
237 
 

ляется оплата услуг связи, интернет–провайдеров, туристических услуг, а также оплачиваются 

товары народного потребления, в том числе топливо для автомобилей, продукты питания и др.»[3, 

4]. 

В 1–2 кварталах 2011 года Нацбанк Беларуси провел анкетирование по изучению использова-

ния населением средств осуществления безналичных розничных платежей (банковские пластико-

вые карточки, электронные деньги, интернет–банкинг, мобильный банкинг). По его результатам 

только 9% респондентов пользуются электронными деньгами. 

Введение электронных денег вызывает ряд вопросов, таких как принципиально не решѐнные 

проблемы по сбору налогов, обеспечения эмиссии, отсутствия стандартов обеспечения эмиссии и 

обращения электронных нефиатных денег, опасения об использовании электронных платежных 

систем для отмывания денег. 

Для оборота электронных денег используются достаточно сложные технологии, и коммерче-

ские банки не всегда хотят и способны самостоятельно развивать новые продукты [3]. 

Основными причинами нежелания банков развивать проекты, связанные с электронными день-

гами, являются: 

 необходимость финансировать разработки, плодами которых могут пользоваться конкуренты; 

 трудности кооперации с другими банками с целью разделить затраты на инновационные раз-

работки; 

 «каннибализация» уже существующих банковских продуктов новыми; 

 отсутствие квалифицированных специалистов в собственном штате; 

 крайне малый размер реального рынка «электронных денег»; 

 приоритетная ориентированность законодательств в области платѐжных систем на банков-

скую отрасль; 

 неготовность регуляторов пустить на рынок платѐжных систем компании–«не банки»; 

 большое количество конкурирующих и плохо ориентированных на своих потребителей тех-

нологий и отсутствие стандартов [2, 4]. 

Очевидно, что электронные деньги – это очень гибкий инструмент, позволяющий расширить 

сферу применения наличных денег. С их помощью также легко одолжить деньги другу (причем на 

расстоянии) и использовать их в повседневной  жизни, как и оплатить покупку в Интернете или 

устроить там свой собственный бизнес. 
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В последнее время достаточно много внимания уделяется такому направлению банковской дея-

тельности, как Private Banking. На финансовом рынке услуги в данном сегменте стали предлагать 

множество финансовых институтов, и известные международные банки. Целью исследования есть 

попытка выяснить, что же представляет собой обслуживание состоятельных клиентов, кто и как 

может получить данную услугу.  

Private Banking – это предоставление услуг банком в индивидуальном порядке состоятельным 

частным лицам. При этом, подход финансового учреждения при обслуживании принципиально П
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отличается от стандартных продуктов для физических лиц [5]. К услугам в данном сегменте отно-

сят, в частности: 

 консультирование клиента по вопросам инвестирования, создание и управление инвести-

ционным портфелем; 

 доверительное управление денежными средствами; 

 управление недвижимостью и консультации, связанные с ним; 

 финансовое планирование; 

 консультирование по юридическим вопросам; 

 подбор страховых и пенсионных продуктов; 

 инвестиции в винные коллекции и предметы искусства и др. 

Несмотря на широкое использование термина «Private Banking», однозначного определения 

данного понятия не существует. Например, в исследовании PricewaterhouseCoopers отмечается, 

что этот термин широко употребляем в Европе, в то время как в Северной Америке и некоторых 

других регионах используется понятие «wealth management», то есть – управление благосостояни-

ем [3].  

В настоящее время можно выделить несколько типов организаций, занимающихся управлением 

активами состоятельных клиентов: 

– «глобальные банки», обслуживающие все категории богачей и действующие на мировом 

рынке. Они могут использовать эффект масштаба при разработке и сбыте предлагаемых новых 

продуктов, что создает для них определенные конкурентные преимущества и все более трудно-

преодолимые барьеры для других участников рынка; 

– «региональные банки», действующие в рамках определенного географического региона и не 

представленные на мировом рынке, также обслуживающие все категории состоятельных клиен-

тов, главными преимуществами которых являются близость к потребителям, знание их потребно-

стей и особенностей, способность предоставлять «пакеты» продуктов и услуг; 

– организации, специализирующиеся на обслуживании наиболее состоятельных клиентов, 

управляющие активами нескольких семей, и отдельных консультантов – специалистов по управ-

лению. 

