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инновации
Новая платежная технология PayPass, 
активно внедряемая во многих странах 
мира, способна не только расширить 
возможности банковских карт, но и стать 
новым массовым инструментом на рын-
ке бесконтактных платежей в России.

PayPass — это технология бесконтакт-• 
ных платежей компании MasterCard, ко-
торая является удобной альтернативой 
наличным деньгам и позволяет клиентам 
быстро оплачивать свои ежедневные мел-
кие расходы (в России — до 1 тыс. руб.)

Безопасность платежа
На конец второго квартала в мире выпу-
щено более 78 млн карт и устройств (часы, 
стикеры, брелоки и т. п.) с использовани-
ем технологии PayPass. «В Канаде, напри-
мер, до конца года не останется банковс-
ких карт без РауРаss»,— говорит Антон 
Шигапов, специалист по новым техноло-
гиям MasterCard Europe. Для России, на 
его взгляд, наиболее предпочтительны 
два варианта внедрения РауРаss. Во-пер-
вых, можно «добавить» эту технологию к 
картам лояльности. Во-вторых, можно «со-
единить» РауРаss с кобрендами.

«Основным достоинством бесконтакт-
ных карт как для держателя карты, так и для 
торговой точки является скорость обслужи-
вания»,— отметил директор процессинго-
вого центра Альфа-банка Вилен Тимирязев.

«Покупка происходит в одно касание, 
при платеже до определенной суммы не 
надо ни вводить ПИН-код, ни подписывать 
чек»,— добавляет вице-президент банка 
«Интеркоммерц» Александр Турсков.

«Особенно удобны бесконтактные пла-
тежи там, где ограничено время для расче-
тов: транспорт, автозаправки, кафе быстро-
го обслуживания, спортивные мероприя-
тия, супермаркеты. Посетителю достаточ-
но прикоснуться пластиковой картой или 
каким-либо предметом (мобильным теле-
фоном, брелоком, часами), оснащенным 
технологией РауРаss, чтобы оплатить услу-
гу или товар»,— пояснил руководитель уп-
равления кредитных карт Ситибанка 
Юрий Топунов.

Новая технология особенно выгодна 
банкам с большим количеством зарплат-
ных клиентов, к примеру банкам, обслужи-
вающим такого рода проекты в моногоро-
дах, или кредитным организациям, специа-

лизирующимся на обслуживании опреде-
ленных отраслей. По оценке Александра 
Турскова, экономически эффективный объ-
ем эмиссии платежных карт, работающих 
по технологии PayPass, составляет не менее 
100 тыс. карт.

Еще одним достоинством этой техноло-
гии, по мнению начальника отдела пласти-
ковых карт Абсолют-банка Ивана Широка-
лова, является повышение безопасности 
и комфорта. Карта всегда остается в руке 
у клиента, что минимизирует риски.

Впрочем, «преимущества этой техноло-
гии действуют только при проведении мик-
роплатежей, так как платежи на крупные 
суммы проводятся как обычной пластико-
вой картой»,— отмечает Иван Широкалов.

Первым эмитентом карт PayPass в России 
стал Московский индустриальный банк. 
Наличие на карте не только магнитной по-
лосы, но и контактного чипа позволяет ис-
пользовать ее в торговых точках, не обору-
дованных бесконтактными терминалами. 
Проект стартовал пока только для сотрудни-
ков, преподавателей и студентов Финансо-
вой академии при правительстве РФ, одно-
го из ведущих вузов Российской Федера-
ции. До конца года планируется выпустить 
15 тыс. карт. Помимо стандартных финансо-
вых услуг (оплата и получение наличных) 
карта со встроенной антенной предлагает 
ряд новых сервисов. Например, с его помо-
щью можно пройти в помещение учебного 
заведения и оплатить питание в столовых 
вуза. Помимо этого новинка является одно-
временно электронным читательским би-
летом, электронным обходным листом и 
электронной зачеткой.

В свою очередь, банк «Ак Барс» вместе с 
партнерами MasterCard и «Друг компании» 
(коалиционная программа лояльности для 
клиентов МТС, «Татнефтепродукта» и др.) за-
пустил кобрендинговый проект на основе 
технологий M/Chip4 и PayPass: при покуп-
ках услуг и товаров обладатели такой карты 
получают бонусы.

