человек интересен, чтобы ему ка-
кой-то продукт предложить, насколько про-
дукт интересен для того, чтобы этого челове-
ка озадачить выбором. 

На этом сломе парадигм, кажется, можно 
найти тренды. Решений еще нет, но мы обо-
значили про маркетинг и цифровизацию. 
Очевидно, что это таргетированные вещи, о 
чем пока ничего не прозвучало. Предлагаю 
переключиться в эту плоскость рассмотре-
ния. 

Николай ХЛОПОВ: Наша компания много лет 
занимается консалтингом, информационной 
поддержкой инновационной деятельности. 
Мы знаем, что вы хотите как банки, кому вы 
хотите это продать как ритейлеры, чего люди 
от вас хотят, что вы можете сделать, чего не 
можете сделать, почему не можете сделать.

Данные, платежные системы, человекоцен-
тричность, UX – это очень здорово, очень 
правильно. Прозвучали очень интересные 
доклады и почти с каждым можно дискус-
сию развернуть. К примеру, насколько мы 
отстаем от США или Европы? Попробуйте в 
Голландии заплатить Apple Pay, посмотрите 
на лица людей. Они говорят: «Так можно? Те-
лефоном?» А если вы кольцом оплатите, они 
вообще с ума сойдут… Так что мы совсем не 
отстаем. 

Как вывод, будущее цифровых платеж-
ных услуг, к сожалению для банковского 
сектора, находится не у него, а у техно-
логических компаний, и это факт.

Платежи – это рутина, и я не понимаю, 
как можно всерьез говорить о том, что 
платежи могут стать конкурентным пре-
имуществом в плане UX. 
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Если ты отстал на два шага, это значит, что 
можешь через них перепрыгнуть. В США до 
сих пор «катают» карту, а у нас уже бескон-
тактные платежи. Это первое.

Посчитайте, сколько он генерирует инфор-
мации и умножьте на то, скольком может 
быть в этом того, что можно продать. 

Это концепция, к примеру, Mastercard. Есть 
такая вещь, как платежный контекст. Платеж-
ный контекст в идеале – это то, где вы можете 
совершить транзакцию, что-то приобретя. В 
цифровом мире платежным контекстом ста-
новится почти все вокруг, вы почти на все мо-
жете потратить свои деньги. Следующие три 
слайда вам говорят, как быстро и хорошо вы 
можете это делать. 

И, в-третьих, в чем заключается самая важ-
ная и большая ошибка на рынке? Мы всегда 
неверно оцениваем, где будущее и что такое 
тренд. Представленный на слайде проект, 
«Альфа-Банк» не даст соврать, закрыли где-
то полгода назад после того, как он 3 или 4 

года совершенно спокойно существовал. При 
этом его точно скопировали в США, и его 
точно скопировал Bank of Dubai. Уже «Аль-
фа-Лаборатории» нет, которая это сделала, 
причем нет не потому, что она не удалась, а 
потому что изменилась концепция того, за-
чем это нужно и как это надо делать.

Если суммировать все эти слайды очень ко-
ротко, то вывод очень простой. 

Второй тезис о том, что такое технологиче-
ская инновация. Я кардинально не согласен, 
что в финансовом секторе ничего интересно-
го не произошло за последнее время. Био-
метрия поменяет то, как будут проходить 
платежи? Поменяет. Мы иногда очень сильно 
ошибаемся в том, на что надо фокус делать и 
за чем будет будущее. Мы говорим, что чело-
век в центре UX, но на самом деле в центре 
UX будет холодильник, который без вас всё 
купит, и как вы в таком случае как магазин 
таргетить будете? 

К слову, вы знаете, на чем все закончилось в 
проекте «Альфа активити»? Люди отказыва-
лись от девайса, который считал, сколько они 
ходят, примерно через 9 месяцев и передари-
вали его своим родителям. Потому что, свой 
потребительский паттерн никто не меняет. 
В этом мире, где изменения – это константа, 
очень важно понимать, что для вас является 

будущим, насколько вы ему соответствуете 
по технологиям. 

Есть такая фраза «будущее уже здесь», кото-
рую, наверное, слышали все. Ее вторая часть 
– «оно просто еще недостаточно широко рас-
пространено». Так вот, время – это будущее, 
оно не очень равномерно распределено на 
рынке, для людей и так далее.  Все находя-
щиеся на сцене – это те, кто так или иначе нас 
толкает вперед. И если вы посмотрите, за год 
очень многое меняется. Сейчас все обсужда-
ют, что телефон нас начнет распознавать по 
лицу. Проходит год, и вот он нас распознает. 
Все сразу: «По лицу? Обычная вещь. Нам бы 
сейчас, чтобы мысли угадывал…» Ну, а по-
том и формировал их, видимо. Это не что-то 
сверхъестественное. Я думаю, в течение если 
не следующих если 12, то 24 месяцев мы это 
увидим. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Спаси-
бо за перевод дискуссии в новое русло. 

Я думаю, что не стоит переоценивать техно-
логии, которые в нишевых областях будут 
менять мир. То распознавание по лицу – у 
нас в ритейле много клиентов, которые его 
внедрили в магазинах, но что дальше? За 
этим должна развиваться достаточно мощ-
ная инфраструктура, связанная и с обра-
боткой данных, и с получением разрешения 
от физиков, встречаются законодательные 
ограничения и так далее и тому подобное. И 
все эти моменты на самом деле маргинали-
зирует определенные технологии. Они есть, 
они используются, но в очень маргинальных 
случаях. 

Я не к тому, что интернет вещей – это ничто, 

понятное дело, что доля будет нарастать, по-
нятно, что об этом нужно говорить, но это не 
отменяет UX. Мы еще этот путь не прошли, 
они идут параллельно. Мое мнение, что есть 
не одна магистраль, а много путей, по кото-
рым движутся и люди, и деньги, и техноло-
гии. 

Николай ХЛОПОВ: Я и не говорил, что UX не 
будет. Я говорил, что не человек в центре мо-
жет быть этого UX. Хорошо, а где там деньги 
наличные? Мы, же все переживаем, что на-
личных денег нет в той схеме. Сколько на-
личные сейчас составляют на нашем финан-
совом рынке или на референтных рынках, в 
США, которые страна тотального кэша, изо-
бретают и экспортируют технологии? 

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: Объем наличных пла-
тежей до сих пор занимает достаточно боль-
шую долю. Она, конечно, уже не 65%, но 
больше 50% все равно. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Я бы 
еще повысил эту абстракцию. Первоначаль-
но люди обменивали орудия труда на то, что 
они производят, потом на деньги из золота и 
бумаги, и сейчас мы дошли до денег из битов 

Быстрые темпы внедрения, например, 
Samsung Pay – это не какая-то случай-
ность или супертехнология, это комплекс 
решений.

Второе, почему вы решили, что в центре 
UX стоит человек? Очень много платежей 
будет происходить без нас, это вопрос 
3-4 лет. Вокруг нас давным-давно интер-
нет вещей.

Пункт номер один: надо всегда верно 
понимать, где мы находимся во вре-
менном континууме. То, что мы считаем 
будущим, часто уже прошлое. 

Это к вопросу, как с холодильником об-
щаться. Примерно, как в ресторане: по-
ставят рядом банкомат, и будем общать-
ся. В банкомат – наличные, а он будет 
передавать в холодильник. Как сейчас, 
когда, как вы знаете, в конце месяца в 
ресторане нельзя картой заплатить.
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и байтов. В конечном итоге, деньги вообще 
исчезнут, потому что станут сущностью, ко-
торая сопутствует тем или иным действиям, 
которые человек выполняет. И при этом еще 
происходит выравнивание доходов. 

Возвращаясь к вопросу, почему Россия на-
ходится в технологических лидерах. Это 
происходит в том числе и потому, что есть 
расслоение населения. С точки зрения техно-
логического прогресса лучше иметь 10 чело-
век с большими деньгами и 100 бедных, чем, 
скажем, 100 человек со средним доходом в 
Техасе, потому что они не драйвят. У нас есть 
Москва, которая драйвит. 

Итак, получается, что при выравнивании 
доходов, повседневные платежи становятся 
рутиной, которую никто не замечает. Будь 
то устройство, будь то выбор пользователем 
пакетных услуг, он не разбирается в деталях, 
за что именно он заплатил 15 рублей (а таких 
платежей становится все больше). 

Тем не менее, сейчас большая часть потреби-
тельского опыта связана с потреблением фи-
нансовых услуг и продуктов. Я представляю 
компанию, которая работает с ритейлерами, 
и я не соглашусь с тем, что у людей паттерн 
зафиксирован навечно. Это не так. У людей, 
в течение года: рождаются дети, меняется 
работа, появляется образование, они пере-
езжают, очень много чего происходит. Здесь 
нет производителей FMCG, они бы рассказа-
ли много чего, потому что, они вкладывают 
миллиарды в то, чтобы эти паттерны менять, 

они это делают. 

Юрий ВОЙНИЛОВ: НАФИ уже много лет за-
нимается исследованием пользователей, 
которые приобретают те или иные финан-
совые продукты или услуги. Хотел сегодня 
поговорить об их опыте и, конкретно, об их 
лояльности. 

Еще конкретнее – о лояльности к одним из 
самых крупных игроков рынка финансовых 
услуг – к банкам. Это будет отдельный кейс, 
но некоторые выводы, которые мы сделаем, 
можно переносить и на другие бренды. 

Во-первых, что сейчас можно сказать в це-
лом о самом рынке банковских услуг. Он на-
ходится на пике. 

Это означает, что общение с каждым новым 
клиентом, это общение с человеком, который 
уже имеет опыт взаимодействия с банками. 
То есть мы не столько привлекаем нового 

Мы уже более десятка лет проводим из-
мерения охвата населения финансовыми 
услугами, и сейчас охват достиг своего 
потолка. То есть почти нет тех людей, ко-
торые так или иначе не сталкивались бы 
с услугами банков, шире – финансовы-
ми услугами. Неохваченными остались 
только некоторые маргинальные группы. 

клиента, сколько забираем клиента у другого 
банка. При этом сталкиваемся с риском, что 
можем потерять собственного клиента, если 
ему сделают предложение более интерес-
ное, более выгодное, и он захочет перемет-
нуться на другую сторону. 

В этой связи становится очень важным отсле-
живать, в какой мере люди сохраняют лояль-
ность по отношению к брендам, по отноше-
нию к банкам. 

Мы сначала думали, что это может быть свя-
зано с тем, что мы неправильно что-то изме-

ряем. Проверили все данные, все измеряется 
корректно, никаких нарушений методологии. 
Потом думали, что это связано с санациями. 
Но дальнейшие исследования не показали 
влияния этого фактора. В итоге мы пришли 
к выводу, что нужно углубиться в эту тему и 
понять, с чем связано падение уровня лояль-
ности пользователей к банкам. 

Мы построили не самую сложную регресси-
онную модель, выделили три базовых фак-
тора, которые в разной степени влияют на 
изменения индекса лояльности, на уровень 
привязанности клиента к банку. 

Первый фактор, который был нами выделен, 
это продукт. Сразу скажу, что общая сум-
ма факторов складывается в 100%. Так вот, 
продукт – это всего лишь 10% от лояльности. 
Как и было сказано несколько выступле-

Как показывают другие наши измере-
ния, уровень лояльности пользователей 
постепенно падает.
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ний назад, конкурировать за счет продукта 
становится все сложнее. Люди очень слабо 
чувствительны к тому, насколько «крутую 
фишку» вы им предлагаете. Более того, это 
зашито в «подкорку» финансового поведе-
ния россиян. Люди в принципе не очень-то 
охотно проводят сравнение и выбор финан-
совых продуктов. Выбор осуществляется 
примерно половиной пользователей, даже 
чуть больше, не на основании рациональ-
ных калькуляций и расчетов, а на основании 
других факторов, которые к рациональности 
не имеют значения. Поэтому то, насколько 
классный продукт им был предложен, они 
просто могут проигнорировать. 

Это связано с тем, что общая компетентность 
в части понимания финансовых продуктов и 
услуг у населения не слишком велика. Люди 
зачастую просто пасуют, клиент по умолча-
нию считает, что все сложно, не стоит, к при-
меру, читать огромный кредитный договор, 
можно подмахнуть, не глядя. 

В итоге появляется разрыв, когда мы сами 
оцениваем, насколько компетентны наши 
клиенты, и просим их оценить самих себя: мы 
получаем две разные оценки. Для меня всег-
да самым интересным в исследованиях явля-
ется ответ на вопрос, насколько прозрачны и 
понятны консультации сотрудников банков. 
Опрошенные банкиры и страховые компании 
говорят: «Все отлично, это не может быть не-
понятно». А среди потребителей около трети 
считают, что непонятно, и что доносимая до 
них информация требует разъяснения. Появ-
ляется разрыв в понимании того, насколько 
продукт доступен для пользователя. 

На фоне этого, если вернуться назад, вклад 
фактора «продукт» в общую модель, индекс 
лояльности и составляет всего 10%. 

Появляется второй фактор, фактор сервиса, 
который включает в себя сразу много всего: 
насколько вежливо с вами общается бан-
ковский сотрудник, насколько продвинутое 
приложение может предложить вам банк, 
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насколько удобное ДБО и все остальное сюда 
входящее. Сервис дает тоже только 30%.

Давайте подумаем, почему то, за что сейчас 
стараются так бороться, не оказывается ре-
шающим фактором? Дело в том, что потреби-
тели становятся более требовательными, но 
не более искушенными. 

У нас есть две гистограммы, которые показы-
вают, насколько важны различные характе-
ристики обслуживания в ретроспективе трех 
лет и в прошлом году. Мы можем здесь уви-
деть, что за это время сразу все характеристи-
ки сервиса стали для потребителя важнее. И 
не появился такой потребитель, который бы 
говорил, что ему не очень важно, например, 
что нахамили в очереди, а скорее важно, на-
сколько хороший интернет-банкинг. Вместо 
этого подросли сразу все характеристики: пу-
скай и мило улыбается кассир, и будет самый 
лучший интернет-банк, и прочее. 

Да, конечно, сильно выросла важность про-
двинутого ДБО, что неудивительно, так как 
клиенты постепенно переходят в онлайн.  

Но это не значит, что теперь всё, закрываем 
все продукты, которые продаются через оф-
флайн, закрываем все отделения, ведь зачем 
они нужны, если все равно удовлетворен-
ность ниже, чем в онлайне. Хоть по отдель-
ным продуктам оборот использования оф-

При этом, что еще интересно, что пе-
реход в онлайн это знаковое событие, 
поскольку онлайн-обслуживание по-
требители оценивают в целом лучше, 
чем оффлайн-обслуживание. Общать-
ся с банком, с финансовой компанией 
онлайн им приятнее, чем делать то же 
самое в личном общении.
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флайн-каналов действительно уже сильно 
снизился (это все традиционные, простые 
операции – платежи, пополнения и прочее), 
другие, требующие размышления процеду-
ры, вроде открытия счета, оформления кре-
дита для человека важны с точки зрения как 
раз personal touch. Должен быть человек, у 
которого вы можете проконсультироваться, 
например, точно ли это самый выгодный кре-
дит. Вам скажут, что точно, успокоят. То есть, 
важно не только нарастить хороший сервис в 
онлайне, но и не забывать, что в оффлайне 
все еще требуется поддержка пользователя. 

Наконец переходим к решающему фактору, 
который в наибольшей степени определяет 
лояльность клиента. Что же дает целых 60 
процентов лояльности? Оказывается, люди 
в первую очередь хотят чувствовать неко-
торую эмоциональную связь с тем банком, 
с которым они взаимодействуют. Они хотят 
чувствовать, если говорить чуть более аб-
страктно, эмоциональную связь с брендом. 
То, за что как раз все и конкурируют – сде-
лать так, чтобы бренд появлялся в сознании 
не только в тот момент, когда нужно офор-
мить кредит или купить конкретную вещь, 
но и сопровождал человека на большем про-
межутке его жизни, ежедневно. 

Соответственно получается, что сейчас кон-
куренция за лояльность клиента выстраи-
вается в большей мере на уровне имиджа. 
Важно показать клиенту, что вы – его соб-
ственный, важно найти вот эмоциональные 
точки контакта. 

В завершение еще раз пройдемся по основ-
ным тезисам, которых всего три. 

Во-первых, то, что говорили о продукте. Сто-
ит помнить, что клиенты далеко не так раз-
бираются, как нам бы хотелось, в продуктах, 
и зачастую они делают выбор на основании 
иррациональных калькуляций. То есть мы не 
«уоррены баффеты», мы проще выбираем 
продукт. 

Второе, когда говорим о клиентском сервисе 
– классном, технологичном, развитом – сей-
час это не столько преимущество, сколько 
необходимый минимум, который должен 
быть. Если у вас его не будет, клиенты нач-
нут уходить в более технологичные банки. 
Но выиграть за счет суперразвитого сервиса 
будет суперсложно, ведь это 30 процентов от 
индекса лояльности. 

И – третий фактор – нужно делать большой 
акцент на эмоциональной связи пользовате-
ля и бренда. Именно в этом и кроется залог 
успеха. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Как 
тут вот не вспомнить рекламные кампании, 
которые у нас лет 15 назад были, кажется, 
Альфа-Банк начал делать, формируя имидж. 

Николай ХЛОПОВ: Помогу, Альфа-Банку в 
2008 году кампанию «Честным быть вы-
годно» делал конкретно я. Хорошо, что вы 
вспомнили. 

Если вы думаете, что банк сам про себя всё 
знает, то вы глубоко заблуждаетесь. Поэтому 
вы должны держать в голове, что то расхож-
дение, которое исследования НАФИ показа-
ли, есть не потому, что люди как-то странно 
себе представляют, чем банк занимается. 
Банк тоже имеет специфическое представле-

ние об этом. 

Был такой продукт на рынке «Возьми от бан-
ка всё», когда в пакете была масса опций, за 
которые вы уже заплатили, или заплатил ваш 
работодатель. Как вы думаете, насколько 
команда архитекторов (те, кто проектирует 
продукты) сами использовали собственный 
продукт? Всего на 36%. Это не значит, что они 
не знали о продукте, а значит, что продукт 
нес в себе избыточную нагрузку.

Во-вторых, как я уже говорил, те люди, что 
сидят сейчас на сцене, и двигают нас вперед. 
Коллега из РБК.Money обещал сказать, но 
не сказал, почему мы должны пользоваться 
Samsung Pay. Есть очень важный момент: 
Samsung – единственные отказались от за-
мыкания платежного продукта на свою эко-
систему. Точнее, они сказали, что можно с 
любого-то девайса платить, не проблема. С 
Аpple Pay или Google Pay попробуйте сделать 
то же самое, как минимум, у вас должна сто-
ять их операционная система. 

Алексей ПАВЛЕНКО: Завершая предыдущую 
ветку дискуссии, я хотел сказать, что это ин-
тересная мысль о том, что эмоциональная со-
ставляющая – порядка 50%. В целом мы эту 
мысль разделяем. И неслучайно в последнее 
время банки начали сегментировать своих 
клиентов по эмоциональной составляюшей 
или вау-эффекту. У одной категории вау- эф-
фект будет велик. У студентов, других групп, 
подверженных этому свойству, может быть и 
70% будет. В категории Affluent и выше, где 
умеют хладнокровно считать деньги, будет 
другой вау-эффект. Поэтому эту цифру в 
целом мы разделяем, но нужно сегментиро-
вано смотреть на портрет клиента, который 
стоит сейчас перед нами. 

Теперь хотел бы повернуть дискуссию в 
немного другую сторону. У нас есть слово 
«конкуренция» в названии Форума. Я хотел 
поговорить о таком интересном явлении, как 
конкуренция платформ в сервисе (или серви-
сах) переводов по номеру телефона. 

Конкуренция банков, конкуренция игроков 
ритейла – это те вещи, которыми никого не 
удивить, это давно вошедшее в нашу жизнь 
явление. А вот конкуренция таких платформ 
– это что-то новое. Наверное, это что-то срод-
ни конкуренции международных платежных 
систем. Но есть свои отличия, давайте под-
робнее о них поговорим. 

Первые несколько слов я хотел сказать о 
том, почему мы, Альфа-Банк, поднимаем 
этот вопрос, почему нам это актуально, зло-
бодневно. Дело в том, что р2р-переводы, это 
конечно один из наиболее значимых для нас 
фрагментов нашего розничного core-бизне-
са. Р2р-переводы у нас представлены раз-
личными сервисами. У нас существуют пере-
воды для партнерских программ, когда мы в 

сторону партнеров предоставляем API, и пар-
тнеры с помощью наших гибких инструмен-
тов могут в своих средах, в своих банках и 
интернет-банках, мобильных приложениях, 
терминалах выполнять услуги с нашей по-
мощью. Естественно, это и переводы в наших 
ДБО-каналах. 

На слайде приведен интересный график, о 
том, что в основных наших ДБО-каналах – в 
«мобайле» и «клике» – по-разному развива-
лась динамика переводов за последние не-
сколько лет. Понятно, что mobile first, и дан-
ные – лишнее тому подтверждение. 

Переводы у нас существуют в разных направ-
лениях: как с карты на карту, так и, напри-
мер, с каких-то партнерских инструментов, 
скажем, с кошелька или со счета мобильного 
оператора, на карту. Или, зеркальным обра-
зом, с карты на тот же счет мобильного опе-
ратора.

Возвращаясь к конкуренции платформ, о 
каких платформах идет речь. Когда я делал 
презентацию, решил не ставить сюда брен-
ды, чтобы, во-первых, никого не обидеть, 
во-вторых, тема несколько щекотливая, так 
что назову их голосом.

В первую очередь это, конечно, СБП. Она, 
как вы все знаете, планируется к запуску в 
начале 2019 года. В первую очередь, в янва-
ре-феврале в нее войдут порядка 10 банков, 
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позднее будут подтягиваться и другие кре-
дитные организации. 

Это очень важный оператор на рынке пере-
водов по номеру телефона, потому что здесь 
использовано законодательное воздействие 
на банки. 

Во вторую очередь, конечно, нужно назвать 
международные платежные системы. У VISA 
есть решение VISA Alias, у Mastercard есть 
Mastercard Hub. И очевидно, что они составят 
достойную конкуренцию, по крайней мере, 
на 2019-2020 год. Нужно это понимать. 

Помимо этого, у нас есть замечательный 
банк, входящий в ТОП-1, который уже реали-
зовал переводы по номеру телефона, и этот 
сервис, несомненно, составит конкуренцию 
всем вышеперечисленным. 

Таким образом, мы сейчас насчитали четы-
ре игрока. Несомненно, их количество будет 
расти – не случайно среди нас присутствует 
Samsung Pay. Мы надеемся, что и у них сер-
вис будет расти и развиваться, и количество 
операторов, игроков будет велико. 

Мы хотели посмотреть глазами клиента на 
то, как будут развиваться события в 2019-
2020 году. У нас складывается ощущение, 
что здесь могут быть некоторые неудобства 
для клиента. 

Рассмотрим конкретный кейс. Клиент №1 
размещает свою связку в хранилище (будь 

то связка с номером карты у платежных си-
стем, или связка с номером счета в СБП), 
оператор №1 разместил эту связку. Как раз-
мещается связка – понятно. Мы, банки сде-
лаем чек-боксы, во многих случаях они будут 
предзаполнены. Клиент, физическое лицо, 
далекое от финансовых услуг и сервисов, на-
жимает на этот предзаполненный чек бокс, 
у него связка где-то сформировалась. Через 
неделю или через месяц он сделал то же са-
мое в другом банке (так как у него в кармане 
несколько разных карточек) и через какой-то 
период времени у него создалось связок по 
числу карт. По прошествии некоторого вре-
мени клиент №1 хочет получить от клиен-
та №2 перевод. И этот перевод пройдет по 
какой-то одной из технологий, по одной из 
связок. Уже понятно, к чему я клоню: деньги, 
которые прилетят клиенту № 1, если силь-
но повезет, прилетят на ту карту, куда он и 
планировал. Но в ряде случаев это может 
оказаться неудобно для клиента: деньги мо-
гут прилететь на ту карту, на которую он не 
ожидал, зарплатную или кредитную, или на 
счет, по которому он буквально вчера напи-
сал заявление на закрытие. Здесь есть опре-
деленный момент неудобства. 

Понятно, что банки будут прорабатывать 
эти ситуации. По крайней мере, про себя в 
Альфа-Банке мы можем сказать, что сейчас 
очень глубоко прорабатываем client journey, 
чтобы не возникало таких неудобств для 
клиента. Тем не менее, гипотетически такие 
ситуации возможны, и конкуренция приве-
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дет к таким интересным вещам в 2019-2020 
году. Мы все будем свидетелями этому. 

Я, собственно, призываю рынок, сообщество 
задуматься о таком возможном кейсе, призы-
ваю игроков, которые являются хранителями 
таких связок, возможно, тоже подумать об 
удобстве для клиентов и прийти к какой-то 
стандартизации. Мы помним по истории пла-
тежных сервисов, что стандартизация нас 
всегда спасала. В середине 20 века междуна-
родные платежные системы договорились о 
едином ISO-стандарте карт. В 1996 году МПС 
договорились об EMV-стандарте. Возможно, 
что в 2019-2020 что-то придется сделать на 
новом поприще. 

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Хотела бы дать не-
сколько комментариев по презентации Алек-
сея Павленко. Безусловно, перевод по связке 
мобильный телефон – номер карты – это тра-
диционный способ реализации переводов по 
номеру телефона сегодня. При этом номер 
телефона используется как некий референс, 
чтобы понять, с какой карты списать, на ка-
кую карту зачислить. Такой номер телефона 
должен быть зарегистрирован в банке-эми-
тенте, и карта должна быть выбрана как кар-
та для перевода по умолчанию. 

Тот сервис, который реализовала компания 
Samsung совместно с партнерами в России, 
дает получателю возможность выбора, когда 
и на какую карту зачислять средства. Полу-
чатель принимает самую непосредственную 
роль в переводе. Отправитель – это всегда 
пользователь Samsung Pay. Он делает пе-
ревод из мобильного приложения по карте, 
которая находится в приложении. У получа-
теля есть пять дней на то, чтобы получить 
перевод. Если он является пользователем 
Samsung Pay, то получает соответствующее 
уведомление на телефон, по клику на это 
уведомление переходит в приложение, вы-
бирает карту, акцептует по отпечатку пальца. 

Если получатель не является пользователем 
Samsung Pay (а он может быть даже не поль-
зователем устройства Samsung), то он полу-
чит SMS-уведомление со ссылкой на страни-
цу корпоративного сайта ВТБ, где он должен 
указать номер телефона и куда зачислить 
деньги. Если получатель захочет, этот спо-
соб можно указать как способ получения по 
умолчанию. В противном случае он должен 
будет каждый раз выбирать способ получе-
ния. 

Сейчас такие возможности мало кто может 
предложить. 

И я бы не говорила, что переводы по номе-
ру телефона – это область для конкуренции. 
Также как имидж, наличие мобильного бан-
ка, базовый уровень высокого качества кли-
ентского обслуживания – это минимальный 
уровень сервиса, чтобы клиент был лоялен 

к банку. Также как наличие мобильных пла-
тежей – это некий минимальный уровень 
для мобильного устройства, чтобы клиент 
выбирал его для покупки. Также и номер те-
лефона, простая верификация, но при этом 
надежные решения, возможность контроли-
ровать переводы, подтверждать их надеж-
ным, но одновременно безопасным спосо-
бом – это тоже некий минимальный уровень. 

Вариаций использования номера телефона 
великое множество. Чем больше будет по-
добных решений, так же, как и решений для 
безналичных платежей, тем лучше для самих 
сервисов и, в итоге, для клиентов. Потому что 
клиенту будут предлагаться всё более инте-
ресные, простые и надежные решения. 

Поэтому, опять подчеркну, что развитие ин-
дустрии – не в конкуренции, не в том, кто и 
что быстрее и интереснее сделает, а в кол-
лаборации, которая дает рынку уникальную 
новую ценность. Возможно, она может стать 
и неким индустриальным стандартом, а, воз-
можно, просто быстрее приближает будущее 
к нам уже сегодня.

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: А можно раскрыть фи-
нансовые условия? Стоимость перевода, к 
примеру, в 1000 рублей. 

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Нашему получателю 
перевод будет стоить 30 рублей. 0,9% от сум-
мы, минимум – 30 рублей. 

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: В Сбербанке – по нулям. 

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Не во всех случаях. 
Если карты выпущены в разных регионах, 
там довольно высокий процент. Абсолютно 
необязательно, что у нас будет самое до-
рогое решение. Мы, наоборот, постарались 
предложить максимально низкую цену на 
рынке.

Татьяна ГЛАЗАЧЕВА: Нет, региональные кар-
ты мы не берем. 

Хорошо, а в чем уникальность вашего пред-
ложения? В Сбербанке тоже все по телефону, 
точнее, даже не по телефону, а в приложе-
нии. Вопрос, почему клиенты пойдут к вам, 
почему они буду отказываться от привычно-
го способа?

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Потому что в нашем 
сервисе перевод гораздо быстрее сделать: 
вам не нужно разблокировать телефон, ис-
кать приложение, логиниться в приложение, 
идти по меню до пункта, где нужно сделать 
перевод…; достаточно сделать свайп по экра-
ну телефона, сразу вызывается карта, вы на-
жимаете кнопку, верифицируетесь, указыва-
ете получателя по номеру телефона, сумму 
– всё, перевод сделан. Дальше, вы в онлайн 
мониторите: получатель акцептовал перевод 
или нет. Если вы в течение пяти дней, пока 
перевод не акцептован, обнаруживаете, что 

допустили какую-то ошибку, вы можете мо-
ментально отменить перевод онлайн. 

Кирилл СВИРИДЕНКО: Тут важный момент, 
что в данном случае отправитель в прин-
ципе не обязан знать, есть ли у получателя 
какой-либо счет, какой у него банк и т.д. Ты 
отправляешь перевод на номер телефона, 
а дальше уже проблемы получателя, как он 
эти деньги получит. Это к вопросу о том, что 
у нас лидер розничного рынка сделал свою 
систему перевода и все ей пользуются. Все 
равно отправитель должен сначала узнать, а 
есть ли у получателя счет у лидера. В данном 
случае, отправитель не должен это узнавать. 

Екатерина ВОЛЫНЕЦ: Давайте реально по-
смотрим на вещи. На рынке существуют раз-
ные платежные системы, великое множество 
банков – более четырехсот. Клиенты в один 
момент не переключаются между банками, 
даже несмотря на то, что есть ТОП-3 банков, 
которые и высокоимиджевые, и доступны 
в онлайне. Они даже не просто доступны в 
онлайне, они решают ваши проблемы в он-
лайне без вашего визита в банк. Но люди не 
переключаются в момент между ними. 

Выбор клиента, какой картой пользоваться, 
какими услугами банка пользоваться, услу-
гами какого банка, каким способом совер-
шать платежи – на него влияет огромное 
количество факторов. В первую очередь, это 
социум, в котором находится человек, круг 
общения этих людей. С кем они ежедневно 
общаются по бизнесу, в чей адрес должны 
делать переводы, принимать переводы, в ка-
ких банках находятся счета и так далее. У нас 
с мужем, например, счета в одном банке. Мы 
переводы друг другу делаем под 0% между 
счетами. 

Очень важно также то, чем пользуются люди, 
находящиеся в социуме, к которому человек 
стремится, к которому он себя приобщает. 
Мы все хотим развиваться и хотим в опре-
деленный момент достигнуть определенных 
результатов. В этих будущих результатах мы 
себя видим частью определенного общества. 
Чем пользуется то общество, куда я стрем-
люсь – все эти материальные факторы вли-
яют на человека при выборе способа плате-
жа, в каком банке открывать счета, какими 
услугами и сервисами пользоваться. Каж-
дый человек по своей сути индивидуален и 
уникален. Сетчатка глаза, отпечаток пальца, 
слепок зубов, ДНК – мы уникальны, мы при-
нимаем решения по огромному количеству 
факторов, а не по одному и даже не по трем, 
как в рассказе про результаты исследования. 
Поэтому чем большее разнообразие серви-
сов, услуг, методов, способов совершать свои 
ежедневные операции и так далее доступно, 
тем лучше. 

Алексей ПАВЛЕНКО: Не буду спорить со ска-
занным Екатериной. Вместе с тем, хочу отме-

тить основную мысль своей презентации. 

Дело в том, что СБП, как я и сказал, имеет за-
конодательное воздействие. Давайте будем 
реалистами. Человек, когда разместил связ-
ку, не важно, у Samsung или у другого опе-
ратора связок, для него это темный лес. И он, 
разместив один раз свою связку, будет рас-
считывать, что такие связки везде работают, 
в том числе и сделанные в другом банке. А на 
самом деле связок будет не одна, а несколь-
ко. Собственно, это – проблема. Она, как я 
вижу, есть и никуда не делась, и она в 2019 
году встанет в полный рост. Решения будут 
между собой конкурировать, рынок будет 
вариативен. Это, наверное, и хорошо. Здесь 
я, наверное, соглашусь. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Мне 
кажется, отличная дискуссия по денежным 
переводам. Хотел бы задать вопрос Кириллу 
Свириденко. 

Я себе представляю номер телефона, бан-
ковскую карточку, транспортную карточку 
как некие ключи к комнатам. То есть я авто-
ризуюсь каждый раз в каком-то достаточно 
маленьком пространстве. Чтобы сделать 
следующее действие, мне нужен следующий 
ключ для авторизации. Это создает барьеры, 
на которых вырастают транзакционные из-
держки, будь это операции внутри банка или 
операции между банками, финансовые и не-
финансовые операции. 

У нас уже прозвучали слова «сетчатка глаза» 
и «отпечатки пальцев». В ближайшей пер-
спективе, какой идентификатор может эти 
барьеры, если не снять, то как-то снизить, 
расширив возможность сразу зайти в здание, 
в котором много комнат? Может быть, каки-
е-то из них потребуют дополнительной авто-
ризации, но в принципе, я уже буду видеть 
хотя бы, где они, смогу пользоваться. Номер 
ли это телефона, как в некоторых странах 
Средней Азии, в Таджикистане, где может 
быть не более двух номеров телефона на 
человека. Это сразу становится существен-
ным идентификатором. Или это биометрия? 
Какие есть тренды, на которые имеет смысл 
обратить внимание? 

Кирилл СВИРИДЕНКО: Если коротко отве-
чать на этот вопрос, то, безусловно, тренд, к 
которому все идут, это биометрия. Если гово-
рить про «ключи», то это биометрия, которая 
будет работать с нами так, что мы сами не бу-
дем этого замечать. То есть, когда заходишь в 
«здание», система сразу увидела, что зашел 
ты, и открыла тебе дверь, ты не доставал ни 
телефон, ни карточку, не прикладывал па-
лец. Просто подошел, и система определила, 
что это ты, и открыла тебе дверь. 

Если экстраполировать эту ситуацию на пла-
тежный рынок, то все так же пойдет к тому, 
что платежи будут совершаться, как кто-то 
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раньше сказал, практически силой мысли. То 
есть, ты только подумал, а платеж уже совер-
шен. Осталось только придумать, как свою 
волю осознанно передать машине, чтобы она 
не поняла, что ты хотел перевести деньги, в 
то время, когда ты хотел их получить. 

Поэтому я думаю, что тренд, безусловно, пой-
дет именно в биометрию. Но тренд пойдет в 
биометрию в части идентификации. А в ча-
сти платежных инструментов есть два пути. 

Путь первый – это стандартный, существую-
щий на сегодняшний день, путь переводов 
денежных средств от одного субъекта, дру-
гому. Я его обобщенно называю ISO-8583. До 
тех пор, пока жив этот стандарт, кто бы что 
ни придумывал, кто бы что ни говорил, все 
стартапы и финтехи будут рождаться с одной 
благой мыслью: сейчас я быстренько что-ни-
будь сделаю и продамся какому-нибудь бан-
ку. Пока стартапы будут жить с такой мыс-
лью, ничего банковской системе не грозит. 

Путь второй – это нечто отличное от ISO-
8583, например, различные блокчейн техно-
логии. Хотя хайп на этот счет и прошел, тем 
не менее за этой технологией определенное 
будущее, определенная ниша у нее есть. 

Третьего пока я не вижу. И никто пока его 
не предъявил. Деньги не научились пере-

мещаться с помощью фотонов света через 
пространство. Все равно, так или иначе, нам 
нужна платежная инфраструктура. 

