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Директорка департаменту розвитку 
преміум-банкінгу Креді Агріколь Бан-
ку Єлизавета Тимошенко згадує, що 
після зниження облікової ставки НБУ і 
значного падіння прибутковості ОВДП 
клієнти на початку 2020 року почали 
виходити з інвестицій в облігації. «Цей 
процес посилився з початком панде-
мії, коли кілька місяців на ринку пану-
вала невизначеність і клієнти мали на-
мір зберігати свій капітал на рахунках 
банку. Але вже в другій половині року 
інтерес до облігацій відновився, до 
того ж процентні ставки за ОВДП тро-
хи зросли, на відміну від термінових 
банківських депозитів», — розповіла 
вона. ПриватБанк у 2020 році навіть 
знизив вхідний поріг для купівлі ОВДП 
з 500 тис. грн до 100 тис. грн в еквіва-
ленті та знизив тарифи на депозитарне 
обслуговування, даючи доступ до цієї 
послуги більшій кількості клієнтів, зо-
крема через «Приват24». 

За словами Вікторії Мисливої, обсяг 
інвестицій в ОВДП збільшується вже 
четвертий рік поспіль. «У 2020 році 
сума операцій зросла на 23%. Одними 
з найбільш динамічно зростаючих ін-
вестиційних пропозицій цього року 
стали фонди OTP Capital — кількість 
угод зросла вдвічі, а обсяги інвестицій 
в 3,7 раза», — підрахувала вона. 

Проте стандартних інвестиційних 
інструментів заможним українцям все 
ж замало. «Клієнти рідше фокусуються 
на традиційних банківських послугах 
і статусних пропозиціях. Відкритість 
ринку капіталів і низька прибутко-
вість традиційних депозитів змушу-
ють їх дивитися в бік альтернатив-
них інвестиційних рішень. І тут роль 
банку полягає не тільки в тому, щоб 
провести платіж, але й в тому, щоб ви-
ступити помічником і за можливості 
поділитися своєю експертизою та інф-
раструктурою за кордоном», — вважає 
Єлизавета  Тимошенко.  

Альфа-Банк минулого року почав 
пропонувати клієнтам облігації, в 

тому числі лізингових компаній. За-
ступник голови правління ТАСком-
банку Олег Поляк розповів, що дедалі 
частіше до банку звертаються корпо-
ративні клієнти, які випускають свої 
облігації: вони хочуть, щоб банк допо-
міг їх зістикувати з великими клієн-
тами private banking. «Таким чином, 
ми, як банк, стаємо містком між ве-
ликим вкладником та великим біз-
несменом, який думає: або залучити 
стандартний кредит, або випустити 
власну облігацію і залучити інвестора. 
Ми очікуємо зростання цього напря-
му», — пояснив він.

Також клієнти з великим приват-
ним капіталом частіше звертають ува-
гу на важливість декларування свого 
інвестиційного доходу. І в цьому напря-
мі Єлизавета Тимошенко бачить по-
тенціал розвитку преміального обслу-
говування: надання допомоги під час 
розрахунку податкових зобов’язань, 
заповнення декларації та її подання. 
«Питанням для обговорення залиша-
ється механізм реалізації послуги — 
всередині банку або за рахунок експер-
тизи партнера. Але важливо те, що це 
дасть змогу банкам надавати ще більш 
повний спектр фінансових послуг», — 
уточнює експертка. 

ГРОШІ НА ВИХІД
Бажання заможних українців інвесту-
вати за кордон позначилося на кіль-
кості оформлених електронних ліцен-
зій. У 2020 році українці оформили 
34 706 електронних лімітів, з яких по-
над 77% (26 719) — через ПриватБанк. 
«Загальна сума оформлених через При-
ватБанк е-лімітів у 2020 році становила 
у еквіваленті $137,6 млн, а в середньо-
му кожен українець торік інвестував 
за кордон трохи більш ніж $5 тис», — 
підрахували в банку. В іншому держав-
ному банку — Укргазбанку — середня 
сума е-ліміту становить 70 тис. євро.

