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В настоящее время коммерческие банки 
играют главную роль в мобилизации и перерас-
пределении капитала, аккумуляции временно 
свободных денежных средств и их размещении. 
Поэтому важнейшей составляющей всей банков-
ской политики является политика формирова-
ния ресурсной базы банка, которая исторически 
играла первичную и определяющую роль по 
отношению к активным операциям. Основная 
часть банковских ресурсов образуется в процес-
се проведения депозитных операций банка, от 
эффективной и правильной организации кото-
рых зависит эффективность функционирования 
любого банка. В связи с этим развитие коммерче-
ского банка невозможно обеспечить без детально 
проработанной и экономически обоснованной 
депозитной политики, которая должна учиты-
вать особенности деятельности самой кредитной 
организации, ее клиентов, выбранные приори-
теты будущего роста и улучшения показателей 
деятельности банка, социально-экономические 
условия рынка.

Под депозитной политикой коммерческого 
банка понимают совокупность: а) последова-
тельно связанных действий по привлечению де-
нежных средств клиентов в банки на условиях 
возвратности и платности; б) методов и спосо-
бов, обеспечивающих эффективное управление 
депозитами с целью достижения приемлемого 
уровня рентабельности и ликвидности банка 
[1].
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Целью депозитной политики признается при-
влечение банком денежных средств в достаточ-
ном объеме с минимальными затратами, а также 
формирование такой комбинации ресурсов, ко-
торая создаст условия для эффективного (с точки 
зрения ликвидности, надежности и прибыльно-
сти) размещения привлеченных средств.

В качестве субъектов депозитной политики 
выступают предприятия всех организационно-
правовых форм и физические лица. Объектами 
депозитной политики являются вклады, т.е. сум-
мы денежных средств, которые субъекты депо-
зитных операций вносят на банковские счета.

При проведении депозитной политики бан-
ком должны учитываться: принципы органи-
зации депозитных операций, их взаимосвязь с 
совокупным денежным оборотом; соотношение 
экономических и организационных методов в 
управлении депозитными операциями; формы 
депозитных счетов и сфера их применения; по-
рядок открытия и закрытия депозитных сче-
тов; правила зачисления и изъятия денежных 
средств клиентов; порядок и условия перевода 
денежных средств с одних депозитных счетов 
на другие; определение источников банковских 
вкладов и структуры банковских пассивов и ак-
тивов; предельные сроки хранения денежных 
средств на депозитных счетах. Реализовать это 
сможет тот коммерческий банк, который посто-
янно расширяет диапазон оказываемых клиен-
там услуг, снижает затраты, улучшает качество 
кредитно-расчетного и кассового обслуживания, 
предоставляет различные льготы при обслужи-
вании клиентов, предлагает им разного рода кон-
сультации. 

Также депозитная политика должна учитывать 
объективные закономерности формирования и 
использования денежных доходов, накоплений 
юридических, физических лиц и государства. 
При этом необходимо учитывать наиболее суще-
ственные особенности депозитов юридических 
и физических лиц. Такой особенностью является 
то, что вклады государственных органов и юри-
дических лиц в банки относительно немногочис-
ленные, отличающиеся большими размерами и 
сравнительно быстрой оборачиваемостью. В то 
время как депозиты физических лиц, наоборот, 
гораздо многочисленнее, но меньшие по разме-
рам и оборачиваются намного медленнее, а так-
же отличаются своей трудоемкостью [Там же].

Формирование политики по привлечению 
временно свободных денежных средств осу-
ществляется банком на следующих принципах:

– получение банком прибыли от привлечения 
вкладов и их дальнейшего целевого использова-
ния;
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– создание и поддержание оптимального уровня 
банковской ликвидности;

– формирование оптимального объема привле-
ченных средств и достижение полученного показа-
теля на практике;

– обеспечение наличия различных форм и видов 
банковских депозитов, гарантия их совместимости 
и построение системы диверсификации депозитных 
операций (т.е. выбор различных субъектов депозит-
ных операций для снижения рисков и повышения 
прибыли);

–  активное использование «привязки» величи-
ны процентной ставки по вкладам с длительностью 
срока их хранения (т.е. создание ситуации, когда 
вкладчику выгодно вкладывать средства в банк на 
длительный срок);

– согласованность депозитных операций и опе-
раций по выдаче ссуд по суммам и срокам депози-
тов и кредитов;

– обеспечение социально-экономической защи-
щенности вкладчиков в условиях инфляционных 
процессов (проценты по вкладам должны превы-
шать размер инфляции);

– стремление к минимизации свободных, не на-
ходящихся «в работе» средств на депозитных сче-
тах;

– выявление, теоретическая разработка и прак-
тическое применение средств и возможностей для 
сокращения величины процентных расходов по 
привлеченным банковским вкладам [2].