Если еще немножечко развить мысль про 
различные потуги стартапов и то, почему 
платежи Samsung Pay потенциально выи-
грышны на рынке, так потому, что мегакор-
порации, мегакомпании, либо государство 
создают не только продукт, но они способны 
создать для этого продукта инфраструктуру, 
которой сможет воспользоваться огромное 
количество людей. Ты можешь сделать сколь 
угодно прекрасный продукт, но если он рас-
пространен в пределах этого зала, а за пре-
делами этого зала о нем никто не знает, то 
этот продукт никому не интересен. 

Поэтому Система быстрых платежей Цен-
трального Банка, я думаю, имеет большое 
будущее. Там, конечно, не используется 
блокчейн, но, кстати, там и не используется 
ISO-8583, насколько мне известно. Вот вам 
еще один вариант развития платежного век-
тора. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): А если 
вспоминать разные форм факторы? Напри-
мер, QR платежи в том же Китае? 

Кирилл СВИРИДЕНКО: Это сейчас вообще 
никакой роли не играет. 

Мы говорим про технологии или про поль-
зовательский форм фактор? Сегодня в хол-
ле этого конференц-зала я общался с одним 
нашим коллегой, который предлагает новый 
форм фактор банковской карты, проездного 
и так далее. При этом я с ним уже не первый 
раз встречаюсь, и спорю, что его форм фак-
тор не очень востребован. Он может быть 
в каких-то ситуациях удобен, но не удобен 
всегда и не дает ничего нам нового, в отличие 
от смартфона, который, заметьте, у всех си-
дящих либо прямо на столе лежит перед гла-
зами, либо в кармане, вблизи. Все остальные 
форм факторы становятся второстепенны-
ми. Те же платёжные кольцо, часы – иногда 
с нами, иногда нет, а телефон всегда с нами. 

Еще хотел прокомментировать, был вопрос о 
том, что Samsung Pay слабо развит на рынке. 
Наша компания Мультикарта в связке с груп-
пой ВТБ реализовала огромное количество 
разных пэев. У нас есть, например, Garmin 
Pay, и, по-моему, им пользуются 4 клиента, 
объем платежей совсем низкий. Свою систе-
му делал Huawei, там тоже платежей мини-
мум. Лидеров основных – два, это Apple и 
Samsung. 

Константин ГОНТМАХЕР (модератор): Спа-
сибо большое, к сожалению, у нас вышло 
время. Спасибо всем большое за интересную 
дискуссию.
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Майя ГЛОТОВА (модератор): Вопрос о том, 
как банкам и иным участникам финансового 
рынка оставаться конкурентоспособными в 
столь бурно развивающейся экономической 
ситуации, из разряда риторических пере-
шел в практическую плоскость. Сегодня нам 
хотелось бы обсудить, что же можно с этим 
делать. Понятно, что копировать бизнес-мо-
дели крупных игроков сейчас становится не-
возможным. Необходимо искать новые мо-
дели сотрудничества, новые бизнес-модели, 
ниши, и строить бизнес именно там. 

В рамках нашей сессии мы попробуем обсу-
дить практические кейсы. Какие-то из них 
уже зарекомендовали себя на рынке, каки-
е-то – новые бизнесы. Надеюсь, нам это по-
может понять, куда нам двигаться дальше, 
какие практические шаги стоит попробовать 
предпринять и какие кейсы переложить на 
наш опыт, чтобы решить, как в дальнейшем 
развивать розничный бизнес.

Алексей КОНОВАЛЕНКО: Я приготовил инте-
ресную тему с точки зрения практического 
применения. Многие презентации, озвучен-
ные в первой части Форума, были скорее 
методологическими или информационными. 
Мы же предлагаем реальный инструмент, 
который позволяет сделать прибыльным и 
эффективным тот бизнес, который сейчас яв-
ляется, как минимум низко маржинальным 
либо для части (в основном крупных) клиен-
тов вообще убыточным. 

Начать хотелось бы со слов, которые выска-
зывались и Президентом России, и Предсе-
дателем Центробанка о том, что мы сейчас 
живем в той реальности, когда игнорировать 
волну нарастающих технологических трен-
дов не можем. Наоборот, мы должны во-
время и качественно отвечать на те вызовы, 
которые они нам диктуют. В этом смысле мы  
привносим потихоньку на рынок, в том числе 
банковский рынок, понимание того, что та-
кое настоящий сервис. 

Хорошим примером является «хайп», кото-
рый был создан вокруг Сбербанка в начале 
года, когда, казалось бы, обычный, понятный 
бизнес-процесс по открытию счета для мало-
го и среднего бизнеса был превращен в сер-
вис. Сбербанк начинает открыто предлагать 
на рынке обычные, комплементарные вещи, 
к примеру, не просто РКО, а дополнительные 
сервисы в виде бухгалтерии, обслуживания 
CRM в части продаж, юридических услуг для 

малого и среднего бизнеса, тем самым ре-
ально трансформируя сервис. То есть Сбер-
банк больше не предлагает открывать счета, 
но создает и предлагает экосистему, целую 
инфраструктуру, в которую он приглашает 
малый, средний бизнес. Это удобно, дешево, 
и огромное число клиентов начинают этим 
пользоваться. Это очень хороший пример. 
Я думаю, многие последуют за ним. Аль-
фа-банк тоже уже вывел такой продукт на 
рынок. 

Вторым трендом, о котором сегодня гово-
рили и все спикеры в первой части форума, 
является рост количества безналичных пла-
тежей. За последние 5 лет произошли значи-
тельные изменения, и уже никто не спорит с 
тем, что надо платить безналично. Основное 
развитие происходит с точки развития ин-
струментов, форм-факторов платежей. Это 
телефоны, браслеты, кто-то платит ремнями 
и кольцами. То есть, спорить с тем, что надо 
платить безналично, уже перестали и теперь 
все пытаются сделать это максимально удоб-
но, эффективно и, желательно, красиво, что-
бы это было еще востребовано с точки зре-
ния разных сегментов клиентов. 

И это очень хорошо, потому что те игроки, ко-
торые находятся на обратной стороне этого 
процесса, а именно занимаются эквайрин-
гом, конечно же, этот тренд понимают, и та 
платежная инфраструктура, которую они 
предоставляют, способствует приему всего 
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Сегодня перед нами стоят два вопроса. 
Первый – это как оптимизировать теку-
щий розничный портфель, повысить его 
прибыльность, эффективно им управ-
лять. Второй вопрос – куда развиваться 
и где искать новые рынки. 
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этого огромного количества форм-факторов 
безналичного платежа. Основная задача, к 
которой мы все возвращаемся, как начать на 
этом, как минимум, больше зарабатывать, 
либо сделать бизнес прибыльным.

Я сегодня разговаривал с организатором 
форумов для финансовых директоров, и 
она рассказывала про те проблемы, которые 
идут от крупной розницы, – о том, что необ-
ходимо снижать ставки, что сети пытаются 
оптимизировать свои расходы и т.д. Если 
спросить у продающих подразделений бан-
ков о том, какие ставки сейчас в крупных роз-
ничных сетях, они во многом будут, если не 
отрицательными для банков, то нулевыми. А 
могут быть и отрицательными в том случае, 
если банк работает с сетью с точки зрения 
дополнительных комплементарных продук-
тов: продает зарплатные проекты, кредитует 
эту сеть либо продает другие свои продукты. 
Стремление крупной розницы к снижению 
эквайринговой ставки, наверное, никогда не 
закончится, потому что все хотят экономить.

До этого у нас широко была распростране-
на на эквайринговом рынке старая модель. 
Основным тормозом с точки зрения улучше-
ния экономики и повышения прибыльности 
являлось то, что, чтобы банк мог предлагать 
эквайринговый продукт у себя и дать терми-
нал клиенту, он должен был этот терминал 

купить. Это были значительные расходы на 
приобретение и на программное обеспече-
ние. Следующим, источником формирования 
издержек является процессинговая часть – 
создание конфигураций, поддержка, а также 
обслуживание «последней мили» – терминал 
готовится, устанавливается у клиента и даль-
ше сопровождается. В общем, было необхо-
димо пройти большое количество затратных 
ступеней на пути к тому, чтобы клиент мог 
просто принимать пластиковые карты и раз-
личные формы безналичных платежей.

Мы поняли, что есть другая возможность, а 
именно, тот путь, по которому Америка и Ев-
ропа уже какое-то время назад прошли. Это 
несколько иная модель эквайринга, которая, 
прежде всего, удовлетворяет потребность 
клиента в принятии безналичных платежей, 
а, с другой стороны, перекладывает основ-
ные расходы, о которых я говорил, на сторо-
ну клиента. 

Для нас всех хорошо, что наши клиенты, ры-
нок эту модель воспринял здраво. В конце 
презентации я покажу конкретные цифры, 
чего нам удалось добиться буквально за 
год нашей работы. Для тех людей, которые 
занимаются эквайрингом, такие показатели 
потрясающи. 

Так вот, мы запустили на базе INPAS первого 
провайдера платежных сервисов в России. 
Что это такое, как это работает, зачем это 
банкам, и как нам всем с вами вместе зараба-
тывать, я вам сейчас расскажу. 

PSP – сокращенно payment service provider 
– это, прежде всего, бизнес-сервис, который 
построен на базе бизнес-моделей и техноло-
гий привычных для многих сервисов. Рабо-
тает он так: мы сами занимаемся продажами 
и привлекаем клиентов для банка с рынка. 
Продавая терминалы клиентам, мы под-
ключаем их к нашему предпроцессингу. Для 
банка это пассивное привлечение клиентов и 
увеличение дохода. 

Раньше нужно было оценивать средние обо-
роты по клиенту, думать о том, какую ему 
давать ставку, включать какие-то дополни-
тельные платежи или комиссии для того, 
чтобы хотя бы за год-полтора-два вернуть те 
инвестиции, которые в клиента вложили. С 
подключением клиента через PSP эти вопро-
сы решаются сразу. То есть, клиент приходит 
уже интересный банка. Причем, это любой 
клиент.

Основная мысль и основной результат 
при этом, что любой клиент, подклю-
ченный к банку через PSP, моментально 
становится доходным.
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С другой стороны, это сервис высокотехно-
логичный. В нем мы соединили все наши 
лучшие наработки, в том числе, последние 
прорывные технологии по удаленному мо-
ниторингу сети, удаленному восстановле-
нию работоспособности, замене параметров, 
замене ключей безопасности. Это позволяет 
управлять сетью на другом уровне. Мы ухо-
дим от привычного многим понятия SLA, 
когда возникающая проблема превращается 
в заявку, и SLA заключается в сроке исполне-
ния заявки с определенным качеством. Это 
было круто, когда вообще ничего не было. 
Теперь, с приходом PSP мы говорим о логике 
коэффициента доступности POS-терминаль-
ной сети. То есть, клиенту не надо думать 
про заявки, отрабатывать звонки. Мы готовы 
гарантировать, что в 99,5% случаев, – а это 
полчаса простоя от всего рабочего времени 
в месяц, – этот сервис будет доступен. Для 
банка это выгодно. Это означает, что клиент 
в любое время может принять транзакцию, 
банк получает свою комиссию. При этом кли-
ент изначально взял на себя все расходы по 
покупке оборудования. Это предложение 
просто несет банку комиссионный доход.

Естественно, это приводит к увеличению 
банковских эквайринговых сетей. Мы сами 
не являемся банком-эквайером, мы инте-
грируемся в части конечного процессин-
га, обработки транзакции с тем или иным 
партнером, куда мы, по сути, и подключаем 
клиента на эквайринг. Для банков это пас-
сивное увеличение сети, либо бесплатный 
эквайринг для продуктовой линейки. Теперь 
вам не надо думать об оборотах клиента, не 
надо его оценивать. Вы просто подключаете 
его на эквайринг, а, еще лучше, продаете ему 
сразу расчетно-кассовое обслуживание, и 
он моментально начинает приносить банку 
деньги. 

Кроме того, учитывая возможности нашей 
сервисной службы, вам точно так же не надо 
думать, где клиент находится. Большой ли 
маленький клиент, какая у него клиентская 
сетка – не важно. Наша сервисная служба 
представлена абсолютно на всей территории 
России, у нас 82 сервисных центра и поряд-
ка 140 городов обслуживания второго пла-
на, крупнейшие региональные города. Это 
подразумевает складскую инфраструктуру, 
инженерные ресурсы и т.д. Мы можем дотя-
нуться до любого клиента в любой точке Рос-
сии в течение очень короткого времени. Для 
понимания, по самым критичным клиентам, 
которые у нас есть сейчас на обслуживании, 
связь составляет 3-4 рабочих часа с момента 
подачи заявки. Это очень мало. Когда ночь в 
Москве и раннее утро во Владивостоке – это 
никого не волнует, потому что у вас есть ра-
бочее время, в рамках которого та или иная 
задача исполняется. 

Также к нашему привычному бизнесу по про-

даже оборудования в этом году добавились 
многофункциональные онлайн-кассы. Мы 
предлагаем клиенту востребованный про-
дукт в рамках 54-ФЗ, и мы видим, как хорошо 
этот сегмент растет, как охотно подключают-
ся, приобретают оборудование и пользуются 
нашим сервисом.

Хотелось бы еще упомянуть об оптимиза-
ции затрат. У нас сейчас большое количе-
ство клиентов, которые используют только 
услуги сервисной службы INPAS. Это более 
понятные полевые сервисы. Если задать во-
прос, кто из банков обслуживает банкоматы 
при помощи собственных IТ-специалистов, 
то в зале найдется максимум пара человек. 
А если бы я спросил лет 7-8 назад, то, навер-
ное, как минимум добрая половина сказала 
бы, что это так. 

Те шаги, которые делает рынок с нашей помо-
щью и с нашим предложением, – это логич-
но, это оптимизация, это сохранение. Поэто-
му шаг дальше – к подключению к PSP – это 
эволюционный путь в развитии. Больше того, 
путь, по которому уже прошел весь мир.

Допустим, вы хотите предоставить клиентам 
новое, более дешевое оборудование. Все 
знают, какая это проблема. Каждую модель 
нужно сертифицировать, платить платежи 
в платежные системы – это долго и дорого. 
Мы как платформа берем это на себя. Мы 
даем вам возможность использования ши-
рочайшей линейки, чтобы вы могли каждому 
клиенту предложить то, что ему нужно. Мел-
кой рознице – свои предложения, крупной – 
свои; оборудование, которое реально решает 
те задачи, которые перед вами ставит бизнес. 

Про качество, сервис, бизнес-процессы я, 
наверное, скромно умолчу. В моем понима-
нии у нас вопрос сервиса только в последние 
несколько лет выстраивается. В сервисной 
компании INPAS мы ставим это во главу угла. 
Для нас, по большому счету, эффективный 
сервисный процесс – это наша цель, наша 
основная задача, как тактическая, так и стра-
тегическая, к которой мы идем каждый день, 
месяц за месяцем, год от года. 

Я готов поделиться, если интересно, с колле-
гами наработками. Сейчас, я на 100% уверен, 
что бизнес-процесс, который мы выстроили, 
абсолютно отказоустойчив, максимально 
эффективен с точки зрения расходов. Это 
доказывает количество наших клиентов, ко-
личество банков, которые наш продукт по-
требляют.

Пару слов про увеличение прибыли. Есте-
ственно, чем меньше у вас расходов – как на 
сервисную часть, так и на сопровождение, 
– и чем больше у вас комиссионный доход, 
который вы получаете, тем общая прибыль 
банка растет.
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Пара слов про то, что получает клиент, что 
тоже очень важно. 

Когда он проходил кучу оценочных проце-
дур, и с оборотом в 40-50 тысяч рублей в ме-
сяц ему ни один банк не давал терминал без 
дополнительных комиссий за обслуживание, 
фиксированных платежей, которые он дол-
жен платить в месяц. Для клиента это выгля-
дит очень выгодно, интересно, потому что это 
целая экосистема.

На слайде представлено, как выглядит поло-
вина ядра сервиса PSP. Это уже понятный и 
хорошо востребованный рынком сервис аут-
сорсинговых эквайринговых сетей. Он уже 
сейчас востребован: мы сейчас поддержива-
ем более 300 тысяч терминалов по стране. 
Нашими клиентами являются крупнейшие 
банки. 

Следующая половина – следующий шаг раз-
вития. Мы предлагаем вам двигаться даль-
ше, подключаться к новым сервисам, кото-
рые позволяют вам и больше зарабатывать, 
и в моменте экономить, и повышать качество 
сервиса. 

Всем знакома ситуация, когда выигрывают 
две стороны. Мы с вами, с точки зрения PSP, 
находимся в такой очень редкой модели, ког-
да мы говорим про ситуацию «вин-вин-вин». 
Т.е. все три части, которые в этом участвуют, 
выигрывают. Выигрывает банк, потому что 
банк получает бесплатного и в любом случае 
доходного клиента; выигрывает INPAS, пото-
му что мы зарабатываем на продаже обору-
дования; и выигрывает клиент, потому что он 
получает необходимую ему услугу эквайрин-
га по минимальной фиксированной ставке. 
Т.е. в этой ситуации выигрывают все. И все, в 
принципе, зарабатывают. 

Теперь о наших результатах за год со стар-
та проекта. С нуля на текущий день – более 
15000 точек у нас обслуживается через PSP. 
Это даже для крупного федерального бан-
ка – очень большой прирост за год. И это не 

крупные розничные сети, а одна точка – один 
клиент, что как раз является лучшим дока-
зательством моих слов о востребованности 
сервиса, условно говоря, «proof of concept». 
То есть, модель была очень активно принята 
рынком, что доказывают цифры. 

Все меня спросят, конечно же, про деньги. 
Раньше мы предлагали только модель, когда 
банк с PSP делился комиссией.

Илья ПОКАМЕСТОВ: У слушателей навер-
но возникнет вопрос, зачем факторинговая 
компания (а я представляю факторинговую 
компанию) пришла на Платежный форум? Я 
попробую очень кратко рассказать об этом. 

Платежи карточками, браслетами, через 
телефон становятся все более общеприня-
тыми. Мы посмотрели на это и подумали о 
следующем. Наша компания работает с де-
биторкой. Везде, где есть дебиторка, можем 
появиться мы. Есть опыт иностранных коллег, 
которые выдают торговым точкам, работаю-
щим с карточками, апфронт в начале месяца 
оборот с небольшим дисконтом, процентов 
5-10-20% – зависит от торговой точки и срока 
сотрудничества – в размере, который показа-
ла торговая точка в платежной системе либо 
у банка-эквайера – различные варианты воз-
можны. Какое это может быть обеспечение? 
Мы пока работаем по закрытой модели, но 
возможно использование и эскроу-счетов и 
т.д. 

Может появиться возражение, что это конку-
ренция с банковскими продуктами кредито-
вания под выручку. Но тогда я могу сказать, 
что можно продолжить эту дискуссию, срав-
нивая факторинг и кредитование. Тогда все 
плюсы, которые есть у небанковского финан-
сирования, есть у этого продукта merchant 
cash advance. 

Как это ни удивительно для небольшой фак-
торинговой компании, нам удалось подру-
житься с одной из больших платежных си-
стем. Надеюсь, что подружимся и со второй. 
Нам также удалось подружиться с одним фе-
деральным банком, название которого здесь 
уже звучало. Я надеюсь, нам удастся подру-
житься с банком, который представляет моя 
коллега  по секции. 

При работе с PSP клиент получает не 
просто возможность приема и обработ-
ки безналичного платежа, но подключа-
ется к целой экосистеме. Это и личный 
кабинет, и круглосуточная поддерж-
ка, возможность аренды и рассрочки 
оборудования, если для него купить 
POS-терминал – дорого. Но самое глав-
ное, что он получает, это гарантировано 
низкую ставку, которую он до этого при 
всем желании в старой классической 
модели он получить не мог. 

Сегодня я хотел бы осветить возмож-
ность нового инструмента, когда мы 
можем разговаривать о фиксации сто-
имости обслуживания на одну точку 
на терминал в месяц. Для многих такая 
модель была бы очень востребована, 
понятна, потому что она позволяет 
фиксировать и гарантировать бюджет в 
части расходов.
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Еще одно преимущество, которое имеют 
факторинговые компании на данный момент, 
которое, может быть, не всеми осознается, 
что мы за периметром регулирования наше-
го с вами мегарегулятора. Т.е. единственное, 
что делают факторинговые компании, когда 
создаются, – встают на учет в Росфинмони-
торинге. А ЦБ может только спросить банк, 
который фондирует факторинговую компа-
нию, что это она там делает. И нам удается на 
эти вопросы отвечать.

Зачем мы пришли сюда? Мы пришли сюда 
за деньгами, чтобы кто-то из федеральных 
банков или, может быть, представителей 
платежных систем проявили интерес к этой 
теме. Ставка, по которой работают наши кли-
енты, в районе 23-25%, что, на мой взгляд, 
очень даже неплохо. Этого хватит и фонди-
рующему банку, и нам. Что касается рисков, 
то мы работаем с этим продуктом уже  с 
весны. У нас есть порядка десяти клиентов. 
Ни одного дефолта мы пока еще не видели. 
Естественно, мы просим клиента предостав-
лять поручительство. Естественно, мы про-
сим давать безакцепт по его счетам. Но если 
бы у нас был механизм эффективной работы 
с эскроу-счетами с каким-то банком, то это 
очень бы облегчило работу.

Завершая, хочу поделиться двумя интерес-
ными статистическими факторами. В Амери-
ке стали падать продажи автомобилей для 
молодых людей. Они так поступают, потому 
что им удобно со смартфона вызвать машину 
по Uber, и потом ехать и делать собственные 
дела в смартфоне. Это первый факт.

Второй факт. У меня есть учитель француз-
ского языка – молодой человек, который 
закончил МГИМО. Для меня МГИМО – это 
то, после чего человек должен работать в 
Pricewaterhouse. А он дает уроки француз-
ского языка. Он был во Франции, он был в 
Кембридже. И он говорит: «Я не хочу сидеть 
целый день в офисе. Я лучше схожу, дам 
урок, поеду домой». Ментальность другая, 
она меняется.

И, третий факт, куда можно еще развиваться. 
Можно развиваться в бизнес с агрегаторами. 
Причем не важно, агрегаторами чего: такси, 
каршеринга, велошеринга. Мы недавно были 
на собрании международной организации, 
где представитель компании из Гонконга 
рассказал, что они вышли в этот сегмент, и 
рефинансируют задолженность агрегаторов. 
Они очень успешны, у них хорошие ставки, 
дефолтов практически нет, потому что, если 
что-то кто-то сделал с велосипедом, завтра 
не сможет арендовать велосипед. А в Гон-
конге без велосипеда никуда. Так же и с кар-
шерингом. В день в Москве совершается 62 
тысячи поездок путем каршеринга. В общем, 
приходите к нам, будем рады сотрудничеству 
в разных формах. 

То есть наш сервис – не кредитование,  
а уступка выручки по картам в адрес 
факторинговой компании. 
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Мария ГЛАЗНЕВА: В рамках темы увеличе-
ния и расширения клиентской базы, мне ка-
жется, мой рассказ будет полезным. 

У нас есть новый сервис, который называет-
ся «Кредитный брокер». Суть его в том, что 
у банка появляется возможность выдать 
партнерский кредит другого банка через си-
стему «Золотая корона – Денежные перево-
ды». Участники сервиса: банк-кредитор либо 
микро-финансовая организация, которая 
предоставляет кредит, банк-агент, который 
выдает денежные средства в своей филиаль-
ной сети, и клиент, который приходит в лю-
бой удобный для него офис либо отделение 
банка и получает кредит. «Золотая корона» 
выступает как организатор сервиса, который 
предоставляет информационно-технологи-
ческое взаимодействие между участниками, 
и расчетная организация, которая осущест-
вляет расчеты между ними. 

Чем выгоден данный сервис. 

Кроме того, если вы уже пользуетесь систе-
мой «Золотая корона – Денежные перево-
ды», у вас получается расширение текущего 
функционала. То есть, через сервис «Кредит-
ный брокер» вы можете удержать клиента, 
снизить свои операционные издержки, полу-
чить комиссионный доход.

Вопрос из зала: Правильно ли я понимаю, что 
рождается некий маркетплейс на базе «Золо-
той Короны»? 

Мария ГЛАЗНЕВА: Совершенно верно, мар-
кетплейс, где на текущий момент можно 
выдать кредитный продукт. К сервису могут 
подключаться банки-партнеры, а также те 
банки, которые уже представлены в системе 
«Золотая корона». 

Хочу сказать также, что сервис совсем но-
вый – мы стартовали в декабре 2017 года. Но 
на текущий момент в сервисе уже более 20 
банков-партнеров и инфраструктура сервиса 
представлена более 500 офисов. Так что сер-
вис очень востребован. 

Кроме того, помимо клиентов, которые при-
ходят непосредственно в отделения банков, 
появляется также онлайн-трафик – клиенты, 
которые могут оформлять заявку в интерне-
те.

Элиот ГОЙХМАН: Майя поставила тему сес-
сии как поиск новых методов ведения бизне-
са, новых каналов, в которых мы можем вза-
имодействовать с клиентами, расширение 
границ нашего сознания и текущего банков-
ского бизнеса. Я хочу вам немножко расска-
зать, что мы делаем по данному поводу. Но 
моя цель – не продать вам какой-то сервис 
или услугу или внедрить какую-то платфор-
му, а позволить вам по-новому посмотреть на 
то, что сейчас происходит в банковском биз-
несе России. 

Сейчас де-факто лидером финтеха среди 
«необанков» является «Тинькофф». Этот 
банк на текущий момент наилучшим спосо-
бом решил проблему снижения операцион-
ных расходов. Он смогли выстроить систему 
онбординга клиентов, доставки карт, и экс-
плуатации системы общения с клиентами 
таким образом, чтобы максимально снизить 
операционные издержки, в результате чего 
может показывать своим акционерам при-
быль и наращивать свою клиентскую базу. 

Полагаю, многие из присутствующих на 
сессии являются представителями тради-
ционного банковского сообщества. Если до-
пустить, что вы захотите воплотить у себя 
сейчас пример «Тинькофф» – спустя 10 лет 
после того, как эта бизнес-модель была за-
пущена, то по мере того, как ваш традицион-
ный банк будет наверстывать сложившееся 
отставание, «Тинькофф» уйдет еще дальше. 

К примеру, сейчас, чтобы обеспечивать вы-
дачу карт, печать, доставку и идентифика-
цию клиентов, у «Тинькофф» по стране ездят 
2,5 тысячи курьеров, которые каждый день 
совершают порядка 24 тысяч выездов. Это 
одна из проблем, которые банку нужно ре-
шить. Возможно, нужно посмотреть по-ново-
му на то, как мы онбордим клиентов, выдаем 
ли мы им карты, возим ли мы им пластик, и 
как построить банк, в котором нет 2,5 тысяч 
курьеров. 

Далее идет обслуживание клиентов. Допу-
стим, если вы хотите иметь миллион кли-
ентов, в традиционном банке вам нужно 
строить контакт-центр. Вам нужно, чтобы в 
несколько смен работали люди. Но может 
быть, можно найти какой-то другой способ. 

Я попытаюсь подвести свою презентацию 
к тому, что мы делаем, и, соответственно, 
дать вам возможность об этом подумать. На 
первом этапе мы предлагаем рассмотреть 
возможность избавиться от пластика как от 
такового. Второе – избавиться и от дополни-
тельных офисов, и от контакт-центров. Тре-
тья часть, над которой стоит подумать, это 
как правильным способом эксплуатировать 
связи людей на рынке. 

Получается, что многие платежи, о которых 
говорили коллеги – это платежи B2C – пла-
тежи, которые идут между бизнесом и конеч-
ным потребителем услуги. При этом рынок 
P2P-переводов измеряется триллионами в 
год. Этот рынок основывается на том, что 
люди связаны между собой. Новый закон о 
самозанятых, который был принят недавно, 
говорит о том, что люди, которые представ-
ляют услуги на рынке (например ИП), смогут 
предлагать услуги и получать оплату за них 
на свои карты в режиме P2P. 

Если вы знаете понятие «шести рукопожатий 
(что вас с любым человеком в мире связыва-
ют 6 рукопожатий), то исследование Facebook 
показывает, что эти связи еще более тесные. 
По данным 2016-го года этот показатель 3,57, 
а сейчас связи еще более тесные. Поэтому 
количество переводов P2P становится все 
большим, и услуги эти все более востребо-
ваны.

Если рассмотреть бизнес самозанятых (а мы 
пытаемся думать о том, как предложить им 
эту услугу), то можно посмотреть на распро-
странение QR-кодов. В Китае люди даже на 
рынках расплачиваются за товары и услу-
ги в режиме самообслуживания. При этом 
вашим телефоном сканируется QR-код, и 
дальше ваше мобильное приложение или 
ваш чат-мессенджер (как в случае с WeChat) 
оплачивает эту покупку. В Китае даже есть 

нищие, которые ходят по улицам с QR-кодом, 
собирая в свои мобильные кошельки деньги. 

Над чем мы рекомендуем банкам задумать-
ся. 

Наша платформа, в отличие от традици-
онного банка может выдать клиенту карту 
без установки мобильного приложения, без 
каких-либо загрузок за 30 секунд. Традици-
онный банк требует двух визитов в офис, 
ожидание, пока карта напечатается, пока из 
центра персонализации ее довезут (в случае 
«Тинькофф» это занимает от одного до пяти 
дней, причем это заполнение онлайн-заявки, 
звонки контакт-центра, валидация информа-

На текущий момент клиент может прий-
ти в ваш банк за кредитом, и вы можете 
по какой-то причине ему отказать. С 
помощью сервиса «Кредитный брокер» 
у вас появляется возможность удов-
летворить потребность клиента, выдав 
ему кредит банка-партнера, и получить 
комиссионный доход без риска и инве-
стиций. 

Поэтому нужно думать не об этом,  
а о новых способах ведения бизнеса. 

Большое количество пользователей, 
почти 2 миллиарда человек в мире сей-
час используют мессенджеры. Мессен-
джеры – это не только способ общаться. 
В них можно подключать различные 
чат-боты, проводить клиентское обслу-
живание и т.д. Мы предлагаем на основе 
социальных мессенджеров выстраивать 
взаимоотношение с банком. 

Используя технологии мессенджеров, 
можно выдавать карту в режиме реаль-
ного времени. 
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ции, выезд курьера.) Я очень рекомендую за-
думаться над тем, насколько эффективно вы 
используете виртуальные карты, упрощен-
ную идентификацию, которая в Российской 
Федерации позволяет эмитировать карту 
клиенту с лимитом в 60 тысяч и оборотом в 
200 тысяч рублей. 

В нашей системе, которую мы выстраиваем 
и которую мы внедряем, новый клиент мо-
жет стать клиентом за 30 секунд, получить 
карту, затем, используя интерфейс, доба-
вить эту карту в Apple Pay, Samsung Pay или 
Google Pay, и начать ей пользоваться. Такого 
клиентского опыта нет больше не просто ни 
в одном банке Российской Федерации, но и 
в мире. Все банки требуют, чтобы скачивали 
их приложение, а я вам настоятельно сове-
тую посмотреть в сторону технологии мес-
сенджеров.

Следующая часть – то, что мы еще разраба-
тываем – наша платформа банкинга в мес-
сенджерах позволяет не только подавать 
команды при помощи интерфейса, но и го-
лосом. Получается, что клиент банка может, 
используя интерфейс Facebook, Telegram или 
Viber, записать голосовое сообщение, к при-
меру «Выставь счет на 50 тысяч рублей», и 
бот сгенерирует QR-код и линк, который кли-
ент может отправить кому угодно, чтобы этот 
счет был оплачен.

Вопрос из зала: Скажите, а как такой платеж 
«скачай и плати» соотносится со 115-ФЗ? Мне 
кажется, никак. Как вы предполагаете иден-
тифицировать клиента?

Элиот ГОЙХМАН: На самом деле, именно 115-
ФЗ и является источником того, почему в Рос-
сии есть карты без идентификации, карты с 
упрощенной идентификацией. Идентифика-
ция происходит так: человек подсоединяется 
к любому каналу общения с банком, предо-
ставляет свои данные: ФИО, номер паспорта. 
В этом и заключается упрощенная иденти-
фикация. 

Вопрос из зала: А где доказательства того, 
что это именно он предоставил этот паспорт?

Элиот ГОЙХМАН: Это и есть упрощенная 
идентификация, то есть, идентификация че-
ловека без личного присутствия. Таким обра-
зом, выпускаются припейды, карты «QIWI», 
«Яндекс.Деньги» и т.д. Т.е. это уже давно су-
ществует на рынке, это не наше изобретение.

Коллеги из банковской сферы понимают, в 
данном случае речь идет о том, что клиент 
проходит некоторую «самоидентификацию», 
предоставляет данные, которые в дальней-
шем проходят валидацию либо через СМЭВ, 
либо через «Госуслуги», и этого государству 
достаточно. Соответственно, достаточно и 
нам.

Майя ГЛОТОВА (модератор): Когда вы под-
ступались к этой теме, наверно, смотрели 
на то, насколько аудитория готова выходить 
в мессенджеры за банковскими услугами. Я 
помню, когда банки сами начали выходить в 
мессенджеры, предлагая различные P2P-пе-
реводы тех каналах, они поняли, что, во-пер-
вых, это небезопасно, а во-вторых, что кли-
ент еще не был готов потреблять. Он готов 
к цифровым каналам, но он хочет работать 
в доверенном приложении банка. Вы как-то 
смотрели на это, какие там тенденции?

Элиот ГОЙХМАН: Конечно, мы должны по-
нимать, что клиентская аудитория –сегмен-
тированная, и нельзя ко всем подходить с 
одной гребенкой. Мы не говорим, что это ре-
шение, которое годится для всех. 

Допустим, если это супербогатый клиент, то 
мы, конечно, не предлагаем ему управлять 
финансами из мессенджеров. Но в России 
на текущий момент уже более 50 миллионов 
миллениалов и центениалов. Это те поколе-
ния, которые выросли с мобильными устрой-
ствами, привыкли общаться в мессенджерах. 

Люди оберегают мессенджеры, их содержи-
мое, потому что там содержится приватная 
информация. Но мы используем все спосо-
бы, чтобы сделать общение с банком более 
безопасным: шифрованные каналы связи, 
одноразовые пароли, которые присылаются 
в случае платежей. Для людей, которые тре-
буют еще большего уровня безопасности, у 
нас есть опциональное приложение, которое 
может использоваться для того, чтобы по 
Face-ID или отпечатку пальца подтверждать, 
что это действительно отправитель платежа.

Наталья КАУРОВА: У нас происходит инте-
ресная дискуссия. В первой части мы слу-
шали регулятора относительно того, какая 
должна быть конкуренция на данном рынке. 
Теперь мы смотрим интересные бизнес-кей-
сы коллег, которые представляют, на мой 
взгляд, достаточно продвинутые технологи-
ческие решения. 

Первое – нужно посмотреть в сторону транс-
формации системы платежей от платежей 
как e2e-процесса перевода денег от платель-
щика к поставщику к некой экосистеме рас-
четов. Слово «экосистема» уже неоднократ-
но звучало. Очень хорошо, что мы в унисон 
с коллегами смотрим в этом направлении. 
Современные технологии нам это позволя-
ют делать. Open API и открытые платформы 
позволяют реализовывать не только платеж-
ные сервисы, но и сервисы, которые связы-
вают товарно-денежные отношения постав-
щиков и потребителей через современные 
технологические решения, например, авто-
ризованные банками смарт-контракты.

Почему я взяла рынок ЖКХ. Сегодня в «Рос-
сийской газете» опубликована информация, 
что у нас из 4-х триллионов рублей объема 
рынка около 1,6 триллионов –долги. Главная 
социально-экономическая проблема налицо. 
Долги превышают 40% объема рынка, плюс 
износ оборудования и инфраструктуры до-

стигает критических размеров (порядка 60-
80%), происходит рост тарифов, даже регу-
лируемых (Владимир Владимирович Путин 
неоднократно говорил о том, что таргетируе-
мый уровень 4% не соблюдается) и, соответ-
ственно, объем субсидий, который достаточ-
но критичен для нашего бюджета. 

При этом ЖКХ – очень интересный рынок, 
потому что из 4-х триллионов 2 триллиона 
– это платежи физических лиц, и в силу за-
кона эти платежи являются обязательными 
для граждан. Несмотря на то, что они обя-
зательны, темпы роста долгов критичны. По  
информации «Российской газеты», объем не-
оплаченных счетов вырос еще на 20%. 

Как технологические решения позволят, 
по нашему мнению, обеспечить на данном 
рынке, с одной стороны, win-win, а с другой 
стороны, создать открытую экосистему. Мы 
предлагаем использовать смарт-контракт. 
Сегодня еще не звучал этот тезис, но мы 
очень ждем, что он появится определением 
в Гражданском Кодексе и будет легализован. 