Точка прибыли
«Продвижение данной технологии сильно 
зависит от двух факторов — в большей сте-
пени от развития платежной инфраструк-
туры, а также от перехода сознания людей, 
использующих карты, от «полоса и под-
пись» или «чип и ПИН» к «прикоснись и 
иди». Последний фактор немаловажен, так 
как доверие людей к банковским услугам в 

России на данный момент недостаточно 
высоко»,— подчеркнул Вилен Тимирязев.

Массовое распространение PayPass в 
России будет зависеть и от стоимости тех-
нологии. «Помимо очевидных преиму-
ществ для клиентов и торговых точек, свя-
занных с сокращением времени на транс-
акцию, эта технология требует существен-
ных затрат на начальной стадии, так как и 
платежные терминалы, читающие эти чи-
пы, и сами чипы (встроенные в банковс-
кие карты или в другие носители) доста-
точно дорого стоят. Из-за этого возникает 
эффект замкнутого круга: банки не хотят 
тратить деньги на выпуск бесконтактных 
чипованных карт, так как их в России пока 
мало где принимают, а ритейлеры не хотят 
тратить деньги на закупку новых платеж-
ных терминалов, так как на рынке нет бан-
ковских карт с этой технологией»,— заме-
тил Александр Турсков.

Банки получат приличный экономичес-
кий эффект только тогда, когда терминалы, 
оборудованные технологией РауРаss, при-
живутся в ресторанах и кафе быстрого об-
служивания, супермаркетах, гипермарке-
тах, магазинах электроники, на АЗС, в апте-
ках, метро, театрах и на стадионах. Напри-
мер, в Великобритании потребовалось три 
года для того, чтобы каждое десятое пред-
приятие розничной торговли установило 
бесконтактные платежные терминалы.

Специфика российского рынка такова, 
что пока запуск новых технологий прохо-
дит со скрипом. «Внедрение новой техноло-
гии требует больших финансовых вложе-
ний, и пока не понятно, кто должен пер-
вым приступить к реализации этого проек-
та — банки или ритейлеры»,— заключил 
Иван Широкалов.

По мнению директора департамента 
карточного бизнеса и дистанционного об-
служивания Юникредит-банка Александра 
Вишнякова, разорвать этот замкнутый круг 
могла бы заинтересованность в продвиже-
нии технологии PayPass платежных систем 
и крупных банков, являющихся одновре-
менно эмитентами и эквайерами, или по-
мощь государства в построении сети терми-
налов, как, например, в Канаде.

Юрий Топунов из Ситибанка считает, 
что развитие технологии зависит от взаи-
модействия банков, крупных ритейлеров, 
транспортных компаний, сетей автозапра-
вок и прочих сервисных компаний.

Сергей Артемов

В одно касание

реклама
(Окончание. Начало на стр. 17)

«Интернет-реклама появи-
лась в России сравнительно 
недавно, но набирает оборо-
ты день за днем. Мы, конечно, 
в первую очередь делаем став-
ку именно на нее,— отмечает 
Елена Минцева.— Наружная 
реклама тоже очень мощный 
инструмент, но для того, чтобы 
получить результат, нужно пра-
вильно продумать размещение 
и, конечно, правильно выбрать 
продукт для рекламирования. 
Наружная реклама является до-
рогостоящим инструментом 
продвижения, и порой плохо 
сверстанный макет может нега-
тивно повлиять на успех всей 
рекламной кампании. 

Печатная реклама очень 
мощный инструмент, но опять-
таки надо понимать, что она 
ориентирована на целевую ау-
диторию — людей старше 40–
50 лет, которые недостаточно 
хорошо владеют компьютером 
и не могут или не хотят читать 
новости на информационных 
порталах. Продвижение вкла-
дов даст свой результат, а вот 
реклама кредитов для бизнеса 
даже в профильных изданиях 
будет носить скорее имидже-
вый характер».

«Продвижение в интернете 
уже стало стандартом в рек-

ламных кампаниях российс-
ких банков,— говорит Мария 
Флорентьева, управляющий 
партнер Bank.ru.— Мы про-
гнозируем дальнейший рост 
доли онлайн-рекламы в рек-
ламных бюджетах, так как ин-
тернет дает уникальные воз-
можности для таргетирования 
определенных сегментов ау-
дитории и персонификации 
продуктовых предложений. 
Кроме того, банки активно 
развивают свои интернет-пор-
талы, предлагая дистанцион-
ные услуги и маркетинговые 

инструменты, что позволит 
им повышать эффективность 
онлайн-кампаний».