На відміну від 2019 року, коли 
 е-ліміти переважно оформлювалися 

лов вважає, що клієнти почали більше 
уваги приділяти «подушці безпеки» 
для вирішення питань зі здоров’ям, 
які можуть раптово виникнути. «Стра-
хові компанії швидко відреагували на 
коронавірус і запропонували відповід-
ні продукти. Багато банків включили 
такі пропозиції до своїх пакетів із пре-
міальних платіжних карток», — розпо-
вів він. За словами начальника депар-
таменту персональних банківських 
послуг Укрсиббанку Ігоря Левченка, з 
середини 2020 року програми медич-
ного страхування з можливістю тес-
тування та лікування COVID-19 мали 
великий попит. 

Також від банків вимагали зроби-
ли так, щоб клієнт нікуди не їздив і ні 
з ким не контактував очно. В Ощад-
банку, наприклад, максимально пере-
вели в онлайн комунікацію в сегмен-
ті VIP-банкінгу. Окрім традиційного 
повнофункціонального інтернет- та 
мобільного банкінгу, банк запропону-
вав клієнтам чат-боти і виділену лінію 
в контакт-центрі.

НЕВІЛЬНІ КОШТИ
Карантин змусив усіх змінити спосіб 
життя, в тому числі підштовхнув за-
можних українців до пошуку ефектив-
них інвестиційних інструментів. «Ми 
бачимо тенденцію виходу з кошика, до 
якого входили депозит, готівкові кош-
ти та іноді метали, до кошика з депози-
ту, ОВДП, цінних паперів світових емі-
тентів, незначної суми готівки та іноді 
металів», — розповідає Данило Мерку-
лов. За його спостереженнями, співвід-
ношення гривні до валюти становить 
34% до 66%. «У періоди турбулентності 
пропорція становить 15% на 85% на ко-
ристь валюти», — нагадав він. Вікторія 
Півнєва зазначає, що за минулий рік 
структура портфеля по валютах прак-
тично не змінилася, але однозначно 
подовжилися терміни. 

Майже в усіх банках помітили 
суттєве зростання попиту на ОВДП. 
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ПЕРЕМОЖЦІ В НОМІНАЦІЇ ПРЕМІАЛЬНИЙ БАНКІНГ

МІСЦЕ В 
РЕЙТИНГУ

БАНК КІЛЬКІСТЬ 
ВІДДІЛЕНЬ, 
В ЯКИХ ДОСТУПНА 
ПОСЛУГА

КОМПАНІЯАУТСОРСЕР ІЗ НАДАННЯ 
ПОСЛУГ КОНСЬЄРЖСЕРВІСУ

ПРОВЕДЕННЯ 
ОПЕРАЦІЙ 
З ДОРОГОЦІННИМИ 
МЕТАЛАМИ

КІЛЬКІСТЬ БАНКІВ
ПАРТНЕРІВ ІЗ ЦІЄЇ 
ПОСЛУГИ В ІНШИХ 
КРАЇНАХ

1 АЛЬФАБАНК 176 Mastercard Concierge, Visa Concierge ні 20

2 ОТП БАНК 95 Mastercard Concierge, Visa Concierge так 10

3 УКРСИББАНК 4 Mastercard Concierge, Visa Concierge ні 5

4 РАЙФФАЙЗЕН БАНК АВАЛЬ 25 Visa Concierge ні 13

5 ОЩАДБАНК 1606 Mastercard Concierge, Visa Concierge так 0

6 УКРГАЗБАНК 27 Mastercard Concierge, Visa Concierge так 5

7 ПУМБ 224 Mastercard Concierge, Visa Concierge ні 0

8 ТАСКОМБАНК 8 «УкрАссіст», Visa Concierge так 1

9 КЛІРИНГОВИЙ ДІМ 4 «Відкритий світ», Visa Concierge так 3

10 УКРЕКСІМБАНК 1 Mastercard Concierge, Visa Concierge так 0

ДЖЕРЕЛО: ДОСЛІДЖЕННЯ 50 ПРОВІДНИХ БАНКІВ УКРАЇНИ

Під час розрахунку рейтингу застосовувалися такі критерії: кількість активних користувачів послуги; кількість 

клієнтів — власників карток рівня Platinum; кількість активних карток максимального преміального рівня — Infinite, 

World Signia, Centurion; кількість відділень, в яких надається послуга; наявність додаткового виходу в відділенні; 

рівень консьєрж-сервісу; наявність інвестиційних рішень та інших консультаційних послуг, пропозицій за операціями з 

дорогоцінними металами; наявність депозитарію; кількість виданих електронних ліцензій; кількість банків-партнерів, 

