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Современный рынок, на котором действуют кредитные организации, требует разработки и реали-
зации различных продуктов и услуг банковской сферы. Данные продукты и услуги, благодаря своим 
отличительным аспектам влияния на банковскую эффективность, а также эффективность управле-
ния ими, вызывают все больший интерес. Все это определяет важность развития рынка банковских 
услуг, особенно в сфере предоставления их физическим лицам. Именно развитие розничных услуг 
для физических лиц приведет к повышению уровня доходности банковских организациq, а также 
к удовлетворению потребностей физических лиц. Это связано со стратегией развития банковских 
учреждений – получение прибыли через реализацию собственных услуг для достижения удовлет-
воренности клиентов коммерческого банка. Формирование новых банковских услуг или банковских 
продуктов требует необходимых знаний сотрудников, ресурсов коммерческих банков, управленче-
ских особенностей организации данной деятельности. Это определяет необходимость исследований 
в сфере организации и реализации банковских услуг для физических лиц в коммерческих банках. 
Данная статья посвящена изучению вопросов предоставления коммерческими банками услуг для 
физических лиц. Рынок банковских продуктов и услуг представляет собой одну из важнейших со-
ставляющих экономики. На современном этапе развития экономики интерес к различным аспектам 
деятельности банковских систем и методов управления ими возрастает.
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The modern market where credit organizations operate requires the development and implementation 
of various banking products and services. These products and services, due to their distinctive aspects of 
impact on banking efficiency, as well as the effectiveness of their management, are of increasing interest. 
All this determines the importance of developing the banking services market, especially in the sphere of 
providing them to individuals. It is the development of retail services for individuals that will lead to an 
increase in the level of profitability of banking organizations, as well as to meet the needs of individuals. 
This is due to the development strategy of banking institutions – making a profit through the implementa-
tion of their own services to achieve customer satisfaction of a commercial Bank. The formation of new 
banking services or banking products requires the necessary knowledge of employees, resources of com-
mercial banks, and management features of the organization of this activity. This determines the need for 
research in the organization and implementation of banking services for individuals in commercial banks. 
This article is devoted to the study of issues related to the provision of services by commercial banks for 
individuals. The market for banking products and services is one of the most important components of the 
economy. At the present stage of economic development, interest in various aspects of banking systems and 
their management methods is increasing.

Введение 
Исследования различных аспектов 

деятельности коммерческих банков при-
влекают внимание многих отечествен-
ных и зарубежных ученых и практиков, 
что объясняется расширением спектра, 
обновлением и модернизацией банков-
ской деятельности. Теоретическим и ме-
тодологическим проблемам изучения 
места и роли банков на рынке, а также 

эффективности обслуживания банками 
различных групп клиентов посвящены 
работы ведущих ученых в области эко-
номической теории, банковского дела, 
финансового менеджмента, маркетинга.

Цель исследования – изучение те-
оретических основ организации услуг, 
предоставляемых физическим лицам 
банковской организацией, и методов 
анализа их эффективности.



ВЕСТНИК АЛТАЙСКОЙ АКАДЕМИИ ЭКОНОМИКИ И ПРАВА    № 7    2020 55

ЭКОНОМИЧЕСКИЕ  НАУКИ

Материал и методы исследования: 
общие и специальные научные методы, 
выступающие в качестве инструментов 
познания, решения научных задач и до-
стижения цели исследования (моногра-
фический, абстрактно-логический).

Результаты исследования  
и их обсуждение 

Современные условия рынка  – это 
значимая группа источников, которая 
позволяет всевозможными способами 
подпитывать народное хозяйство денеж-
ными ресурсами. 

Значение коммерческих банков вели-
ко. Значимость их деятельности опреде-
ляется связями со всем перечнем секто-
ров экономики. 

Задачи банков выражены в обеспе-
чении бесперебойного денежного обо-
рота, оборота капитала, кредитования 
государства и населения, промышлен-
ных предприятий, создании условий 
для накопления.