Но чаще в ответ на вопрос, 
какие носители рекламы вы 
используете наиболее часто 
для рекламы вашего банка, на-
зывали наружную рекламу: ее 
включают в свои медиапланы 
практически все опрошенные 
банки. На втором месте оказал-
ся интернет (используют 86% 
банков), а на третьем — разме-
щение информации в печат-
ных СМИ (используют 57% бан-
ков). Распределение рекламно-

го бюджета имеет еще боль-
ший перевес в сторону наруж-
ной рекламы.

Все опрошенные банки за-
явили, что оценивают эффек-
тивность проведенных пиар-
кампаний. Интересно, что гла-
вным критерием их оценки 
(98%) стала посещаемость ин-
тернет-сайтов организаций. 
В качестве индикатора эффек-
тивности рекламы 90% банков 
назвали повышение продаж 
предлагаемых услуг. Несколь-
ко реже используются опросы, 
проводимые через call-центры.

Об эффективности рекламы 
можно долго спорить. Но соот-
ветствующие исследования сви-
детельствуют о том, что именно 
наличие или отсутствие рекла-
мы является для клиентов важ-
ным индикатором того, нас-
колько хорошо идут дела у того 
или иного финансового учреж-
дения. 55% респондентов, кото-
рые в последние полгода часто 
видели рекламу какого-то бан-
ка, заявляли, что полностью уве-
рены в стабильности этого бан-
ка. И наоборот, 45% опрошен-
ных, видевших меньше рекла-
мы кредитного учреждения или 
не встречавших его рекламы во-
обще, не совсем уверены (или 
же совсем не уверены) в благо-
получии этого банка.

Екатерина Романова, 
Bank.ru

Носители денег

Восстановление вида
К концу 2007 года около чет-
верти совокупного розничного 
портфеля российских банков 
(примерно 1 трлн рублей) при-
ходилось на долю ипотечного 
кредитования. В результате кри-
зиса ипотечное кредитование 
сократилось примерно в восемь 
раз. В текущем году вновь на-
чался рост ипотеки. В третьем 
квартале 2010 года российские 
банки выдали около 150 млрд 
рублей ипотечных кредитов, 
что в шесть раз превзошло ми-
нимальный кризисный уро-
вень первого квартала 2009 го-
да. Этот показатель немного 
не дотягивает до рекордных до-
кризисных показателей 2008 
года. Причины такого быстрого 
восстановления в особых пре-
имуществах ипотечных креди-
тов на фоне других банковских 
продуктов.

Без возобновления кредито-
вания банки обречены на мед-
ленное вымирание, так как 
именно процентные доходы 
от кредитов для большинства 
из них являются основным ис-
точником получения прибыли. 
Причем спрос на розничные 
кредиты преимущественно 
формируют не самые богатые 
слои населения, среди которых 
много бюджетников, получаю-
щих небольшие, но стабильные 
доходы. Такая стабильность поз-
воляет обеспечить высокую воз-
вратность розничных кредитов.

Наличие надежного обеспе-
чения в виде недвижимости и 
аккуратность большинства за-
емщиков делают ипотеку од-
ним из наименее рискованных 
банковских продуктов. В этом 
причина роста ипотечных порт-
фелей банков опережающими 
темпами по сравнению с други-
ми видами кредитования.

В отличие от многих других 
видов (беззалоговое и автокре-
дитование) розничных креди-
тов, рынок ипотеки все еще 
очень далек от насыщения. 
Среди всех сделок с недвижи-
мостью только около 10% про-
исходит с участием кредита, 
и даже в наиболее благоприят-
ном для ипотеки 2007 году эта 
доля не превышала 20%.

Процентные ставки по ипо-
теке в третьем квартале текуще-
го года фактически вернулись 
на докризисный уровень. При 
ограниченности и дороговизне 
валютного фондирования для 
банков выдавать валютные кре-
диты менее рентабельно, чем 
рублевые.

Если проанализировать ди-
намику соотношения рублево-
го и валютного ипотечного кре-
дитования за несколько лет, 
то очевидным является общий 
тренд на вытеснение с рынка 
валютной ипотеки. Так, если 
на начало 2006 года в иностран-
ной валюте выдавалось около 
45% всех ипотечных кредитов, 
то в третьем квартале текуще-
го года их доля сократилась до 
4,4%. Резкое обесценивание руб-
ля в 2008 году повлекло рост 
долговой нагрузки на держате-

лей валютных ипотечных зай-
мов, в результате чего для мно-
гих из них такая дополнитель-
ная нагрузка стала непосиль-
ной, поэтому в сегменте валют-
ной ипотеки наиболее удручаю-
щие показатели просроченной 
задолженности (8,4% на 1 октяб-
ря 2010 года).