Именно такие инструменты позволяют до-
стигать win-win для всех участников рынка. 
С одной стороны, это банки, которые посред-
ством ведения счетов и доступа к информа-
ции о начислениях могут обеспечить сбор 
платежей в оплату услуг ЖКХ. С другой сто-
роны, это регуляторы, такие как ФАС и Ро-
среестр, которые могут адекватно устанав-
ливать экономически обоснованные тарифы 
для данной системы. С третьей стороны, это 

Моя цель была, как я уже сказал, не про-
дать вам эту систему, а рассказать о том, 
как подумать о том, как действовать на 
этом рынке, как попытаться опередить 
лидеров и искать новые подходы. 

Мой основной тезис, над которым я хо-
тела бы поразмышлять – это не презен-
товать какой-то продукт, а рассказать 
о том, что наш подход к конкуренции и 
сама парадигма регулирования конку-
ренции должна быть изменена. 

Мы должны перейти от модели кон-
куренции к модели взаимовыгодного 
сотрудничества, от модели «win-lose» к 
модели «win-win». Цифровизация, кото-
рая была заявлена в качестве основного 
драйвера сегодняшнего форума, как раз 
позволяет достичь открытости, эффекта 
«win-win» для всех участников рынка. 



МОДЕЛИ РАСШИРЕНИЯ ГРАНИЦ РЫНКА.
НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ РАЗВИТИЯ БИЗНЕСА

117МОДЕЛИ РАСШИРЕНИЯ ГРАНИЦ РЫНКА.
НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ ДЛЯ РАЗВИТИЯ БИЗНЕСА

116

поставщики услуг, которые принимают пла-
тежи. 

Сейчас всем известно, что переход на пря-
мые договора и расчеты, который состоялся 
год назад, не привел к расшиванию задол-
женности по той простой причине, что мало 
просто обеспечить законодательный пере-
ход на данные прямые договора и расчеты, 
важно персонализировать отношения между 
плательщиком и поставщиком услуги. Имен-
но в экосистеме возможно обеспечить пер-
сонализацию этих отношений, поскольку мы 
здесь видим сам вариант сборки смарт-кон-

тракта. Расширение этой логики бесконеч-
но. Мы можем накручивать IT-технологии на 
данную инфраструктуру, технологии крауд-
лендинга, можем научить смарт-контракты 
начислять и т.д.

Бенефиты участников в случае, если мы 
говорим об открытых платформах и плат-
формах, которые основаны на современных 
технологических решениях, налицо и доста-
точно равномерно распределяются по основ-
ным интересантам. 

Поэтому, коллеги, хотела призвать вас к тому, 

чтобы более широко смотреть на тезис, что 
есть конкуренция. 

Антон ЛИПАТОВ: Я операционный директор 
«Модульбанка». Я хотел бы рассказать вам 
про наш сервис «Мультибанк» – интерфейс 
доступа к счетам сторонних банков через 
нас. Сначала пара слов о нас, чтобы было 
понятно, как мы к этому пришли. Мы рабо-
таем только с малым и средним бизнесом, и 
нам очень нравится методология customer 
development. Мы постоянно общаемся с на-
шими клиентами, проводим глубинные ин-
тервью, смотрим, как они пользуются наши-
ми сервисами, понимаем, какие проблемы 
их заботят и, исходя из этого, делаем новые 
сервисы. В том числе благодаря этому мы 
узнали, что большинство бизнесов на сегод-

Конкуренция – это не таргетирование 
верхних и нижних пределов ставок, 
а, на мой взгляд, расширение инфра-
структуры, развитие самоорганизации 
в системе и формирование открытых 
платформ. Кроме того, со стороны регу-
лятора это создание здоровых стимулов 
для развития технологий в системе. 
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ня – особенно те бизнесы, которые не совсем 
маленькие, – имеют больше одного счета в 
разных банках. 

Почему так происходит? Главная причина 
этого – непонимание нашими клиентами, 
этими бизнесами того, чем руководствует-
ся Центральный банк при отзыве лицензии. 
Если они открывают счета не в системообра-
зующих банках, то они не имеют возможно-
сти узнать, как отследить тот момент, когда 
нужно деньги переложить в другой банк. 
Поэтому они открывают несколько счетов. 
Конечно, ими управлять неудобно. Это раз-
ные ключи доступа (хорошо, если не токены), 
разные логины, разные пароли. Кроме этого, 
если клиент заведет какого-то контрагента 
в справочник в одном банке, то переподгру-
зить его в другом банке обычно очень слож-
но. 

То, что я назвал – это то, что лежит на поверх-
ности. Но когда клиенты начинают работать 
с несколькими счетами, они понимают, что 
их ждет еще одна сложность. Если они вдруг 
заплатят налоги только с одного счета одного 
банка, к ним придет финмониторинг другого 
банка и задаст вопрос: «А где налоги? Давай-
те мы вам заблокируем счет или запросим у 
вас документы. Как только вы нам все объяс-
ните, продолжите работать». 

Так мы пришли к тому, что нужен единый 
интерфейс, который бы позволил нашим 

клиентам видеть сразу все свои денежные 
средства и ими управлять. 

Понятно, что придумали это не мы. 

Что мы сделали. В апреле 2018 года мы вы-
пустили первые MVP с возможностью син-
хронизировать данные с тремя банками. На 
текущий момент у нас больше тысячи клиен-
тов этим пользуются. Не очень много, но это 
все еще MVP. 

Что касается функционала, мы сделали воз-
можность просмотра информации обо всех 
счетах в одном окне, возможность синхро-
низации справочников контрагентов. Наш 
финмониторинг имеет доступ к информации 
и выпискам по всем счетам во всех банках. 
И, таким образом, мы уже не запрашиваем 
дополнительные документы, когда видим, 
как контрагент ведет себя в целом, как ведет 
себя его бизнес. 

Также как бонус у нас есть услуга «Белый 
бизнес», которая позволяет бизнесу самосто-
ятельно следить за тем, как сделать, чтобы 
его счет не заблокировали и не ввели огра-
ничения. Это список определенных показа-
телей, красная, желтая, зеленая зона. С этой 
услугой при подключенном «Мультибанке» 
клиент может видеть информацию не только 
по своему счету в нашем банке, но и инфор-
мацию по всем остальным счетам. 

Конечно же, мы бы хотели подключить к на-
шему сервису больше банков. 

Можно пересчитать по пальцам одной руки 
те банки в России, которые дают свои интер-
фейсы в управление. Мы в том числе: у нас 
интерфейс появился несколько лет назад. 

Если смотреть в будущее, то у нас до конца 
года появится возможность просматривать 
и управлять счетами еще порядка 10-ти 
банков. Далее, мы начнем использовать ин-
формацию по подключенным счетам для 
кредитования. Во-первых, те клиенты, кото-
рые сейчас уже получают от нас кредитные 
решения, мы им улучшим условия, понизим 
ставку или повысим лимит кредита, если они 
дадут нам доступ к их счетам в других бан-
ках. Если это новые клиенты, о которых мы 
ничего не знаем, то, проанализировав их вы-
писки по другим счетам, наряду с тем, что мы 
уже сейчас делаем с данными от операторов 
фискальных данных, мы сможем делать кре-
дитные предложения, даже ничего не зная о 
них, не запрашивая дополнительных доку-
ментов. 

Во-вторых, мы сможем, наконец, достигнуть 
того, что давно хотели, – это начало работы с 
клиентом без открытия счета, без РКО. Если 
сейчас для большинства наших сервисов ну-
жен счет (за исключением, может быть, бан-
ковских гарантий, но это разовая услуга), то 
в дальнейшем с «Мультибанком» мы будем 
привлекать клиентов, которые будут просто 
подключать другие счета, работать с нами, 
а дальше, возможно, потреблять какие-то 
другие наши банковские или небанковские 
продукты. 

И, в-третьих, мы после окончательного 
внедрения «Мультибанка» (подключения 
большого количества банков), планируем 
внедрить финансовый автоматический эд-
вайзинг, который уже сейчас делается на 
Западе. Это помощь малому и среднему 
бизнесу в финансовом учете, в контроле и 
предупреждении кассовых разрывов. Это то, 
что мы можем делать, то, что можно делать 
алгоритмически. Мы можем подсказывать, в 
каком порядке оплачивать счета, когда пла-
тить налоги. И если кассовый разрыв случа-
ется, то мы можем помочь конкретному биз-
несу, как его пройти и устранить. 

Сегодня присутствует много коллег из других 
банков, я хочу к ним обратиться. 

Валерия МАЛИНОВСКАЯ («Почта Банк»): У 
вас достаточно интересная теория, почему 
люди хотят держать денежные средства в 
разных банках. На мой взгляд, это, конечно, 
не так. Никто из юридических лиц не думает, 
когда у банка отзовут лицензию. Но вы пра-
вы в том, что это удобно. Есть бухгалтер, у 
него есть 2-3 счета. Где-то удобнее валютный 
контроль, где-то удобнее сервисы по автома-
тическому скорингу. 

Когда вы привлекаете клиентов на обслу-
живание по open API, нет ли аналитики по 
поводу того, сколько из них становятся впо-
следствии вашими клиентами? Перетекают 
они или нет? Потому что мне кажется, что ос-
новная проблема, почему банки (в том числе 
более крупные) не хотят пользоваться этим 
сервисом, это возможная потеря клиентов. 
Учитывая, что «Markswebb» оценивает ваш 
интерфейс как один из самых удобных на 
рынке ДБО юридических лиц, наверное, бан-
ки опасаются, что к вам могут просто уйти.

Антон ЛИПАТОВ: Самое интересное, что, 
наряду с нами, остальные банки, в ТОП у 
«Markswebb», у которых вроде бы как класс-
ные интерфейсы, и которым нечего бояться, 
казалось бы, они тоже не дают свой API.

Что касается первого вопроса, у нас сейчас, 
как я сказал решение еще в виде MVP. Мы его 
еще дорабатываем. Сейчас, чтобы восполь-
зоваться нашим «Мультибанком», обязатель-
но нужно иметь счет в «Модульбанке». Мы 
планируем убрать это ограничение, и тогда 
действительно можно будет посмотреть, 
насколько мы сможем конвертировать кли-
ентов, которые просто подключили в чужих 
банках счета уже наших клиентов в РКО. Сей-
час пока мы не можем этого сделать.

Это прекрасный канал продаж. Мы можем 
много всего продавать, когда видим счета 
клиента, чем он занимается, реальный ли его 
бизнес. При этом наш API открыт, мы не бо-
имся. Все, кто хочет, его уже взяли и исполь-
зуют. У нас много финансовых стартапов, 
которые работают с нашими счетами просто 
потому, что ими можно управлять.

Этот сервис – полностью наша разработка. 
Если говорить о «Белом бизнесе», то показа-
тели (их там порядка 20-ти штук – по нало-
гам, по зарплате, по разным направлениям) – 
это панель управления нашего финансового 
мониторинга, которую мы сделали ранее. Но 
в какой-то момент мы поняли, что ей можно 
поделиться и заработать денег. Но даже если 
не учитывать это, просто концептуально по-
лучается, что бизнесы сами не знают прави-
ла игры, по каким критериям банки блокиру-
ют счета. Если им дать инструмент, это будет 
честно.

Нам в целом нравится концепция open 
banking. Мы смотрим на Европу, нам 
очень нравится директива PSD2, кото-
рая начала свое действие в январе 2018 
года. Она обязывает все кредитные 
организации Европейского Союза за два 
года сделать свои Open API, чтобы кли-
ент при желании мог управлять своими 
средствами не только через интерфей-
сы конкретной кредитной организации, 
но и через свою разработанную систему 
или через систему третьей стороны. По 
сути, это уход от эксклюзивного пользо-
вания данными клиентов кредитными 
организациями. 

Многие банки на российском рынке го-
ворят слова «open banking», «open API». 
Тем не менее, часто банки понимают 
при этом, что они хотят разрабатывать 
свои интерфейсы и они получать дан-
ные о счетах в других банках, но сами 

Если вы тоже верите в open banking, в 
то, что интерфейсы будут отделены от 
держателей банковских лицензий и тех, 
кто держит счета, я предлагаю вам тоже 
открывать свои API. Давайте меняться 
ими, давайте строить будущее. 

свои интерфейсы никому предостав-
лять не желают. 
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Денис СЕРЕДЕНКО («CompassPlus»): Какая 
мотивация у банков открывать свои API? По-
нятное дело, ваш интерес, вы – высокотехно-
логичный фронтальный канал для банков. 
Какой интерес у банков открывать свои API, 
делать их открытыми, если не считать зако-
нодательного регулирования, которого у нас 
в стране пока еще нет.

Антон ЛИПАТОВ: Я считаю, что для банков 
это дополнительный способ привлечения но-
вых клиентов, которым нужен этот API, кото-
рые готовы разработать собственную систе-
му управления. Это те же стартапы, крупные 
корпорации, которые хотят не заходить в 
интерфейсы банка, а управлять при помощи 
своей системы. 

Второе – делая такой сервис как «Мульти-
банк», который позволяет управлять счетами 
в разных банках, мы понимаем, что на самом 
деле это не единственный канал продажи 
нашего РКО. Наше РКО – это только один из 
продуктов, который можно продавать. Мы 
так же готовы продавать РКО и в других бан-
ках. Это стандартный маркетплейс, лидоге-
нерация. Если у вас условия лучше (клиент 
же будет выбирать по условиям), хорошо, 
пусть купит ваше РКО и сразу подключит к 
себе в интерфейс. 

Майя ГЛОТОВА (модератор): Я бы хотела всех 

участников нашего круглого стола попросить 
ответить на один вопрос, точнее дать соб-
ственную рекомендацию нашим коллегам 
в зале, на чем нужно сконцентрироваться, и 
одну точечную рекомендацию, на что нужно 
посмотреть, чтобы чуть-чуть расширить гра-
ницы собственного розничного бизнеса.

Кирилл КОСМИНСКИЙ: Новые финтех-пар-
тнерства, безусловно, являются инструмен-
том конкурентных преимуществ для банков 
и прочих участников финансового рынка. В 
своем выступлении я коротко остановлюсь на 
трех моментах. Первое – почему крауд-сер-
висы интересны для участников финансово-
го рынка. Второе – почему это становится все 
более и более трендом и востребованным со 
стороны клиентов. И, третье, каким образом 
сейчас это рассматривает государство с точ-
ки зрения регулирования. 

Рынок альтернативных финансовых инстру-
ментов, в частности, заемного инвестици-
онного краудфандинга, растет в мире и в 
России двузначными темпами. На слайде 
представлены названия финтех-компаний, 
часть из которых, например, «Landing Lab», 
уже провели IPO, другая часть пытаются 
стать банком. То есть, это активно растущий 
сегмент.

Есть пример «Альфа-Потока» – «Поток.Дид-
житал», дочерний сервис «Альфабанка», 
который более рискованных клиентов пред-
лагает инвестировать другим своим же кли-
ентам, физическим лицам, с большей доход-
ностью, с несколько большими рисками. Это 
интересно и клиенту, и банку. Есть другой 
кейс – кейс «Тинькофф» с краудлендинговой 
платформой «SimplyFi», когда крауд-пло-
щадка выступает партнером и дополняет 
сервисы в недавнем прошлом розничного 
банка. 

Еще одна возможность – краудинвестинг, ко-
торый предполагает возможность инвести-
рования в стартапы, покупку доли быстро-
растущих компаний. Безусловно, это более 
доходный и более рискованный инструмент, 
но также интересный клиентам и тем, кто 
привлекает финансирование в лице старта-
пов. 

Ну, и третье – это традиционный краудфан-
динг без цели получения инвестиционного 
дохода, что тоже может быть интересно фи-
нансовым организациям в контексте реали-

Чем интересны крауд-сервисы для бан-
ков. Во-первых, в виде краудлендин-
га. Это дополнительная возможность 
удержать клиента, если он по каким-то 
причинам не подходит по скорингу либо 
по территориальным особенностям. 
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зации проектов устойчивого развития, либо 
реализации собственных или партнерских 
благотворительных, социальных проектов. 
Как пример, есть платформа «Greenpeace». 
Крупнейшая платформа такого плана в Рос-
сии – это «Planeta.ru».

Чем интересны крауд-сервисы, p2p-сервисы 
для клиентов. Мы уже слышали интересную 
статистику рукопожатий через Facebook – 
три с половиной вместо шести – это тренд 
экономики совместного потребления, ше-
ринг не только собственности в форме авто-
мобилей и т.д., но и совместное потребление 
финансовых услуг. Второй момент, что со-
временные технологии позволяют инвести-
ровать деньги в займы предпринимателей, 
не выходя из дома, достаточно иметь счет в 
одном из банков.

На слайде представлена статистика на ос-
новании добровольной отчетности, которую 
в настоящий момент собирает Банк России. 
Рынок небольшой. Но, во-первых, это до-
бровольно предоставленная информация, 
то есть, здесь не весь рынок; во-вторых, как 
я уже сказал, по тем данным, которые име-
ются, рост рынка может достигнуть на гори-
зонте до десяти лет 93-х миллиардов рублей, 
если будут сформированы новые инноваци-
онные сервисы.

Регулирование – безусловно, критически 
важный вопрос, чтобы при построении и 
планировании таких сервисов это было до-
ходно, соблюдался камплайнс и т.д. В насто-
ящий момент обсуждается соответствующий 
законопроект о краудфандинге, он готовится 
к принятию во втором чтении, как ожидает-
ся, в декабре. И, в принципе, он установит 
относительно либеральные требования к 
крауд-платформам. Для крупных финансо-
вых организаций и банков практически по 
умолчанию они будут действовать либо в 
виде реализации собственного сервиса, либо 
в виде создания дочерней структуры, а для 
стартапов либо новых компаний они, в прин-
ципе, условия достаточно подъемные.

Таким образом, коллеги, для банков и прочих 
участников финансового рынка сервисы, ко-
торые могут быть предложены клиентам че-
рез краудфандинг, это дополнительный ин-
струмент повышения комиссионного дохода 
и удержания клиентов. Клиентам это может 
быть интересно, потому что это все больший 
тренд получения услуг дистанционно, и с 
точки зрения государства – государство в на-
стоящий момент встраивает этот инструмент 
в систему регулирования участников финан-
сового рынка, и это рассматривается в кон-
тексте финансовой доступности. Поэтому мы 
призываем обратить внимание на данный 
инструмент. 

Элиот ГОЙХМАН: Я по ходу сессии сделал 
для себя пару пометок, чтобы с вами поде-

литься некоторыми мыслями. Основная идея 
– это то, что мертвый бизнес не сможет ни 
с кем конкурировать. Поэтому первое, что 
должен гарантировать себе банк, – это быть 
конкурентоспособным. Соответственно, нуж-
но максимально срезать операционные рас-
ходы. Это немного прагматический совет, но 
в преломлении того, о чем я говорил с вами 
раньше, максимально думайте о том, как ис-
ключить доп. офисы, как исключить пластик 
из уравнения, которое требует личного при-
сутствия и т.д. В России есть законодатель-
ство, которое позволяет делать упрощенную 
идентификацию, биометрию и, соответ-
ственно, сделать контакт с клиентом намного 
более быстрым и намного более дешевым. 

И, второе, хотел бы посоветовать банкам и 
коллегам из финансовой сферы искать ас-
симетричные решения. Когда мы говорим о 
том, как конкурировать с «большим зеленым 
банком», с «Тинькофф», с «Модульбанком», 
например, ввиду их технологичности, не 
каждый банк может себе позволить созда-
вать полноценного конкурента и полноцен-
ный мобильный интернет-банкинг. 

Алексей КОНОВАЛЕНКО: В моем понима-
нии, если прямо отвечать на поставленный 
вопрос, то очень здорово, что в аудитории 
много людей, которые занимаются банков-
ской розницей. Я лично глубоко убежден, 
что когда эти люди будут перекладывать тот 
продукт и тот бизнес, который они делают и 
который они создают, на себя и спрашивать 
себя: «Как бы мне это было удобно?», «Чего 
мне не хватает?»; и на базе этого расти и раз-
виваться, тогда вопрос горизонтов развития 
и востребованности в том числе, удобства и 
комфорта этих продуктов отпадет сам собой. 
Вы прекрасно понимаете: вы и есть та самая 
розница, на которую вы же и работаете. В 
моем понимании это работоспособная кон-
цепция. 

Наталья КАУРОВА: Я бы тоже хотела сказать, 
что не надо бояться конкуренции, нужно 
стремиться к взаимовыгодному сотрудниче-
ству. 

Как этого достичь? Через расширение гори-

Думайте о том, какие вы можете сде-
лать ассиметричные решения, которые 
не конкурируют с ними в лоб, а пытают-
ся найти какое-то уникальное предло-
жение. 

Нужно переходить от модели бенефи-
тов для избранных к модели бенефитов 
для всех. 
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зонтов, через понимание того, что такое есть 
банк, платежные сервисы, посмотреть на это 
более широко, как я уже говорила, не только 
как на e2e-процесс перекачивания денег, но 
как на целую экосистему, в которой завязаны 
не только денежные потоки, но и интересы 
получателей денежных средств и покупате-
лей. 

Мария ГЛАЗНЕВА: В докладе Натальи уже 
прозвучало, что партнерство и коалиция 
вместо конкуренции выгодны всем. 

Антон ЛИПАТОВ: Я хочу порекомендовать 
всем смотреть в будущее и оперативно вне-
дрять инновационные решения.

Если клиент будет довольным – он заплатит, 
не сомневайтесь. 

Кирилл КОСМИНСКИЙ: Поддержу. Смотреть 

на 5-10 лет вперед, смотреть, какие тренды 
есть на прочих рынках, как в мире, так и в 
прочих отраслях, пилотировать те решения, 
которые кажутся интересными, устраивать 
внутренний акселератор таких идей. 

Майя ГЛОТОВА (модератор): Подведу итог, 
что сегодня прозвучало. На мой взгляд, мы 
продуктивно обсудили различные практи-
ческие кейсы, которые позволяют, в первую 
очередь, оптимизировать определенные 
вещи и посмотреть на эти вещи по-новому. 

Действительно, как сказал Элиот, взгляните 
на ваши виртуальные карты не как на способ 
оплаты в интернете, а как на способ оптими-
зации вашего карточного бизнеса. Смотрите 
на аутсорсинг и партнерство как на обою-
довыгодное сотрудничество, где можно до-
стичь оптимизации и сделать клиента более 
довольным.

Хочется отметить, что все наши сегодняшние 
доклады так или иначе касались темы пар-
тнерства. 

Сейчас в рамках нашей сессии и в рамках На-
ционального платежного форума состоится 

Мой тезис, наверное, такой: партнерство 
вместо конкуренции. 

А еще сдвигать акцент с того, зачем это 
нужно банку и сколько банк на этом за-
работает, на то, зачем это нужно клиен-
ту, и как с помощью этого можно сделать 
его довольным. 

подписание меморандума о сотрудничестве 
между двумя компаниями – INPAS и Мо-
сковским индустриальным банком. В рамках 
этого сотрудничества компания INPAS будет 
обслуживать широкую сеть оборудования 
Московского индустриального банка – бо-
лее 11 тысяч терминалов в 28 регионах. И мы 
надеемся, что это сотрудничество послужит 
развитию и безналичных платежей в Росси, 
финансовой грамотности, сделает их более 
удобными, более комфортными.

Именно партнерство – основная база, 
на которой мы можем строить новые 
бизнес-модели, быть более конкурент-
ными. 





БАНКИ И СЕГМЕНТ МСБ: МЕХАНИЗМЫ ЭФФЕКТИВНОГО ПАРТНЕРСТВА 129

Джемал АГРБА (модератор): Сегодня мы со-
брались для обсуждения очень важной темы 
– развитие рынка в сегменте малого и сред-
него бизнеса и участие в этом развитии всех 
заинтересованных компаний и государства. 
Надеюсь, в результате обсуждения мы пой-
мем направления развития, как нам лучше 
дальше двигаться, чтобы объем рынка вы-
рос, чтобы предприниматели чувствовали 
себя комфортно и могли спокойно работать 
со всем жизненным циклом компании, в том 
числе и спокойно закрывать бизнес. Я гово-
рю «закрывать», потому что зачастую (я сам 
имею предпринимательский опыт) закрыть 
бизнес намного сложнее, чем его открыть, и 
многие не знают, как это сделать нормаль-
ным путем. 

Начнем мы нашу сегодняшнюю сессию с рас-
сказа о деятельности Ассоциации участников 
Mastercard и о том, что мы делаем для мало-
го и среднего бизнеса, о продуктах для мало-
го и среднего бизнеса, и наших достижениях 
в этом году. 

Светлана СНОПКОВА: В Ассоциации участ-
ников Mastercard уже несколько лет ведется 
работа над анализом рынка корпоративных 
бизнес-карт, и несколько этапов этой работы 
уже завершены.

Первый этап стартовал в 2017 году. Он был 
посвящен анализу рынка корпоративных 
карт в России. Анализ включал в себя юри-

дические вопросы, влияние использования 
бизнес-карт на налоговые последствия, кото-
рые возникают у организации в отношении 
расходов, оплачиваемых такими картами. 
Также важным моментом был сравнитель-
ный анализ механизмов бухгалтерского уче-
та командировочных и представительских 
расходов с применением различных меха-
низмов их оплаты. В итоге сравнения выяс-
нилось, что разницы никакой нет, трудностей 
нет, и, может быть, наоборот, бизнес-карты с 
точки зрения бухучета использовать легче. 

Для анализа мы привлекали аудиторскую 
компанию из «большой четверки». По ито-
гам исследования был проведен большой 
круглый стол, на котором присутствовали 
эксперты порядка 70-ти банков – членов 
ассоциаций Mastercard. Это была очень пло-
дотворная работа.

На следующем этапе мы сфокусировались на 
корпоративных картах для малого и средне-
го бизнеса. Этот этап мы начали в 2018 году и 
закончили совсем недавно. В сентябре этого 
года мы созвали большой круглый стол. 

Еще на этапе формирования ТЗ мы обраща-
лись к экспертному мнению банков и самого 
бизнеса, чтобы собрать вопросы, которые 
могли бы быть драйверами или, наоборот, 
выступают барьерами в развитии корпора-
тивных продуктов в России. 

Для работы над этим важным вопросом 
мы пригласили одну из ведущих мировых 
юридических компаний Bryan Cave Leighton 
Paisner. Это наши давние партнеры, они се-
годня здесь присутствуют – руководитель 
коммерческой практики Влад Вдовин и руко-

водитель налоговой практики Анна Зверева. 

В этот анализ входили правовые и бухгал-
терские вопросы, валютное регулирование. 
То есть, мы искали, есть ли какие-то разли-
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чительные особенности при использовании 
бизнес-продуктов с точки зрения валютно-
го регулирования. Также интересным был 
кейс, связанный с программой лояльности. 
На примерах мы разбирали все эти кейсы, 
чтобы понять, что же мешает развитию таких 
продуктов. 

Отчет был презентован в сентябре. На пре-
зентации присутствовало более 90 предста-
вителей банков – участников Ассоциации. 
Исследование имело большой резонанс, мы 
получили много хороших отзывов. 

На этом круглом столе был проведен инте-
рактивный опрос, который включал в себя, в 
том числе, вопросы законодательных иници-
атив. Мы просили экспертов оценить, какие 
конкретные барьеры мешают развивать дан-
ный рынок, и какие законодательные иници-
ативы будут стимулировать развитие рынка. 
По итогам были определены пять важных 
пунктов.

Первым, как считает банковское сообщество 
и эксперты, является отмена счетов-фактур, 
точнее, их замена на чеки контрольно-кас-
совой техники с отдельно выделенным НДС. 
На втором месте оказалось освобождение от 
налогообложения или установление некого 
порога по налогам в программах лояльно-
сти. На третьем месте – самоинкассация че-
рез банкоматы сторонних банков или при 
помощи банковских платежных агентов. На 
четвертом месте – банковская выписка вме-
сто сбора чеков для подтверждения части 
расходов (это был очень актуальный вопрос, 
мы о нем много дискутировали, много над 
этим работали). На пятом месте – вопрос по 
увеличению срока отчетности о расходах по 
бизнес-картам, так как риск неправомерного 
использования этих денежных средств мало-
вероятен.

По итогу хотелось бы акцентировать вни-
мание, что именно эти пять пунктов в виде 
законодательных инициатив мы хотели бы 
продвигать в дальнейшем. Конечно же, вне-
сение данных изменений потребует измене-
ний в таких важных нормативно-правовых 
документах, как Налоговый Кодекс, что до-
статочно сложно. Но все-таки мы считаем, 
что это возможно, потому что все указанные 
стимулы действительно будут помогать раз-
вивать рынок корпоративных бизнес-карт, 
коммерческих продуктов в России. 

Джемал АГРБА (модератор): Сложно, но воз-
можно. Мы очень надеемся, что победим су-
ществующие барьеры. 

В ходе исследования мы задавали очень 
много вопросов, не только по законодатель-
ным инициативам, но и по бизнес-решениям. 
И мы понимаем, что все это работает только в 
комплексе, в синергии друг с другом. 

Недаром прозвучал вопрос про самоинкас-
сацию. Кажется, что это не барьер, который 
останавливает развитие рынка. Вместе с тем 
есть определенные задачи, которые нужно 
решить, чтобы заработал этот сервис, кото-
рый востребован, важен для абсолютно каж-
дого бизнеса, который работает с населени-
ем. 

Игорь РОДИОНОВ: Тема моего выступления 
– самоинкассация юридических лиц. 

Начну с того, почему мы считаем, что этот 
сервис актуален сейчас и будет актуален в 
ближайшее время. Наличные, вопреки борь-
бе с ними, существуют и будут существовать. 
В ближайшие 10 лет полного перехода на 
безнал, на цифровые каналы мы, к сожале-
нию или к счастью, не увидим. Такова наша 
реальность. Даже если посмотреть на запад-
ные страны, на Соединенные Штаты Амери-
ки, на которые зачастую многие хотят рав-
няться, там доля наличных составляет около 
50%. В европейских странах – например, в 
Германии – также почти 50%. 

В России, по данным Центрального Банка, 
которые озвучивала на Финополисе Ольга 
Скоробогатова, доля наличного оборота так-
же составляет около 50%. И хотя доля без-
наличного оборота растет, растет высокими 
темпами, но в основной своей массе налич-
ные платежи не уступают. Соответственно, 
проблема инкассации наличных существует, 
она актуальна сейчас и будет актуальна в 
ближайшее время. Поэтому банкам, которые 
хотят работать в сегменте малого и среднего 
бизнеса, приходится сталкиваться и учиты-
вать эту потребность ритейлеров.

Расскажу о примере конкретного кейса, ко-
торый мы запустили с одним из наших бан-
ков-партнеров в кооперации с ритейлером. 
Это региональный банк с филиальной сетью 
не более 10 филиалов, в основном сосредо-
точенных за Уралом. Тем не менее, кейс, ко-
торый мы запустили, банк распространяет не 
только среди ритейлеров, которые представ-
лены у них в регионе, а также в европейской 
части. 

Банком были выделены основные пробле-
мы, которые связаны с инкассацией. Основ-
ное – это время инкассации. При инкассации 
в стандартной схеме средства поступают на 

счет на следующий день – и это в лучшем 
случае. Также занимает много времени рас-
печатывание сопроводительных докумен-
тов, расходы на сейф-пакеты, дополнитель-
ные трудозатраты на пересчет, процедуру 
сдачи и так далее. 

Если это небольшая точка, то затраты состав-
ляют в среднем 2 человеко\часа в день, если 
это большой супермаркет – до 25 человеко\
часов в день. 

В партнерстве с ритейлером банк просчи-
тал схему, при которой можно эти затраты 
уменьшить и оптимизировать. Было предло-
жено при работе с данной сетью ритейлеров 
задействовать устройство самообслужива-
ния. При этом банк предложил исключить в 
принципе карту как лишнее звено в ведении 
инкассации юридических лиц. На первом 
этапе было закуплено и установлено в точ-
ках ритейлера около 200 устройств само-
обслуживания. По расчетам банка, которые 
совпадают с ожиданиями ритейлера, окупа-
емость специально собранных под этот кейс 
устройств самообслуживания составит около 
полутора лет на всю сеть. В дальнейшем банк 
собирается тиражировать до 1000 устройств 
за следующий год.

На слайде приведен пример интерфейса. 
Банк может заводить шаблоны – совместно с 
клиентом, удаленно. С помощью инструмен-
тов веб-АРМов банк может контролировать 
наполняемость устройств, проводить заявки 
на инкассацию в необходимое время, когда 
устройство заполнено, тем самым экономя и 
свое время, и время своего клиента.

Подключить данный сервис очень легко, ин-
теграция занимает порядка двух месяцев. 
Основное – это возможность поддержки в 

АБС реестров определенного формата. Это 
может быть поддержка со стороны АБС, либо 
с нашей стороны – мы предоставляем API. 

Параллельно с обслуживанием юридических 
лиц банк может предоставлять в устройствах 
услуги для физических лиц. Это могут быть 
различные варианты оплаты услуг – как раз-
личных агрегаторов, так и своих собственных 
локальных поставщиков услуг. Наш сервис, 
можно сказать, не имеет технических огра-
ничений. Его можно интегрировать и с про-
цессингом, и так далее. Но в таком режиме, 
про который речь шла выше, интеграция с 
процессингом вообще не нужна, требуется 
интеграция только с АБС банка.

Устройства устанавливаются в основном 
прямо в торговой точке. Также можно уста-
навливать их в торговом центре, когда, на-
пример, есть несколько представителей 
малого и среднего бизнеса, которые могут 
использовать данное устройство. Либо так-
же в зоне доступа в отделении банка. То есть, 
вариантов несколько, список может быть 
продолжен – в зависимости от потребностей 
клиента.

Как итог, в плюсе остается и малый/средний 
бизнес – представители ритейла, так и банк. 
Малый/средний бизнес инкассирует себя так 
часто, как ему удобно, а банк инкассирует по 
факту заполненности сейфа. 

Без законодательных инициатив, без 
поддержки в этой области мы, может 
быть, сделаем что-то, но очень мало, не 
добьемся резкого рывка рынка, чтобы 
конкурировать с ведущими странами 
мира, которые уже давно понимают, что 
малый и средний бизнес – это один из 
столпов экономики. 

Актуальный вопрос: нужна ли банков-
ская карта? Как мы видим из нашего 
кейса, она не всегда нужна или вообще 
не нужна. Мы предложили вариант, 
когда при заключении договора рас-
четно-кассового обслуживания с кли-
ентом заключается дополнительное 
соглашение, в котором регистрируется и 
выдается логин/пароль. Используя эти 
данные, клиент, представитель малого/
среднего бизнеса обращается в устрой-
ство самообслуживания с увеличенным 
купюроприемником, чтобы в любое 
удобное время пополнять свой счет, при 
этом денежные средства поступают на 
его счет онлайн. 
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Вопрос из зала: Чем такое устройство прин-
ципиально отличается от банкомата? 

Игорь РОДИОНОВ: Ничем, можно задейство-
вать и банкомат, в том числе. 

Что касается производства устройств, им за-
нимаемся не мы, есть разные производите-
ли, компании-партнеры. 

Джемал АГРБА (модератор): Могут ли раз-
ные компании МСБ использовать одно и то 
же устройство?

Игорь РОДИОНОВ: Могут. Идентификация 
проходит по логину/паролю, то есть, в одно и 
то же устройство может быть задействовано 
представителями разных компаний МСБ.

Джемал АГРБА (модератор): Мне кажется, 
это очень важно, потому что себестоимость 
устройства, я уверен, немаленькая, если 
сравнивать с оборотами микробизнеса, и 
для того, чтобы оно реально работало, нуж-
но, чтобы несколько точек (на фудкорте, на-
пример) могли инкассировать себя в одно 
устройство. Это максимально эффективно 
для банка, для МСБ.

Игорь РОДИОНОВ: Действительно, это мак-
симально эффективно. 

По стоимости – это не секрет – в такой ком-
плектации, как мы запустили, одно устрой-
ство в полной комплектации стоит порядка 
250 тысяч.

Джемал АГРБА (модератор): Банки 10 тысяч 
на терминал боятся тратить на микробизнес.

Игорь РОДИОНОВ: Окупаемость его, повто-
рюсь, по расчетам где-то полтора года. Пол-
года после запуска уже подтверждают эти 
цифры.

Джемал АГРБА (модератор): Я продолжу 
тему инкассации. 