Банки способствуют экономии обще-
ственных издержек обращения, они ока-
зывают содействие ускорению оборота 
денег ускоренным расчетом, переводу 
денег выпуском кредитных продуктов 
вместо наличных денег и прочее. Безус-
ловно, что этим не ограничиваются на-
правления деятельности коммерческих 
банков, как и не раскрывается в полной 
мере их значение.

В современных условиях успешная 
работа коммерческих банков предпо-

лагает модификацию существующих 
и разработку новых банковских продук-
тов и услуг. 

По мнению А.О. Абашева и Н.В. Аброч-
новой, банковский продукт – это предло-
жение банком клиенту документально 
оформленного комплекса взаимосвязан-
ных банковских услуг и операций, на-
правленных на удовлетворение потреб-
ности клиента в таких услугах, имею-
щих определенное назначение, параме-
тры исполнения, оговоренные особенно-
сти предоставления [1, С. 7].

Результатом деятельности банка яв-
ляется не только создание продукта как 
товара, но и предоставление банковских 
услуг. Как указывает Э.Ш. Мусайханова, 
банковская услуга, в отличие от банков-
ского продукта, это действие, направ-
ленное непосредственно на конкретного 
потребителя [2, С. 49]. 

Банковский продукт предназначен 
для продажи на рынке, а банковская ус-
луга – это действие, реализуемое вместе 
с продуктом.

Банковская услуга, по мнению 
Т.И. Огрызковой и Н.В. Фадеевой, пред-
ставляет собой деятельность банка, осу-
ществляемая по поручению и в интере-
сах клиента с целью удовлетворения его 
потребностей в банковском обслужива-
нии [3, С. 490].

Классификация операций, осу-
ществляемых коммерческими банками 
с физическими лицами, представлена 
в таблице. 

Классификация операций,  
осуществляемых с физическими лицами коммерческими банками

Основание Группировка операций Характеристика
В зависимости 
от важности 

Основные Операции, которые для банка наиболее значимы

Дополнительные Могут отсутствовать в перечне обязательных опера-
ций, направленны на привлечение новых клиентов 

Период 
появления 

Традиционные Операции, осуществляемые банком длительное время 
Современные Операции, которые возникли под воздействие науч-

но-технического прогресса, направленные на совер-
шенствование обслуживания клиентов 

Характер 
операции 

Кредитные Размещение денежных средств 
Депозитные Привлечение денежных средств 
Расчетно-кассовые Расчетные и кассовые операции, включая валютные
Прочие Неосновные банковские операции, направленные на 

получение дополнительной прибыли 
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В.А. Софийчук в своем исследова-
нии по этой проблематике выделяет не-
сколько основных тезисов для развития 
банковских продуктов в розничном сег-
менте коммерческого банка [5, С. 125]:

1. Упростить характеристики продук-
та, используя многоуровневый подход. 

Несмотря на тот факт, что финансо-
вые продукты менее значимы для людей, 
чем, например, покупки, потребители 
в настоящее время ожидают простого 
опыта, как в процессе покупки машины, 
так и в процессе приобретения какого-
либо финансового продукта, например, 
открытии счета для физического лица.

В сегодняшнем мире большинство 
банков и кредитных учреждений про-
должают предлагать сложные, комплекс-
ные продукты с определенным набором 
опций и сложным расчетом процент-
ных ставок и комиссий. Они должны 
быть упрощены.

Например, если вы предложили бо-
лее четырех кредитных продуктов фи-
зическому лицу, возможно, стоит начать 
уравновешивать структуру депозитной 
продуктовой линейкой. 

Это поможет понять, для чего изна-
чально были созданы кредитные про-
дукты: самый простой способ аккумули-
ровать денежные средства посредством 
безналичного оборота, а также сохра-
нить в безопасности денежные сред-
ства клиента, которые были привлечены 
на депозит [6].

2. Иметь наиболее привлекательное 
предложение для целевого сегмента. 

Финансовым институтам необходи-
мо обслуживать большое количество 

клиентских сегментов, однако им не-
обязательно приспосабливать свои про-
дукты к каждому из них. 