Соблюдение всех этих принципов способствует 
выработке эффективной депозитной политики ком-
мерческого банка, при этом для ее реализации не-
обходимо использовать следующие инструменты: 
виды депозитов, виды депозитных ставок и модель 
ценообразования.

Депозитные операции можно классифицировать 
по двум признакам: исходя из категории вкладчиков 
и по форме изъятия [Там же].

Исходя из категории вкладчиков, различают де-
позиты:

1) юридических лиц (предприятий, организаций, 
других банков);

2) физических лиц.
По форме изъятия депозиты подразделяются на:
1) до востребования (обязательства, не имеющие 

конкретного срока), классифицируются в зависимо-
сти от характера и принадлежности средств, храня-
щихся на счетах:

– средства на расчетных, текущих и бюджетных 
счетах негосударственных предприятий, находя-
щихся в федеральной и государственной собствен-
ности;

– средства на счетах физических лиц;
– средства на счетах фондов различного назна-

чения;

– средства на корреспондентских счетах дру-
гих банков;

– средства на счетах депозитов до востре-
бования финансовых органов, коммерческих и 
некоммерческих организаций, находящихся в фе-
деральной и государственной собственности, не-
государственных предприятий;

– средства в расчетах (аккредитивы, чеки) и 
обязательства в расчетах по отдельным операци-
ям (факторинговым, форфейтинговым, конверси-
онным);

– вклады населения до востребования;
2) срочные (обязательства, которые  имеют 

определенный срок), в свою  очередь подразделя-
ются в зависимости от срока: 

– депозиты со сроком до 3 месяцев;
– депозиты со сроком от 3 до 6 месяцев;
– депозиты со сроком от 6 до 9 месяцев;
– депозиты со сроком от 9 до 12 месяцев;
– депозиты со сроком свыше 12 месяцев;
3) сберегательные вклады.
Депозиты до востребования наиболее ликвид-

ны, так как их владельцы могут в любой момент 
времени использовать деньги, находящиеся на 
счетах до востребования. Особенности данно-
го вида вклада: деньги на этот счет вносятся или 
изымаются как частями, так и полностью без 
ограничений; разрешается брать с этого счета в 
установленном ЦБ РФ порядке наличные день-
ги; по депозитам до востребования банк обязан 
хранить минимальный резерв в ЦБ РФ в большей 
пропорции, чем по срочным вкладам. Основные 
недостатки депозитов до востребования: для их 
владельцев – отсутствие уплаты процентов по 
счету; для банка – необходимость иметь более вы-
сокий оперативный резерв для поддержания лик-
видности [3. С.17].

Срочные депозитные счета имеют четко уста-
новленный срок, по ним владельцам уплачивается 
фиксированный процент и, как правило, имеют-
ся ограничения по досрочному изъятию вкладов. 
Для денежных средств, хранящихся на срочных 
депозитных счетах, устанавливается более низкая 
норма обязательных резервов, чем по депозитам 
до востребования. Достоинством срочных депо-
зитных счетов для клиента является получение 
высокого процента, а для банка – возможность 
поддержания ликвидности с меньшим оператив-
ным резервом. Недостаток срочных депозитных 
счетов для клиентов состоит в низкой ликвидно-
сти и невозможности использовать средства на 
счетах срочных депозитов для расчетов и текущих 
платежей, а также для получения наличных денег. 
А для банка недостатком является  необходимость 
выплаты повышенных процентов по вкладам и, 
следовательно, снижение маржи [2. С. 256].
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Сберегательные вклады выгодны банкам тем, 
что они, как правило, носят долгосрочный харак-
тер и могут служить источником долгосрочных 
вложений. Недостатком является их подвержен-
ность самым различным факторам (политическим, 
экономическим, психологическим), что повышает 
угрозу быстрого оттока средств из данного вида 
вкладов и потери ликвидности банка.

К инструментам депозитной политики также 
относятся виды депозитных ставок. Их подразде-
ляют в зависимости от степени стабильности на 
фиксированные и плавающие; в зависимости от 
того, учтены ли в них темпы инфляции и  отчис-
ления в резервы, – на реальные и номинальные; в 
зависимости от степени защиты ресурсов и процен-
тов от обесценения – на позитивные и негативные; 
в зависимости от степени депозитного рынка –
на договорные ставки и ставки межбанковского 
рынка [4. С.18].