Первое, что хотел бы сказать, что вопрос о 
том, карты нужны или не нужны, пока что 
риторический. С одной стороны, конечно 
же, нужны, потому что мы их используем 
не только для самоинкассации. Да, есть у 
банков, карты, которые используются толь-
ко для самоинкассации, но от этого банки 
потихонечку отказываются и идут в сферу 
универсальных карт. Все зависит от АБС, от 
функциональности карт. Естественно, гораз-
до удобнее иметь одну универсальную карту 
или несколько карт, в зависимости от того, 
кто ими пользуется.

По поводу самоинкассации. Не зря был за-
дан вопрос, чем представленное устройство 
отличается от банкомата. Наверное, чтобы 
улучшить эффективность самоинкассации 
точек, нужно использовать весь имеющийся 
парк устройств, чтобы не затрачивать допол-

нительные функциональные или аппарат-
ные мощности на инкассацию одного микро-
бизнеса. 

В связи с этим есть вопрос: а почему бы нам 
не обратить внимание на законодательство, 
которое отвечает за инкассацию. По-моему, 
сейчас законодательство говорит о том, что 
у нас достаточно ограниченные возможности 
инкассирования, допустим, своей выручки в 
банкомате не своего, а чужого банка. Мы 
сделали анализ законодательства по этому 
вопросу и поняли, что у нас есть законода-
тельные ограничения таких возможностей. 
Но, если рассматривать «Альфа-Банк», они 
достаточно продвинулись в этом смысле и 
задействовали свою сеть партнеров, чтобы 
можно было инкассировать. 

Если можно, пару слов про то, насколько 
важно, чтобы была большая сеть для исполь-
зования клиентами.

Дмитрий КАЗАНКОВ: Для нас действитель-
но очень важно наличие банков-партнеров 
в нашей сети, так как самоинкассация у нас 
в банке развивается достаточно давно, и мы 
одни из первых на рынке, кто стал развивать 
это направление. 

Так как мы по регионам не так широко пред-
ставлены, как крупные государственные 
банки, наши партнеры нам очень сильно по-
могают. У нас есть сети партнеров, которые 
работают на прием наличных. И клиент точ-
но так же, когда инкассируется через их бан-
коматы, получает выручку на счет в режиме 
онлайн. 

Мы постоянно в тех регионах, где хотим раз-
вивать бизнес, ищем партнеров среди бан-
ков, чтобы заключить соглашение о такой 
возможности внесения наличных. Это очень 
правильное направление.

Антон ЛИПАТОВ: Для нас самоинкассация 
очень  важна. Как известно, у нас нет своей 
банкоматной сети, и мы очень заинтересова-
ны в том, чтобы наши клиенты могли инкас-
сироваться через другие сети. Мы уже сей-
час работаем с партнерами – и с банками, и с 
другими участниками рынка. 

Я думаю, что если внести изменения в зако-
нодательство, то это точно сможет помочь 
нашим клиентам. Да и клиентам других бан-
ков, даже если у этих банков есть своя банко-
матная сеть, клиенты будут довольны, если 
ее можно будет расширить.

Джемал АГРБА (модератор): Я считаю, что 
мы должны этот вопрос каким-то образом 
поднять на более высокий уровень совмест-
но с государственными органами власти. 
Возможно, следует создать рабочую группу, 
круглый стол или еще как-то вынести этот во-
прос на обсуждение и внести предложения 
по изменению законодательства, чтобы банк 
хотя бы мог помогать другому банку инкас-
сировать выручку своих клиентов. 

Это та задача, которая лежит на поверхности, 
и лично я не вижу ничего страшного в том, 
что в разные банки будут разные клиенты 
проводить внесение наличных. Представ-
ляете, как будет удобно, что по вашей биз-
нес-карте можно в любой день произвести 
инкассацию в любом банкомате, который 
принимает карты платежных систем. 

Другая важная вещь, что все мы понимаем, 
что наш «малый бизнес» – это не только ма-
лый и средний бизнес, это и микробизнес, со-
всем маленькие ИП, где даже не миллионные 
обороты, но им тоже бывает нужна инкасса-
ция. Точнее даже, часто нужна инкассация. 
При этом в России есть банковские платеж-
ные агенты. Уже есть крупнейшие сети, в 
том числе уже оснащенные платежными 
терминалами. Мы столкнулись с тем, что они 
тоже не могут принимать самоинкассацию. 
Хотя, что может быть лучше для маленько-
го магазина около дома? Там банк не ставит 
банкомат, так как невыгодно, небезопасно 
и еще огромная куча условий. А терминал 

Нужно максимально использовать ту 
инфраструктуру, которая у нас в России 
сейчас уже присутствует: банкоматы 
разных банков, платежные термина-
лы, которые зачастую принадлежат не 
только банкам, но и банковским платеж-
ным агентам. 

Также у нас есть один кейс – интеграция 
со «Связь-Банком», – когда у нас инкас-
сация проходит в ПВН банка-партнера, 
то есть, в кассовом узле, через POS-тер-
минал. Это очень правильное направле-
ние, мы туда смотрим. 

Понятно, что есть достаточно много 
законодательных барьеров, которые 
каждый раз нам приходится с каждым 
банком проходить. Проблема в том, 
что не каждому банку с большой сетью 
удается объяснить, почему самоинкас-
сацию делать все-таки можно, что у нас 
есть определенная схема, по которой 
мы работаем, и мы считаем, что она, с 
точки зрения закона, рабочая. Юристы 
не всех банков идут нам навстречу, по-
нимают и принимают ее. 
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там поставят, и в нем купюроприемник точ-
но выдержит. Почему бы не расширить на 
банковских платежных агентов возможность 
оказывать эту услугу, ведь она по сути ничем 
не отличается от взноса наличных на карту 
физического лица? 

Технически – нет разницы, нужно «подкру-
тить» немного бухгалтерский учет, различ-
ные индикаторы и т. п. По сути дела, если 
кто-то готов платить, кто-то готов оказывать 
услугу, и она правильно разложена по ответ-
ственности между участниками, это можно 
делать. Это второй вопрос, который я пред-
лагаю зафиксировать и вынести на законо-
дательное обсуждение, чтобы включить эти 
операции в перечень разрешенной деятель-
ности для банковских платежных агентов.

Еще одна из самых животрепещущих тем, и 
не только в России, но и в мире – это кредито-
вание малого/среднего бизнеса. Mastercard 
провел опрос 250 компаний о том, какие про-
дукты их интересуют, какие проблемы у них 
есть, что им нужно, чего им не хватает и т.п. 
Конечно же, в ТОП ответов вошло кредитова-
ние и недостаток финансирования малого/
среднего бизнеса. 

Это действительно очень важно, потому что 
каждый малый бизнес сталкивается с тем, 
что когда-то происходит так называемый 

кассовый разрыв. Так не только в России, но 
и во всем мире происходит. Кассовый разрыв 
может привести к гибели предприятия. Чаще 
не мгновенной, но постепенной, потому что 
оборот уменьшается постепенно, и в итоге 
предприятие не может выполнять свои обя-
зательства перед своими контрагентами. 

Чтобы понять, какие проблемы на рынке 
кредитования МСБ и что нужно развивать, 
чтобы мы увеличивали долю этого рынка, 
давайте послушаем экспертов. Сегодня у нас 
присутствует эксперт с глубокими знаниями 
в этом вопросе – Роман Божьев, который вы-
ступит перед нами со своей презентацией по 
вопросам кредитования малого и среднего 
бизнеса. 

Роман БОЖЬЕВ: Я работаю в Бюро ОКБ и в 
компании «Интерфакс», и сегодня расскажу в 
целом, что, на мой взгляд, происходит с кре-
дитованием малого бизнеса. 

Начну с объема рынка. На сегодня, по по-
следней статистике ЦБ, накопленный порт-
фель кредитования МСБ примерно 4,5 трил-
лиона рублей, цифра большая, непонятно, 
как ее оценивать. 

Если смотреть на объем выдачи кредитов, 
то есть разные оценки: он то ли немножко 
растет, то ли немного падает. Но не будет 
большой ошибкой сказать, что в последние 
4 года кредитование малого бизнеса скорее 
стагнирует. 

Чтобы оценить, большой у нас рынок или 
маленький, я сравнил его с розничным кре-
дитованием. На сегодня в России примерно 
2,6 миллиона активных юридических лиц 

(без ИП, только микро и малый сегменты), и, 
по статистике Росстата, примерно 73 милли-
она экономически активного населения. При 
этом, по статистике Бюро, выдач займов ми-
кро и малому бизнесу в месяц происходит в 
среднем в этом году около десяти тысяч. При 
этом ссуд физическим лицам выдается 2,5 
миллиона, и уже даже больше – за три мил-
лиона перевалило в последний месяц. Мы 
видим, что в месяц у нас кредитуется 3,5% 
экономического населения, а компаний – 
меньше, чем 0,4%. 

Почему складывается такая ситуация? Да-
вайте посмотрим с разных сторон. 

Во-первых, с точки зрения спроса, потому что 
об этом говорят мало. На слайде – статисти-
ка компании «Интерфакс». Мы для одного из 
своих проектов обзвонили 10 тысяч случай-
ных компаний, спрашивали у них, какие у 
них есть потребности в кредитовании. Глав-
ный вопрос: «Насколько вам интересно бан-
ковское кредитование, в принципе?». 30% 

компаний (это желтый и зеленый секторы) 
сказали, что они, в принципе, готовы креди-
товаться в банке, им это интересно. Это очень 
похоже на результаты опроса НАФИ, который 
провели раньше и на другой выборке. 

Потом с этими компаниями мы продолжили 
работать. Мы им предложили подать кредит-
ную заявку, получить кредит. Эти 30% ком-
паний мы регулярно обзванивали в течение 
полугода, и заявку подали только 5%. Осталь-
ные сказали: «Мы, конечно, рассматриваем, 
но очень теоретически, мы не готовы делать 
это ни сейчас, ни в течение ближайших ме-
сяцев».

Хочу обратить внимание на вторую цифру 
– 70%. Две трети компаний малого бизнеса 
в России вообще не рассматривают банков-
ское кредитование, даже в теории. То есть, 
оно находиться вне поля их зрения в прин-
ципе.

Мы делали упор именно на банковское кре-
дитование. Но компании называли в каче-
стве источников кредитов также микрофи-
нансовые организации, лизинг, факторинг, 
займ учредителей и, собственно, банковское 
кредитование. Оно было близко к МФО, они 
шли в смычке. И 70% сказали, что не рассма-
тривают кредит. 

Это происходит не просто так. Есть ряд про-
блем со стороны предложения. Я для себя 
выделяю 5 основных проблем, которые есть 
с предложением. Первое – это различные 

А пообщавшись с нашими банками-пар-
тнерами, мы поняли, что не хватает 
прежде всего оперативного доступа к 
финансовым инструментам. 

Вывод напрашивается сам собой: если 
бы в малом бизнесе с точки зрения 
процессов, с точки зрения доступности 
продуктов все было бы так же хорошо, 
как в розничном кредитовании, он был 
бы в 10 раз больше. 
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пробелы в продуктовой линейке. Кредитных 
карт практически нет. Банки, которые делают 
кредитные карты (то есть, продукты, очень 
похожие на кредитные карты) для малого 
бизнеса (например, «Модульбанк»), – это 
редкость. 

Во-вторых, есть пробелы с точки зрения сум-
мы лимита. Вы можете взять как компания, 
к примеру, 1 миллион в банке, МФО или еще 
где-нибудь; можете найти много банков, кто 
предлагает кредиты от 10 миллионов. Но в 
промежутке от 1 до 10 миллионов объектив-
но мало предложений. 

Есть целые секторы компаний, которые вы-
ключены из банковского кредитования. Это 
все производства подакцизных товаров, 
ЧОП, лесозаготовка, лесообработка, строи-
тели и так далее. Многие банки ставят их в 
стоп-лист. 

Следующая проблема – это процесс получе-
ния кредита. Он очень длинный. Более того, 
на старте ни один банк не может сказать ком-
пании, сколько он займет времени, сколько 
потребует ресурсов. «Дайте такую бумажку, 
другую бумажку; пока вы искали вторую, у 
первой срок истек, принесите ее еще раз». 
Потом приезжает выездная проверка, соби-
рает все документы, чтобы по методу ЕБРР 
собрать баланс ОПИУ. Все это продолжается 
очень долго, может занимать месяцы.

Проблема эта возникает в том числе из-за 
отсутствие единого подхода. На сегодня нет 
четкого понимания, какая компания является 
хорошей, какая является плохой. Критерии 
всех банков разные, между собой пересека-
ются не очень сильно.

Следующее – требования к залогу. До сих 
пор еще многие банки просят у малого биз-
неса недвижимость в залог, хотя у них нет 
недвижимости.

И последнее – высокие ставки в малом биз-
несе. Эластичность спроса по ставке гораздо 
выше, чем в рознице, потому что предпри-
ниматели понимают свою маржинальность. 
Если маржинальность, условно, 12%, то став-
ка 16% означает, что никакого развития биз-
неса за счет кредита быть не может. 

Здесь, опять-таки, надо быть справедливым. 
Банки говорят, что так – неспроста, потому 
что очень высокие риски, они не могут сде-
лать кредитную фабрику и простой процесс 
– потери огромные. Вот они и вынуждены 
требовать залог, и процесс длинный делать, 
и ставки держать на высоком уровне. 

Давайте разбираться. Когда говорят про про-
срочку в сегменте МСБ – в корпоративном, 
в обычном, приводят следующие данные. 
График на слайде – это данные Центрально-
го банка, я их взял не напрямую, а у НАФИ. 
Этот график видел много раз. Его показыва-

ют и эксперты, и рейтинговые агентства, и 
корпорация МСП, и даже ЦБ. Буквально на 
прошлой неделе была публикация на «Ком-
мерсанте», где Ольга Полякова сказала, что 
просрочка малого бизнеса превысила 14%. 
Цифры чуть-чуть плавают от источника к 
источнику, чуть-чуть по-разному их интер-
претируют, но динамика примерно такая, 
пугающая. Просрочка очень высокая, она 
растет, и у малого бизнеса она почти втрое 
больше, чем у крупных корпоративных кли-
ентов. 

Я хочу здесь сделать два акцента. Первое – 
портфель малого бизнеса стагнирует. И вто-
рое – на слайде представлена балансовая 
просрочка, то есть, это отношение просрочки 
на балансе банков относительно всего нако-
пленного долга, что важно.

Давайте рассмотрим гипотетическую ситуа-
цию. У нас с вами появился новый рынок кре-
дитования, которого раньше не было. В пер-
вый год на этом рынке выдано 100 рублей, из 
них 98 рублей погашено, 2 рубля – дефолт. 
Это очень хорошие показатели. Допустим, 
средний срок кредитования – год (на рынке 
малого бизнеса почти две трети кредитов 
сроком до 12 месяцев). Второй год у нас то же 
самое: 100 рублей, 2 рубля ушли в дефолт, 
2 рубля осталось на балансе с прошлых пе-
риодов. Рынок стагнирует, объем один и 
тот же из года в год. И к пятому году рынок 
научился оценивать риски лучше, в дефолт 
теперь уходит только 1 рубль, все очень здо-
рово. Дойдем до девятого года, чтобы у нас 
был промежуток такой же, как на преды-
дущем графике (с 2010-го по 2018-й, 9 лет). 
Выглядит все очень здорово, рынок просто 
прекрасный, все зарабатывают, потери под 
контролем. 

При этом, если смотреть график, то просроч-
ка растет, она очень высокая, все выглядит 
очень плохо. Мы с вами видим только то, что 
под этими цифрами лежат очень хорошие 
выдачи, банки на этом заработали. Пробле-
мы этого графика в том, что он включает 
потери прошлых лет и показывает результа-
ты накопленным итогом. На стагнирующем 
портфеле балансовая просрочка падать не 
может, потому что знаменатель находится 
все время на одном уровне, любое добавле-
ние даже небольшой просрочки ведет к тому, 
что просрочка растет и это нормально.

Вернемся к реальному графику. Когда мы на 
него смотрим и задаем себе вопрос, что мы 
можем себе сказать о качестве портфеля. От-
вет: мы не можем сказать ничего, потому что 
этот график к качеству портфеля отношения 
не имеет никакого. Достаточно показательно, 
что рост в 2015 году с 7,7% до 13,5% связан с 
тем, что в 2015 году банки практически оста-
новили кредитование. Портфель сильно съе-
жился, а просрочка никуда не делась, доля 
ее выросла. То есть, новых просрочек не по-
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явилось, в числителе ничего не поменялось, 
поменялось в знаменателе. 

Осталось разобраться, почему у нас в малом 
бизнесе в 3 раза хуже, чем в крупном корпо-
ративном. Казалось бы, те же самые принци-
пы должны быть применимы и для него. Есть 
также несколько причин. Во-первых, круп-
ный корпоративный портфель растет. Он рос 
последние 4 года. Не так, чтобы ошеломляю-
щими темпами, но не стоял на месте, не па-
дал. Во-вторых, в крупном портфеле плохие 
долги принято прятать – реструктуризация, 
рефинансирование. В малом бизнесе такого 
не происходит: дефолт – так дефолт. Так что 
все объясняется этими двумя причинами: в 
корпоративном бизнесе не вся просрочка 
видна на балансе – по крайней мере, не все 
дефолты.

И последнее – это то, что в малом бизнесе 
практически не списывают долги с баланса и 
не продают коллекторам, как в рознице. Если 
однажды у вас случился дефолт, он будет ви-
сеть на балансе почти вечно. 

Если этот график не показательный, как же 
оценивать качество портфеля? Я работаю 
в Бюро, поэтому у меня есть доступ к более 
широкой статистике, чем та, которую банки 
отправляют в ЦБ. 

На слайде пара графиков по итогу винтаж-
ного анализа, анализа выдач по поколени-
ям. Под поколением имеется в виду каждый 
отдельный календарный месяц выдачи. 
Красный график – это просрочка 90+ через 
два года после выдачи. Это самое правиль-
ное определение дефолта в малом бизнесе. 
Желтый график – это то же самое, 90+ через 
год, чтобы динамика была видна ближе к на-
шему времени.

По этому графику мы видим, что, во-первых, 
уровень потерь очень низкий: начиная с 2016 
года – между 2% и 3%. Во-вторых, по желто-
му графику видно, что тенденция идет к сни-
жению просрочки. И, третье, с 2012 по 2015 

годы у нас очень большой разрыв между 
желтым и красным графиками. Этот разрыв 
объясняется тем, что рынок отыграл макро-
экономический форс-мажор 2014-2015 годов 
(санкции и падение курса рубля в 2 раза). 
Все дефолты случились тогда, когда этот 
форс-мажор случился. Это, в принципе, не 
характеристика рынка, просто так случилось. 
И это не значит, что малый бизнес плохой. 
Последний пик был в ноябре 2015 года – там 
было очень мало выдачи, это просто стати-
стический выброс.

Джемал АГРБА (модератор): Интересно мне-
ние по поводу озвученного не только банков-
ского сообщества, но и государства. Начнем с 
ГБУ «Малый бизнес Москвы». Екатерина, что 
вы думаете по поводу того, как нам лучше 
развивать кредитование? 

Из доклада Романа я понял, что, наверное, не 
государство виновато в этом, а больше бан-
ки, которые неправильно оценивают портфе-
ли, или просто не научились с ними работать. 

Выводы по итогу небольшой презента-
ции. Первое – это то, что текущий уро-
вень потерь кредитования МСБ – низ-
кий, 2%. Это огромный потенциал роста, 
пока что абсолютно не реализованный. 
Далее, на этом рынке жизненно необ-
ходимы стандартизация и упрощение 
процессов, нужно перенимать опыт из 
розницы. И, последнее, необходимо 
расширять продуктовую линейку. Опять 
же, из опыта розницы: больше продук-
тов – больше возможностей для клиен-
тов. И кто первый это сделает, соберет 
все сливки. 
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Екатерина КОРОВАЙЧИКОВА: ГБУ «Малый 
бизнес Москвы» – та структура, куда пред-
приниматели обращаются за консультацией, 
поддержкой, субсидиями. 

Действительно, есть проблема, которую 
выявили коллеги, что процентные ставки 
высоки, и не все организации попадают по 
критериям. Очень много стартапов, которые 
обращаются к нам (большая часть наших за-
явителей – это стартапы), может быть, были 
бы и рады привлечению кредитных средств, 
но, к сожалению, банки на это не идут, пото-
му что это высоко рискованный сегмент.

Дефицит финансов есть. Государство со сво-
ей стороны субсидии предусматривает, в том 
числе, и наш профильный департамент. Но 
у нас очень узкий сегмент – это в основном 
инновации и производство. К сожалению, 
основной сегмент остается недофинансиро-
ванным. Единственное предложение для них 
– это привлечение финансовых инструмен-
тов банка или, например, поиск инвестора 
и возможность воспользоваться займами от 
Фонда содействия венчурным инвестициям.

Мы сотрудничаем, в том числе, с корпораци-
ей МСП. Они со своей стороны предпринима-
ют много усилий, чтобы процентные ставки 
были снижены. Мы знаем про программу 
«6,5». Но, к сожалению, так получилось, что 
не все банки оперативно сумели отработать 
информацию, как говорили выше, слишком 
долгий был процесс. Пока этот процесс шел, 
средства, которые Министерство экономиче-
ского развития выделило, к сожалению, уже 

закончились. 

Была на одном мероприятии, где присутство-
вал представитель крупной клиники, которая 
попала в такую ситуацию. Не удалось при-
влечь для них льготный кредит по програм-
ме по ставке 6,5%. 

Где-то год назад мы общались с представи-
телями, кажется, ВТБ. У них планировался 
проект кредитования стартапов, которые 
действуют по франшизе. Мы знаем, что 
франшиза – это уже 70% успеха, потому что 
уже есть готовая бизнес модель. Но, к сожа-
лению, пока об этом проекте ничего неиз-
вестно. И там, хоть и процентная ставка была 
достаточно комфортной, но под залог шло 
имущество. Это то, о чем коллеги говорили, – 
что банки требуют в залог имущество, чтобы 
покрыть свои риски.

Виктор ЖИДКОВ: Мне кажется, что в презен-
тации было смешано несколько тем. Малый 
и средний бизнес– это может быть выручка 
и один миллион, и один миллиард в год. Это 
совсем разные бизнесы. 

Начну с того, что малый и средний бизнес – 
это, прежде всего, функция экономики. Когда 
экономика растет, нужно кредитовать все, 
что способно что-то создавать; если эконо-
мика не растет, то малый бизнес становится 
большой проблемой. Готовы ли банки прини-
мать на себя все риски? Я думаю, что сегодня 
– нет. Потому что сегодня нужно хотя бы с из-
менением ситуации в экономике справиться, 
с большими проблемами. 

Во-вторых, мы понимаем, что малый и сред-
ний бизнес долго жил в очень серьезном 
налоговом арбитраже, когда конкурентные 
возможности формировались за счет, ска-
жем так, игнорирования части налоговой 
нагрузки. Сейчас государство стало фискаль-
ную политику увеличивать. 

Недавно, кто-то из чиновников сказал, что 
рост налоговых сборов превысил 37% в от-
носительном выражении. У нас экономика 
стоит, а налоговые сборы растут до 37%. Это 
означает, что ликвидируется существовав-
ший ранее гэп. Это означает, что любое пред-
приятие, которое раньше занималось малым 
и средним бизнесом, становится на грань 
выживания, потому что раньше конкурент-
ным преимуществом были неуплата в фонд 
оплаты труда, пошлин на ввоз продукции и 
так далее. Готовы банки принимать такие ри-
ски? Не готовы.

Следующий момент. Когда мы говорим о 
малом и среднем бизнесе, мы понимаем, 
что очень многие бизнесмены экономят 
практически на всем. Офис не там, где есть 
регистрация, а там, где дешевле аренда. Пе-
ререгистрация юридического лица с одного 
места на другое – это практически сразу же 
камеральная налоговая проверка. Поэтому, 
когда ко мне в банк приходит такой пред-
приниматель, я понимаю, что завтра ко мне 
придет Банк России и скажет: «У предприя-
тия нет реальной деятельности, потому что 
то, что предприниматель банку показывает, 
скорее всего, не существует, и, скорее всего, 
банк профинансировал компанию, которая 
выводит деньги». 

Объективно этот сегмент рынка по статусу, 
как пасынок. Мы строим цивилизованную 
систему финансирования бизнеса, а про 
этот бизнес забыли, что он не может так су-
ществовать. Например, рестораторы, когда 
платят все налоги, они уходят практически 
в минус. Но сейчас ситуация изменилась, и 
я верю, что все это придет в какое-то нор-
мальное состояние. Недавно люди, которые 
занимаются ресторанным бизнесом, сказали, 
что перед Чемпионатом мира в Москве раз-
решили открывать ресторанные веранды и 
это упростили настолько, что получить ли-
цензию или какую-то разрешительную до-
кументацию теперь, как выпить чашку кофе. 
Выручка выросла в разы, потому что приеха-
ли туристы, и они готовы заплатить налоги, 
потому что теперь они в прибыли. 

Микрофинансовые организации пошли в 
финансирование бизнеса, но кому нужен 
кредит под 40%? Человек берет кредит, по-
тому что понимает, что сорвет поставки и так 
далее, но потом он его не гасит. 

Поэтому, коллеги, я предлагаю фокусиро-
ваться не на том, что сегодня банки чего-то 
не могут, неправильно считают, и кто-то сни-
мет сливки. Никаких сливок там, к сожале-
нию, нет. 

Роман БОЖЬЕВ: Я, наверное, соглашусь с та-
кой позицией. Вероятно, я однобоко показал 
низкий спрос – со стороны предложения бан-
ков, но это единственное. 

Я с Виктором совершенно согласен. Действи-
тельно, бизнесом заниматься очень сложно, 
и предприниматели не думают о развитии, 
им не до того – им бы выжить. И для банков 
это очень сложный сегмент, где от любого 
дуновения ветерка на макроэкономическом 
поле все меняется.

Джемал АГРБА (модератор): Получается зам-
кнутый круг.

Комментарий из зала: Есть выход из этого 
круга. 

Виктор Жидков говорит про коммерческие 
банки, которые поставлены в жесткие усло-
вия в части кредитования малого бизнеса и 
всего, что касается инноваций. А теперь по-
смотрим, как государство кредитует и фи-
нансирует инновационный бизнес. За 5 лет 
истрачено около триллиона рублей на фи-
нансирование Сколково, по линии РВК и всех 
остальных. 

В данном случае нельзя говорить, что 
есть какие-то злые банки, которые не 
замечают этот бизнес. Если будет при-
быль, туда сразу же пойдут все банки, 
построят конвейеры, отладят процессы. 
Вопрос в том, что сейчас там нет эконо-
мики.

Надо разбираться в целом с проблемой: 
научиться выгодно заниматься бизне-
сом, притом выгодно заниматься биз-
несом, платя все налоги, и только потом 
банки подставят финансовое плечо. По-
верьте, сейчас кредитовать некого. Ког-
да будет кого, банки встанут в очередь 
и сделают процессы, сделают удобно, с 
минимальными издержками. Но сейчас, 
к сожалению, мы находимся в ножни-
цах, когда и налоги, и экономика падает, 
и модели бизнеса, когда привозят им-
портные товары за счет девальвации. 
Может быть, только какой-то сервис 
где-то работает. 
Так что не банки не видят своих возмож-
ностей – возможностей просто нет. 
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Есть ли хоть какая-то отдача от этого? Ни-
какой отдачи нет! Кто это делал? Многочис-
ленные наблюдательные советы, которые 
оценивают, прибыльный бизнес/не при-
быльный. Там сидят профессора. Они уважа-
емые люди, умные, кандидаты наук. Я тоже 
кандидат наук, но я не бизнесмен. Они не бе-
рут на себя риски. Так и выходит – триллион 
рублей впустую. 

Есть вторая реальность, которая существует 
параллельно с жесткой реальностью, в кото-
рой работают коммерческие банки.

Джемал АГРБА (модератор): Давайте зада-
дим вопрос коммерческому банку, который 
идет в кредитование с удовольствием. 

Представитель коммерческого банка: Я бы 
согласился с Виктором. Потому что малому/
среднему бизнесу действительно живется 
тяжело. Мы постоянно общаемся с клиента-
ми, мы это слышим и видим. Но если у круп-
ных классических банков есть выбор, у нас 
выбора нет. Мы работаем с малым/средним 
бизнесом, поэтому мы учимся, кредитуем, 
выстраиваем для них воронки, процессы и 
так далее. Да, это сложно, но это наш путь.

Мы заинтересованы в том, чтобы происхо-
дили законодательные изменения, чтобы 
жизнь малого и среднего бизнеса станови-
лась легче, проще, чтобы они думали не о 
выживании, а о развитии. Это всем принесет 
пользу. И тогда, конечно же, не только мы с 
нашими небольшими объемами будем кре-

дитовать эти предприятия, а пойдут класси-
ческие банки, это будет всем интересно, и все 
на этом заработают.

Джемал АГРБА (модератор): Долгое время в 
сегменте МСБ ничего, кроме, возможно, уси-
лий научного сообщества и государства, не 
происходило. Но в последние два-три года 
мы видим, как ради сегмента малого бизнеса 
создаются банки, как банки поворачиваются 
к этому сегменту, формируют сервисы, кото-
рые помогают этому сегменту спокойно себя 
чувствовать. Теперь можно прийти в банк, 
открыть счет, зарегистрировать бизнес, по-
лучить бухгалтерию, кассу, ОФД и т.п. 

Сегодня на сессии присутствуют предста-
вители двух сервисов онлайн-бухгалтерии 
– Модуль.Бухгалтерия и Мое дело – Интер-
нет-бухгалтерия. Вы как-то можете помочь в 
кредитовании малого бизнеса с точки зрения 
обогащения данных? 

Дмитрий ГУДОВИЧ: Я представляю Модуль.
Бухгалтерию, «дочку» Модульбанка, которая 
занимается аутсорсингом бухгалтерских ус-
луг. 

Если рассматривать проблему с точки зрения 
кредитования малого/среднего бизнеса, то я 
уверен, что можно выстроить (и мы выстра-
иваем) автоматические алгоритмы таким 
образом, чтобы предпринимателю, которого 
мы кредитуем, мы могли предоставить кре-
дитные средства без каких-либо мучений, 

для него в том числе. 

Если мы опускаемся в сторону бухгалтерии, 
то всем известно, что предприятия мало-
го/микробизнеса могут вести упрощенный 
бухгалтерский учет. Это разрешает законо-
дательство, есть законодательные основы. 
Там де-факто все сводится к оценке прихода 
и расхода денежных средств и анализу это-
го расхода и прихода по расчетному счету 
в банке. Поэтому, возникает вопрос: может, 
бухгалтерский баланс не нужен? И я верю в 
то, что он действительно не нужен.

Сегодня Светлана Снопкова натолкнула на 
одну мысль, которая «сидит» у нас в бухгал-
терском сервисе, и очень здорово, что в этом 
поле ведется законодательная работа. Еще 
несколько лет назад (может быть, лет 5-6 
назад) многие налоговые службы при раз-
личных проверках просили платежное пору-
чение, заверенное банком. Все организации 
ходили в банки, получали выписки с кучей 
платежек, где были печати, подписи и так 
далее. На текущий момент налоговая служба 
отказалась от этого, потому что они видят все 
движения средств по расчетным счетам юри-
дических лиц.

Далее, если мы идем в сторону операций по 
пластиковым карточкам, то по сути своей это 
та же банковская выписка. Один из пунктов в 
презентации Светланы Снопковой был «Воз-
можность подтверждения расходов путем 
банковской выписки» (определенного типа 
расходов, которые несет предприниматель).

Не так давно появился 54-й ФЗ об он-
лайн-кассах, который говорит, что любая 
операция по расчетам пластиковой картой 
должна сопровождаться электронным кассо-
вым чеком, который в себе содержит, в том 
числе, перечень того, что кто-то купил, от-
дельной строкой НДС и систему налогообло-
жения, которую применяет продавец. 

Если мы сейчас смотрим, как организации 
оформляют операции с банковскими карта-
ми, то это действительно похоже на авансо-
вый отчет, как раньше выдавали деньги под 
отчет и человек собирал чеки, чтобы отчи-
таться. Налоговые органы, к сожалению, все 
еще требуют – даже несмотря на то, что он-
лайн получают все данные, – распечатывать 
кассовый чек при проверках. 

Я веду к тому, что нужно посмотреть в плане 
законодательной инициативы немного даль-
ше. Кассовый чек, в принципе, очень сильно 
похож и имеет большинство реквизитов (кол-
леги меня поймут) из 402-го федерального 
закона о бухучете «Требования к первичной 
учетной документации». Там есть семь рек-
визитов, которые обязательно должны быть 
на первичном учетном документе. И, кажет-
ся, у кассового чека они есть. Чек составляет-
ся и передается в электронном виде. 

Антон МЕЗЕНКОВ («Мое дело»): Полностью 
поддерживаю слова Дмитрия. 

По сути, бухгалтерия, тем более такая, как 
наша, которая имеет возможность формиро-
вать те же самые выписки из большого коли-
чества разных расчетных счетов, может да-
вать банку для кредитов всю необходимую 
информацию. Вопрос в том, что банки ее не 
примут. 

Но, вопрос первый, будут ли банки эту ин-
формацию принимать? И вопрос второй: все 
это «работает» только на том бизнесе, кото-
рый уже 10 лет ведет и активно показывает 
какую-то деятельность, у которого есть обо-
роты и так далее? Если, как говорила Ека-
терина Коровайчикова, приходят стартапы, 
либо компании, которые отработали полго-
да, год, которые, возможно, завершили пер-
вые/вторые раунды, которые закончили с 
разработкой продукта и так далее, то какие 
мы данные по ним дадим? Этих данных нет. 

Возможно, как говорил Роман, появились бы 

Мы все смотрим в сторону цифрового 
правительства, услуг и сервисов в ре-
жиме онлайн. Может быть, нам стоит 
подумать о том, чтобы при операциях 
по пластиковым картам превратить кас-
совый чек в аналог западного инвойса, 
который является одновременно счетом 
на оплату, счетом-фактурой для НДС и 
актом выполненных работ либо товар-
ной накладной в наших реалиях. 
То есть, предложение – слегка усо-
вершенствовать помимо того, что вы 
предлагаете, еще 402-й ФЗ и 54-й ФЗ, 
чтобы онлайн чек, который получает 
наше государство в режиме реального 
времени прямо здесь и прямо сейчас по 
каждой операции с картой, был анало-
гом инвойса.

Неделю или две назад ФНС анонсиро-
вала, что они дают API, чтобы можно 
было напрямую из ФНС брать данные 
с онлайн-касс по онлайн-чекам и так 
далее. И у нас сотрудники сейчас ее 
прорабатывают, просматривают. Мы 
готовы брать все это, мы готовы все это 
формировать в нередактируемых фор-
матах и так далее, и отдавать в банки, 
чтобы банки давали кредиты. 
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кредиты от одного до трех миллионов или от 
трех до семи миллионов. Но для того, чтобы 
мы могли полностью весь малый, средний, 
микробизнес покрыть, инструментов, на мой 
взгляд, - огромное количество, а вот желание 
регуляторов и банков недостаточное.

Джемал АГРБА (модератор): Резюмируя этот 
момент, получается, что малый и микробиз-
нес делится на два сегмента. Есть стартапы, 
которые еще не имеют за собой обороты, 
и там нужно риски брать. Тут государство 
должно помогать, наверное. Но их нужно 
отделить от того бизнеса, который уже рабо-
тает и где можно посчитать, что он делает (с 
помощью онлайн-касс, бухгалтерии, налого-
вой). Надо только сделать скоринговые моде-
ли, которые немного отличаются от крупного 
бизнеса. Это то, о чем говорил Роман Божьев. 

И тут я соглашусь, что можно по-другому 
смотреть на бизнес. Тот же Сбербанк смотрит 
туда. Мы с ними очень плотно общаемся, они 
начали работать над этим вопросом, и рабо-
та уже видна.

Антон КУПРИНОВ: Давайте не будем ис-
пытывать особых иллюзий: не будут банки 
практически никогда кредитовать старта-
пы. Это не их задача, какую господдержку 
ни предложи. Потому что господдержка все 
100% не закроет, 30-50% придется закрывать 
банкам и это не из чего будет закрыть. А го-
споддержка в лице фонда, как наш, помогает 
решить проблему с обеспечением. 

У Романа Божьева был график, где были 
компании, которые даже не задумываются 
о кредитовании, потому что им нечего пока-
зать банкам. Это либо микробизнес, либо ма-
лый бизнес. У них не то, что залога нет, у них 
и отчетности нормальной нет. Тема нашего 
сегодняшнего дня – это как можно им помочь 
показывать больше. 