При этом отсутствуют такая же четкая сегментация потребителей предлагаемых услуг. Тради-

ционно к клиентам Private Banking относили состоятельных лиц с активами более 1 млн. долларов, 

однако сейчас можно говорить о новых потребителях данного сегмента. Определенной минималь-

ной суммы, начиная с которой банки готовы говорить о предоставлении персонифицированных 

услуг клиенту, не существует, вместе с тем, как правило, такое лицо должно иметь в распоряже-

нии не менее 100 тыс. долларов. 

Обычно клиентов Private Banking делят на четыре категории в зависимости от объема активов, 

которыми они располагают. Мы приведем в качестве примера «пирамиду управления благососто-

янием», которая используется PricewaterhouseCoopers (в частности, в исследовании «Global Private 

Banking/ Wealth Management Survey»). 

В основании пирамиды – большая часть клиентов (mass affluent, или affluent), активы которых 

составляют от 100 тыс. до 500 тыс. долл. США, далее следуют клиенты HNWI (Нigh Net Worth 

Individuals), которые имеют в собственности от 500 тыс. до 5 млн. долл. США, выше – очень со-

стоятельные потребители – Very HNWI с активами 5–50 млн. долл. США, на вершине пирамиды– 

Ultra HNWI – обладатели более 50 млн. долл. США [4]. 

Вместе с тем, в других источниках приводится иное деление на аналогичные категории в зави-

симости от величины активов: 

– mass affluent – до 1 млн. долл. США; 

– HNWI – от 1 до 10 млн. долл. США; 

– «настоящие» HNWI 10 –100 млн. долл. США; 

– Ultra HNWI – более 100 млн. долл. США [2, с. 24]. 

Таким образом, деление потребителей Private Banking на такие классы достаточно условно и 

определяется каждым финансовым институтом самостоятельно. 

Поскольку категория состоятельных клиентов весьма разнообразна, следует разделить их на 

отдельные подгруппы (сегменты) в соответствии с определенными критериями – по размеру акти-

вов, по объему ежегодного дохода и так далее. При сегментации важно также учитывать профес-

сиональные, социологические и поведенческие характеристики клиентов. На основе анализа зару-
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бежной практики можно выделить несколько правил сегментации клиентов, в соответствии с ко-

торыми она должна: 

• быть простой и включать не более трех–четырех категорий клиентов; 

• выявлять наиболее «рентабельные» категории клиентов; 

• позволять финансовому учреждению принимать быстрые решения по использованию конку-

рентных преимуществ, связанных с той или иной категорией клиентов [1, с. 14]. 

Процесс персонифицированного обслуживания предполагает выявление и точное определение 

специфических потребностей клиентов, то есть необходимо определить не только уровень потре-

бителя услуг по размеру активов, но и его тип и примерную модель поведения. Помимо основной 

информации о клиенте (возраст, профессия, социальное происхождение, семейное положение, ме-

сто проживания, доходы, размер состояния), целесообразно определить: 

• финансовые цели (сохранение или приращение капитала); 

• допустимый уровень риска, на который готов идти клиент; 

• сроки, в течение которых он планирует пользоваться услугами по управлению активами; 

• вероятность возникновения в будущем ситуации, которая потребует незамедлительного фи-

нансового решения; 

• оценка потребителем услуг ожидаемой отдачи от инвестиций и размер вознаграждения, кото-

рое он готов заплатить; 

• проблемы, с которыми сталкивался клиент в другом кредитном учреждении, если он ранее 

пользовался персонифицированными услугами. 

Исходя из полученных результатов, разрабатывается и предлагается конкретный набор услуг. 

Правильное определение «портрета» потенциального клиента Private Banking и, соответственно, 

предложение ему именно той стратегии и тех финансовых инструментов, которые будут отвечать 

его целям и ожиданиям, является одним из важнейших факторов повышения конкурентоспособ-

ности в данном сегменте банковского обслуживания, то есть финансовым институтам, предлага-

ющим такие услуги, необходимо, в первую очередь, обеспечить качественное обслуживание кли-

ента, предполагающее доскональное знание его потребностей и ожиданий. 
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Обеспечение стабильной, безопасной и эффективной платежной системы является одной из 

приоритетных задач, стоящих перед Национальным банком Республики Беларусь.  

Платежная система Республики Беларусь состоит из платежной системы Национального банка, 

платежных систем банков, расчетно–клиринговой системы по ценным бумагам и системы безна-

личных расчетов по розничным платежам. 

Ключевым компонентом платежной системы страны является автоматизированная система 

межбанковских расчетов (АС МБР), которая включает в себя систему BISS, систему передачи фи-
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