Они являются успешными и при-
быльными институтами, которые сфоку-
сированы на широком спектре сегментов 
от молодежи и студентов, до пожилых 
людей, а также различных отраслей, 
от стоматологов до менеджеров высше-
го звена.

Такого рода «полная концентрация» 
позволяет институтам создавать диффе-
ренцированные подходы, чтобы соот-
ветствовать уникальным нуждам целе-
вых сегментов.

В современных условиях усиления 
конкурентной борьбы, постоянного изме-
нения внешних факторов, в которых осу-
ществляют деятельность коммерческие 
банки, требуют соответствующей реак-
ции непосредственно со стороны самих 
коммерческих банков – глубокой оценки 
эффективности их деятельности [7].

Существует несколько подходов 
к оценке эффективности банковских ус-
луг (коэффициентный, аналитический, 
рисковый) в деятельности коммерческих 
банков. 

Данная классификация выделяет до-
полнительно такой инструмент оценки, 
как аналитический подход или, иначе - 
декомпозиционный подход. Декомпози-
цонный анализ как метод оценки эффек-
тивности банковской деятельности ос-
нован на соотношениях риск-прибыль. 

Рентабельность собственного ка-
питала и ее изменчивость – ключевые 
компоненты представленной модели 
(рисунок).

 

 
 

Анализ банковской эффективности 

Метод финансовых коэффициентов Экономический метод 

Параметрические методы: 
- метод стохастической группы; 
- метод без специфики распределения; 
- метод густой границы 

Непараметрические методы: 
- анализ обволакивающей поверхности; 
- методы свободного расположения оболочки; 
- индексы 

Классификация методов анализа эффективности банковских услуг
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Представленный рисунок отражает 
множество методов анализа эффектив-
ности банковских услуг.

Заключение 
Таким образом, банковский продукт – 

это предложение банком клиенту доку-
ментально оформленного комплекса вза-
имосвязанных банковских услуг и опера-
ций, направленных на удовлетворение по-
требности клиента в таких услугах, имею-

щих определенное назначение, параметры 
исполнения, оговоренные особенности 
предоставления. Банковская услуга – де-
ятельность банка, осуществляемая по по-
ручению и в интересах клиента с целью 
удовлетворения его потребностей в бан-
ковском обслуживании. Особенностью ус-
луг банка является в отличие от товаров, 
услуг предприятий, то, что клиент не толь-
ко принимает услугу банка, но и участвует 
в процессе ее оказания.

Библиографический список

1. Абашев А.О., Аброчнова Н.В. Разработка и обоснование розничного банковского продукта // 
Экономист года-2019: сборник статей международного научно-исследовательского конкурса, 
г. Петрозаводск, 21 мая 2019. С. 5-11. 

2. Мусайханова Э.Ш. Банковские кредитные продукты // Международная конференция, г. Бостон, 
12 марта 2020. С. 47-52.

3. Огрызкова Т.И., Фадеева Н.В. Оценка качества услуги на примере организации по предо-
ставлению банковских услуг // Лесной и химический комплексы - проблемы и решения: сборник 
материалов по итогам Всероссийской научно-практической конференции, г. Красноярск, 22 ноября 
2019. С. 490-494.

4. Беспалов Р.А. Финансы и финансовый менеджмент: общее и частное // Экономика и социум. 
2016. № 5-1 (24). С. 293-296.

5. Софийчук В.А. Развитие банковских продуктов для физических лиц // Экономика и бизнес: 
теория и практика. 2020. № 1-2 (59). С. 124-127.

6. Беспалов Р.А., Кулакова Н.Н., Чижевская В.М. Направления совершенствования депозитной 
политики коммерческих банков в РФ // Финансовая экономика. 2018. № 4. С. 14-17.

7. Беспалова О.В., Говенько И.А., Добыш Е.А. Кредитные операции коммерческих банков: про-
блемы и способы их решения // Финансовая экономика. 2018. № 4. С. 163-167.