К нам приходят очень интересные компании, 
они ведут бизнес, но они его подтвердить 
ничем не могут. И сколько бы наши крупные 
банкиры, руководители крупных банков (и 
частных, и государственных) ни призыва-
ли их отказаться от «тетрадки», пока это не 
получается. А жалко, потому что мы, напри-
мер, смотрим по официальной отчетности 
клиента. Если есть и неофициальная, серая 
часть, мы ее не проверяем, хотя она могла бы 
закрывать проблему. Переход от управлен-
ческой отчетности к официальной, конечно, 
крайне желателен, потому что это то, что сей-
час сильно ограничивает возможности пред-
приятия в кредитовании. 

К сожалению, должен отметить не очень 
приятную вещь. За последние полгода-год 
увеличилась тенденция ухода в конверты, в 
серую, обналичивание. Поменялись формы, 
но в значительной степени явление возвра-
щается. И это крайне печально, тем более 

сейчас, когда есть технологические решения, 
как показывать отчетность, и когда у нас вро-
де не самые большие налоги. 

Пока не будет, с одной стороны, технологи-
ческих решений и, с другой, определенной 
смены ментальности, роста кредитования не 
будет.

Екатерина АГЕЕВА (Промсвязьбанк): Я хоте-
ла поделиться опытом своих коллег из кре-
дитного подразделения, которые буквально 
полгода назад запустили новый продукт 
– онлайн-кредит для клиентов, с которыми 
банк уже работает. Это простое получение 
кредита в интернет-банке без документов 
за одну секунду до 5 миллионов рублей для 
малого и среднего бизнеса. И вторая вещь 
– это интеграция с Эвотором при работе с 
внешними клиентами. Мы получаем данные 
от Эвотора и не просим клиентов нести кипу 
документов. 

Все возможно, опыт есть.

Джемал АГРБА (модератор): Наконец-то оп-
тимизм в сфере кредитования. 

У нашей компании тоже есть взгляд на то, как 
надо развивать этот рынок. Как развивается 
наш бизнес за рубежом, какие инструменты 
могут быть сейчас очень сильно востребова-
ны, я попрошу рассказать моего коллегу.

Александр ПОКЛАД: Я в Mastercard отвечаю 
за продуктовую разработку платежных ин-
струментов для юридических лиц. Мы много 
изучаем рынки, где представлены продукты 
Mastercard и где для юридических лиц этот 
сегмент сильно развит, смотрим, какие про-
дукты там представлены. 

К примеру, если взять Турцию, там очень раз-
вит малый бизнес и большая часть кредито-
вания сфокусирована в сегменте кредитных 
бизнес-карт. Это новая вещь для российского 
рынка, только Сбербанк начал запускать та-
кой продукт и еще несколько банков, кото-
рые только планируют эти продукты выпу-
скать на рынок. 

В той же самой Турции есть примеры, когда 
такие карты выдаются, например, фермерам. 
Фермеры могут закупить по карте удобрения 
для своей деятельности в начале сезона, вес-
ной, а вернуть эти средства в конце сезона, 
осенью, когда они продали урожай. Им не 
нужно инвестировать свои деньги и банк им 
таким образом помогает. 

Если говорить о России, то это будут суммы 
до 1 миллиона. 

Джемал АГРБА (модератор): К сожалению, 
сегодня здесь не смог присутствовать пред-
ставитель Сбербанка. Они запустили с нами 
кредитную карту с льготным периодом –но-
вый инструмент для российского рынка для 
малого, среднего и микробизнеса. Такая же 
кредитная карта, как мы привыкли для «фи-
зиков», с льготным периодом минимум 50 
дней, максимум – довольно много, в зависи-
мости от партнера, с которыми они работают. 
Продукт интересный, он развивается. 

Мы провели опрос с коллегами, со Светланой 
Снопковой, какие банки также планируют 
такого рода продукты выпускать, и увидели, 
что как минимум 50% из присутствующих 
банков собираются это делать. 

Наше видение заключается в том, что, 
может быть, с точки зрения Централь-
ного Банка стоит такие инструменты 
выделять в отдельные нормы по регу-
лированию и требованиям к банкам в 
части скоринговой модели. Здесь речь 
не идет о кредитах в миллионы, предна-
значенных для расширения и развития 
бизнеса. Кредитные бизнес-карты – это, 
к примеру, закрытие кассовых разры-
вов, то есть, поддержание операцион-
ной деятельности компании. 

И для банка есть возможность прокон-
тролировать целевое использование 
средств, так как это карточный инстру-
мент, то есть, им можно управлять, а не 
просто дать деньги, чтобы держатель 
карты их получил на расчетный счет и 
куда-то дальше по своему усмотрению 
потратил. Могут быть разные варианты, 
как это можно в дальнейшем развивать 
и облегчить такие инструменты.
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Резюмируя этот вопрос - нужен комплексный 
подход. Нужно, чтобы банки поворачивались 
лицом к клиенту, изменяли скоринговые мо-
дели. Нужно, чтобы ЦБ по возможности пе-
ресмотрел или дополнил свои нормативы 
для кредитования этого сегмента рынка, воз-
можно, разделил на подвиды. Нужно, чтобы 
развивались и продолжали развиваться он-
лайн-сервисы, онлайн-кассы, бухгалтерия, 
реклама, таргетинг и т.п. Все, что может дать 
возможность как можно быстрее предприни-
мателю начать и развивать свой бизнес. 

Еще один важный аспект – это финансовая 
грамотность. Столкнувшись с развитием дан-
ного сегмента, мы поняли, что один из самых 
серьезных факторов медленного развития 
этого сегмента рынка – это низкая финансо-
вая грамотность с точки зрения понимания 
наших банковских, транзакционных инстру-
ментов и законодательных основ. 

К слову, я очень рад, что банки начали раз-
ворачиваться лицом к клиенту и начали 
предлагать упрощенные пакеты – мини-
мальное, что нужно предпринимателю для 
начала бизнеса. Например, стартапом можно 
назвать что-то технологическое, когда я раз-
рабатываю мобильное приложение на базе 
машинного обучения с искусственным ин-
теллектом, и все это на блокчейне. А можно 
просто кофейню открыть – это тоже стартап, 
но гарантированно будет какой-то результат 
в ближайшее время – по крайней мере, обо-
рот пойдет. 

Плюс есть, как я считаю, интересный инстру-
мент – навигатор МСБ, где можно посмо-
треть, где лучше открывать бизнес. Надеюсь, 
он будет развиваться, но он уже помогает это 
делать.

Я бы хотел еще немного вашего времени по-
трать на то, чтобы немного раскрыть те мо-
менты, которые мы выявили с точки зрения 
того, что мешает развиваться, и что мы вме-
сте можем сделать. 

Дмитрий Гудович уже начал обсуждать от-
мену оформления счетов-фактур при опла-
те бизнес-картой, когда чек формируется с 
указанием НДС. Есть все реквизиты, почему 
бы не задуматься над этим вопросом? Мы по-
нимаем, что процесс перепроверки, сверки – 
это не такой простой процесс, но то, что его 
надо упрощать, для того чтобы двигать ин-
новационные платежные инструменты, кото-
рые в итоге увеличивают долю безналичного 
оборота, это точно. 

Это очень много. Вырос – потому, что банки 
начали уделять внимание этому сегменту. 
Конечно, имеет место и комплаенс со сторо-
ны ЦБ, когда закручиваются гайки с точки 
зрения наличных, но эти карты существуют 
не как инструмент для того, чтобы обналичи-
вать, как многие думают. Это универсальный 
платежный инструмент, и порой люди просто 
не могут расплатиться бизнес-картой, поэто-
му снимают наличные. Это уже другая про-
блема, ее нужно с другой стороны решать.

Программы лояльности. Мы столкнулись с 
тем, что один из еще одних факторов, кото-
рый и не сдерживает, но и не отпускает ры-
нок развиваться, – отсутствие лояльности в 
бизнес-инструментах. Некоторые банки уже 
начали путь в эту сторону, в том числе, я се-
годня прочитал, что программу лояльности 
развивает для своих клиентов «Альфа-Банк». 
Другие банки это тоже делают. 

Если предприниматель понимает, что у него 
есть инструмент для физического лица, и там 
есть хороший бонус, и инструмент для юри-
дического лица, где ничего нет, то он будет 
все деньги переводить на карту физическо-
го лица. А мы же хотим, чтобы как можно 
больше было оборота, как входящего, так и 
исходящего. Для этого нужно работать с этим 
сегментом. Я не буду сейчас перечислять 
различные наши инструменты, но мы, в том 
числе, тоже даем рынку возможность этим 
пользоваться, потому что мы понимаем, что 
это нужно. Но этого не хватает, нужно зако-
нодательное движение в эту сторону. Пускай 
не в целом для всего бизнеса, но для ИП для 
начала, или для упрощенной системы нало-
гообложения – сделать возможным вклю-
чение программ лояльности. Несмотря на 
это мы все равно запустили свою программу 
лояльности для бизнеса «Бизнес-бонус», но 
мы понимаем, что действуем в рамках опре-
деленных ограничений. 

Самоинкассацию мы сегодня уже обсудили, 
и я думаю, что все поняли важность этого мо-

мента. Это касается каждого бизнеса. Надо 
включать их в рабочие группы в обсуждения 
законодательства. Надеюсь, коллеги из госу-
дарственных компаний могут помочь нам с 
этим, чтобы поднять на какой-то уровень эти 
вопросы. 

У нас сегодня присутствует представитель 
«Опоры России», Олеся Сапа. Скажите, вы 
нам сможете помочь, чтобы такие законода-
тельные инициативы донести до наших зако-
нотворцев?

Олеся САПА: Я записала себе каждую из ва-
ших инициатив. 

Уменьшение бумажного оборота и необ-
ходимости, чтобы предприниматель бегал 
между банком, ФНС и другими госорганами, 
очень важно. Сейчас вся информация есть в 
личном кабинете налогоплательщика, в бан-
ках, но предприниматель все равно идет но-
гами из одного места в другое, что не очень 
правильно. 

Мы на эту тему очень плотно работаем с 
Промсвязьбанком, эту тему мы обсуждали и 
в Центральном Банке на рабочей группе по 
кредитованию малого и среднего бизнеса, и 
обсуждали с ФНС. 

Нужно в этом вопросе идти всем вместе, со 
всех сторон: со стороны Mastercard, со сторо-
ны банков, общественных организаций. Мы 
эту тему пытаемся прорабатывать уже на 
протяжении двух лет. Причем у нас в союзни-
ках и Сбербанк, который тоже пытается это 
сделать. В правительстве даже был законо-
проект на эту тему, но он так и не сдвинулся 
с мертвой точки. 

Еще я отметила у коллег из банков, что все 
банки хотят получить хорошего клиента. Это 
объяснимая вещь, но малый бизнес – это не 
всегда хороший клиент. Правильную вещь 
сказали, что нужно разделять микро, малый 
и средний бизнес. Потому что средний и 
малый бизнес – достаточно окрепший. Осо-
бенно средний бизнес – у него и хорошие ос-
новные средства, и хорошая история. Это то, 
что позволяет кредитовать и поддерживать 
такой бизнес. 

Но у нас есть микробизнес. Микробизнес, ко-
торый, как было показано, в 76% случаев не 
рассчитывает на кредиты. Здесь присутствует 
недоинформированность. То есть, предпри-
ниматели не знают обо всех возможностях, 
которые они могут получить в различных 
банках, и идут по накатанной. Есть недоин-
формированность о мерах поддержки. Есть 
не только московские, но и федеральные 
программы, по нашим вопросам мы также 
себе это отмечаем. Также это в какой-то мере 
недоверие. У сегмента микробизнеса очень 
большое недоверие как к банкам, так и к 
государству. И они считают, что они делают 
бизнес, и лучше их не трогать. Самая глав-
ная их просьба всегда: «Не мешайте. Условия 
стабильные, не трогайте нас, не меняйте на-
логообложение, не вводите дополнительную 
отчетность. Просто не трогайте». 

Я не буду говорить абсолютных цифр, но 
POS-оборот по бизнес-картам Mastercard 
вырос за те два года, как мы начали за-
ниматься этим сегментом, в 5 раз. 

Вопрос в том, что сейчас мы ограничены 
законодательством, то есть, там нельзя 
сделать так много, как для физических 
лиц, где можно от банка начислять 
кешбэк, устраивать различные акции. 
Все это упирается либо в дополнитель-
ный налог, либо вообще в отсутствие 
возможности сделать акцию, потому что 
это может быть классифицировано как 
коммерческий подкуп компании. Это 
тоже стоит пересмотреть, потому что 
нам нужно стимулировать и развивать 
безналичный оборот. 

Но здесь возникает странная вещь: ФНС 
говорит, что сделать это – приоритет 
Банка России, а Банк России говорит, 
что это приоритет ФНС. Вопрос в том, 
что необходимо отказаться именно 
от того, что предприниматель должен 
предоставить бумажные документы. 
Мы опять уткнемся в вопросе со счета-
ми-фактурами и онлайн-кассой.

Что касается онлайн чеков, это на са-
мом деле один из способов уменьшения 
отчетности в мире. Это действительно 
фантастический ресурс, который позво-
ляет малому бизнесу, с учетом того,  
что практически всех обязали устано-
вить онлайн-кассы, хотя бы получить 
какие-то бонусы от того, что эта касса 
стоит. 
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Это сегмент микробизнеса, это иногда и стар-
тапы. Я говорю не про технологические стар-
тапы, для которых создано очень много. Я го-
ворю про стартапы которые мы видим вокруг 
нас. Это тот бизнес, про который сказали, что 
таких предприятий три миллиона. МСП сум-
марно – шесть с лишним миллионов, вклю-
чая индивидуальных предпринимателей. 
И бизнес весь разный. Невозможно создать 
продукт под каждый, это понятно. 

Но, на мой взгляд, то, что всем нам надо 
делать, – это действительно упрощать воз-
можность предпринимателям вести бизнес, 
начинать бизнес, и до них это доносить раз-
личным образом. Потому что мы пытаемся 
им объяснять, рассказывать. Но пока не бу-
дет доверия и шагов со всех сторон, ничего 
не выйдет. Потому что понятно, что банки 
– это тоже бизнес. И маленькие, и коммерче-
ские банки – это тоже бизнес.

Призываю коллег всех вместе заниматься 

тем, что развивать доверие и информиро-
ванность.

Джемал АГРБА (модератор): Я надеюсь, что 
мы сможем изменить озвученные вещи, по-
тому что мы их определили. Предложено мер 
больше, но мы постарались основные опре-
делить после нашего заседания с банками. 

Два слова еще скажу про банковскую выпи-
ску и отчетность. Мы пользуемся корпора-
тивными картами сами, и у нас есть возмож-
ность отчитываться достаточно просто. Мы 
фотографируем чеки, загружаем в опреде-
ленную систему, автоматически формируют-
ся отчеты, и потом это идет в бухгалтерию. 

Все это можно сделать в России. Но сколько 
мы ни разговаривали с компаниями, практи-
чески все пользуются или наличными или пе-
реводят на свою карту, потом бумаги, отчеты, 
авансовые отчеты и т.п. Это столько времени 
занимает, которое можно потратить на раз-
витие бизнеса. Если посчитать, что есть де-
сять менеджеров, летающих в командиров-
ки, встречающихся и развивающих бизнес, 
то одного можно было бы убрать, настолько 
большое количество времени тратят, чтобы 
проводить эту, так сказать, работу с чека-
ми. Можно было бы, если мы с вами дадим 
возможность (я имею в виду государство) по 
тем инструментам, которые прозрачны (те 
же бизнес карты), по безналичным платежам 
более легко все учитывать, более легко везти 
бизнес, чем по наличным. Сейчас различия 
нет. Что ты картой пользуешься, что кэшем. 

Примерно все одно и то же. Тогда мы будем 
стимулировать безналичный оборот. А это, 
мне кажется, важно, когда ты понимаешь, 
кто где расплатился и за что. И контроль, и 
увеличение понимания, и уменьшение серой 
зоны и т.п.

Когда проводим опросы, есть еще один 
вариант ответа, который я не увидела 
этого на представленных слайдах, к 
сожалению. Предприниматели занима-
ют деньги у родственников. Они не идут 
в финансовые организации, они им не 
доверяют, а доверяют своим родствен-
никам.

Таким образом, на основании проведен-
ного обсуждения мы сформируем план 
совместных действий, нацеленный на 
снятие тех барьеров, которые мешают 
развитию финансирования МСБ и в сле-
дующем году постараемся продвинутся 
в его реализации.
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Роман ПРОХОРОВ (модератор): Тема нашей 
сессии связана с тем, как бизнес относится 
к потребителю и как потребитель в ответ на 
это отношение относится к бизнесу, как в ито-
ге бизнес получает прибыль, потому что за-
дачей любого бизнеса является прибыль. Но 
это не значит, что получение прибыли долж-
но происходить через нарушение его прав. 
Потому что в итоге это вернется отношением 
потребителя к компании, и краткосрочный 
успех сменится долгосрочными проблемами.

Тема нашего круглого стола – потребитель 
и его права на платежном рынке. На слайде 
я попробовал изобразить тезис, о котором 
все время говорю: финансовые услуги – это, 
прежде всего, доверие. Это базис, на котором 
все строится и без которого оказание любых 
финансовых услуг невозможно. 

Буквально два слова о том, что сегодня про-
исходит с несанкционированными опера-
циями. Мы взяли информацию из обзора 

переводов денежных средств за 2017 год, 
который готовит ФинЦЕРТ Банка России. Это 
информация размещена на сайте Банка Рос-
сии и показывает динамику несанкциониро-
ванных операций с использованием платеж-
ных карт. 

Можно увидеть, что, несмотря на некоторые 
волны в динамике, существует тренд на сни-
жение доли несанкционированных опера-
ций, в особенности, если их относить к обще-
му объему операций с платежными картами. 
На следующем графике ярко виден соответ-
ствующий тренд, которому способствуют две 
вещи: первое – увеличение общего объема 
операций, и второе – это те усилия, которые 
предпринимаются и со стороны регулятора, 
и со стороны участников рынка в отношении 
несанкционированных операций. Они дают 
определенный результат, и это позволяет 
поддерживать уровень несанкционирован-
ных операций на значениях в разы более 
низких, чем, например, в Европе и США.

Если говорить о том, какие каналы наибо-
лее подвержены воздействию мошенников, 
то статистика подтверждает достаточно 
очевидное предположение, что это так на-
зываемые операции «card not present», осу-
ществляемые через Интернет и устройства 
мобильной связи (верхняя кривая на графи-
ке). Банкоматы, терминалы и организации 
торговли и услуг демонстрируют очевидный 
тренд снижение (нижние кривые). 

Но, что интересно с точки зрения ситуации 
с защитой потребителей, это то, что пока-
зывает статистика обращения в правоох-
ранительные органы. Из нее мы видим, что 
сведениями о том, обращались ли клиенты 
в правоохранительные органы, кредитные 
организации обладают только в 4% случаев. 
В остальных случаях, то ли клиенты об этом 
не сообщают, то ли кредитным организа-
циям это не очень интересно, но в итоге, по 
96% случаев такой информации нет вообще. 
А подтвержденная информация о том, что 
сведения доводились до правоохранителей 
– это всего 1%. 

То, о чем я рассказал, явилось одной из 
предпосылок к проведению исследования, 
которое по нашему заказу исследование 
проводила компания НАФИ. Исследовали 
мы эффективность реализации принципа 
нулевой ответственности российскими кре-
дитными организациями. Целью была оцен-
ка эффективности реализации принципа ну-
левой ответственности и выявление лучших 
практик. 

Исследование проводилось по модели «тай-
ных покупателей» через звонок в колл-центр 
банка с легендой о том, что звонящий хотел 
бы стать клиентом кредитной организации, 
но у его знакомых были проблемы с други-
ми кредитными организациями при возме-
щении денежных средств по несанкциони-
рованным операциям. Соответственно он 
задает вопрос о том, каким образом эти про-
блемы будут решаться в рамках данной кре-
дитной организации. Мы проводили иссле-
дование на базе 30 кредитных организаций, 
которые обслуживают физических лиц, 20 
федеральных и 10 региональных, верхнюю 
часть рейтинга оценки качества обслужива-
ния с портала banki.ru. 

В результате мы получили вывод, что банки 
в значительном числе случаев переклады-
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На чем строится доверие потребите-
лей? Я выделил три вещи, которые мы 
обсудим в рамках нашего сегодняшнего 
круглого стола: безопасность потреби-
телей, доступность услуг и надлежащая 
защита прав потребителей. 

Соответственно, на базе этой картинки 
мы понимаем, что наши претензии и 
претензии клиентов к правоохрани-
телям о том, что они не борются с не-
санкционированными операциями, в 
значительной степени могут быть воз-
вращены в адрес тех же самых клиен-
тов. Потому что, если клиент не подает 
соответствующее заявление, и никто его 
к этому не стимулирует, то и мошенники 
остаются, к сожалению, безнаказанны-
ми. 
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вают ответственность на клиентов. В прин-
ципе, этот вывод предполагался, исходя из 
существующей судебной практики и из со-
общений в соцсетях. (Один из следующих 
докладов будет посвящен анализу судебной 
практики). 

Второе, что было выявлено, это коммуника-
тивная проблема, когда колл-центр оказы-
вается не готов к ответу на клиентские во-
просы. Что никак не способствует решению 
проблемы доверия, о которой мы говорили в 
самом начале. 

Мы вывели различия в подходе к подготов-
ке сотрудников колл-центра у федеральных 
и региональных банков, в том числе, по тем 
операциям, о которых мы говорим. Хотя в 
целом, в моделях ответы схожи, но уровень 
подготовки по федеральным банкам оказал-
ся выше. 

На слайде приведены возможные сценарии 
консультации: либо консультация приводит 
к полному ответу на вопрос клиента, либо 
удается получить частичный ответ, или кон-
сультация оказывается полностью неинфор-
мативной, то есть, сотрудник колл-центра не 
смог ответить на вопросы клиента вообще. В 
ходе исследования мы увидели, что только 
в половине случаев сотрудник колл-центра 
смогли сориентировать клиента по основным 
вопросам, связанным с возвратом средств по 
несанкционированным операциям. При этом 
треть самостоятельно проконсультировать 
не смогли вообще. 

С точки зрения ответов на вопросы мы взяли 
для примера время рассмотрения заявления 
и вероятность возврата денег. По времени 
рассмотрения заявления скрипты консуль-
тантов работают нормально – более поло-
вины сотрудников смогли сообщить клиенту 
такую информацию. 

Вовлеченными в консультацию оказались 
порядка половины сотрудников колл-цен-
тров. Не знаю, насколько это хороший ре-
зультат. С одной стороны, может быть, не 
самый плохой, но явно не самый лучший. 
То есть, каждый второй клиент, звонящий в 
колл-центр, попадет на не вовлеченного опе-
ратора. Это не самый лучший результат для 
наших кредитных организаций. 

На слайде приведены результаты для феде-
ральных и региональных банков. И тут видна 
ситуация, что федеральные банки, благода-
ря эффекту масштаба и тому, что у них есть 
финансовые возможности для более деталь-

ной проработки скриптов колл-центра, ока-
зываются по количеству набранных баллов 
по консультированию клиентов в среднем на 
два балла выше, чем региональные банки. 
Это является одной из клиентских проблем, 
с точки зрения продвижения финансовых 
услуг. 

С точки зрения практики превентивной за-
щиты от несанкционированных операций, 
мы изучали ситуацию на нескольких этапах: 
получение клиентом карты, ее использова-
ние, проведение операций. Очень интерес-
ный опыт у Росбанка, который представляет 
бесплатную страховку до 1,4 млн. рублей по 
этим операциям. У остальных банков из вы-
борки такая страховка есть, но она, как пра-
вило, платная. 

Используемые при совершении операции 
механизмы лимитирования, блокирования 
подозрительных операций, коды, пароли 
– стандартны и используются практически 
всеми. 

На слайде показывается механизм, как реа-
лизуется принцип нулевой ответственности, 
то есть возмещение по несанкционирован-
ным операциям. Приведены два кейса: это 
Хоум Кредит банк и Саровбизнесбанк. Этот 
выбор не значит, что данные практики – са-
мые лучшие из лучших, просто они показа-
лись нам более достойными. На слайде мож-
но увидеть выдержки из ответов, которые 
давали клиентам сотрудники колл-центров 
этих банков. 

Сейчас мы проводим второй этап исследова-
ния, который включает в себя анализ судеб-
ной практики, информации в соцсетях и сбор 
ответов экспертов на вопросник, который 
размещен у нас на сайте. На базе собранной 
информации мы будем формировать пакет 
предложений по уточнению механизма реа-
лизации возмещения средств по несанкцио-
нированным операциям. 

Алия ЮСУПОВА: Судебная практика, дей-
ствительно, очень интересная и ее очень 
ожидали, когда вступал в силу ряд положе-
ний 9-ой Статьи Федерального Закона «О 
национальной платежной системе» 1 января 
2014 года. Банки боялись увеличения мо-
шенничества и не понимали, как работать с 
этими нормами, как доказывать ненадлежа-
щее использование электронного средства 
платежа клиентом. 

Большую часть вопросов вызывала не 12-я 
статья Закона, которая предусматривала без-
условный возврат средств в случае, если банк 
исполнил операцию после того, как клиент 
уведомил о негативных событиях с его элек-
тронным средствам платежа. Наибольшее 
количество вопросов вызывала именно 15-я 
часть 9-ой статьи Закона, которая предусма-
тривала возврат средств, если ненадлежа-
щая несанкционированная операция совер-

шена до уведомления банка, при этом банк 
не смог доказать, что вина за ненадлежащее 
использование электронного средства пла-
тежа лежит на клиенте. Все этого опасались, 
не знали, что будет, как доказывать факт не-
надлежащего использования электронного 
средства платежа клиентом. Кроме того, опа-
сались, что судебная практика по этой норме 
может пойти в ту сторону, что банки обяжут 
возвращать денежные суммы клиенту, а 
потом разбираться и доказывать, что была 
вина на стороне клиента. 

Банк России тогда ответил, что никаких из-
менений в 161-й Закон не будет, и что пред-
усмотренное 9-ой статьей соответствует ми-
ровой практике регулирования платежей. 
Кроме того, ЦБ предложил подождать, как 
сложится судебная практика, и дать какие-то 
материалы или дополнительную информа-
цию по итогам. 

К сожалению, мне не удалось найти этих 
материалов. Опубликованы официально 
на сайте Банка России они не были. Допол-
нительных информационных писем также 
не было. Поэтому, когда я готовилась к этой 
сессии, смогла посмотреть только существу-
ющую судебную практику. Конечно, не всю, 
но выборочно. 

Могу сказать, что огромное количество дел 
по данной проблеме поступает в суды, и 
практика, на самом деле, сложилась. 

В основном ситуация выглядит следующим 
образом: банк выступает ответчиком, фи-
зическое лицо – истец – обращается в суд и 
просит вернуть деньги по поводу транзак-
ции, которую оно якобы не совершало. Суды, 
в первую очередь, устанавливают юриди-
чески значимый факт – было ли ненадле-
жащее использование электронных средств 
платежа на стороне клиента. Эта процедура 
осуществляется на основании анализа усло-
вий договора, который был заключен между 
банком и клиентом. То есть суды тщательно 
анализируют условия договора, заключен-
ного между банком и клиентом, и ссылаются 
на эти условия. Как правило, суд устанавли-
вает, каким образом была проведена опе-
рация, были ли введены все необходимые 
реквизиты карты для совершения того или 
иного платежа. 

И тут начинается самое интересное. Если все, 
что необходимо в конкретный момент време-
ни для совершения данной операции, было 
введено (были и дела, когда требовалось 
ввести минимальное количество таких рек-
визитов), суд однозначно встает на сторону 
банка. При этом приводится следующее обо-
снование со стороны суда. Если банк видит, 
что клиент авторизовался, подтвердил опе-
рацию всеми необходимыми кодами и паро-
лями, то у банка нет основания эту операцию 
не выполнить, поскольку все идентификаци-
онные данные по клиенту, необходимые для 

авторизации данной операции, были введе-
ны. И суд не рассматривает, использовалась 
ли какая-то социальная инженерия или нет. 
Были дела, связанные с тем, что клиент в 
ходе беседы с одним или другим контактным 
лицом сообщал реквизиты карт. Суд в дан-
ном случае также однозначно принимает ре-
шение в пользу банка. Считается, что данная 
операция была совершена клиентом, потому 
что вся информация по карте была введена, 
а банк действовал в соответствии с законо-
дательством, и не нарушал существующих 
норм. 

У банка, как считает суд, есть некая презумп-
ция. В соответствии с условиями договора, 
клиент, как правило, обязан заботиться о 
карте, стремится сохранить все необходимые 
для совершения платежей реквизиты в тайне 
от третьих лиц. Банк, получая о транзакции 
информацию, которая является достаточной 
для ее проведения и должна быть известна 
только клиенту, операцию проводит. 

А, вот, по вероятности возврата денег 
ситуация обратная: 70% не смогли отве-
тить на вопросы клиентов вообще. 

Таким образом, в случае, если доказана 
вина клиента в разглашении конфи-
денциальной информации, связанной с 
пин-кодами, паролями и прочими рекви-
зитами, суд однозначно встает на сторо-
ну банка. 
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Эта ситуация типична. 5-10% из тех решений, 
которые я рассмотрела (я не могу сказать, что 
видела много – только то, что опубликовано 
в открытом доступе), принимались в пользу 
клиента, все остальное – в пользу банка.

Клиенты, видя складывающуюся судебную 
практику, обратились в Конституционный 
суд Российской Федерации с заявлением о 
неконституционности ряда норм Федераль-
ного закона 161-ФЗ в части того, что сло-
жившаяся судебная практика способствует 
тому, что банки уходят от ответственности и 
не возмещают денежные суммы клиентам. 
Конституционный суд жалобу отклонил, по-
тому что у банка есть право отказать в воз-
мещении только в случае, если доказано, что 
клиент ненадлежащим образом использовал 
электронное средство платежа. Такой была 
аргументация. Это то, как складывается теку-
щая судебная практика. 

Что касается ситуации со стороны банков. 
Банки готовились к вступлению в силу этих 
норм 161-ФЗ. Во-первых, они перешли на чи-
повые карты, чтобы усилить безопасность 
транзакций. Во-вторых, в банках стали ис-
пользовать средства механического решения 
проблемы: системы лимитов, усиление за-
щиты механизма доступа к счету с использо-
ванием электронного средства платежа. 

Кроме того, банки ужесточили условия дого-
воров. Я посмотрела оферты крупных банков 
и могу сказать следующее. Вся ответствен-
ность за сохранность электронного средства 
платежа, неразглашение реквизитов и про-
чее возлагается на клиента. Есть условия, что 
клиент сам отвечает при выборе мерчанта, 
точки интернет-торговли за ее надежность, 
банк ответственности за это не несет. И ряд 
условий, при которых банк не отвечает за 
то, что клиент не получил информацию о со-
вершении операции с использованием элек-
тронного средства платежа не по вине банка. 
Грубо говоря, банк отправил SMS-сообщение 
или другими способами проинформировал 
клиента о совершении операции, исполняя 
требования 9-ой статьи, но, если клиент со-
общение не получил, то банк не отвечает за 
это. 

Банкам тут помогает, безусловно, Банк Рос-
сии, который не устанавливает способы, ко-
торыми необходимо уведомлять клиентов 
о совершении той или иной операции. Уве-
домление – ключевое квалифицирующее 
условие, связанное с установлением вины в 
случае несанкционированных транзакций. И 
хотя один из способов уведомления должен 
быть бесплатным, строгие сроки уведомле-
ния также не установлены. Клиент, к приме-
ру, может получать выписки по банковскому 
счету, когда приходит в банк, и таким обра-
зом узнавать о совершении той или иной 
операции с использованием его электронных 
средств платежа. 

Вступил в силу Федеральный закон 167-ФЗ, 
в котором появилась обязанность банка от-
слеживать подозрительные операции в со-
ответствии с теми критериями, которые обо-
значены Банком России, и приостанавливать 
подозрительную операцию на 2 дня, чтобы 
связаться с клиентом и уточнить, каким об-
разом дальше поступать банку – списывать 
средства со счета или нет. Конечно, самым 
интересным станет то, как будет развиваться 
судебная практика, когда суды начнут учи-
тывать эти новые требования федерального 
законодательства. Надеюсь, через год мы с 
вами сможем встретиться и это отдельно об-
судить.

Владислав КОНТОРОВИЧ: Хотел бы уточ-
нить, как банки, выполняя 161-ФЗ, доказыва-
ют «вину клиента», потому что могут возник-
нуть вопросы.

Роман ПРОХОРОВ (модератор): Очень просто 
доказывать – неисполнением условий дого-
вора, в которых написано, что клиент обязан 
следить за своими кодами и паролями.

Алия ЮСУПОВА: Приведу в пример конкрет-
ное дело. Была несанкционированная тран-
закция. Клиент уехал в Мексику, там у него 
украли карту. Он позвонил в банк и уведомил 
о краже карты. Карту заблокировали, но, тем 
не менее, по итогам денежную сумму списа-
ли. Для совершения операции на территории 
Мексики потребовалось минимальное коли-
чество реквизитов карты.

Почему, какие доводы были представлены 
ответчиком, и как поступил суд? Суд сказал, 
что поскольку истец не обращался в органы 
внутренних дел Мексиканских Соединенных 

Штатов, то нет подтверждения, что карту 
украли. К сожалению, такого подтверждения 
истец представить не смог. И решение было 
принято в пользу банка.

Владислав КОНТОРОВИЧ: Ровно год назад, 
на такой же сессии при обсуждении анало-
гичной проблемы коллеги рассказывали, что 
в большинстве случаев, которые проходили 
через них, когда проблемой было появление 
вируса на устройстве клиента, который что-
то перехватывал и что-то направлял, у кли-
ента на устройстве стояла актуальная версия 
антивируса. Вопрос: какие претензии могут 
быть к клиенту?

У меня есть большие сомнения в том, что 
банки выполняют закон в том виде, в кото-
ром он написан, и ничего не доказывают. 

Роман ПРОХОРОВ (модератор): У нас тоже 
есть такие подозрения, мы хотим вторым 
этапом исследования их подтвердить. Алия 
Юсупова упомянула о вступлении в силу 167-
ФЗ. Андрей Лисицин в своем докладе более 
подробно расскажет об этой теме. 

Андрей ЛИСИЦИН: Я решил взять тематику, 
которая позволит проиллюстрировать эф-
фективность не только 167-го закона (для 
краткости его можно назвать «законом об ан-
тифроде»), но и 9-ой статьи, которая регули-
рует порядок возмещения в случае несанк-
ционированного доступа к электронному 
средству платежа. Это тема, которая может 
потенциально сделать неэффективными – и 
уже есть признаки этого – большинство мер, 
которые внедряются сейчас с организаци-
онной и технической точки зрения в сфере 
информационной безопасности при осу-
ществлении платежей. Тема имеет рабочее 
название «Социальная инженерия» или «Со-
циальное мошенничество». 

Начать я хотел со статистики, но, учитывая, 
как подробно ее дал Роман Прохоров, не 
буду на ней долго останавливаться. Обращу 
только внимание, что статистика, которую я 
привел на слайде, взята из пояснительной 
записки к 167-му закону, когда он проходил 
слушания в Думе. Там указаны довольно 
большие цифры и, что самое главное, пока-
зано, что текущая система регулирования 
работает с физическими лицами, но не ра-
ботает с лицами юридическими. При этом 
по юридическим лицам риски не меньшие, а 
может, даже и большие. 

Следующий момент, который я хотел бы оз-
вучить, это то, почему, даже если реализую-
щиеся меры отчасти в первом моменте мо-
гут приводить к снижению рисков убытков, 
очень важна работа с потребителем, разъяс-
нение ему основ информационной безопас-
ности. Как показывает практика, инженерия 
работает не только с теми клиентами, кото-
рые находятся в зоне риска (прежде всего, 
люди пожилого возраста и молодые, склон-
ные к риску), но и с довольно с образован-
ными людьми, в том числе, и с работниками 
сферы информационной безопасности, как 
выясняется в частных беседах.

Социальная инженерия – это использование 
психологических мер воздействия. Хотел бы 
обратить внимание, что, хотя речь будет все 
время идти о физическом лице, мы хорошо 
понимаем, что этим физическим лицом мо-
жет быть не только клиент, но и работник 
клиента банка, то есть юридического лица. 
И методы воздействия в данном случае мало 
чем отличаются, потому что сотрудник юрли-
ца также может находиться в затруднитель-
ной жизненной ситуации, быть должным 
большую сумму денег и т.п., и меры психоло-
гического воздействия будут примерно такие 
же. Может, более сложные, потому что нуж-
но осуществить более сложный комплекс 
действий, вместе с тем влияние на процесс 
осуществления транзакции может быть бо-
лее серьезным.