Модели ценообразования также относятся к 
инструментам депозитной политики. Выделяют 
следующие модели формирования цены:

– Установление процентных ставок по методу 
издержки (себестоимость депозитной операции) 
плюс прибыль.

– Установление цены по депозитам для про-
никновения на рынок, что означает предложение 
высоких депозитных ставок (выше рыночного 
уровня) или низких тарифов комиссионных сбо-
ров в целях привлечения большого числа клиен-
тов.

– Установление процентов по депозитам в за-
висимости от минимального остатка на депозит-
ном счете или «условное» ценообразование, т.е. 
зависящее от условия по соблюдению минималь-
ного уровня депозита.

– Ценообразование, нацеленное на привлече-
ние  VIP-клиентов, т.е. клиентов с более высокими 
доходами.

– Ценообразование, зависящее от количества 
и качества услуг (многофакторный способ ценоо-
бразования), т.е. клиенты, пользующиеся несколь-
кими услугами, получают более низкие тарифы, 
что обеспечивает закрепление за банком лучших 
клиентов [Там же].

Банки используют разные модели ценообра-
зования. Так, для крупных банков характерна 
модель издержки плюс прибыль, а для средних и 
мелких банков – ориентировка на рыночную мо-
дель. Модель формирования цены на депозитные 
ресурсы, основанная на издержках банка, доступ-
на в основном крупным банкам, в силу их систе-
мообразующей роли на рынке депозитных услуг 
и конкурентоспособности. Издержки банка по 
привлеченным ресурсам складываются из про-
центных расходов и себестоимости депозитных 

операций. Влияние на себестоимость операций 
оказывают: структура банка, технология депо-
зитной операции, бюджет подразделений банка, 
участвующих в привлечении ресурсов, затраты 
времени в каждом подразделении. Поэтому для 
расчета издержек используются два метода: тра-
диционный, где основной единицей технологиче-
ского процесса является подразделение банка, и 
метод функционально-стоимостного анализа, ког-
да в качестве основной технологической единицы 
выступает рабочее место.

Таким образом, учитывая сущность депо-
зитных операций, их роль в банках, принципы, 
инструменты и условия реализации, можно выде-
лить следующие этапы формирования депозитной 
политики в коммерческом банке:

– постановка целей и определение задач прово-
димой депозитной политики;

– выделение соответствующих подразделений 
и распределение полномочий сотрудников банка;

– разработка необходимых процедур привлече-
ния ресурсов;

– организация контроля и управления в про-
цессе осуществления депозитных операций.

Формирование депозитной политики любого 
коммерческого банка – процесс сложный и трудо-
емкий, поэтому, проанализировав существующую 
практику, можно выделить большое количество 
проблем, к которым относятся:

– масштабы деятельности и слабая капиталь-
ная база российских коммерческих банков;

– отсутствие заинтересованности руководства 
банка в привлечении дополнительных средств 
клиентов, особенно населения;

– недостаточный уровень и качество высшего и 
среднего менеджмента;

– отсутствие в большинстве российских банков 
научно обоснованной концепции проведения де-
позитной политики;

– недостатки в организации депозитного про-
цесса: отсутствие соответствующего подраз-
деления в банке, низкий уровень постановки 
маркетинговых исследований депозитного рынка, 
ограниченный спектр предлагаемых депозитных 
продуктов;

– межбанковская конкуренция;
– состояние денежного и финансового рынка 

России [5. С. 45].
На наш взгляд, основной проблемой является 

слабая капитальная база, так как она оказывает 
прямое влияние на ликвидность и платежеспо-
собность коммерческого банка. Масштабы дея-
тельности, а также  размеры доходов, которые он 
получает, жестко зависят от размеров тех ресур-
сов, которые банк приобретает на рынке. Форми-
рование ресурсной базы, включающее в себя не 
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только привлечение новой клиентуры, но и посто-
янное изменение структуры источников  привлече-
ния ресурсов, является составной частью гибкого 
управления активами и пассивами коммерческого 
банка. Эффективное управление пассивами пред-
полагает осуществление грамотной депозитной 
политики. Специфика этой области деятельности 
в том, что в части пассивных операций выбор бан-
ка обычно ограничен определенной группой кли-
ентуры, к которой он привязан намного сильнее, 
чем к заемщикам. Ограниченность ресурсов, свя-
занная с развитием банковской конкуренции, ве-
дет к тесной привязке к определенным клиентам. 
Если круг этих клиентов узок, то зависимость от 
них банка очень высока.

