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Иногда онИ возвращаются Пер-
вые пластиковые карты с cash back в России 
появились шесть-семь лет назад. Но если 
даже в начале прошлого года возврат клиенту 
части потраченных при оплате картой средств 
воспринимался как некое специфическое и 
необычное предложение, сейчас сервис есть 
уже практически у каждого ориентирован-
ного на розничный рынок банка. Как прави-
ло, cash back устанавливается на кредитные 
карты. Процент возврата составляет 0,5–1,5% 
в зависимости от категории карты (держате-
ли Visa Classic и Mastercard Standard полу-
чают процент чуть ниже, владельцы золотых 
карточек обеих платежных систем — выше). 
В бонусных категориях, а это, как правило, 
автозаправочные станции, крупные торговые 
сети, авиакомпании и рестораны, процент 
возврата раза в два выше и тоже зависит от 
вида карты. Часто банки предусматривают 
лимит возвращаемой суммы или устанавли-
вают минимальную сумму покупки, начиная 
с которой действует cash back. Большинство 
банков устанавливают cash back на весь пери-
од пользования картой, другие пробуют сер-
вис пока в качестве разовых акций и активно 
экспериментируют с условиями. Стоимость 
обслуживания карты с cash back если и выше, 
чем в случае стандартной кредитки, то совсем 
несущественно.
Опыт первопроходцев и рост числа банков-по-
следователей подтверждают: cash back выго-
ден и тем, и другим. ВТБ 24 одним из первых 
вывел услугу на рынок. В 2010 году банк пред-
ложил клиентам альтернативу традиционной 
кредитке — карту «Мои условия». Держателям 
карт на счет возвращаются от 0,5 до 1% с каж-
дой покупки и 3–5% за покупки в бонусной ка-
тегории. В прошлом году каждый десятый кли-
ент банка выбирал именно такую карту. Число 
пользователей на данный момент превысило 
125 тыс. В Пермском крае «Мои условия» ис-
пользуют 1,5 тыс. клиентов банка, в первом 
квартале этого года выдано уже более 500 
карт, и к концу года банк планирует довести 
выдачу до 2,5 тыс. «Самое главное преимуще-
ство, которое дают такие карты, — это повы-
шение трансакционной активности клиента, — 
поясняет управляющий пермским филиалом 

ВТБ 24 Светлана Щеголева. — Когда человек 
заинтересован в возврате части потраченных 
средств, он старается не обналичивать день-
ги, а расплачиваться картой. Нам это выгод-
но, так как мы получаем больше остатков на 
счетах, соответственно, можем использовать 
эти деньги при кредитовании других клиентов 
и получать с них доход. И мы готовы за эту 
возможность платить».

Впрочем, затраты на внедрение и сопровожде-
ние сервиса, по оценке большинства банков, 
невелики. Точные суммы банкиры не назы-
вают, но отмечают, что технологически орга-
низовать cash back сравнительно несложно. 
Основные затраты, которые несет банк, это 
непосредственно выплата вознаграждения. 
Общая сумма cash back ВТБ 24 по итогам про-
шлого года составила 180 млн руб., примерно 

5% от общей массы пришлось на Пермский 
край. В зависимости от своей покупательской 
активности клиент в среднем ежемесячно мо-
жет вернуть себе от 200 до 1500 руб. «Этот 
сервис выгоден банку, — уверен начальник 
отдела развития кредитных карт банка «Хоум 
Кредит» Тимур Гагкуев. — Затраты на возврат 
наличных клиента частично покрываются за 
счет комиссии за интерчендж (комиссия, кото-

обратная сторона кредИткИ на фоне усИлИвающегося 
снИженИя продаж в секторе потребкредИтованИя дальнейшИй рост рынка 
заИмствованИй фИзлИц банкИ связывают с развИтИем в первую очередь ИпотекИ 
И карточных кредИтных продуктов. прИчем в сегменте кредИток по мере усИленИя 
конкуренцИИ немалую роль будут Играть те дополнИтельные преИмущества, которые 
банк сможет предложИть клИенту. одИн Из такИх сервИсов — cash back — возврат 
частИ потраченных через карту средств. ОКСАНА АСТАФЬЕВА
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затраты на внедрение и сопровождение сервиса, по оценке большинства банков, невелики
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еслИ раньше картамИ 
с нестандартнымИ условИямИ 
пользовалИсь в основном 
продвИнутые клИенты, склонные 
разбИраться в тонкостях 
спецпредложенИй, то сейчас 
сервИс осваИвают даже самые 
консерватИвные пользователИ