Безусловно, развитие платежного про-
странства будет идти более высокими 
темпами, если клиенты – физические 
лица, плательщики – будет иметь более 
серьезные гарантии безопасности опе-
раций. Но нужно упомянуть еще одно 
обстоятельство, которое мы с вами не 
можем не вспомнить. 

Напоследок хотела бы упомянуть одно 
судебное дело из всех, которые были 
мной просмотрены, где со ссылкой на 
нарушение прав потребителя по «Зако-
ну о защите прав потребителей» было 
принято решение в пользу клиента. Суд 
решил, что клиент был недостаточно 
информирован, в этом была вина ответ-
чика. Все остальные дела были в пользу 
банков. 

Важное в этой статистике, что по 2017-
му году было показано снижение объ-
емов потерь. Однако нужно учитывать, 
что существуют вопросы и надо деталь-
но проработать методологию сбора ста-
тистики. Потому что есть подозрение, 
что текущая методология показывает 
статистику не полностью.
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Теперь о факторах, из-за которых социальное 
мошенничество может в ближайшее время 
стать еще более значимым. Прежде всего, это 
низкая затратность: не нужно серьезных тех-
нологических внедрений, достаточно иметь 
телефон, либо электронную почту и базовые 
навыки в сфере психологического воздей-
ствия, которые прививаются в течение двух-
трех дней на определенных тренингах.

Следующее, что может создавать условия 
для применения социальной инженерии, – 
это то, что текущая экономическая ситуация 
толкает в эту сферу, как со стороны мошен-
ников, так и со стороны жертв, все большее 
и большее количество людей. Социальные 
проблемы ведут к тому, что люди становятся 
более склонны ко всякого рода сомнитель-
ным выгодам. 

Еще один фактор – это то, что достаточно 
трудно выявлять. На стороне мошенников 
находится некий обезличенный человек, 
большая сеть лиц. Причем, как показывает 
практика, эта сеть часто находится в местах 
не столь отдаленных и, соответственно, рас-
следовать становится довольно сложно. 

Об этих рисках важно говорить, потому что, 
как я уже сказал, использование средств 
социальной инженерии снижает эффектив-
ность всех затрат, которые банки делают 
для обеспечения информационной безо-
пасности. Менее эффективными становятся 
и технические средства, и организационные 
средства. В контексте внедрения систем 
фрод-мониторинга в силу принятия 167 за-
кона это становится наиболее актуальным, 
тем более с усилением требований в этой ча-
сти затраты и Банка России, и коммерческих 
банков будут расти. Существуют также репу-

тационный риск, риск снижения лояльности 
клиентов. Это очень важная составляющая, 
которая может самым неожиданным обра-
зом влиять на финансовую стабильность 
банковской системы. 

И следующая область, которая мотивирует к 
обсуждению этой проблематики и работе с 
ней, это то, что сейчас активно применяются 
и внедряются различного рода сервисы, ко-
торые являются областью риска для такого 
рода социального мошенничества. Причем 
областью риска являются не только продук-
ты, которые реализуются в рамках этого сер-
виса. 

Элементарный пример: большинство круп-
ных банков, выдавая клиенту карту, дают 
доступ в онлайне через свои интернет-бан-
ки не только к средствам на привязанных к 
карте счетах, но и, например, к банковским 
вкладам, которые открыты в этом же бан-
ке. Соответственно, клиенты часто не осве-
домлены об этом и это порождает не только 
риски фрода, но и недовольство со стороны 
клиента, а недовольство создает репутаци-
онный риск для всей банковской системы и 
формирует потери.

Механизм использования средств социаль-
ной инженерии я подробно рассматривать 
не буду. Единственное, на что хотел бы об-
ратить внимание, это на то, что, какие бы 
действия ни осуществлялись, как бы ни вы-
манивалась информация, в итоге происходит 
перевод денежных средств на некие счета и 
кошельки. Этот перевод, с точки зрения те-
кущего регулирования и тех предложений, 
которые я попытаюсь в конце сформулиро-
вать, является ключом для создания системы 
противодействия не только социальному, но 

и любому мошенничеству. 

Мы должны обратить внимание, что при осу-
ществлении социального мошенничества ис-
пользуются два базовых механизма. Первое, 
клиента склоняют к тому, чтобы он сам осу-
ществил некие действия. Как я уже сказал, 
не только физическое лицо, но и работника 
юридического лица, чтобы он сам осуще-
ствил списания, думая, что он его осущест-
вляет в каких-то благих целях. Ну, или пони-
мающего, что он совершает противоправное 
действие, но находящегося под каким-то воз-
действием. 

Второе, это подмена пользователя, когда у 
клиента выманивают данные, и мошенник с 
использованием этих данных осуществляет 
транзакцию от имени клиента. Это та про-
блема, которая возникает по 9-ой статье. 
Для клиента доказать, что не он осуществлял 
соответствующую транзакцию, становится 
крайне проблематичным, что показала Алия 
Юсупова, озвучивая данные судебной прак-
тики. 

Понятно, что выманивание данных бывает 
как открытое, когда клиента просят сооб-
щить какой-либо код и т.д., так и закрытое. 
Но чаще всего используется комбинация этих 
форм. 

Какие есть средства для защиты пользова-
теля? Первое – уже обсуждавшаяся 9-я ста-
тья, которая упоминалась сегодня, поэтому 
на ней останавливаться не буду. Единствен-
ное, что хотел бы заметить, процедура там 
достаточно формализованная. Это видно из 
судебной практики, все основано на систе-
ме уведомлений и подтверждении того, что 
действительно была осуществлена несанк-
ционированная транзакция, клиент утра-
тил электронное средство платежа, утратил 
доступ к нему в связи с неправомерными 
действиями третьих лиц, а не сам совершил 
соответствующие действия. Эти факторы за-
ставили регуляторов через депутатский кор-
пус инициировать изменения в процедуру 
противодействия мошенническим действи-
ям и принятие 167-ФЗ. Можно говорить о том, 
что сейчас появилось очень правильное по 
своему смыслу движение в регулировании, 
принятие законодательства об антифроде. 

Самое важное, это то, что у регулятора поя-
вились полномочия по внедрению системы 
признаков, по которым должны блокиро-
ваться не только сама транзакция, но и элек-
тронные средства платежа. Появился меха-
низм работы для банков с юридическими 
лицами. И это можно рассматривать, как по-
зитив. Другой вопрос, то, как написан закон и 
какие проблемы это создает для банков. 

Следующий слайд назван не «оценка эффек-
тивности», а «неэффективность» намеренно, 
чтобы обратить внимание на то, что в этом за-

коне содержится ряд серьезных «подводных 
камней», которые могут привести к большим 
проблемам не только для отдельных банков, 
но и для банковской системы в целом, и для 
Центрального банка, в частности. 

Во-первых, в законе содержится ряд положе-
ний, которые довольно сложно реализовать 
на практике и которые потенциально могут 
порождать риск судебных претензий со сто-
роны клиентов и самого регулятора. Напри-
мер, предполагается, что операция будет 
«приостановлена», но по большинству видов 
карточных транзакций понятие «приоста-
новление операции» просто отсутствует. Это, 
конечно, потребует разъяснения со стороны 
регулятора, а, может, и изменения в сам за-
кон для большинства транзакций, осущест-
вляемых в онлайне, что карточных, что в сети 
Интернет, которые формально и по техноло-
гическим процедурам не являются в чистом 
виде «карточными» транзакциями по оплате 
конкретного товара. Я сейчас не буду углу-
бляться в технологию, важно то, что большое 
количество транзакций этим законом хоть и 
охватывается, но не очень понятно как ре-
ализовывать соответствующий механизм. 
Требуется как минимум разъяснения регуля-
тора и, скорее всего, совместной работы по 
внесению изменений.

Следующий момент, который важен для 
практики борьбы с мошенничеством, это 
то, что данное регулирование не описывает 
четко (и не дает полномочий тому же регу-
лятору описать) порядок доказывания того, 
что транзакция осуществлена правомерно 
или неправомерно. Если, предположим, бло-
кировка произошла по ошибке – денежные 
средства переводились не мошеннику, а 
банк, исходя из признаков, установленных 
Центральным банком и конкретизированных 
во внутренних документах, заблокировал со-
ответствующую транзакцию – транзакцию 
нужно разблокировать либо по истечению 
срока, либо по предоставлению документов 
владельцем или получателем. 

С моей точки зрения, это одно из ключевых 
упущений данного регулирования. То есть, 
несмотря на всю позитивность, закон при-

Какие документы в таком случае явля-
ются подтверждающими, как проверять 
их подлинность, как проверять их до-
статочность, как удостовериться, что 
это действительно мошенник? Закон ни-
каких механизмов не дает. И, как я уже 
сказал, скорее всего, таких механизмов 
не даст и регулятор, по той причине, что 
у него нет таких полномочий. 
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ведет к тому, что банки будут вынуждены в 
любом случае рисковать: либо перед клиен-
том, то есть совершать действия, выходящие 
за пределы их гражданско-правовых полно-
мочий по договору, либо перед регулятором, 
который может прийти с проверкой и ска-
зать, что банк недостаточно правильно при-
меняет законодательство о противодействии 
мошенничеству. 

Этот момент, мне кажется самым плохим. 
Причем, он дополняется еще одним факто-
ром, о котором я хотел сегодня сказать. Си-
стема Центрального Банка, которая созда-
ется в связи с данным регулированием, по 
большому счету, представляет собой фай-
лообменник, куда передается информация 
о компрометированных устройствах, местах 
и лицах, замешанных в подобных случаях. 
Сама система не анализирует поток. Т.е. не 
создается правильный инновационный про-
дукт, который не только выявляет признаки, 
но и дает, как минимум, сигнал по неявным 
признакам, что скорее всего произошло мо-
шенничество. 

Если деньги уже пришли на счет мошенника, 
то 167-ФЗ никаким образом не регулирует 
эту ситуацию и не позволяет, в конечном ито-
ге, никак, кроме как по суду, вернуть деньги 
обратно. 

С моей точки зрения, раз уж мы пошли по 
пути борьбы с мошенничеством, необходи-
мо подумать о механизмах, когда денежные 
средства возвращаются обманутому лицу, 
жертве со счета получателя. Это очень тон-
кий вопрос, требующий детальной прора-
ботки и обсуждения. На таких форумах, как 
сегодняшний, и стоит начать обсуждение. 

Алия ЮСУПОВА: Как было сказано, очень тя-
жело вернуть денежные средства со счета, на 
который они были зачислены после кражи. 

Точнее, можно и в этот же судебный процесс 
рассмотреть вопрос, но это технически очень 

сложная процедура. 

Юрий БОЖОР: Я поделюсь видением скорее 
не со стороны регулятора, а со стороны за-
щиты прав потребителей. Это очень важная 
тема. Цифровизация и переход в цифру по-
рождает, помимо плюсов, достаточно боль-
шое количество проблем. 

Я остановлюсь на трех аспектах. Первое – это 
защита потребителей цифровых услуг, свя-
занная с его недостаточным уровнем знаний 
об услуге. Второе, проблема касательно про-
дажи услуг, немного коснусь misselling-а. И 
третье, немного расскажу о наших подходах 
к защите прав потребителей из социально 
уязвимых слоев населения. 

Говоря об информировании, есть финансо-
вая доступность и есть финансовая грамот-
ность. 

Безусловно, вопрос понятного и хорошо про-
писанного продукта, когда документарная 
часть написана простым языком, когда не 
спрятаны основные нюансы в мелком шри-
фте – это, конечно, важный момент, и мы 
будем в этом направлении двигаться. У нас 
стартовало новое направление: уже год мы 
занимаемся поведенческим надзором. В от-
личие от пруденциального надзора, это над-
зор, основанный на анализе взаимодействия 
финансовой организаций и ее клиента.

Во всем мире есть интересные примеры, в 
частности, в Португалии, в Ирландии, когда 
на базе поведенческого надзора формиру-
ются некие баллы, которые потом учитыва-
ются при расчете нормативов. 

При этом важен сам факт того, что во всем 
мире идет постепенное движение в сторону 
цивилизованного оказания услуг. И вопро-
сы этики оказания услуг становятся очень 
важны. В ситуации, когда, скажем, из десяти 
менеджеров по продажам восемь «волков с 
Уолл-Стрит» и два высокоморальных чело-
века, естественно, эти два человека будут 
проигрывать. Когда число высокоморальных 
людей достигнет восьми, то те двое будут 
проигрывать в конкурентной борьбе, потому 
что люди пойдут к тем людям, кому они бу-
дут верить. 

Например, на Wall Street есть пара банков, 
где работают мормоны. Лозунг «вы не в церк-

ви, вас не обманут» они трактуют по-своему, 
и люди к ним идут. 

Второй вопрос, что именно продают. Напри-
мер, звонит менеджер банка и говорит, что 
условия по вкладам сейчас плохие, но есть 
хороший продукт, который принесет больше 
прибыли. Человек приобретает продукт, не 
понимая, что на самом деле приобрел нако-
пительное страхование жизни или инвести-
ционное страхование под видом вклада, и 
что его средства не защищены. 

Мы начинаем следить за тем, как организо-
ваны продажи. У нас есть специальное под-
разделение, которое занимается misselling-
ом. Есть разные способы анализировать, и 
сейчас мы нарабатываем нормативную базу. 
В итоге это будет тоже тема, на которую мы 
будем смотреть. 

В частности, мы сейчас продвигаем опре-
деленную идеологию маркетплейса. Мар-
кетплейс – как платформа, на которой с од-
ной стороны присутствуют поставщики услуг, 
с другой – продавцы, которые делают витри-

ны. Сейчас вопрос ставится таким образом, 
что организация, которая продает продукты, 
в части информирования клиента несет те же 
обязанности, что и сам поставщик продукта. 
Это очень важная тема, потому что клиент 
должен быть проинформирован и принять 
на себя риски. Это тема, к которой мы дви-
жемся, и она будет только усиливаться. 

В этой связи очень важен вопрос распреде-
ления обязанностей банка и клиента в части 
карточного фрода, потому что невозможно 
защититься от фрода, если клиент сам сооб-
щает мошенникам все коды, а потом говорит, 
что ничего не говорил. Куда в этом случае де-
ваться банку? Если сказать, что в этой ситуа-
ции банк не прав, то бизнес будет закончен. 

Но, с другой стороны, понятно, что прода-
вать клиенту продукт, риски которого он не 
понимает, это тоже вещь, которая должна 
как-то регулироваться. Сейчас мы движемся 
в направлении квалифицированных инве-
сторов по разным рынкам. И здесь мы встре-
чаем большое сопротивление. В частности, 
сейчас находится на втором чтении закон о 
привлечении инвестиций с использованием 
инвестиционных платформ, мы выдержива-
ем дикие битвы. Люди протестуют против 
введения некой квалификации инвестора. Я 
понимаю, что неквалифицированному инве-
стору проще продать. Но когда человек вкла-
дывает сумму выше определенного порога, 
безусловно, необходимо подтвердить, что он 
понимает риски данного продукта и что он 

Второй минус – это то, что система не 
дает возможности пресекать деятель-
ность мошенников и, что самое важное, 
восстанавливать права. 

Судебная практика в этом же направ-
лении идет. Решения судов чаще всего 
заключаются в том, что если денежные 
средства зачислены на счет получателя, 
то вернуть их невозможно в рамках те-
кущего судебного процесса, нужно вести 
отдельное судебное разбирательства. 

Как говорят, финансовая доступность 
без финансовой грамотности – это опас-
но, финансовая грамотность без финан-
совой доступности – бесполезно. Поэто-
му нужно идти по двум направлениям. 

То есть вопрос этического оказания 
услуг, вопрос правильного информи-
рования клиента об услугах нам очень 
важен, и мы это учитываем, особенно в 
поведенческом надзоре.
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вкладывается в него абсолютно осознанно. 

Третья тема, которую хотел бы затронуть, 
это то, что новые современные технологии, 
безусловно, снимают барьеры, но они не 
должны создавать новых барьеров. У нас 
есть специальная рабочая группа Банка Рос-
сии по повышению финансовой доступности 
для людей с инвалидностью, пожилого и 
маломобильного населения. И мы стараем-
ся объяснять финансовым организациям, 
в том числе, требовать в части поведенче-
ского надзора, особенно по дистанционным 
услугам, что они должны учитывать разный 
уровень людей, и что в соответствии с «Кон-
венцией о правах инвалидов» (которая уже 
10 лет как существует, и Россия к ней, есте-
ственно, присоединилась) есть вопрос о том, 
что оказывать услуги нужно так, чтобы они 
были предлагались в доступной форме. 

Возвращаясь к вопросу цифровых финансо-
вых услуг, мы сейчас дорабатываем вопрос 
и, думаю, будет введено требование, что 
если организация оказывает услуги в дис-
танционной форме, то на главной странице 
должна быть кнопка, которая бы давала воз-
можность человеку обратиться в надзорный 
орган. Человек должен до приобретения ус-
луги понимать, куда и как он должен обра-
титься, если у него что-то случилось не так, 
если услуга оказана ненадлежащим обра-
зом, или человек был ненадлежащим обра-
зом проинформирован о сути услуги. 

Как все знают, в силу вступает закон «О фи-
нансовом омбудсмене». С 3 декабря начина-
ют в добровольном порядке присоединять-
ся страховые компании. Постепенно, за три 
года весь финансовый рынок станет обязан 
использовать процедуру финансового омбу-
дсмена. 

Процедура обращения через финансового 
омбудсмена значительно проще для потре-
бителя и позволяет решить вопросы в более 
короткие сроки. Мы думаем, что это также 
позволит нам увеличить защиту прав потре-
бителя и поддержать добросовестных участ-

ников рынка. 

Вопрос из зала: Я работаю в социальном сек-
торе. Вы сказали о том, что есть закон, каса-
ющийся работы с инвалидами как потреби-
телями. Это будет обязательное требование 
для всех финансовых институтов? Если да, то 
в каком временном диапазоне? 

Юрий БОЖОР: В 181-ом законе о защите прав 
инвалидов есть положение о физической 
доступности. В частности, эти положения 
предусматривают, что организация, вновь 
создающая или капитально конструирующая 
офисы, обязана обеспечивать физическую 
доступность для людей с инвалидностью. То 
есть должны быть пандусы, кнопки, дверь 
должна открываться правильным образом и 
так далее. 

Мы договорились полгода назад с министер-
ством строительства, что все эти приспосо-
бления добавляются в объекты благоустрой-
ства, и теперь будет проще их согласовывать, 
исключены разные неприятные ситуации, 
особенно в регионах. 

Мы хотели бы, чтобы в финансовых органи-
зациях, которые используют дистанционные 
каналы продаж, использовали эти каналы 
доступным способом. В частности, есть ГОСТ 
по доступности сайтов для людей с пробле-
мами зрения. Мы сейчас дорабатываем его и 
скоро выйдет новая версия. Мы бы хотели в 
закон о правах инвалидов или какое-то дру-
гое законодательство внести единые поправ-
ки, которые обязывали бы финансовые орга-
низации обеспечивать инклюзивную среду. 

На самом-то деле, если посмотреть 181-й за-
кон, то там есть такое положение, что услуга 
должна быть оказана доступным способом. 
В принципе, если постараться, то можно в 
случае судебных прецедентов доказать, что 
организация, работающая дистанционно, 
обязана обеспечивать доступность. Сейчас 
очень многие банки идут нам навстречу. У 
нас есть рабочая группа, о которой я говорил. 
Фактически все крупные банки доработали 
свои мобильные приложения. 

Это опять к вопросу этичного оказания если 
услуг, что даже стало темой конкуренции. 
Недавно известный банк, кичащийся своей 
клиентоориентированностью, доработал 
свое приложение, которое стало одним из 
лучших на рынке. 

Я думаю, что отношение общества меняется. 
Очень надеюсь, что вскоре человек, когда бу-
дет выбирать банк, будет в большей степени 
принимать во внимание, какие социальные 
задачи решает банк, как он обслуживает ин-
валидов. 

Но, кстати говоря, даже простое развитие 
эмоционального интеллекта персонала бан-
ка привлекает больше клиентов и повышает 

рост клиентской базы. Например, известный 
английский банк добавил на сайт кнопку из-
менения размеров шрифта на всех страни-
цах. За полтора месяца они получили 1,5% 
роста клиентской базы. Простой способ. 

Поэтому мы будет стараться стимулировать. 
В прошлом году мы опросили все банки по 
исполнению наших рекомендаций. Рекомен-
дации не обязательные. Сейчас мы делаем 
на этой основе некие баллы для поведенче-
ского надзора. В декабре мы опять плани-
руем направить запрос, что изменилось за 
год. Рейтинговые агентства строят рейтинги, 
в прошлом году рейтинг был очень хорошо 
проработан. Сейчас будет сделан рейтинг по 
мобильным сайтам. То есть мы движемся, так 
скажем, убеждением, а не принуждением. 

Роман ПРОХОРОВ (модератор): Очень здоро-
во, что профильный регулятор, Банк России, 
а не только Роспотребнадзор, понимает важ-
ность проблем защиты прав потребителей и 
доступности услуг. 

Сергей ЗОЛОТУХИН: Если мы говорим о пра-
вах потребителя, то невозможно не затро-
нуть вопрос защиты прав потребителей, тем 
более в новой, информационной среде, где 
совершаются платежи. Киберпреступность 
является достаточно новым явлением в ин-
тернет-среде, и зачастую мы видим только 
верхнюю часть айсберга. Все преступления 
готовятся в «подводной» части: ищутся ис-
полнители, разрабатываются новые мето-
ды взлома. К сожалению, общество еще не 

очень хорошо осознало проблему киберпре-
ступности. 

Киберпреступность – это организованные 
группы, у которых есть разделение труда. 
Кто-то делает атаки, проникает в сети, кто-
то пишет вредоносный код, кто-то выводит 
деньги. То есть это сложные, организованные 
инфраструктуры, имеющие международный 
характер в связи с международным характе-
ром информационной среды. 

Это достаточно большая проблема в мире, в 
том числе и в России. Хотел бы сказать, что в 
России это решается, я покажу, как. Причем, 
движение идет в самых разных направлени-
ях. 

Мы, компания Group-IB, пытаемся заглянуть 
в мир киберпреступности, увидеть готовящи-
еся преступления, поскольку знания о мето-
дах и приемах действий киберпреступников 
позволяют не реагировать на преступления, 
не учитывать их в статистике, принимать 
меры и разрабатывать новые пути борьбы с 
ними, а эти преступления предотвращать и 
пресекать. 

Итак, три вещи, которых мы добиваемся. 
Во-первых, новые технологии не должны 
создавать новых барьеров, но устранять 
предыдущие. Во-вторых, клиент должен 
быть достаточным образом информиро-
ван. И, в-третьих, клиент должен иметь 
возможность, когда он в виртуальном 
пространстве, отстоять свои права уста-
новленным законом способом так же, 
как он это может сделать в физическом 
офисе.

И здесь возникает коллизия между 
локальным характером регулирования 
и глобальным характером киберпреступ-
ности. 
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К сожалению, технологически сейчас мы 
отстаем. Антивирусы не работают. Сегодня 
уже говорилось, что антивирусы не меша-
ют проводить хищения злоумышленникам. 
Звучал также тезис о том, что фишинг очень 
сильно распространен, и это та тема, где ки-
берпреступники используют человеческую 
слабость. Каждый 10-й посетитель фишинго-
вого сайта вводит свои данные, предоставля-
ет карты, переходит по ссылке. С этим надо 
работать, хотя тренд к снижению таких слу-
чаев есть. Роман Прохоров указал, что сни-
зился объем мошеннических операций при-
мерно раза в 3. Тем не менее, за счет роста 
базы и количества подключаемых клиентов, 
использующих смартфоны, использующих 
интернет-технологии, проблема остается, как 
никогда, актуальной. 

Еще один момент, связанный с распростра-
нением мобильных технологий. Злоумыш-
ленники давно освоили приемы хищения с 
компьютеров у частных лиц, у юридических 
лиц, у банков. Эти знания они применяют для 
атак на массово распространенные мобиль-
ные устройства. Суммы хищения меньше, но 
объем гораздо больше. 

Надо заметить, что Россия является одним из 
ключевых регионов происхождения угроз. 
Это действительно так. Мы не очень любим, 
когда говорят «русский хакер» и поправля-
ем: «русскоязычный хакер». Так правильнее 
говорить, имея в виду, что, во-первых, это не 
только русские, но все, кто говорит на рус-
ском языке, то есть весь бывший СНГ – Рос-
сия, Украина, Казахстан. И, второй момент, 
организованная киберпреступность – име-
ющая разделение труда среда, и люди, ко-
торые пишут код, не делают преступления 
сами. Они код перепродают, ищут исполни-
теля, размещают заказы, принимают заказы, 
размещают объявления на теневых форумах 

о продаже новых вредоносных программ. И, 
да, хищения происходят действительно с ис-
пользованием вредоносных программ, кото-
рые написаны в России, но используются они 
другими группами и по всему миру. Поэтому 
очень важно исследовать преступность в 
регионе, где она происходит, откуда распро-
страняется по миру. 

Мы занимаемся киберразведкой, следим за 
преступниками в местах их естественного 
обитания – в теневом интернете. Мы исполь-
зуем ручные технологии анализа и выявле-
ния преступников и понимаем, что очень 
важно не просто осознание обществом, что 
проблема существует, но и поиск путей ре-
шения этих проблем. Это и повышение ин-
формированности, обучение людей, которые 
отвечают за информационную безопасность, 
и развитие правовых механизмов регулиро-
вания в обществе, и развитие технологий, ко-
торые позволяют выявлять и предотвращать 
атаки на ранней стадии. 

Очень важная тема – кто защитит пользова-
теля. Сегодня мы обсуждали, что банк часто 
пытается отстоять свои права, доказать, что 
он не виноват в том, что произошло хищение. 
Обсуждалось хищение в Мексике – яркое 
проявление международного характера пре-
ступности и локального характера регули-
рования. И тут очень важно, если говорить о 
защите прав потребителей, на государствен-
ном уровне понять проблему, что пользова-
тель не защитит себя сам. 

К счастью, мы видим огромные шаги в этом 

Защита граждан – это одна из функций 
государства, в том числе, и в новой сре-
де, интернет-пространстве.
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направлении с точки зрения регулирования: 
появление ФинЦЕРТ, появление 167-ФЗ с 
возможностью остановки операций при при-
знаках мошеннических платежей. Многие 
банки внедряют технологии, которые позво-
ляют выявлять мошенничество на стороне 
клиентов на ранней стадии. 

Я расскажу буквально в нескольких словах, 
насколько это отличается от традицион-
ных антивирусов или других традиционных 
средств защиты. Речь идет об антифроде 
нового поколения, который не требует уста-
новки на устройство клиента, не требует об-
новлений, настроек. Это небольшой код, ко-
торый загружается на компьютер вместе со 
страничкой интернет-банка или платежной 
системы и отслеживает признаки устройства 
и поведение пользователя. Если устройство 
подменено, этот небольшой Java-скрипт 
сообщит об этом в антифрод-службу. Если 
произошла инъекция вредоносного кода, 
то программа, работающая вместе с кодом 
портала, сообщит и об этом. Или если видны 
признаки удаленного управления (а клавиа-
турный почерк у каждого человека разный, 
как и характер движения мышки). Около 30-
ти или даже 50-ти признаков могут позво-
лить идентифицировать то, что за компьюте-
ром иной человек, при этом, не влезая в тему 
персональных данных, просто по характеру 
поведения человека с устройством. 

Что это дает. Классический антифрод ра-
ботает в тот момент, когда нажата кнопка 
«провести» платеж и остается очень мало 
времени на принятие решения. В нашем же 
случае контроль начинается с того момента, 
когда человек вошел на сайт. Его поведение 
начинает исследоваться в тот момент, когда 
он только переходит между окнами, вводит 
данные. И уже в этот момент есть возмож-
ность вывести рейтинг, оценку потенциаль-
ной опасности сессии и уведомить пользо-
вателя, прервать сессию или предпринять 
другие шаги, в зависимости от того, какой 
стратегии придерживается банк. 

Такое решение работает в Сбербанке и защи-
щает более 50 миллионов пользователей – 
частных лиц, и больше 10 млн юридических 
лиц. Это наш открытый кейс-референс. Такие 
технологии внедряются еще в нескольких 
банках, о чем я, правда, не могу говорить, так 
как этот референс не является открытым. Тем 
не менее, я приглашаю всех познакомиться с 
нашим решением, мы готовы показывать, 
рассказывать, как мы работаем. И уверен, 
что совместными усилиями регуляторов, 
бизнеса, который осознает необходимость 
защиты своих пользователей, и самих поль-
зователей в части повышения грамотности, 
гигиены, эта проблема будет решаться и, как 
видите, она решается. 

В завершение хотел предупредить, завтра 
«черная пятница», распродажи в интернете. 

Будьте внимательны: мы выявили четыре 
сайта, подделывающихся под Алиэкспресс, 
и еще 200 сайтов, маскирующиеся под по-
пулярные бренды. Если вы будете покупать 
в интернете сегодня или завтра, будьте осо-
бенно внимательны. 

Вопрос из зала: При регистрации на booking.
com гостиница обязательно просит ввести 
данные карточки с CVV кодом. Я, естествен-
но, не ввожу. Это нормальное требование 
или это мошенническое действие со стороны 
booking.com? Обязательно ли вводить эти 
данные: номер карты, срок действия, как на-
писана фамилия, и код CVV? 

Сергей ЗОЛОТУХИН: Про booking.com не могу 
рассказать.

То решение, о котором я говорил, может, ко-
нечно работать и на порталах электронной 
коммерции, в том числе, booking.com, авиа-
перевозчиков, любых других. И мы выступа-
ем за то, чтобы такие технологии внедрялись. 

В Европе есть регулирование для защиты 
персональных данных – GDPR, но риски оста-
ются и хорошо, что мы их осознаем. На мой 
взгляд, вообще садишься за компьютер, как 
в лес идешь: шапку надел, репелленты ис-
пользовал, резиновые сапоги надел, потому 
что понимаешь, что есть риски. У компьютера 
точно также есть некоторые риски. 

Вопрос из зала: Я совершенно не профессио-
нал в этой теме, но слышала, что продукцией 
компании Apple пользоваться безопаснее, 
чем операционной системой Android. Ваше 
мнение на этот счет? 

Сергей ЗОЛОТУХИН: Действительно, это так. 
Количество атак на устройства Android гораз-
до больше, чем на устройстве Apple. Это свя-
зано с архитектурой решений. Сейчас Apple 
более безопасен. Но мы понимаем, что как 
только российская бухгалтерия, основная 
масса бухгалтеров будет работать на Apple, 
злоумышленники сделают все, чтобы орга-
низовать и автоматизировать хищения, в том 
числе и на этой платформе. Поскольку для 
них главное – финансовая мотивация.

Комментарий из зала: Я хотел добавить по 
поводу платежей на сайтах. Когда у вас за-
прашивают CVV-код, в обязательном поряд-
ке проверьте сертификат, по которому рабо-
тает страница. Сверху страницы всегда есть 
значок. И в зависимости от того, что будет 
в этом сертификате, принимайте решение, 
вводить код или нет.

Вопрос из зала: Сергей, в какой-то момент 
доклада вы сказали, что пользователь не 
сможет защитить себя сам. Уточните, пожа-
луйста, кто должен это делать?

Сергей ЗОЛОТУХИН: Может, это прозвучало 
достаточно императивно и правильнее ска-

зать, что пользователю скорее сложно защи-
тить себя самому. Здесь появляться вторая 
сторона, с которой пользователь взаимодей-
ствует, например, банк, или портал госуслуг, 
или коммерческий портал, который должен 
понимать, что, чтобы сохранять пользова-
теля и свою репутацию, нужно защищать 
своего пользователя. Заботиться о своем 
пользователе – это нормально. И, мне кажет-
ся, государство должно выступить в данном 
случае на стороне пользователя, поскольку 
это задача государства – обеспечивать безо-
пасность, предотвращать правонарушение в 
интернет-среде.

Вопрос из зала: Правильно ли я понимаю, 
что представленная вами система работает 
только на веб-интерфейсах? То есть, условно, 
в банк-клиенте, когда я сам ввожу на сайте 
какую-то карточку, эта система уже не рабо-
тает? 

Сергей ЗОЛОТУХИН: Если вы работаете че-
рез интернет-портал, эта система работает.

Вопрос из зала: Вы видите какие-то такие 
же самообучающиеся системы, интеллекту-
альные технологии в системах без веб-ин-
терфейса, когда речь идет о классическом 
банк-клиенте, об автоматизированной рабо-
те платежной системы Банка России?

Сергей ЗОЛОТУХИН: Да, в этом случае мы 
используем технологии сетевого анализа, 
выявляем коммуникацию потенциально за-
раженной машины с командным центром 
злоумышленника. 

Когда злоумышленник получил контроль над 
рабочим местом бухгалтера и пытается уста-
новить программу, которая подменит рекви-
зиты платежа, мы можем выявить не только 
загрузку самой программы безсигнатурны-
ми методами, без антивирусов, но и на пове-
денческой основе. Программа запускается на 
отдельной виртуальной машине, до того как 
поступит на целевой компьютер, и по пове-
денческим признакам выносится вердикт 
о ее вредоносности. Например, программа 
запросила языковую версию, какие интер-
нет-браузеры стоят на компьютере, зачем-то 
обратилась к памяти, еще что-то сделала. Это 
свидетельствует о том, что программа вредо-
носна, и что она ведет себя не как офисный 
документ. 

Мы умеем выявлять коммуникацию, когда 
компьютер только заражен и только обраща-
ется к командному центру: что мне сделать, 
какую программу загрузить. Мы эти комму-
никации можем выявить, и это совсем другие 
технологии, работающие на уровне защиты 
сети и инфраструктуры конкретной органи-
зации.

Вопрос из зала: Сколько вашему решению 
требуется времени на обучение? Допустим, 

я вошел на тот же booking.com, загрузился 
Java-скрипт, я для него новый пользователь, 
как быстро он определит, где работаю я, а 
где, возможно, перехвачено?

Сергей ЗОЛОТУХИН: Сначала программа 
определит, что появился новый клиент с но-
вого компьютера. И когда вы в следующий 
раз будете заходить, то тогда, со следующего 
сеанса и начнется сравнение. В первом сеан-
се ведется контроль, если вдруг злоумыш-
ленник делает инъекцию в код, подменяет 
код программы для того, чтобы переводить 
деньги. Тоже одна из схем мошенничества.

Роман ПРОХОРОВ (модератор): Юрий Божор 
в своем вступлении от лица регулятора упо-
мянул тему доступности услуг, в том числе, 
для инвалидов. Следующие два доклада по-
священы этой теме.

Елена МАРТЫНОВА: Я представляю инклю-
зивный проект Everland, в котором работают 
люди с разными видами инвалидности. Наша 
команда на 90% состоит из таких специали-
стов. Это люди с абсолютно разными ограни-
чениями – слух, зрение, опорно-двигатель-
ный аппарат, но они зарабатывают вполне 
рыночные деньги. 

Мы столкнулись с проблемой, что человек, 
зарабатывая деньги, не может их потратить, 
потому что среда, услуги и инфраструктура 
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зачастую недоступны. И тогда у таких людей 
возникает вопрос, для чего работать и зара-
батывать. И рынок не видит таких клиентов, 
потому что они не зарабатывают и не плате-
жеспособны. 

Мы решили провести исследование, кото-
рое называется «Disquestion» (образовано от 
«disability» и «question»), то есть неудобные 
вопросы о доступности сферы услуг. Целью 
исследования было понять, что сегодня яв-
ляется камнем преткновения и попробовать 
этот камень подвигать, чтобы люди с разны-
ми видами инвалидности все-таки могли по-
лучить реальный доступ к разным услугам. 

Мы рассмотрели 6 сфер, каждая из этих 
сфер является ключевой, подход был ком-
плексный. Мы хотели попробовать выявить, 
что происходит внутри каждой сферы, и 
попробовать найти специфику, чтобы даль-
ше предложить бизнесу возможность для 
диалога. То есть наша задача, скорее, не на-
вязывание мер для регулятора, не призыв к 
ответственности, а именно попытка диалога. 

Исследование было завершено в сентябре 
этого года, у нас было большое обсуждение, 

где участвовали представители разных сек-
торов, крупные игроки рынка. 