Поэтому для укрепления ресурсной базы бан-
кам необходимо постоянно совершенствовать 
свою депозитную политику, которая должна быть 
направлена на:

– повышение привлекательности вкладов пу-
тем увеличения процентных ставок;

– разработку системы стимулов, привлекатель-
ных для потенциальных клиентов. Например, 
скидка при посещении каких-либо магазинов 
или туристических фирм, но при условии оплаты 
услуг из средств, находящихся на вкладе не менее 
одного полного срока хранения;

– диверсификацию линейки вкладов с учетом 
специфики регионов;

– анкетирование клиентов с целью определе-
ния их мотивации при выборе банка;

– рекламирование банковских услуг с целью 
привлечения потенциальных клиентов путем вну-
шения доверия к банку, подчеркивая надежность 
банка, конкурентные преимущества, удобство об-
служивания;

– повышение качества оказываемых услуг, со-
вершенствование технологий обслуживания для 
достижения максимального удобства для клиен-
тов;

– создание службы рекламы по телефону для 
быстроты и удобства получения необходимой ин-
формации.

При этом нужно не забывать руководствовать-
ся следующими критериями: взаимосвязь депо-
зитных, кредитных и прочих операций банка для 
поддержания его стабильности, надежности и 
конкурентоспособности; диверсификация ресур-
сов банка с целью минимизации рисков; конку-
рентоспособность банковских продуктов и услуг. 
Следуя этим критериям, коммерческим банкам 
необходимо разрабатывать комплекс мер, направ-
ленных на повышение эффективности управления 
депозитным портфелем. Данный комплекс может 
включать финансовые и маркетинговые инстру-
менты.

К финансовым инструментам повышения эф-
фективности управления депозитным портфелем 
относятся:

– Внедрение целевых вкладов, расширение ли-
нейки вкладов с возможностью оказания допол-
нительных услуг.

– Введение вкладов с ограниченным сроком 
изъятия и с более высоким процентом для защиты 
от досрочного востребования.

–  Формирование депозитных услуг и продук-
тов для VIP-клиентов.

– Наращивание объемов депозитов корпора-
тивных клиентов, так как депозиты корпоратив-
ных клиентов обходятся банкам намного дешевле 
по сравнению с вкладами физических лиц.

–  Предоставление скидок на расчетно-кассовое 
обслуживание и систему «Банк-клиент» юридиче-
ским лицам, имеющим вклад в банке, в целях уве-
личения востребованности депозитов со стороны 
корпоративных клиентов.

– Определение оптимального объема и срока 
хранения средств.

– Развитие дистанционных банковских продук-
тов.

К маркетинговым инструментам можно от-
нести создание службы телемаркетинга, сегмен-
тирование депозитного портфеля по клиентам и 
активизацию рекламной политики [6. С. 198].

С помощью критериев и финансово-
маркетинговых инструментов банкам необходимо 
постоянно разрабатывать новые продукты, кото-
рые должны быть ориентированы на привлечение 
денежных средств в среднесрочные и долгосроч-
ные вклады. При этом также принимать опреде-
ленные меры по минимизации непредвиденного 
изъятия вкладов клиентами, так как это оказыва-
ет негативное влияние на финансовое состояние 
банка. Данные меры необходимы для расширения 
среднесрочного и долгосрочного кредитования. 
Для того чтобы банк мог свободно распоряжаться 
денежными средствами вкладчика, нужно исклю-
чить возможность досрочного востребования, при 
этом вкладчику следует предложить более высо-
кий процент для вкладов с ограниченным сроком 
изъятия.

Так, банку необходимо предложить ряд вкла-
дов, которые будут ориентированы на клиентов с 
высоким уровнем доходов. В этом случае вклад-
чики будут VIP-клиентами, и их персональные 
данные будут известны только одному сотруднику 
банка и не смогут дойти до среднего и младшего 
персонала. При этом проценты могут начисляться 
и выплачиваться ежемесячно на карту банка.

Для клиентов банка могут быть выгодны так-
же целевые вклады, которые будут возвращаться к 
определенной дате, например к периоду отпусков, 
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дням рождениям или другим праздникам, при 
этом обговариваться это должно с каждым клиен-
том индивидуально.

