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Маркетинговая активность 
банков  ̶  виды бонусирования 
клиентов 

• Cash Back
— По всем торговым операциям
— По определенным кодам МСС (бензин, одежда и т.п.)

• Начисление бонусов в денежном выражении                                    
или в эквиваленте (например, мили авиакомпаний).                               
Как правило, бонусы необходимо накапливать                              
до определенного минимального значения.

 

Бонусные баллы можно потратить на оплату: 
— любого товара/услуги
— только товара/услуги из бонусного списка                                          
     или единственного вида товара, например, 
авиабилета                             

     или турпутевки



Cash Back:

— Воспринимается клиентом преимущественно
     как получение прямой скидки от цены товара

— Не мотивирует на долгосрочное взаимодействие                                 
     с банком. При получении более высокого процента               
     Cash Back, клиент переведет поток торговых 
     транзакций на более выгодную карту

— Снижает уровень маржи как банков, так и мерчантов

Модели поведения 
клиента банка в 
программе Cash Back



Вывод:

   Cash Back является инструментом мгновенного 

действия                по захвату клиентской  торговой 

активности за счет других игроков рынка, но в 

долгосрочной перспективе является тупиковым 

вариантом конкуренции за клиента

Модели поведения 
клиента банка в 
программе Cash Back



— Воспринимаются клиентом как разумный способ 
     медленного накопления эквивалента денежных 
средств

     на необходимые ему товары и услуги

— Мотивируют на долгосрочное взаимодействие с 
банком,

     миграция клиента на конкурирующую бонусную
     программу затруднена или невозможна

— Повышают общую безналичную торговую 
активность

     клиента и объем продаж как банка, так и мерчанта

Модели поведения 
клиента банка в бонусных 
программах
Бонусные программы:



Вывод:  
•  Бонусные программы являются инструментом 
изменения  модели поведения клиента

•  При этом закладывается фундамент для 
долгосрочных

   отношений клиента и банка, клиента и мерчанта

•  Запуск бонусных программ не требует ни от банка,
   ни от мерчанта мгновенного снижения маржи,                                               
   т.к. обязательства бонусной программы перед 
клиентом 

   являются отложенными на срок накопления бонусов 
   (баллов)

Модели поведения 
клиента банка в бонусных 
программах



Cash Back vs. Начисление 
бонусов

•  С точки зрения развития долгосрочных отношений                         
   с клиентом банку предпочтительнее делать ставку
именно   на начисление бонусов, а не на Cash Back

•  С точки зрения маржинальности бонусные 
программы 

   являются более привлекательным инструментом, 
   чем Cash Back



Бонусный модуль   
HandyBank – функционал 

•  Объединяет возможности интернет-банка 
   с маркетинговыми программами банка (ко-брендовые 
карты, программы Cash Back и т.п.)

 
•  Показывает клиенту движение по бонусному счету 
клиента в интерфейсе интернет-банка и/или 
отражает начисления Cash Back

•  Учитывает индивидуальные правила бонусной 
программы банка или программы Cash Back



•  Бонусы можно как накапливать, так и использовать 
для оплаты по различным сценариям бонусной 
программы

•  Формирует реестр бонусных операций банку и 
мерчантам

•  ИТВ мерчанта и банка возможно как через 
карточный процессинг банка, так и напрямую через 
собственный процессинг HandyBank

Бонусный модуль   
HandyBank – функционал 



Бонусный модуль HandyBank – 
технологическая схема 



Интерфейс бонусного модуля