Мы увидели, что из-за кризиса интерес к об-
суждаемой клиентской аудитории растет, то 
есть, бизнес начинает смотреть в эту сторону. 

И под «дизайном» здесь подразумеваются не 
только средства доступа, кнопки, тактильная 
плитка и подобное, а дизайн услуги в целом. 

Исследование проходило в несколько этапов. 
В первом, экспертом этапе мы определили 
критерии и попробовали замерить их внутри 
каждой сферы. Было выделено шесть кри-
териев. Поскольку сферы разные, в каких-то 
сферах одни критерии имеют ключевое зна-
чение, в каких-то являются вторичными, и 
наоборот. 

Своей главной задачей мы видим содействие 
реальным изменениям. Не рейтинги, не тре-
бования регулятора, потому что мы все зна-
ем про пандусы, которые установлены, но 
абсолютно недоступны. Здесь скорее вопрос 
взаимного интереса. 

В опросе участвовали 27 экспертов – люди с 
разными видами инвалидности, представи-
тели разных экспертных организаций. Кро-
ме того, в рамках онлайн-опроса, который 
являлся частью исследования, приняло уча-
стие достаточно большое количество как лю-

По статистике, у нас по очень скромным 
подсчетам 13 млн людей с разными вида-
ми инвалидности, которые имеют «розо-
вую справку», а всего порядка 40-70 млн 
относятся к маломобильным и временно 
потерявшими возможность передвигать-
ся. 

Digital дает возможность делать доступ-
ность дешевле. Речь уже не только про 
пандусы, а про архитектуру услуги.
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дей с инвалидностью, так и их родственники, 
которые сталкиваются с проблемой.

Мы провели два больших мероприятия. 
Одно из них – в Общественной палате, когда 
было обсуждение с представителями рынка 
и Банка России. Затем провели «opentalk», 
где тоже было много спикеров и экспертов. 
Мы увидели абсолютно разные практики.

Самая интересная часть – это результаты экс-
пертной оценки. Эксперты посмотрели все 
сферы, выделили ключевые вещи в архитек-
туре услуги, которые влияют на доступность 
и критически важны для людей с разными 
видами инвалидности, и те, которые вто-
ричны, то есть, желательные, но необяза-
тельные требования. Например, доступность 

офлайн-инфраструктуры банков и наличие 
специальных адаптированных тарифов и 
предложений – это вообще не важно. В ка-
ждой сфере картина была разная. 

В ходе исследования возникла ситуация, что 
представители одних сфер положительно 
отреагировали и охотно шли на контакт, им 
было очень интересно обсуждать доступ-
ность, различные критерии. Это, в частности, 
ритейл, банки, телеком, туризм. Но предста-
вители HoReCa и Development заняли в не-
котором роде нейтральную позицию. Здесь 
мы встретили очень осторожное отношение 
в связи с тем, что другим клиентам может 
быть «не очень приятно», когда придут люди 
с инвалидностью, хотя исследование показы-
вает, что люди с инвалидностью могут быть 
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очень даже платежеспособным и могли бы 
быть интересным клиентским сегментом. 

В связи с тематикой форума я остановлюсь 
только на результатах работы по банкам. 
Возвращаясь к критериям доступности, ими 
являются: онлайн-инфраструктура для всех 
видов инвалидности, наличие дистанцион-
ных и специализированных услуг, комплекс-
ность, наличие понимания специалистов, как 
работать с этой целевой аудиторией. Доступ-
ность онлайн-инфраструктуры и каких-то 
скидок, специальных подходов, тарифов для 
инвалидов – это все вторичные вещи.

В каждой сфере мы попробовали оценить 
как в целом ситуацию, так и попробовали вы-
делить отдельных игроков рынка. Везде это 
было по-разному, абсолютно разная карти-
на. Среди кредитных организаций мы выбра-
ли две, которые преимущественно работают 
с данным клиентским сегментом и заявляют 
об этом, – Сбербанк и ВТБ. Кроме того, по ре-
зультатам обсуждений с экспертами решили 
включить еще и Тинькофф. 

В ходе исследования мы увидели, что кре-
дитные организации пока видят доступность 
очень сегментировано. Нет понимания ар-

хитектуры услуги и нет понимания запроса 
клиента с точки зрения логики. Например, 
доступна ли сегодня для людей с инвалид-
ностью платежная карта. В целом, да: люди 
со слепотой могут прикладывать карту к тер-
миналу и что-то оплачивать, люди с глухотой 
тоже могут это делать, люди с проблемами 
передвижения могут оплачивать в интерне-
те. Но если мы посмотрим, на такие простые 
вещи, как заказ и перевыпуск карты, ее по-
лучение, например, если ты не ходишь, это 
большая проблема. 

Такая простая операция, как привязка к карте 
другого номера телефона, от людей с инва-
лидностью зачастую требует похода в банк, 
а для них это большая проблема. Или ре-
шение возникших сложных ситуаций через 
дистанционные каналы: если у тебя пробле-
мы со слухом и ты видишь мошенническое 
списание по своей банковской карте, то ты 
не можешь ее заблокировать, потому что ты 
не можешь позвонить в колл-центр. (На мо-
мент проведения исследования кредитные 
организации не предоставляли возможность 
делать это через чат. В Сбербанк и ВТБ ситуа-
ция, насколько я знаю, сейчас меняется). 

При слепоте, получая карту с пин-конвертом, 
ты не можешь никак, кроме как передав кон-
верт третьему лицу, активировать и исполь-
зовать ее. Клиенты хотят видеть сервис ком-
плексным. 

Очень коротко результаты онлайн-опроса. 
Ключевой миф, что люди с инвалидностью 
привязываются к одному поставщику услуги 
и потом никуда не мигрируют. Это не так, они 
готовы менять кредитную организацию.

Люди с инвалидностью хотят путешество-
вать и хотят сделать это со своей семьей, а 
не организованными группами на колясках 
и т.п. Главное, что они платя платят за это и 
готовы платить. И готовы ходить в кафе и 
рестораны, но, опять же, не группами по од-
ной нозологии, а со своей семьей и своими 
друзьями. 

Выводы, которые мы сделали по итогам ис-
следования. Дистанционные сервисы – это 
очень важно. Важно иметь возможность 

быстро решить проблему, получить карту 
на дому. Если, например, у тебя ДЦП, и ты 
пишешь ногами, но работаешь и зарабаты-
ваешь (и таких людей достаточно много), то 
поездка в банк по какой-то сложной ситуа-
ции для тебя целый квест. Нужно вызвать со-
циальное такси, заплатить за него большие 
деньги, приехать в банк, подписать ногами 
бумаги и вернуться обратно. Таких клиентов 
достаточно много, и кредитная организация, 
если не учитывает такие ситуации, ставит 
такого клиента, платящего ей деньги, в заве-
домо сложную ситуацию. С другими нозоло-
гиями примерно такая же картина. 

 Понимание сотрудников, как работать, это 
тоже очень важный момент. 

Универсальный дизайн, когда продукт досту-
пен для всех и когда вы не выделяете инва-
лидов в отдельную категорию. Когда они мо-
гут пользоваться, приходить в кафе со своим 
родственниками, путешествовать точно так-
же, как любой из нас. 

И готовая инфраструктура, отзывчивость ее 
в программах экранного доступа. То есть не 
нужно создавать специальные сайты, нужно 
использовать то, что есть сейчас, оно просто 
должно быть доступно. 

Относительно кредитных организаций в 
качестве проблемного момента я бы еще, 
наверное, добавила понимание комплекс-
ности. Когда ты держишь деньги в кредит-
ной организации, то кредитная организация 
ставит тебя в зависимость от себя. И если ты 
не можешь получить свои деньги в какой-то 
сложной критической ситуации, то это повод 
подумать, потому что этот клиент заранее по-
ставлен в уязвимую ситуацию. 

Мы приступаем к следующему этапу иссле-
дования. Одним из партнеров исследования 
выступила Ассоциация Финансовые инно-
вации, большое спасибо Роману Прохорову. 
Мы приступаем к разработке скриптов, ко-
торые можно будет использовать в дальней-
ших исследованиях, они будут открыты. Всех 
приглашаем интегрироваться в эту работу. 
Информация доступна на сайте Ассоциации 
и Everland. 

В конце я хотела бы показать ролик про кли-
ента, который является заложником описан-
ной сложной ситуации. Этот ролик мы гото-
вили по результатам исследования.

Текст видеоролика:

•	 Если я не слышу, это не значит, что мне 
не нужны услуги. Я не хочу привлекать 
родственников и друзей к решению сво-
их проблем.

•	 Слепота не может быть ограничением 
для активной жизни, она не мешает мне 
трудиться, самостоятельно делать по-

Самая основная сложность – всегда при-
сутствующая зависимость от третьих 
лиц. Люди с инвалидностью – такие же 
люди, как каждый из нас. Они не обяза-
тельно должны ходить с сопровожда-
ющими. Они работают и за свои деньги 
хотели бы просто получать обычную 
услугу, как каждый из нас, и имеют на 
это право.
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купки, путешествовать и вести активный 
образ жизни.

•	 Каждого из нас в детстве раздражало, 
многих бесило, что родители нам всегда 
помогают, что мы не можем самостоя-
тельно что-то достать, что-то сделать. 
Так вот, для меня положение людей с 
инвалидностью это некое детство, ког-
да нам постоянно нужны какие-то по-
мощники. Но я могу и хочу все делать 
самостоятельно. Нужно только создать 
доступную среду.

•	 Когда вы попадаете в сложную жизнен-
ную ситуацию, например как у меня, рак 
гортани и потеря голоса. Может случить-
ся так, что вы не сможете подтвердить 
платеж банковской картой и вас забло-
кируют.

•	 Мне кажется, абсолютно нормально, 
если человек, любой человек заплатил 
какую-то денежку и получил услугу в 
том объеме, в котором она оказывается 
вообще за деньги или, может, она совсем 
бесплатна. Он тоже должен ее получить 
в том объеме, в котором все люди полу-
чают, не важно, с инвалидностью этот 
человек или без.

Доступность услуг – это важная тема для 
каждого из нас, даже для тех, у кого все в по-
рядке со здоровьем. Это просто несправед-
ливо, когда человек, получив инвалидность 
или имея ее с самого детства, оказывается 
выключенным из среды. 

Роман ПРОХОРОВ (модератор): Елена, дей-
ствительно, делает очень важное дело. Ис-
следование, которое было проведено ее 
командой, действительно первое в России, 
с учетом тех секторов, которые были проа-
нализированы. Самое главное, что оно было 
проведено силами людей с инвалидностью. 
В нем не просто кто-то оценивает, что для 
инвалидов будет лучше, а что хуже, а сами 
инвалиды это делают, и это повышает репре-
зентативность исследования. 

Валерия ЮРТАЕВА: Я, с вашего позволения, 
так же, как и Елена, расширю границы рын-
ка платежных услуг до рынка финансовых 
услуг. 

Елена уже коснулась статистики. Каждый 
третий житель нашей страны либо человек 
с ограниченными возможностями здоровья, 
либо маломобильный гражданин. При этом 
это потребители финансовых услуг, которые 
имеют абсолютно такие же права, как и лю-
бой другой потребитель, на качественное 
оказание услуг. 

Термин «доступная среда» в настоящее 
время является неотъемлемой частью биз-
нес-процессов многих структур, в том чис-
ле банковского сектора. Но, к сожалению, 
акцент большей частью делается на орга-
низацию физической доступности в части 
архитектурно-пространственных решений, 
организации пространства. 

Банк России закрепил необходимость усиле-
ния коммуникативного блока в части реали-
зации финансовых услуг в таких документах, 
как Дорожная карта повышения доступности 
и в Информационном письме. И хотя некото-
рые банки уже реализуют данные меры, но 
воспринимают они их как меры рекоменда-
тельного характера. 

Летом НАФИ представило исследование по 
доступности российских банков для людей 
с ограниченными физическими возможно-
стями. Хотелось бы обратить внимание, что 
в нем основными проблемами как раз были 
обозначены те вещи, которые к большей ча-
сти относятся к организации пространства. 
Например, отсутствие адаптации отделения 
под потребности людей, недоступность вхо-
да, отсутствие контрастных маркировок, зву-
ковых пультов и так далее. Поэтому в настоя-
щее время мы дополняем вместе с коллегами 
из НАФИ данное исследование и будем вно-
сить туда как раз коммуникационный блок. 

К примеру, в проведенном исследовании 
анализируются данные по точкам контакта 
с банком по направлениям: визит на сайт, 
визит в банк, звонок в колл-центр, но отсут-
ствует блок, как сотрудник взаимодействует 
с клиентом. 

В настоящее время на рынке существуют 
инструменты, которые помогают сотрудни-

кам пройти обучение. Например, информа-
ционный портал дистанционного обучения 
персонала по взаимодействию с такого типа 
клиентами. Портал имеет модульную струк-
туру и учит персонал навыкам корректного 
общения. 

Важно понимать, что такие инструменты для 
рынка есть, их можно активно использовать 
для создания доступной среды и они облада-
ют всеми качествами цифрового продукта. В 
настоящее время обучение по такому форма-
ту прошли уже восемь субъектов Российской 
Федерации в пяти федеральных округах. 

Это представители разных секторов рынка: 
банковский сектор и ритейл, аптеки, государ-
ственные учреждения. Сейчас мы сотрудни-
чаем в этом направлении с волонтерскими 
движениями, со спортивными объектами. 

В заключении хотелось бы сказать, что ком-
мерческий сектор очень часто воспринимает 
решение данной социальной задачи как из-
держки. А я хотела бы обратить ваше вни-
мание на позитивную составляющую: дан-
ная категория клиентов, как правило, самые 
верные клиенты. Если такому клиенту по-
нравится, как оказана та или иная услуга, то 

Наше исследование это не только по-
пытка выявить узкие места, но еще и 
возможность показать бизнесу, что с 
инвалидностью можно работать, что это 
клиенты, которые хотят получать услуги. 
Давайте все вместе посмотрим на эту це-
левую аудиторию и попытаемся понять, 
как быть взаимополезными. 

При этом не менее важной составляю-
щей является ментальная доступность – 
понимание сотрудниками организаций, 
как нужно общаться, взаимодейство-
вать с такого типа клиентами. Каждый 
третий житель страны требует повы-
шенного внимания, но не буквального 
внимания, а внутренней работы сотруд-
ника со своими коммуникативными и 
психологическими навыками. 
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или иное отделение банка, то он будет очень 
лояльным.

Юрий ВОРОНЕНКОВ: Я возглавляю Фонд 
развития финансовой грамотности, и мы ра-
ботаем с регионами России. 

В ноябре я вернулся из Новосибирской обла-
сти, где мы с полпредом и с замгубернатора 
ездили в поселок лесорубов, который нахо-
дится в 300 километрах от Новосибирска. За 
годы после перестройки и прочих изменений 
оттуда ушла Почта, ушел Сбербанк и прочие. 
Там живут триста человек. Они устроили 
бунт, дописались до полпреда в Новосибирск 
с вопросом, зачем над ним «издеваются с по-
мощью пластиковых карт». 

Дело в том, что леспромхоз переводит им зар-

плату на пластиковые карты, а ближайший 
банкомат находится в городе Новосибирск. 
Мобильного интернета нет – мобильной свя-
зи в поселке нет. Я попытался с компьютера 
главы поселения войти в электронную почту 
и 40 минут ждал подключения – такой там 
модемный интернет. 

Если мы посмотрим статистику, то 66 млн 
человек живут вне зоны мобильного интер-
нета, в населенных пунктах с населением 
меньше 100 тысяч человек. По программе 
Минкомсвязи ожидается, что потенциаль-
но мобильный интернет должен будет быть 
обеспечен в населенных пунктах с населени-
ем от 10 тысяч человек. Если посмотреть ту 
же статистику, в поселениях от 1 до 10 тысяч 
человек проживают 26 миллионов человек. 
Эти люди по нынешним национальным про-

ектам никогда не будут подключены к заме-
чательным мобильным сервисам. 

Получается, что на сегодняшний день в таких 
поселениях не выполняются многие зако-
ны ввиду их бессмысленности. К примеру, в 
упоминавшемся поселке есть промтоварный 
магазин, продуктовый магазин, есть кафе. 
Жители долго жаловались, чтобы деньги 
им завозили наличными. Администрация 
отказывалась это делать по той причине, 
что хранить деньги негде, а провоцировать 
криминал никто не хочет. Но в итоге нашли 
выход. Поскольку есть участковый, есть ору-
жейная комната, участковому вменили в 
обязанность держать конверты с зарплатой в 
оружейной комнате. Зарплата приходит раз 
в месяц, и люди по мере надобности заби-
рают у участкового зарплату. Это нарушение 

всего, чего только можно, правил денежного 
оборота, но это нормальные люди, которые 
хотят отложить деньги к отпуску, хотят поль-
зоваться какими-то благами.

Причем за рубежом такие проблемы реша-
ются. Я был в Лапландии, где есть поселения 
по 20 жителей. У них есть специальный оран-
жевый контейнер, при котором есть специ-
ально обученный сотрудник, а на контейне-
ре стоит спутниковая тарелка. Туда всегда 
можно прийти, сделать перевод, даже прессу 
получить в бумажном виде через принтер. 
Есть подписка в электронном виде. Кнопка 
нажимается – выезжает газета, на которую 
подписался. 

Такие вопросы можно решать. Мы сегодня 
говорим о важных технологиях, о развитии 
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финансовой грамотности. Но когда половину 
населения мы вычеркиваем, то фактически 
ведем Россию к разделению на две цивили-
зации: городскую и сельскую. 

Президент говорил о пространственном раз-
витии России, впервые поставил вопрос, что 
это наше конкурентное преимущество. Но 
нужно понимать, что из 143 млн половина 
находится и долго будет находиться вне тех 
проектов, которые мы сегодня обсуждали. 
Нужно пересматривать нормативы Минком-
связи по развитию мобильного, спутниково-
го интернета и, где нужно, оптоволокна. Нуж-
но пересматривать нормативы мобильных 
касс с нынешних 40 миллионов до, может 
быть, 240 тысяч, как с самозанятыми, чтобы 
использовать эти кассы даже в малых мага-
зинах, чтобы не под запись в тетрадки велся 
расчет. 

У нас слишком много серых зон. Напри-
мер, Крым, где нет booking.com. Если ты по 
booking.com приехал, тебя просят тут же от-
казаться, потому что не хотят платить серви-
су. Крым – серая зона, Новосибирск – серая 
зона, Архангельск, Якутия – серая зона. Что у 
нас не серое? У нас 15 городов-миллионников 
– это Россия? 

На сегодняшний день мы берем деньги и ра-
ботаем с теми, где светло. Мое предложение 
компетентным организациям – включить в 
наш национальный проект развития платеж-
ной системы прекращение дискриминации 
удаленных населенных пунктов. 

Роман ПРОХОРОВ (модератор): Кратко под-
ведем итоги нашей панели. 

Пока наша безопасность в финансовой сфе-
ре, которая все больше и больше становится 
цифровой, как уже отметил представитель 
регулятора, остается в наших с вами руках. 
Посмотрим, как будет работать 167-й закон, 
как он будет защищать нас от атак злоумыш-
ленников. Но пока что ситуация такая, никто 
нас, кроме нас самих, не защитит. 

В этом отношении тема повышения финан-
совой грамотности приобретает особую важ-
ность как переход от финансовой грамотно-
сти к правильному финансовому поведению. 
В этом у нас основная проблема, потому что 
клиенты и даже сотрудники кредитных ор-
ганизаций, несомненно, финансово грамот-
ны, но очень часто становятся объектами 
успешных атак социальной инженерии. Мы 
видим это по сотрудникам подразделений 
кредитных организаций, в том числе, даже 
по сотрудникам подразделений безопасно-
сти, которых никак не обвинишь в незнании 
способов мошенничества. 

С точки зрения защиты прав потребителей, 
мы видим, что в какой-то мере это работает, 
в том числе и судебная защита прав, но явно 

есть поле для того, что можно было бы улуч-
шить в этом направлении. Поэтому я призы-
ваю всех посмотреть тот вопросник, который 
мы готовили, потому что на его основе мы 
будем давать предложения по изменению 
регулирования в данной сфере. 

Доступность услуг в регионах как финансо-
вых, так и вообще всех услуг существенно 
отличается от возможностей в крупных горо-
дах. В этом отношении очень здорово то, что 
делают наши коллеги. Это создание доступ-
ной среды для инвалидов, наименее защи-
щенных наших клиентов. 

Очень важно, что бизнес начинает понимать, 
что это не только чрезвычайно важная соци-
альная функция бизнеса, но и возможность 
получения реальной бизнес-отдачи, потому 
что были обозначены цифры, описывающие 
количество таких клиентов. Они действи-
тельно очень большие, это очень большой 
пласт, мы зачастую не видим, не сталкиваем-
ся с этими людьми. Проблем очень много, но 
возможности для развития бизнеса с такими 
клиентами тоже есть. Действительно, это 
такие же люди, как и мы с вами. Они также 
нуждаются в получении услуг, в том числе, 
финансовых услуг. Возможность предоста-
вить и получить такие услуги у них должна 
быть. 
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БАНКИ И ОПЕРАТОРЫ СВЯЗИ:
СОДЕРЖАНИЕ  
И ТЕХНОЛОГИИ
ИНФОРМАЦИОННОГО 
ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ

Модераторы: 

Ирина ЛЕВОВА 
Экспертный совет при Правительстве 

России

 Приглашены к участию:

Искендер НУРБЕКОВ 
Сбербанк

Галина ОВЧИННИКОВА 
ПАО «Мегафон»

Гурген ОСИПОВ 
Минкомсвязи

Андрей РЕГО 
ПАО МТС

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Наша секция по-
священа взаимодействию банков и операто-
ров связи и обсуждению того, какова долж-
на быть технология такого сотрудничества с 
различных точек зрения. 

Мы с 2015-го года занимаемся повышением 
эффективности борьбы с мошенничеством 
при банковском обслуживании. Вы знаете, 
что есть два конкурирующих законопроекта: 
А.Аксакова и Л.Боковой, которые преследу-
ют схожую цель, но с разными способами ее 
достижения. Мне кажется, что в дискуссиях 
вокруг текстов законопроектов мы ушли от 
самой задачи, которую ставим перед собой, 
вводя то или иное регулирование. 

Поэтому первый вопрос, который я хотела бы 
задать участникам сессии: 

Гурген ОСИПОВ: Взаимодействие банков и 
операторов связи важно, прежде всего, для 
финансовых организаций, чтобы они решали 
задачи, которые перед ними ставятся в 115-
ФЗ, и 230-ом Законе. Информация операто-
ров связи нужна финансовым организациям 
для того, чтобы они могли, например, иден-
тифицировать своих клиентов. Насколько я 
понимаю, упрощенная идентификация пред-
усмотрена в 115-ом Законе. Эта информация 
нужна, чтобы микрофинансовые организа-
ции могли взаимодействовать с клиентами 
для взимания задолженности. Эта информа-
ция нужна банкам и финансовым организа-
циям, чтобы они могли получать сведения 
при обращении клиентов в Бюро кредитных 
историй. 

В целом, как мы видим, информационное 
взаимодействие должно проходить по чет-
ким правилам. Перечень информации, кото-
рый передается должен быть тоже ограни-
чен.

Ирина ЛЕВОВА (модератор): То есть, в конеч-
ном счете, это скорее не вопрос банковской 
отрасли? И операторы, и банки преследуют 
общую конечную цель – защита граждан от 
мошенничества, и защиту себя в том числе, 
потому что они несут риски. 

Андрей РЕГО: Проблема информационного 
взаимодействия кредитных организаций и 
операторов связи имеет свою историю. Око-
ло трех лет назад мы впервые вместе с пред-
ставителями банковского сообщества подня-
ли эту проблему и пришли для общения по 
поводу этого взаимодействия в Роскомнад-
зор. 

Получение актуальной информации кредит-
ными учреждениями позволило бы, соответ-
ственно, прекращать обслуживание в виде 
дистанционных сервисов для конкретных 
пользователей и проводить дополнительную 
их идентификацию, чтобы минимизировать 
возникающие риски. 

На той встрече в Роскомнадзоре нам было 
сказано о том, что эта информация действи-
тельно важна банковскому сообществу, но 
для того, чтобы операторы связи могли ее 
передать, необходимо законодательное ре-

шение. Мы, соответственно, удивились, ведь 
операторы связи могут получить согласие 
у своих клиентов на передачу соответству-
ющей информации банкам, в том числе, 
письменное согласие. Но позиция регулято-
ра была однозначная: чтобы передать эту 
информацию, необходимо на уровне закона 
предусмотреть такую возможность. Потому 
что операторы связи собирают информацию 
и обрабатывают персональные данные с це-
лью предоставления услуг связи, что никак 
не связано с деятельностью кредитных ор-
ганизаций и предоставлением финансовых 
услуг. Поэтому без законодательного реше-
ния такой инфообмен невозможен. Именно в 
этот период возникла необходимость обсуж-
дения законодательного решения. 

На сегодняшний день мы также подтвержда-
ем, что эта информация есть, мы можем ее 
предоставлять в ретроспективном режиме, 
и она не касается персональных данных. 
Обладание данной информацией позволит 
кредитным организациям минимизировать 
риски и выполнить 382-е Положение Цен-
трального Банка, которое предполагает обя-
зательное приостановление дистанционных 
сервисов, когда соответствующая информа-
ция появляется у кредитных организаций. 

Но, если говорить о перечне информации, 
то, безусловно, мы считаем, что он должен 

Мы тогда рассказали, что у операторов 
связи есть техническая информация, 
которая позволяет минимизировать 
риски возникновения фрода. В частно-
сти, это информация о смене SIM-карты, 
о прекращении обслуживания в рамках 
абонентского договора, о включении 
услуги переадресации и так далее. 

Как вы считаете, какую цель должна 
преследовать та или иная технология 
информационного обмена между бан-
ковским сектором и оператором связи? 
Какова суть того, что мы должны уре-
гулировать? Какова концепция регули-
рования, которое мы должны предло-
жить? 
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быть конечен. Он должен быть четко опре-
делен на уровне закона, поскольку все-таки 
мы говорим об информационном обмене без 
согласия абонентов для цели защиты наших 
граждан. 

Поэтому для достижения наших целей на 
уровне закона должны быть решены, в пер-
вую очередь, эти задачи. 

Галина ОВЧИННИКОВА: Я хотела присоеди-
ниться к уже сказанным замечаниям. Я, в 
принципе, соглашусь и с Ириной, что основ-
ная цель, которую мы ставим – это защита и 
безопасность средств потребителей. 

Здесь очень важно помнить и о персональ-
ных данных наших граждан. Андрей Рего 
указал, что мы обмениваемся такой инфор-
мацией без получения согласия пользовате-
лей. Но, вместе с тем, здесь нет никаких нару-
шений, потому что информация передается 
либо в зашифрованном виде, либо в виде 
ответов «да/нет». То есть, нет риска утеч-
ки данных, что сейчас является достаточно 
острой проблемой. Естественно, что одна из 
наших основных целей – не только обезопа-
сить платежи и снизить риск мошенничества, 
но и обеспечить сохранность персональных 
данных. Это две основные цели, которые мы 
себе ставим. 

Конечно же, перечень информации должен 
быть ограничен, чтобы не возникало ка-
ких-либо злоупотреблений, как со стороны 
кредитных организаций, так и операторов 
связи. И в дальнейшем было бы замечатель-
но, если бы обмен был двусторонним, то 
есть, предусматривал бы не только обязан-
ности операторов связи по подтверждению 
данных, но и запрос информации операто-
рами связи у банков. Потому что технологии 
развиваются, и у операторов связи появля-
ются разные продукты, связанные не только 
с оказанием услуг связи, но и финансовые 
услуги. Поэтому для нас информация от бан-
ков тоже была бы актуальной, интересной, 
но это вопрос дальнейшей проработки и пер-
спективы. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Как я поняла из 
первых трех выступлений, основной пробле-
мой является нахождение баланса между 
защитой персональных данных и защитой 
пользователей. По большому счету, это та 
же самая проблема, с которой мы сталкива-
емся при таком регулировании, как «пакет 
Яровой». Возникает вопрос: мы можем или 
не можем собирать большое количество 
данных и передавать большое количество 
данных куда-то без согласия гражданина? 
В нашей дискуссии важным является имен-
но этот вопрос – каким образом нам найти 
ту грань, когда мы одновременно и данные 
граждан защитим, и сможем повысить безо-
пасность платежей. Именно от этого необхо-
димо отталкиваться, предлагая то или иное 

регулирование. 

Искендер НУРБЕКОВ: Первоначальной при-
чиной необходимости обмена данными дей-
ствительно была защита от фрода. И, надо 
сказать, что защита от фрода может быть 
квалифицирована как защита законных прав 
и интересов граждан, что является исключе-
нием в законе о персональных данных, соот-
ветственно, может не требовать согласия. 

Я не знаю, как именно структурирован обмен 
информации с конкретными операторами 
у разных банков. Но если говорить про наш 
банк, у нас есть договоры с несколькими 
крупнейшими операторами по обмену дан-
ными для целей противодействия мошен-
ничеству в интересах наших клиентов. И эти 
договоры обусловлены, прежде всего, инте-
ресами наших клиентов и защитой их от мо-
шенничества. 

При этом я думаю, что если смотреть на ры-
нок, то потребность в данных сотовых опера-
торов у банков не удовлетворена в полной 
мере. И здесь возникает вопрос: что является 
стандартом обслуживания для рынка? Яв-
ляется ли защита клиента от фрода делом 
конкретного банка, либо это требование на 
уровне регулирования? На наш взгляд, это 
вопрос каждого конкретного банка. При этом 
обмен данными между сотовыми операто-
рами и банками возможен, но он сейчас за-
труднен, ввиду общей неясности режима об-
работки персональных данных. Сейчас идет 
много дискуссий на этот счет.

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Сейчас прези-
дент поручил ратифицировать еще и 108-ю 
Конвенцию в новой редакции. 

Искендер НУРБЕКОВ: Да. 

Потому что фрод – это вещь, которую нельзя 
выпускать из внимания. А вопрос получения 
прибыли за счет обработки данных – это во-
прос, который требует более глубокой дву-
сторонней проработки, и с учетом интересов 
клиентов, прежде всего. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Я – правда, как 
пользователь, имею позицию по вопросу за-
щиты данных. На одном из совещаний я за-

дала вопрос. Если, допустим, я клиент Сбер-
банка и МТС и хочу, чтобы они между собой 
обменивались информацией по моему пово-
ду, а все остальные были не в курсе. Можно 
ли каким-то образом это обеспечить? И имею 
ли я право запрашивать такого рода услугу? 

Искендер НУРБЕКОВ: В деловой практике та-
ких случаев нет, надо признать, чтобы поль-
зователь обратился в банк или к сотовому 
оператору с просьбой передать кому-то кон-
кретно какие-то свои данные, либо никому 
не передавать…

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Вопрос не в за-
прещении, а в ограничении перечня лиц, ко-
торым передаются эти данные. 

Искендер НУРБЕКОВ: У нас в законодатель-
стве, как это ни странно, у пользователей нет 
проактивных прав в отношении обработки 
персональных данных. Законодательство 
воспринимает персональные данные как не-
материальные блага, часть права на частную 
жизнь. Поэтому ни пользователь, ни банк, 
не в праве этим нематериальным благом 
распоряжаться ввиду его режима, а также 
контуров регулирования, которые заложены 
и в Европейской конвенции, и в Российском 
законодательстве. 

В этом смысле, ваш пример все равно явля-
ется гипотетическим. По крайней мере, для 
текущей практики. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Но ведь есть ме-
ханизм получения согласия, и я даю согласие 
на обработку только своему оператору и сво-
ему банку, больше никому? 

Искендер НУРБЕКОВ: Да, ограничить своего 
оператора и свой банк в обработке данных 
возможно. И делается это как раз путем при-
нятия либо непринятия согласия. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Я подвожу к 
вопросу, что у нас есть, соответственно, два 
решения. У нас есть централизованное ре-
шение, когда создается некая система, куда 
агрегируются данные операторов связи, и 
они передаются банкам по, допустим, фикси-
рованной цене. Банки, в свою очередь, долж-
ны будут соблюдать требования к тому, как 
они обрабатывают эти данные, и им устанав-
ливают тариф на то, по какой цене они могут 
использовать их. 

И есть второй способ – это цифровой меха-
низм, когда мы создаем инфраструктуру, 
прежде всего, на законодательном уровне, 
которая позволяет легитимно осуществлять 
обмен, и, соответственно, повышать уровень 
безопасности транзакции. 

По мнению Минкомсвязи, какое решение яв-
ляется более предпочтительным? 

Гурген ОСИПОВ: Мы рассматривали обе ини-

циативы в виде федеральных законов и го-
товили официальные заключения, отзывы 
правительства. 

Первый вариант, создание системы, в целом 
был больше поддержан в Министерстве, в 
связи с тем, что эта система, как нам кажется, 
позволяет установить более четкие правила. 
Эта система может позволить пользовате-
лям, физическим лицам ограничить исполь-
зование их данных, потому что только систе-
ма может позволить фиксировать передачу 
информации третьим лицам и так далее. То 
есть, если мы создаем систему и фиксируем 
любую передачу, мы знаем, куда дальше мо-
жет уйти информация. 

Если мы говорим про вторую инициативу, 
которая не предполагает создание систе-
мы, то мы понимаем, что регулятор не будет 
знать, что передается. Можно ограничить на 
уровне закона, что передавать, но какие есть 
договора, сколько их – это невозможно от-
следить, и в этом случае уже и гражданин не 
будет знать, что происходит с его данными. 

Андрей РЕГО: 

Поэтому, с нашей точки зрения, централизо-
ванная система, которую предлагает отрас-
левое министерство, несет в себе, наоборот, 
определенные риски. Во-первых, риск моно-
полизации данного сегмента рынка. 

Опыт операторов телекоммуникационной 
сферы говорит о том, что территориально 

Я бы сказал, что самый актуальный 
вопрос – это обмен данными в целях 
противодействия мошенничеству. 
Потому что все остальное выходит в 
сферу коммерческого взаимодействия, 
и может быть решено на уровне дву-
сторонних отношений, с учетом общего 
режима защиты данных. 

По мнению нашей компании, государ-
ство должно на уровне законодатель-
ного решения определить перечень 
информации и то, кому эта информация 
может передаваться. Через какие кана-
лы будет использоваться соответствую-
щая передача – это, наверное, не вопрос 
прямого государственного регулирова-
ния. Можно проконтролировать абсо-
лютно любое взаимодействие любых 
участников, если они четко определены, 
если определен порядок их взаимодей-
ствий и перечень передаваемой инфор-
мации. 

Во-вторых, с точки зрения защиты от 
сбоев, прекращения деятельности в 
случае возникновения непредвиденных 
обстоятельств, распределенная система 
в любом случае лучше. 
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распределенная система и возможность вза-
имодействия каждого участника с каждым 
участником как напрямую, так и через лю-
бые другие формы дает целостность и устой-
чивость этого процесса. 

Кроме того, с нашей точки зрения, создание 
единой системы, во-первых, очень длитель-
ный процесс, который потребует определен-
ных затрат из бюджета. Во-вторых, нельзя 
отрицать уже существующие каналы вза-
имодействия между операторами связи и 
участниками рынка. 

И, в-третьих, целостность и устойчивость, 
как я уже сказал, это, безусловно, важное 
качество, которое в себе несет именно терри-
ториально распределенная система, за что, 
наверное, каждый из операторов связи на 
сегодняшний день выступает. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Андрей Рего 
упомянул про затраты из федерального бюд-
жета. А как на это смотрит Минфин? На сове-
щаниях Центральный Банк не смог ответить, 
из каких средств планируется оплата созда-
ния централизованной системы, и Минсвязи 
поручили разобраться в этом вопросе. 

Гурген ОСИПОВ: Это поручение мы блестя-
ще исполнили и доложили в Правительство. 
Была проработка вопроса с ЦНИИС, и было 
представлено в Аппарат решение, которое не 
требовало создания государственной систе-
мы, а предполагало формирование инфор-
мационной системы, оператором которой 
будет институт. Система может быть создана 
за счет института, эксплуатация предполага-
лась за счет средств, которые оператор может 
получать за транзакции. То есть, использова-
ние денег из бюджета не предполагалось. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): То есть, государ-
ство предлагает, чтобы банки с операторами 
взаимодействовали на независимой пло-
щадке, и напишет закон, каким образом это 
взаимодействие будет осуществляться? 