що надають цю послугу в інших країнах. 27 банків, які взяли участь у дослідженні, заявили про обслуговування 

майже 450 тис. клієнтів, що на третину більше, ніж у 2019-му. Банки знижують «поріг входження», щоб збільшити 

кількість клієнтів, яких вони обслуговують. Заможні клієнти обслуговуються як в універсальних відділеннях зі 

спеціально виділеною зоною для VIP-обслуговування (понад 2000 відділень по всій Україні), так і у відділеннях, куди 

є доступ тільки для VIP-клієнтів (трохи більш ніж 150 відділень). Базовий показник для цього рейтингу — кількість 

клієнтів, але через суворі вимоги конфіденційності він не підлягає публікації. У 2020 році близько 250 тис. українців 

були активними користувачами карток рівня Platinum, при цьому кількість випущених карток рівня Platinum — 

387,4 тис. штук. Ще 51 тис. заможних українців мають картки рівня Infinite, World Signia, Centurion, на одного 

користувача припадає в середньому майже півтори картки (всього випущено 70 тис. карток).

на преміальні продукти. За підрахун-
ками керівника дирекції роздрібного 
бізнесу ПриватБанку Дмитра Мусієн-
ка, понад 25% нових продажів — це 
члени сімей наявних клієнтів. Також 
у ПриватБанку діють спеціальні піль-
гові умови в разі підвищення рівня 
картки та обслуговування. «Ми вияв-
ляємо, які аеропорт-сервіси хотів би 
використовувати або використовує 
клієнт, пропонуємо преміальну карт-
ку відповідного рівня, яка забезпечує 
безкоштовний або зі значною зниж-
кою доступ до цих сервісів і розшире-
ний пакет преференцій», — пояснює 
Дмитро Мусієнко. Преміальну картку 
з безкоштовним обслуговуванням 
банк пропонує і тим клієнтам, які ак-
тивно використовують свою картку 
будь-якого рівня і проводять певний 
обсяг розрахунків нею. 

Дмитро Мусієнко розповів, що етап 
виявлення потреби є одним з найваж-
ливіших у залученні та безпосередньо 
залежить від особистісних якостей і 
вмінь менеджера. «Для поліпшення 
цих компетенцій ми постійно пра-
цюємо з нашим персоналом через на-
вчальні тренінги, програми підвищен-
ня кваліфікації, а також обмінюємося 
досвідом з кращими працівниками. 
У результаті за 2020 рік ми не тільки 
змогли наростити обсяг продажів у 
два рази порівняно з докарантинним 
періодом, але й збільшити клієнтську 
базу на 10%», — підрахував банкір. 

НА ВИМОГУ ЧАСУ
Минулого року ключові зміни в пре-
міальному банкінгу стосувалися пове-
дінки клієнтів. «Якщо раніше клієнти 
активно подорожували і здійснювали 
трансакції за кордоном, то в сьогод-
нішніх реаліях вони перефокусувалися 
на локальні трансакції, що призвело в 
цілому до зменшення обсягів картко-
вих операцій. Але при цьому клієнти 
стали більш активно користуватися то-
кенізованими картками», — поділила-
ся спостереженнями Вікторія Півнєва. 
За словами директорки з приватного 
банкінгу Банку Кредит Дніпро Ольги 
Соляник, змінилася також і структура 
основних витрат: значно збільшилися 
витрати на продукти, медицину та ін-
тернет-покупки.

Банки відразу відреагували на 
запити заможних українців. «Ми оці-
нили, які сервіси зараз можуть бути 
найбільш релевантними для вирі-
шення всіх ключових питань наших 
клієнтів під час подорожей у період 
пандемії, та впроваджуємо їх. Напри-
клад, це ПЛР-тестування, обслугову-
вання в окремому VIP-терміналі для 
найзаможніших наших клієнтів. Не-
зважаючи на скорочення кількості 
перельотів на початку локдауну, тра-
фік перельотів відновився вже на 65% 
порівняно з минулим роком, тому ми 
продовжуємо вивчати потреби з огля-
ду на зміну ситуації та вимоги різних 
країн, розвивати сервіси в аеропорту 
як одні з найбільш затребуваних по-
слуг серед преміальної аудиторії», — 
розповідає Дмитро Мусієнко. 

Начальник управління організації 
продажів клієнтам пріоритетного се-
гмента Укрексімбанку Данило Мерку-
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