Три источника
Структура ипотечного рынка 
состоит из трех основных групп 
банков: госбанки, иностранные 
банки и частные российские 
банки. В группе госбанков осо-
бое место занимает Сбербанк, 
на который в первом полугодии 
текущего года приходилось 60% 
от всех выданных российскими 
банками ипотечных кредитов.

Две другие группы банков 
примерно равными долями 
представлены на рынке, при-
чем доля иностранных банков 
склонна увеличиваться, а доля 
частных российских банков — 
сокращаться. Причина в доступ-
ности для иностранных дочер-
них банков относительно деше-
вого фондирования от материн-
ских структур. Благодаря такой 
поддержке некоторые из них 
(например, «Дельтакредит») еще 
способны поддерживать в сво-
их портфелях высокие доли ва-
лютной ипотеки.

Некоторые российские бан-
ки пытаются удержаться на ипо-
течном рынке за счет развития 
собственных программ по секь-
юритизации и рефинансирова-
нию ипотечных кредитов, но 
это скорее исключение, чем 
правило. 

Поэтому для большинства 
отечественных банков рефи-
нансирование ипотеки означа-
ет продажу кредитов или дру-

гим банкам, или ипотечным 
агентствам, прежде всего Агент-
ству по ипотечному жилищно-
му кредитованию (АИЖК). Тем 
самым ипотечный бизнес для 
таких банков превращается в 
источник получения исключи-
тельно комиссионного дохода. 
Держать на своем балансе ипо-
течные кредиты такие банки 
не в состоянии из-за ограничен-
ной срочности и дороговизны 
ресурсов. 

Наиболее сильные позиции 
на рынке ипотечного кредито-
вания имеют три госструктуры: 
Сбербанк, ВТБ 24 и госкорпора-
ция АИЖК.

Сбербанк сейчас имеет на-
иболее сильные позиции. Не-
смотря на наличие государс-
твенных гарантий у всех трех 
структур, обязательства Сбер-
банка воспринимаются долго-
выми инвесторами как более 
надежные в силу развитости 
его банковского бизнеса. Поэто-
му Сбербанк получает возмож-
ность дешевле занимать средс-
тва на долговом рынке и, как 
следствие, выигрывать цено-
вую конкуренцию на ипотеч-
ном рынке.

Усиление позиций АИЖК 
могло бы стимулировать еще 
больший рост ипотечного рын-
ка за счет активного участия в 
ее программах малых и сред-
них российских банков на базе 
имеющейся у них клиентуры. 
Но этот вопрос напрямую свя-
зан с особенностями воспри-
ятия АИЖК инвестиционным 
сообществом.

Все эти три структуры актив-
но присутствуют в большинс-
тве российских регионов или 
непосредственно, или через 
своих агентов. Пока такая кон-

куренция не особенно стимули-
рует рост рынка, так как конку-
ренция идет за одних и тех же 
потенциальных заемщиков, 
чей ипотечный кредит в итоге 
окажется на балансе одной из 
трех организаций.

Совокупные  
обязательства
Ипотека является сверхдолго-
срочным видом банковского 
кредитования. Средний срок 
выдаваемых ипотечных креди-
тов составляет 16 лет, что озна-
чает их медленное погашение. 
А прочие розничные кредиты 
имеют дюрацию до года. Таким 
образом, для поддержания ста-
бильного уровня ипотечных 
портфелей банки могут вообще 
фактически не выдавать новых 
кредитов. Но для поддержания 
стабильного уровня портфеля 
прочих розничных кредитов 
банки вынуждены выдавать 
ежегодно кредитов объемом, 
эквивалентным общему разме-
ру кредитного портфеля. Полу-
чается, что даже небольшой 
прирост темпов выдачи ипо-
течных кредитов способен рез-
ко увеличить долю ипотечно-
го кредитования в кредитных 
портфелях банков.

В результате чего происхо-
дит секьюритизация кредитов, 
и они переходят на балансы ин-
вестфондов и специализиро-
ванных агентств (в том числе 
ГК АИЖК). Такие кредиты как 
бы уходят из поля зрения бан-
ковской отчетности, но при 
этом они продолжают обслу-
живаться населением.

Ипотечные кредиты в Рос-
сии выдаются не только банка-
ми, но и различного рода ипо-
течными агентствами, работаю-
щими в том числе по програм-
мам АИЖК. Эти кредиторы ни-
когда не возникают в отчетнос-
ти коммерческих банков. 