Гурген ОСИПОВ: Поручение состояло в том, 
чтобы определить, нужна система или нет. 
Министерство решило, что такая система 
нужна, необходимы требования к этой си-
стеме, к информации, к режиму передачи 
информации. Но, в целом, законопроект, 
внесенный А. Аксаковым, да, предполагал 
регулирование. 

Галина ОВЧИННИКОВА: Хотела бы добавить 
к тому, что рассказал Гурген Осипов. 

Что, в конечном итоге, естественно, будет пе-
реложено на наших потребителей, на наших 
абонентов. То есть, будет увеличение тари-
фов за связь и банковское обслуживание. 

Не понятен бенефициар этой системы. Ос-
новная цель, получается, отслеживание пла-
тежей, так? Не понятна цель с точки зрения 
такой постановки вопроса. То, как сейчас 
происходит обмен, полностью удовлетворя-
ет заявленным целям по безопасности плате-
жей и противодействию мошенничеству. 

Конечно, не хватает регулирования в отно-
шении персональных данных, получении 
согласия пользователей на обработку, как 
уже сказал Искендер Нурбеков. Этим во-
просом мы активно занимаемся. Людмила 
Бокова на пленарной сессии рассказывала 
про инициативу, которая сейчас находится 
в активной проработке. На декабрь 2018 на-
значено дальнейшее движение по этому во-
просу. Поэтому мы надеемся, что централи-
зованная система все-таки не будет создана, 
и в том формате взаимодействия, который 
представлен сейчас, нас законодатель под-
держит, и мы останемся в рамках рыночных 
механизмов без какого-либо государствен-
ного тарифного регулирования. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Искендер, ваше-
му банку такая система нужна? 

Искендер НУРБЕКОВ: Я выскажу личное 
мнение как эксперт. Если смотреть целиком 
на индустрию, где есть большое количество 
сотовых операторов, большое количество 
банков разного рода, наверное, для большей 
части мелких и средних участников рынка и 
их клиентов важно иметь быстрый и понят-
ный механизм либо стандартизированных 
договоров, либо систем. 

Гурген ОСИПОВ: Добавлю. То поручение, ко-

торое было дано нам Министерством, пред-
полагало не решение вопроса с позиции 
Министерства, а всего лишь означало, что 
мы должны были выяснить, нужна система 
или нет. Так что это не позиция Министер-
ства по поводу системы, а позиция по поводу 
возможности создания системы. Чтобы было 
правильное понимание.

Окончательное решение еще не принято на 
уровне Правительства. 

Искендер НУРБЕКОВ: Продолжу. 

Зарегистрированный на меня номер сотово-
го телефона может находиться у моих род-
ственников или наоборот. Что никогда не 
вызывало ни у кого никаких проблем – ни 
у банков при обслуживании, ни у портала 
государственных услуг при идентификации 
через ЕСИА. 

Сейчас, если вы обратите внимание, исполь-
зование мобильных номеров сотовой связи 
при регистрации либо при аутентификации 
на ЕПГУ совсем не включает в себя провер-
ку принадлежности вам сотового номера. И 
мы сейчас находимся в ситуации, что у нас в 
государстве нет ни одного валидного источ-
ника принадлежности сотового номера кон-
кретному физическому лицу. И это никого не 
травмирует.

Нашему банку как потребителю эта инфор-
мация нужна, и нам не так важно, будет ли 
это одним или другим образом сделано, но 
нам важно, чтобы информацию, которую мы 
получаем, мы не были обязаны использовать 
в силу закона или в силу какого-либо обязы-
вающего правила для каких-либо обязатель-
ных процедур. Именно потому, что никто к 

Что мы уже обсуждали на пленарной 
сессии: насколько государство хочет 
вмешиваться в уже существующие от-
ношения, хочет ли оно поддержать то, 
что складывается сейчас на рынке, или 
оно каким-то образом зарегулирует, тем 
самым поставив «под удар» и ограничив 
деятельность хозяйствующих субъектов. 

То есть, получается, что, если государ-
ство не планирует каким-либо образом 
финансировать систему, финансирова-
ние ляжет на плечи основных пользо-
вателей, которыми являются банки и 
операторы связи. 

Но, если говорить про наш банк как 
потребителя информации в целях 
предотвращения мошенничеству, то нас 
устроят оба варианта. При этом вопро-
сы обмена информацией мы бы, есте-
ственно, хотели бы оставить вопросом 

двусторонних отношений, потому что 
внутри централизованной системы все 
варианты двустороннего обмена преду-
смотреть невозможно. 

Нас как банк при этом настораживает 
тенденция, которая вводит обязанность 
для нас как участников финансового 
рынка использование данных сотовых 
операторов и прочих, чтобы проводить 
процедуры ПОД/ФТ, коллекшн и так да-
лее. Нас это категорически не устраива-
ет как обязанность, в каком бы виде мы 
эту информацию ни получали, прежде 
всего, потому что эта информация по 
естественным и историческим причи-
нам не очень релевантна. 
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этому не готов. И это происходит не потому, 
что кто-то хочет сэкономить деньги или т.п., 
а в силу того, что никто не готов физически. 

Гурген ОСИПОВ: 

Для целей минимизации мошенничества не 
имеет принципиального значения, на кого 
зарегистрирован тот или иной абонентский 
номер. Для банка и для другой кредитной и 
некредитной организации важно понимать, 
что конкретный пользователь, который ког-
да-то пришел в офис банка, продолжает 
пользоваться абонентским устройством, а не 
произошла замена SIM-карты, не произошло 
прекращение абонентского договора и пере-
дачи номера третьему лицу. 

Что касается данных о пользователях у опе-
раторов сотовой связи, думаю, для целей 
идентификации они подходят в меньшей 
степени или, сказать честно, вообще не 
подходят. Потому что, как минимум, треть 
абонентской базы у операторов связи – это 
номера, зарегистрированные на юридиче-
ские лица. Соответственно, данные по физи-
ческим лицам, которые в действительности 
пользуются этими абонентскими номерами, 
на сегодняшний день у операторов связи от-
сутствуют, есть данные лишь о юридическом 
лице. 

Когда с этим абонентским номером человек 
приходит в банк и подключает соответствую-
щее приложение, с помощью которого совер-
шаются дистанционные платежи либо каки-
е-то иные значимые действия, данный факт 
никого не пугает. Но если банк будет обязан 
запрашивать информацию у операторов свя-
зи, то в отношении данного абонента он не 
сможет подтвердить данные о физическом 

лице. 

Это треть абонентской базы. Ещё около 
трети абонентской базы – это фактические 
пользователи, наши родственники, которые 
реально потребляют услуги, но абонентами 
не являются. Это данность, из которой необ-
ходимо исходить. Как правило, кто-то в семье 
приобретает SIM-карты и эти SIM-карты пе-
редаются родителям, детям. И до 30% фак-
тического использования этих SIM-карт не 
совпадает с реальными данными, даже если 
к оператору связи пришло физическое лицо 
и заключило соответствующий договор. 

Таким образом, на сегодняшний день мы уже 
имеем 60% абонентской базы, которую не-
возможно будет проверить, если мы все-таки 
ставим цель использовать номер как допол-
нительный способ идентификации пользо-
вателей либо абонентов через операторов 
связи. 

Я не знаю, зачем эта информация будет нуж-
на кредитным организациям, и как она будет 
использоваться. 

Ну, и поскольку история заключения або-
нентских договоров и подключения услуг 
связи имеет уже достаточно длительный 
период, первые контракты заключались в 
1993-ем году, многие данные, которые есть у 
операторов связи, требуют проверки. Совсем 
недавно в рамках изменения в Законе о свя-
зи операторы связи получили возможность 
подключаться к системе межведомственного 
электронного взаимодействия СМЭВ, чтобы 
проверять свою абонентскую базу. Конечно, 
это будет способствовать в будущем провер-
ке данных, сделает более качественными 
сведения, которые есть у операторов связи. 
На сегодняшний день в ряде случаев эти 
сведения могут просто не совпадать. Когда 
мы сегодня начинаем работать с системой 
межведомственного электронного взаимо-
действия, мы видим, что порядка 15% тех 
данных, которые мы пытаемся проверить 
через эту систему, требуют дополнительного 
подтверждения, дополнительной явки або-
нентов в офисы операторов связи, и предо-
ставлении дополнительных сведений. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Совершенно со-
гласна. У нас есть, конечно, требования, но 
нет такого ограничения в законе, чтобы нель-
зя было купить сто SIM-карт на свой паспорт 
и раздать их, кому я считаю нужным. 

Галина ОВЧИННИКОВА: Я хотела рассказать 
о нашем продукте. Нашими клиентами явля-
ются Сбербанк и многие другие банки-агре-
гаторы. То есть, мы покрываем этой услугой 
практически 100% рынка кредитных органи-
заций. 

Услуга называется «Статус». Она позволяет 
решить сразу четыре проблемы: дублирова-
ние SIM-карты, утрата устройства, вирусное 
ПО, смена геолокации. Те проблемы, которые 
очень часто возникают именно при мошен-
нических операциях, наш продукт позволяет 
решить. 

Стоимость определяется на индивидуальной 
основе. Банк или другой клиент (это может 
быть агрегатор) выбирает перечень абонен-
тов по номерам, передает нам эту инфор-
мацию. Мы не знаем, кто эти физические 
лица, их ФИО, мы знаем только номер. И на 
основании этих данных мы проверяем либо 
уникальный идентификатор SIM-карты IMSI, 
либо геолокацию и т.п. Мы отвечаем в фор-
мате «да\нет», то есть не происходит переда-
чи каких-либо персональных данных. 

Проверка вирусного ПО – тоже очень инте-
ресная услуга. Насколько я знаю, за три года 
работы со Сбербанком, очень много мошен-

нических операций было предотвращено 
именно потому, что мы осуществляем нахож-
дение вирусного ПО. 

Функционал такого продукта, пожалуй, не 
мог бы быть покрыт обсуждаемой единой 
системой. 

То есть, таким образом мы приходим к новым 
рискам. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Искендер, до-
статочно ли такого решения? Вы говорили, 
что много маленьких банков, поэтому долж-
на быть информационная система. Галина 
говорит, что есть у них своя система, которая 
работает с агрегаторами и покрывает 100% 
рынка. В чем тогда проблема для маленьких 
банков? 

Искендер НУРБЕКОВ: Как я сказал, это была 
моя личная точка зрения. Может быть, она 
обусловлена тем, что я не так понимаю 
структуру и состояние рынка. Но, подчеркну, 

У нас вызывает большие вопросы то, что 
вместе с изначально ставящимися перед 
этим регулированием целями по сниже-
нию мошеннических действий фактиче-
ски начинают появляться и другие цели, 
связанные с идентификацией пользова-
телей или абонентов через базу данных 
операторов связи. Нам кажется, эти два 
вопроса нужно, все-таки, разграничи-
вать. Если мы хотим использовать дан-
ные, которые есть у операторов связи, 
в качестве дополнительного источника 
идентификации, то это отдельная про-
блема, и ее нужно решать отдельно, не 
смешивая с проблемой фрода и миними-
зации мошенничества. 

Таким образом, 75% абонентской базы 
может быть нерелевантно тем целям, 
которые мы сейчас обсуждаем. Поэтому, 
с моей точки зрения, нужно разграни-
чивать данные, которые позволят мини-
мизировать риски мошенничества при 
совершении дистанционных платежей, 
и идентификацию клиентов кредитных 
организаций через базу данных операто-
ров связи.

В случае, если инициатива пройдет в том 
виде, в котором есть сейчас, и кредитная 
организация и операторы связи смогут 
обмениваться данными только исключи-
тельно в ней, то часть рисков, связанных 
с мошенничеством, получается, будет не 
покрыта. 
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что нужна система или не нужна для всех – 
это была моя личная оценка. 

У банка, как я сказал, есть прямые отношения 
с крупнейшими операторами, и для меня как 
для потребителя не так важно, как он будет 
эту информацию получать. Поэтому у банка 
отношение к системе нейтральное. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): А вы не боитесь, 
например, что во-первых будете обязаны эту 
систему использовать, а во-вторых, соблю-
дать технические нормативы, установлен-
ные ЦБ по вопросам такого использования, и 
что будут проводится проверки? 

Искендер НУРБЕКОВ: Касательно обязанно-
стей я уже прокомментировал, что мы удив-
лены тем подходом, который был проявлен в 
опубликованных законопроектах. 

Что касается выполнения нормативки ре-
гулятора, то если она будет, мы будем ее 
выполнять, потому что эта тема возникла 
не просто так, а в ответ на существующие 
потребности защиты клиентов. И мы уже 
сейчас выполняем эти требования – путем 
интеграции с системами операторов связи по 
каждому отдельному случаю. 

Поэтому нельзя говорить о том, что появ-
ление системы повлечет создание чего-то 
уникального в плане технических доработок, 
просто потребуется дополнительная тех-
ническая интеграция. При этом, в большей 
степени нас волнует именно проблема обя-
зательность использования этих данных.

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Но это фактиче-
ски избыточное регулирование. 

Мне кажется, что если есть рамочные требо-
вания по поводу того, какого типа информа-
ция может передаваться и какие требования 
к безопасности этой информации, то зачем 
нужно создавать именно централизованную 
систему и на уровне ФЗ? Можно установить 
рамки, и, может быть, какой-либо участник 
рынка скажет, что будет агрегатором. Поче-
му должен быть именно ЦНИИС? То есть, тут 
возникает сразу несколько вопросов. 

Мне кажется возможным вариант, когда бу-
дет конкуренция между такими системами. 
А если будет конкуренция, то цена будет де-
шевле. А если не будет конкуренции, то цена 
будет фиксированная. 

Гурген ОСИПОВ: Хочу отметить, что тот са-
мый законопроект, который вы обсуждали, 
предполагал госрегулирование цены полу-
чения такой информации. К этому пункту у 
нас были замечания как у Министерства, что 
он требует дополнительного обоснования. 

Но, чтобы не возникало спорных вопросов, 
чья именно система должна быть, законо-
проект устанавливал только требования к 
системе, но не предполагал выбор конкрет-

ного решения. Рынок, наверное, мог бы сам 
определить.

То есть, закон о создании системы не пред-
полагает назначение конкретного оператора. 
Оператора должно назначить Правитель-
ство. 

Вопрос из зала: Когда я был за границей, я 
приобрел две SIM-карты зарубежных опера-
торов. Когда я покупал, просто отдал деньги 
и получил симки (без проверки данных). Если 
будет внедряться централизованная систе-
ма, значит ли это, что, если я попытаюсь при-
вязать онлайн-банк к такой SIM-карте, то мне 
откажут в банковском обслуживании?

Гурген ОСИПОВ: Действительно, сразу вста-
ет вопрос роуминга. Система, наверное, не 
будет предполагать взаимодействие с зару-
бежным оператором. То есть, вам придется 
все-таки приобрести местную SIM-карту. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): У нас в Рос-
сии другая система, чем в ряде зарубежных 
стран. Российское законодательство с неко-
торых пор требует, чтобы SIM-карта была 
привязана к паспорту гражданина. Поэтому 
Ваши данные как пользователя услуг связи 
зарубежного оператора никуда не переда-
ются. Никто не знает, кто Вы и когда Вы ис-
пользуете эту SIM-карту. 

У нас регулирование по идентификацион-
ным модулям было введено с целью повы-
шения безопасности. Страна большая, с опе-
ративно-розыскными мероприятиями у нас 
дела обстоят тяжело, поэтому у нас SIM-кар-
ты привязаны к паспорту. 

Требования к защите персональных данных в 
Российской Федерации достаточно жесткие. 
Но насчет персональных данных, если мы 
перешли к этой теме, в Европейском Союзе, 
как вам, наверное, известно, приняли General 
Data Protection Regulation. Это максимальная 
степень защиты персональных данных: там 
EMEI  относится к персональным данным. 
Нам пока таких требований и не снилось. 

У нас единственное достаточно странное 
требование – это локализация. По факту, оно 
не работает. 

Анна БАХАЕВА (Bryan Cave Leighton Paisner): 
Услышала от Галины Овчинниковой по пово-
ду агрегаторов и у меня возник вопрос. 

Требования к агрегаторам все-таки гораздо 
ниже, чем к банкам или операторам связи, 
с точки зрения их регистрации и работы на 
рынке. Агрегатор сегодня есть, завтра его 
нет. И куда денутся персональные данные, 
которые через этого агрегатора прошли, го-
раздо сложнее отследить. 

Галина ОВЧИННИКОВА: Я хотела бы еще раз 
подчеркнуть, что двусторонний или трехсто-
ронний обмен не подразумевает под собой 
передачу персональных данных. Осущест-
вляется передача в хешированном виде или 
в виде ответа «да/нет». То есть, персональ-
ные данные нигде не хранятся, ни у кого, нет 
никакого риска утечки. 

В случае, если заключается трехсторонний 
договор с агрегатором и с банком, то, соот-
ветственно, согласие мы получаем на об-
работку и банком, и третьим лицом. Права 
граждан, таким образом, защищены. 

Андрей РЕГО: С моей точки зрения, можно та-
ким образом выстроить отношения, что агре-
гатор в принципе не будет видеть информа-
цию, которая передается. Можно все сделать 
в зашифрованном виде. Точно так же, как, 
например, сейчас идет взаимодействие меж-
ду операторами связи через центральную 
базу переносимых номеров ЦНИИС. ЦНИИС 
в принципе не видит инфообмен, который 
осуществляется между оператором-донором 
и оператором-реципиентом, когда абонент 
хочет перенести свой абонентский номер 
другому оператору связи. 

В разных отраслях рынка можно найти мно-
жество примеров, когда посредники органи-
зуют техническое взаимодействие между по-
лучателем и отправителем информации, но 
при этом не имеют непосредственный доступ 
к этой информации, а только предоставляют 
соответствующие каналы. Как только в Рос-
сии появится соответствующее регулирова-
ние, я думаю, появятся такие посредники. 
Или, по крайней мере, могли бы появиться, 
если бы было введено обязательное требо-
вание о том, что они не должны иметь доступ 
к передаваемой информации. 

Я приведу другой пример – услуги роуминга. 
Они оказываются в любой точке мира, прак-
тически любым оператором связи, куда бы 
ни приехал абонент. Соответственно, если 
вы спросите у крупнейших операторов Рос-
сии, со всеми ли этими роуминг-партнерами 
заключены прямые договоры, они ответят, 
что не со всеми. Есть прямые договоры с 
большинством. Например, у нашей компании 
таких договоров заключено около 600. Со 
всеми другими участниками мы взаимодей-
ствуем через информационных посредни-
ков, которые дают нам возможность органи-
зовывать необходимое взаимодействие, при 
этом они не имеют доступ к той информации, 
которую мы передаем. То есть, практика та-
кая есть. 

Вопрос в том, что для того, чтобы этот рынок 

Когда осуществляется двусторонний 
обмен информацией между банком и 
оператором связи, то, в принципе, можно 
с высокой степенью вероятности обеспе-
чить хорошую защиту при обмене дан-
ными. Другая ситуация, когда третьим 
участником вступает агрегатор. 

Здесь вопрос в том, должен ли в прин-
ципе агрегатор иметь доступ к этой 
информации. С моей точки зрения, не 
должен. И второй вопрос – метод, ко-
торый можно использовать, чтобы этот 
участник не имел доступа к информа-
ции. 

Соответственно, обеспечение техниче-
ской защиты передаваемой информа-
ции, чтобы доступ к ней не имел никто, 
кроме отправителя и получателя, будет 
уже обязанностью оператора связи и 
банка. А уже через кого, через какого 
посредника это будет осуществляться, 
не имеет никакого значения. 
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начал развиваться, нужны определенные 
правила игры. Что мы, соответственно, и пы-
таемся донести до наших регуляторов. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): До регуляторов, 
мне кажется, мы уже донесли все, что могли 
донести, и поставили их в тупик: у них два 
конкурирующих законопроекта, никто не 
может понять, как лучше. Сейчас мы с вами 
пытаемся обсудить, как же лучше. 

Насколько я понимаю, чаша весов во всех об-
суждениях перевешивает в сторону, что цен-
трализованную систему с фиксированными 
тарифами создавать как-то неправильно, не 
рыночно и небезопасно – что самое важное. 

Мы уже три года обсуждаем этот вопрос, и 
я ни разу не видела, чтобы в этих баталиях 
Центральному Банку удавалось отстоять 
свою точку зрения, потому что всегда есть 
вопросы, на которые нельзя ответить. На-
пример, почему мы все должны скинуться и 
передать данные в какую-то информацион-
ную систему, если мы хотим этим заниматься 
самостоятельно. У нас рыночная экономика, 
а ведем себя иногда, словно при плановой. 

Вопрос из зала: Операторы связи обладают 
техническими возможностями отслеживать 
состояние SIM-карты и проставляют статусы 
по этим событиям. А как реагируют опера-
торы связи на обращение банков, либо кли-
ентов, связанных с тем, что к ним поступают 
звонки с номеров, используемых мошенни-
ками? 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): А у операторов 
есть обязанность отслеживать это?

Андрей РЕГО: Мы не можем отслеживать, 
относится ли конкретный звонок к мошенни-
честву или нет. Обязанность оператора связи 
– обеспечить организацию телефонного со-
единения от абонента, который инициирует 
такое соединение, до абонента, который со-
ответствующий вызов принимает. Мы не вле-
заем в содержание той информации, которая 
передается в результате организации такого 
канала. 

Поэтому, естественно, бороться с мошенниче-
ством путем отсечения каких-либо вызовов, 
которые организуются в адрес конкретного 
абонента, мы не можем. Мы обязаны, как и 
Почта России, доставить любое сообщение, 
которое поступает в нашу сеть с другой сети 
либо от другого абонента. 

Другое дело, что мы, безусловно, стараемся 
минимизировать случаи распространения 
SIM-карт без соответствующей идентифика-
ции. И как раз это дает возможность право-
охранительным органам и, в конечном итоге, 
тем гражданам, которые получают соответ-
ствующие вызовы, находить тех, кто орга-
низует соответствующие звонки, отправку 
SMS-сообщений, и т.д. Поэтому, в этой части, 

безусловно, определенная работа ведется. 

А заниматься «недоставкой» сообщений 
либо звонков, которые могут нести угрозу 
мошенничества, к сожалению, мы не можем, 
потому что мы обязаны обеспечивать орга-
низацию доставки любых сообщений. Або-
нент может самостоятельно блокировать но-
мера, с которых получает такие сообщения.

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Во-первых, дей-
ствительно, можно заблокировать номер. 
Во-вторых, если есть предписание со сто-
роны МВД оператору о том, что, с такого-то 
номера поступил мошеннический звонок и 
требование заблокировать, то это делается, 
разумеется. Но самостоятельно операторы 
не могут ограничивать право на связь.

Возвращаясь к вопросу инфообмена, надо 
понимать, что это интерес двухсторонний. 
Информация интересна банкам, и операто-
рам ее интересно продавать. С другой сторо-
ны, операторам, наверное, было бы интерес-
но и покупать у банков информацию. 

Вопрос состоит в том, что сейчас нет право-
вых оснований, чтобы это делать по опре-
деленному перечню сообщений, и опреде-
ленному перечню организаций, который 
интересен той и другой стороне. 

Обсуждаются два варианта. Один вариант 
– это непосредственный информационный 
обмен между банками и операторами и за-
данные на уровне федерального законода-
тельства условия этого обмена. Второй ва-
риант – создается единая информационная 
система, к которой все обязаны присоеди-
ниться и обмениваться этой информацией 
по единому тарифу. 

Вопрос стоит именно так, и пока решение 
никто принять не может по этому поводу. По-
этому мы интересуемся мнением разных сто-
рон. Регуляторы отрасли связи представляют 
вполне разумные аргументы. Банковская от-
расль говорит, что ей все равно, главное, что-
бы помогли бороться с фродом. И так далее. 

А по поводу того, что оператор связи превен-
тивно что-то может делать с номером, лично 
я бы не хотела, чтобы оператор что-нибудь 
сделал с моим номером телефона. Я готова 
дать согласие, своему банку и своему опера-
тору. Больше никому. 

Вопрос из зала: Все слова очень правиль-
ные. Но для мошенника получаются благо-
приятные условия. Потому что покупается 
SIM-карта, покупается на юридическое лицо, 
включается автоматический дозвон на сотни 
телефонов. Клиенты обращаются в банк, го-
воря о том, что звонят от имени банка, шан-
тажируют, или производят какие-то другие 
нехорошие действия, требуют перевести ку-
да-то деньги. Банк обращается к оператору 
мобильной связи, тот говорит: «Идите в суд». 

Сейчас нет какой-то процедуры, которая мог-
ла бы помочь. Может быть это должно быть 
упрощенное судебное решение. Недавно 
вышел 167-ФЗ, где есть различные требова-
ния по информированию ЦБ о случаях или 
попытках несанкционированного списания. 
А мошенники даже этим сумели воспользо-
ваться. Они, ссылаясь на этот Федеральный 
закон, сумели наладить такие процедуры, ко-
торые позволили обобрать население. 

Я говорю сейчас о том, что при создании та-
ких нормативных актов, надо думать и о том, 
как ими могут воспользоваться люди, кото-
рые имеют криминальную направленность. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Да, это очень 
справедливое замечание, что нужно всегда 
думать о том, как будут пользоваться зако-
ном люди, которые имеют криминальную 
направленность. 

Для примера можно привести «пакет Яро-
вой», который уже вступил в силу. Когда та-
кие объемы информации начнут храниться 
на различных серверах, очевидно, возможно 
злоупотребление, в том числе, в силу чело-
веческого фактора: кто-то эту информацию 
будет продавать и эти базы каким-то обра-
зом смогут появляться на черных рынках. От 
этого никто не застрахован. Потому что, как и 
в реальной, в виртуальной действительности 
есть мошенники. Кроме того, как уже упоми-
нал Андрей Рего, централизованная система 
– это небезопасно. 

Хотелось бы задать вопрос Гургену Осипову 
как представителю Минкомсвязи. Мы уже 
столько лет обсуждаем эти вопросы, к како-
му решению в большей степени склоняется 
министерство? 

Мне кажется, дискуссия к чему-то рано или 
поздно должна привести. И в ближайшем 
времени видна уже точка, когда должно 
быть принято какое-либо решение. Может, 
есть возможность какой-то промежуточный 
вариант сделать? 

Гурген ОСИПОВ: На уровне Правительства, я 
думаю, решение будет принято в ближайшее 
время, а дальше Министерство готово рабо-
тать в любом из указанных направлений. 

Какое будет решение принято, мы пока не 
знаем. Есть два варианта, которые предпо-
лагают одинаковый итоговый результат. Ка-
кое решение будет выбрано, мы не можем 
комментировать, потому что окончательного 
решения еще нет. Но, думаю, что максимум 
через неделю решение будет уже принято.

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Я, честно го-
воря, настроена оптимистично. Думаю, что 
Правительство примет правильное решение, 
и у нас не будет централизованной системы. 

Вопрос из зала: В экспертном сообществе 
специалистов спецслужб обсуждается ва-

риант, когда социально-значимые действия, 
то есть, общение с банком, вхождение в мо-
бильный интернет и т.д. можно будет осу-
ществлять только с национальной карты, 
которая куплена на конкретный паспорт 
конкретного человека и принадлежит этому 
человеку. 

Вот у меня вопрос к операторам связи, смо-
гут ли они идентифицировать, что это дей-
ствительно тот самый человек, позволяют 
ли это делать современные технологии? Или 
такое ужесточение это возврат к прошлому? 
Я еще помню 1997-й год, когда при пользова-
нии телефоном нужно было получать справ-
ку, что я имею право пользоваться таким 
устройством связи. Я эту справку сохранил 
на память. 

Галина ОВЧИННИКОВА: Я считаю, что для 
нас нет ничего невозможного. Каждый раз, 
когда я встречаюсь с нашими разработчика-
ми, с нашей технической службой, я все вре-
мя удивляюсь тому, как они шагнули вперед, 
и что они могут делать. Мы развиваемся. 

Андрей РЕГО: Я думаю, что даже если такое 
решение и появится когда-то, чтобы орга-
низовать такую проверку, операторы связи 
вынуждены будут более тесно сотрудничать 
с производителями устройств, с помощью 
которых осуществляется соответствующий 
доступ. 
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Я не думаю, что что-то подобное в ближай-
шие год-два произойдет, потому что прове-
рить, кто на другом конце устройства, можно 
только через идентификацию или биоме-
трию и т.п. Вряд ли такой сервис в ближай-
шее время заработает. 

Да сейчас уже начинает появляться для от-
дельных операций такая возможность, но, 
наверное, говорить о том, что оператор свя-
зи со стопроцентной уверенностью сможет 
проводить идентификацию конкретного 
пользователя, я, наверное, отнесусь к этому 
со скепсисом. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Это очень слож-
но. Для этого потребовался бы постоянный 
обмен данными – одновременно с сессией 
сотовой связи будет еще и идентификацион-
ная сессия… 

Галина ОВЧИННИКОВА: Кстати, это есть и 
сейчас. Насколько я знаю, мы проверяем 
каждые 15 секунд, сканируем геолокацию в 
рамках услуги «Статус», о которой говори-
лось выше. 

Есть, например, запрос от Сбербанка на по-
лучение точной геолокации для подтвержде-
ния того, что абонент находится именно в 
этом отделении, когда он, например, хочет 
снять деньги с вклада. На текущий момент, 
действительно, есть некоторые сложности с 
реализацией такого запроса и с точки зрения 
регуляторных рисков, и с точки зрения тех-
нической реализуемости. 

Вопрос из зала: Мне как дилетанту кажет-
ся, что для пользователя было бы гораздо 
удобнее, если бы это был банк от самого МТС 
или Мегафона, как с точки зрения защиты 
информации, так и удобства использования. 
Насколько мне известно, у МТС есть свой 
банк. Насколько вам кажется логичным, что 
МТС может стать конкурентом топовым бан-
кам? 

Андрей РЕГО: Ну, банковский бизнес являет-
ся не основным для оператора связи, хотя мы 
и развиваем сервисы в сотрудничестве с дру-
гими банками. Ключевые продукты, новые 
продукты мы создаем не только в сотрудни-
честве с МТС банком, но и другими банками, 
которые технологически готовы к решению 
этого вопроса. 

Вопрос в том, что оператор связи должен со-
трудничать с той кредитной организацией, 
которая в большей степени обеспечивает 
безопасность и имеет возможность предо-
ставлять современные услуги своим клиен-
там. Первые мобильные платежи, например 
мы организовали не с нашим дочерним бан-
ком, а с Банком Москвы. 

Галина ОВЧИННИКОВА: У нас тоже в структу-
ре компаний представлен банк Раунд. Не то, 
чтобы только у МТС есть банк. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Появился уже и 
Тинькофф Мобайл. То есть, есть еще другая 
тенденция, когда банки идут в операторский 
бизнес. 

Если посмотреть на рынок в целом, люди по-
нимают, что нужно заниматься всеми смеж-
ными бизнесами, чтобы быть максимально 
эффективным. У Aliexpress есть свое произ-
водство, своя логистика, свой сайт, своя пла-
тежная система. Есть взять контент-бизнес, 
у Netflix свое производство контента, свои 
студии, сами продюссируют, своя доставка 
контента, кинотеатр свой. Полный цикл. 

Андрей РЕГО: При этом используют сети опе-
раторов связи. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Гугл уже строит 
свои сети в США. У нас, понятно, более за-
крытая страна. 

Рекомендую почитать книгу Тима Ву «Глав-
ный рубильник», которая посвящена рас-
свету и гибели информационных империй, 
начиная от телеграфа и радио, как это все 
происходит и к чему все движется. Книга за-
канчивается описанием интернета, то есть, 
касается это и телекоммуникационного биз-
неса. Поэтому я не думаю, что то, что банков-
ский бизнес не является основным для теле-
коммуникационной индустрии, это аргумент, 
чтобы этим не заниматься. 

Андрей РЕГО: Вопрос не в том, чтобы этим не 
заниматься, а в том, что эти сервисы нужно 
развивать с теми участниками рынка, кото-
рые в наибольшей степени готовы предо-
ставлять технологически продвинутые услу-

ги. 

Если это может сделать дочерняя компания, 
дочерний банк, эти сервисы должны поя-
виться. Но если это можно сделать в партнер-
стве с другим участником рынка, то почему 
бы нет? И здесь как раз возникает вопрос 
технического и информационного взаимо-
действия. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Мы с вами мо-
жем подвести итоги по нашему обсуждению. 

Не знаю, насколько для вас прозвучавшее 
было новым, для нас обсуждение вопроса 
информационного обмена между банками и 
операторами – это еженедельное мероприя-
тие уже несколько лет. 

Надо не забывать, прежде всего, что цель, 
которая ставится и банковским сообществом, 
и операторами связи – это повышение без-
опасности платежей в дистанционном бан-
ковском обслуживании. И очень бы хотелось 
попросить Минсвязи не забывать, что цель в 
первую очередь – это защита граждан, а не 
создание очередной государственной или 
негосударственной информационной си-
стемы. Надеюсь, что, по крайней мере, эту 
мысль мы до вас донесли сегодня и как-то не-
множко продвинулись в обсуждении. Может 
быть, это какую-то пользу это принесет при 
принятии решения Правительства. 

Андрей РЕГО: (В ответ на вопрос о том, как 
будут обслуживаться банками абонен-
ты зарубежных сотовых операторов после 
принятия закона). Если на уровне законо-
дательства будет предусмотрено, что банк 
обязан запрашивать у российского сотового 
оператора сведения в отношении клиента, 
то да, банк не сможет предоставить услугу, 
не запросив соответственно информацию у 
оператора связи. Банк откажет в силу того, 
что на уровне закона будет предусмотрена 
соответствующая его обязанность обратить-
ся к российскому оператору связи. 

Ирина ЛЕВОВА (модератор): Я-то согласна с 
вашим вопросом. Мы против этого проекта. 
Это проект А. Аксакова. Мы говорим как раз 
не о системе, которая предполагает обязан-
ность банка запрашивать такую информа-
цию у оператора связи.

Если такая обязанность будет, то, да, будут 
проблемы такого рода. И вы правильно об-
ратили на это внимание. Если нет, то, как мне 
кажется, не будет никаких препятствий для 
обслуживания с зарубежной SIM-картой. Эта 
норма будет носить рекомендательный ха-
рактер. И если ваш банк сочтет необходимым 
заключить договор с зарубежным операто-
ром, то он заключит, правда банку это никак 
не поможет. 

Кстати, вам это тоже никак не поможет по-
высить безопасность банковского обслужи-

вания дистанционным способом. Вот в чем 
дело. То есть, задача стоит не в том, чтобы не 
хуже абоненту сделать, а сделать так, чтобы 
транзакции этого абонента были более за-
щищены.  

Вопрос из зала: До сих пор отсутствует воз-
можность оплачивать парковку с телефона, 
который находится на корпоративном тари-
фе. Когда я пытаюсь выяснить, почему, мне 
объясняют что-то очень сложное. Но факт 
есть – платить нельзя. 

Вопрос следующий. Это как раз информаци-
онное взаимодействие между банком и со-
товым оператором. В чем тут проблема? По-
чему нельзя это оплачивать? И когда вопрос 
этот будет решен? 

Андрей РЕГО: Источник этой проблемы в за-
коне «О национальной платежной системе», 
который запрещает проведение расчетов 
электронными денежными средствами меж-
ду юридическими лицами. Чтобы обеспе-
чить возможность совершать такие платежи, 
некоторое время назад были внесены изме-
нения в Закон о Национальной платежной 
системе, которые предполагают ведение от-
дельного лицевого счета. 

Если Вы заведете на себя как физическое 
лицо отдельный лицевой счет, такие плате-
жи станут возможны. Но с лицевого счета, 
который принадлежит абонентскому номе-
ру, зарегистрированному на организацию, 
к сожалению, закон «О национальной пла-
тежной системе» не разрешает совершать 
подобные платежи. 

Если бы мы были ориентированы только 
на свою дочернюю компанию, на МТС-
банк, я думаю, мы не имели бы такого 
широкого развития финансовых услуг 
совместно с операторами связи, посколь-
ку абоненты предпочитают пользоваться 
услугами разных банков. Поэтому ориен-
тир только на свой банк – это, наверное, 
тупиковый путь. 

Но, если посмотреть, что происходит в 
мире, то все движется к некоторой кон-
вергенцией. То есть, Netflix – купил все, 
Disney – купил все, полный цикл. Google: 
кэширующие сервера – свои, оператор 
связи – не только в США, но и в ряде 
стран тоже – свой, самый мощный 
сервис контента – есть. То есть, общий 
тренд к созданию монополий. 
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