Для повышения эффективности управления 
депозитным портфелем необходимо определять 
оптимальный период хранения срочных вкладов 
как физических, так и юридических лиц. При этом 
сроки депозитов обязательно должны быть увяза-
ны со сроками оборачиваемости кредитов, на вы-
дачу которых и направлены депозиты.

Так как любой банк ориентируется на макси-
мальную прибыль и при этом не желает иметь 
высокие расходы, то коммерческим банкам необ-
ходимо наращивать объемы депозитов корпора-
тивных клиентов. Это связано с тем, что депозиты 
юридических лиц обходятся банкам намного де-
шевле по сравнению с вкладами физических лиц. 
Но данный вид депозитов является мало востре-
бованной услугой, так как большинство руководи-
телей предпочитает использовать свои свободные 
денежные средства для увеличения оборотного 
капитала. Поэтому для привлечения корпоратив-
ных клиентов банкам необходимо работать с юри-
дическими лицами в индивидуальном порядке, 
определяя сроки, процентные ставки и условия 
вкладов индивидуально. При этом целесообразно 
предоставление скидок на расчетно-кассовое об-
служивание, услугу «Банк-клиент».

Еще потенциальным клиентам можно пред-
ложить продукты, которые были бы направлены 
на удовлетворение их потребностей в основных 
фондах и оборотных активов, жилье, крупных по-
купках, оплате образования, отдыха. Например, 
вклады для людей, желающих отложить деньги 
на учебу своему несовершеннолетнему ребенку. 
У данных вкладов должны быть повышены про-
центные ставки и определенный срок, а также 
возможность пополнения, может быть даже с гра-
фиком пополнения. Также данный вклад может 
оформляться на ребенка.

Следующим перспективным направлением мо-
жет стать создание нового продукта «Получай и 
сберегай», который будет функционировать для 
держателей зарплатных карт банка. Ведь в по-
следнее время все крупные компании заключают 
договоры с коммерческими банками на выпуск 
и обслуживание зарплатных карт. Сущность дан-
ного продукта будет заключаться в установлении 
потолка расходов заработной платы клиента и ав-
томатическом перечислении остатка  на депозит. 
Преимуществом для клиента будет возможность 
накопления денежных средств, получая при этом 
процентный доход, а также возможность ежеме-
сячного пополнения вклада, а для банка – воз-
можность спрогнозировать зачисления денежных 
средств на депозиты [6. С. 256].

Этапом совершенствования может быть раз-
работка рекламной политики. Ведь рекламная 
политика является эффективным инструментом 
формирования клиентской базы. Для того чтобы 
каждое конкурентное преимущество банка, каж-
дый новый продукт, предлагаемый к продаже, 
были известны, понятны и легко сравнимы, не-
обходимо создание службы телемаркетинга – ре-
кламы банковских вкладов по телефону. Данная 
служба должна отражать содержание вида услуг  
и возможности их приобретения, способствуя 
привлечению новых клиентов. С помощью этой 
службы по телефону консультант должен вести 
персональную работу с клиентами, которые мо-
гут быть заинтересованы в получении более под-
робной информации, и с клиентами, которых не 
удовлетворяют обычные  условия обслуживания, 
при этом клиент может не являться клиентом дан-
ного банка. В случае когда клиент затрудняется 
самостоятельно задать вопрос, специалисты теле-
маркетинга должны задавать наводящие вопросы: 
какими средствами он располагает, на какой срок 
желает положить деньги на депозит, на какую при-
быль рассчитывает и т.д. И уже после всего реко-
мендовать тот вклад, который наиболее подходит 
под условия клиента. Клиент по своему желанию 
может оставить сведения о себе в базе данных ин-
формационной системы, в этом случае через не-
которое время ему вышлют по почте справочную 
информацию о новых банковских продуктах и 
услугах и бланки необходимых документов.

Следовательно, депозитная политика коммер-
ческого банка – это индивидуальный продукт каж-
дого банка, который базируется на одних и тех же 
нормативно-правовых основах. В настоящее вре-
мя сложились общетеоретические и практические 
подходы к формированию депозитной политики 
у каждого банка с целью наращивания ресурсной 
базы.

Для формирования эффективной депозитной 
политики предлагается:

– ориентироваться на потенциальных вкладчи-
ков;

– разрабатывать новые конкурентоспособные 
продукты с сопутствующим кругом услуг, ориен-
тированные на разные категории вкладчиков;

– разработать отдельную политику для VIP-
клиентов;

– проводить активную рекламную политику;
– совершенствовать и внедрять системы дис-

танционного обслуживания.
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