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В этом случае кредитная карта практически 
приравняется к потребительскому кредиту. Неу-
добство для заемщика в такой ситуации заклю-
чается в том, что по истечении срока кредитного 
договора он должен будет полностью погасить 
кредитный лимит. Затем, если заемщик пожела-
ет продолжить сотрудничество с банком, нужно 
будет подавать документы на кредит и повторно 
проходить процедуру его оформления. 

Как альтернативу ограничению срока дей-
ствия карточного кредита банкиры рассматри-
вают введение плавающих процентных ставок. 
В этом случае кредитный договор будет бес-
срочным, а ставка по кредиту будет меняться 
несколько раз в год. Однако эта мера не спасет 
от других неудобств, с которыми придется стол-
кнуться и заемщику, и банку. 

По самым оптимистичным прогнозам, срок 
договора по карточным кредитам не будет пре-
вышать двух лет. «Данная поправка повлияет в 
большей степени на гибкость при оформлении 
кредитных карт. Вообще, договор по кредит-
ным картам является бессрочным и заключает-
ся один раз, после чего карта будет перевыпу-
скаться каждые два года. Если банк хочет из-
менить какие-либо условия кредита, он должен 
уведомить заемщика за 15-30 дней. При невоз-
можности изменения параметров кредита в од-
ностороннем порядке банку придется каждый 
раз вызывать своих клиентов для подписания 
новых договоров с учетом всех изменений»,— 
рассказывает Дмитрий Орлов. Кроме того, бан-
ки не смогут проводить маркетинговые акции 
без согласия заемщика. 

По мнению Елены Гусевой, в новой ситуа-
ции прежде всего пострадают существующие 
клиенты банков. «Ведь без заключения нового 
договора они не смогут получить и более вы-

годные условия. А политика банков такова, что 
лучшим заемщикам они стараются предложить 
лучшие условия или больший лимит. Теперь же 
даже снижение тарифа потребует как минимум 
одного визита в банк. Впрочем, вряд ли стоит 
ожидать какого-то сильного воздействия на ры-
нок кредитных карт, точнее, на спрос на карты. 
Уже давно существуют механизмы, позволяю-
щие корректировать доходность карт для бан-
ка без непосредственного повышения тари-
фов»,— считает Елена Гусева. 

Повышать доходность от кредитных карт бан-
ки сейчас могут с помощью комиссий, взимаемых 
за дополнительные услуги. Например, кредит-
ные организации могут дополнительно к кредит-
ной карте предложить клиенту страховые услуги, 
консьерж-услуги и т. д. Банки рассчитывают на то, 
что клиент привыкнет к сервисным услугам и за-
тем не захочет от них отказываться. 

Чаще всего банки корректируют комиссии 
за снятие денежных средств в банкоматах. На-
пример, платежная система изменяет тарифы 
для банка, а он, в свою очередь, перекладыва-
ет эти дополнительные расходы на держателей 

пластиковых карт. В новых условиях даже эти 
изменения банкам нужно будет согласовывать с 
клиентами, подписывать дополнительные согла-
шения. Или, к примеру, если банк хочет присое-
диниться к объединенной расчетной платежной 
системе, чтобы клиент мог снимать деньги с бо-
лее низкими комиссиями в банкоматах как сво-
его банка, так и чужих, ему придется опять-таки 
вызывать клиента и подписывать с ним новый 
договор с введением соответствующего пункта. 

Вероятность ухудшения условий по кредит-
ным картам велика, однако банкиры не счита-
ют, что это притормозит их распространение. 
«Рынок кредитных карт далек от насыщения — 
в первую очередь из-за неравномерного рас-
пределения по клиентским группам. И даже 
приближаясь по своим характеристикам к по-
требительским кредитам, они не теряют ряда 
преимуществ. Главное — использование ре-
вольверной схемы, это возможность несколь-
ко раз брать и погашать кредит, что невозмож-
но при потребительском кредитовании»,— уве-
рен директор департамента розничных продаж 
Промсвязьбанка Егор Шкерин.  n
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Стоимость денег для банков 
при работе с кредитными 
линиями, предоставляемыми 
в рамках выдачи кредитных 
карт, пересматривается 
несколько раз в год
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