Тем самым ипотечные обя-
зательства населения сущест-
венно выше, чем совокупный 
портфель ипотечных кредитов 
банков. На 1 октября 2010 года 
совокупный объем ипотечных 
обязательств населения (без 
учета кредитов, выданных в об-
ход банковской системы) сос-
тавлял примерно 1,9 трлн руб-
лей, что почти в два раза выше 
совокупного ипотечного порт-
феля российских банков.

Если же предположить со-
хранение текущих темпов рос-
та ипотечного рынка, что обус-
ловлено его особой привлека-
тельностью для банков, а также 
допустить, что прочие рознич-
ные кредиты будут расти темпа-
ми примерно 25% в год, то уже 
к концу 2012 года совокупный 
объем ипотечных обязательств 
населения составит около 5 тр-
лн рублей. То есть каждый вто-
рой рубль, выплачиваемый на-
селением в счет погашения кре-
дитов, будет выплачиваться к 
концу 2012 года по ипотечным 
кредитам.

Алексей Буздалин,  
главный эксперт  
«Интерфакс ЦЭА», к.э.н.

Рост в квадрате
ипотека

В России происходит быстрое восстановление ипотеки, которая может стать  
основным источником стабильного развития банковского сектора.
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Группа компаний «Центр финан-
совых технологий» (ЦФТ) объ-
явила о выводе на банковский 
рынок нового ИТ-продукта 
Mission Critical Application / 
«Платформа 2МСА». АНДРЕЙ 
ВИСЯЩЕВ, председатель прав-
ления группы, считает вложен-
ные в разработку продукта 
$70 млн весьма выгодным ин-
вестированием в растущий ры-
нок банковской автоматизации.

Группа компаний ЦФТ на рынке • 
автоматизации финансовых инсти-
тутов с 1991 года. Согласно рей-
тингу известного британского из-
дания IBS Intelligence, ЦФТ в пос-
ледние три года является лидером 
по числу новых контрактов, заклю-
ченных с банками России и СНГ.

Российский рынок банковской автома-
тизации уже находится на зрелом этапе, 
и переход банков на промышленные 
платформы нового поколения просто 
неизбежен. Банковский рынок консоли-
дируется, и необходимы системы, спо-

собные работать с высокими трансак-
ционными нагрузками, с большим коли-
чеством документов, счетов, клиентов, 
операций в день. Централизация биз-
неса уже не тренд, а насущная необхо-
димость. Модель, когда каждый банков-
ский филиал работает на отдельной 

системе, отжила свое. Контролировать 
кредитные риски, качество обслужива-
ния, вводить новые продукты нужно 
быстро и централизованно. Поэтому 
системы, стоящие в центре, должны 
справляться с нагрузкой и работать 
в разных часовых поясах по всей стра-
не с высочайшей производительнос-
тью, они должны давать возможность 
увеличивать масштабируемость при 
низкой стоимости оборудования.
Свою новую платформу для решения 
этих задач мы назвали Mission Critical 
Appli cation («Платформа для критически 
важных приложений»), или «Платформа 
2МСА». В ней воплощены все текущие 
и многие перспективные требования 
банков к АБС: трехзвенная архитектура, 
JavaEE, поддержка промышленных ком-
понентов, широкая функциональность 
(более 600 бизнес-приложений, в том 
числе «облачные» приложения), новые 
интеграционные возможности и многое 
другое, например более чем семикрат-
ный прирост производительности. Рынок 
созрел для систем такого уровня, и имен-

но с 2МСА мы связываем дальнейшее 
развитие всего софтверного бизнеса 
ЦФТ. Это стратегическое решение как 
для компании, так и для наших клиентов.
Создание такой платформы — это стра-
тегические инвестиции и новый виток 
развития для компании, который, безу-
словно, продиктован развитием рынка. 
Компания инвестировала в создание 
платформы более $70 млн и продолжа-
ет  делать серьезные инвестиции в ее 
развитие. Если вы услышите о созда-
нии системы нового поколения за ко-
роткий период и инвестировании в нее 
$20 млн, то это будет лукавством.
Кстати, банки, работающие сегодня на 
АБС «ЦФТ-Банк (Платформа 1)», смогут 
перейти на «Платформу 2МСА» с сохра-
нением прикладного функционала, раз-
витого этим банком. Миграция на новую 
платформу пройдет в «мягком режиме» 
с минимальными затратами. Не потре-
буется даже перенастройки продуктов, 
бизнес-процессов, ролей и доступа 
пользователей, конвертации данных.
Записала Анна Дорофеева
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