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карток найвищих рівнів, то на початку 
війни понад 50% операцій таких клієн-
тів проводилися за кордоном. Зараз ми 
бачимо, що відсоток операцій за кор-
доном щомісяця зменшується, тобто 
частково клієнти повертаються назад 
в Україну», — розповіла Елла Назарен-
ко. За спостереженнями директорки 
департаменту розвитку преміумбан-
кінгу Креді Агріколь Банку Єлизавети 
Тимошенко, найчастіше зустрічається 
сценарій виїзду за кордон сім’ї клієн-
та: клієнти лише відвідують за кордо-
ном дітей або батьків і продовжують 
жити та працювати в Україні. 

Змінилися і продуктові вподобання 
заможних українців. Адже з початком 
війни більшість послуг, якими кори-
стувалися VIP-клієнти, — купівля акцій 
іноземних емітентів та нерухомості за 
кордоном, валютообмінні операції, пе-
реказ коштів за кордон тощо  — стали 
недоступними. Цього року, за словами 
Антона Тютюна, клієнти насамперед 
користувалися цілодобовою підтрим-
кою їх та членів їхніх сімей. «Клієнти 
потребували уваги та диджиталізації 
всіх процесів, швидких рішень і впев-
неності в своєму фінансовому партне-
рі. Серед операцій, що мали попит, — 
можливість обміну гривні на валюту як 
у касі, так і онлайн для поповнення де-
позиту, відправка SWIFT-переказів як 

вання. У неофіційних розмовах банкі-
ри розповідають, що саме цей сегмент 
виявився найбільш чутливим до нега-
тивних новин. «За декілька місяців до 
початку війни саме заможні українці 
активно виводили кошти та відкри-
вали рахунки за кордоном. Уже в січ-
ні наші менеджери працювали чи не 
24/7, щоб задовольнити всі заявки клі-
єнтів. У березні майже всі мої клієнти 
були за кордоном»,  — розповів мене-
джер по роботі з VIP-клієнтами одного 
з українських банків. «За нашими роз-
рахунками, близько 82% клієнтів при-
ватного банкінгу aClub перебувають 
за кордоном, зокрема частково  — ви-
їжджають та повертаються. Водночас 
фінансові операції в Україні прово-
дять активно через довірених осіб та 
помічників», — розповіла директорка 
департаменту приватного банкінгу 
aClub Сенс Банку Вікторія Півнєва. 

Статистика в інших банках більш 
оптимістична. За підрахунками Ан-
тона Тютюна, приблизно 30–40% за-
можних клієнтів Ощадбанку виїхали 
за кордон у перший місяць війни, але 
більшість із них уже повернулися. Схо-
жу цифру — 30% тих, хто виїхав за межі 
України,  — називають і в Райффазен 
Банку. В Укрексімбанку та Укрсиббан-
ку цей показник дещо менший — 20%. 
«Але якщо говорити про власників 

збільшилася з 602  млн трансакцій до 
671 млн (+11,5%), а їх обсяг — більш ніж 
на 50% (з 276,2 млрд грн до 422,3 млрд 
грн). Водночас кількість операцій зі 
зняття готівки знизилася з 58  млн до 
51  млн (–12%), а їх обсяг зріс на 22% 
(з 160,1  млрд грн до 195,2  млрд грн). 
«Обсяги карткових трансакцій після 
тимчасового просідання на початку 
війни відновилися в другому кварта-
лі 2022-го та перевищили довоєнні 
обсяги. Кількість трансакцій зараз є 
трохи нижчою, ніж до війни: клієнти 
роблять закупівлі на більший чек, але 
рідше, ніж раніше, крім того, відсутні 
деякі часті дрібні трансакції, такі як 
купівля кави або платежі в метро», — 
ділиться спостереженнями начальни-
ця Центру розвитку преміумсегмента 
та індивідуального бізнесу Укрсиббан-
ку Елла Назаренко. 

У Сенс Банку проаналізували дані 
про розрахунки через власні POS-тер-
мінали та з’ясували, що упродовж ос-
танніх місяців приватне споживання 
в Україні (з урахуванням поправки 
на інфляцію) стабілізувалося на рівні 
70–75% від минулорічного показника. 
Цікавим явищем вересня був стрибок 
витрат українців на одяг і взуття — на 
28% за місяць. «Очевидно, традиційний 
сезонний перехід у цьому сегменті було 
значно посилено холодною і дощовою 
погодою, яка змусила багатьох рано 
вдатися до оновлення осінньо-зимо-
вого гардероба. Середній чек купівлі у 
відповідних торговельних точках зріс 
на 15% і перевищив 1200 грн», — йдеть-
ся в дослідженні. 

Вимушений виїзд українців за 
кордон відобразився на структурі 
трансакцій за межами країни. За да-
ними НБУ, сума безготівкових опе-
рацій в мережі банків-нерезидентів 
зросла майже вдвічі — з 17,9 млрд грн 
до 35  млрд  грн, тимчасом як їх кіль-
кість — в 1,6 раза (з 30 млн до 48 млн 
трансакцій). Така тенденція поясню-
ється так званим валютним туризмом, 
який набув популярності на початку 
війни: українці, що опинилися за кор-
доном, масово знімали валюту зі своїх 
гривневих карток за пільговим кур-
сом. Картковий курс міг відрізнятися 
від готівкового обмінного більш ніж 
на 10%. На початку війни можна було 
зняти до 100 тис. грн на місяць в екві-
валенті. У травні цей ліміт був зменше-
ний до 50 тис. грн. Тоді ж НБУ скасував 
обмеження курсу для фізосіб, що дало 
банкам змогу підвищити карткові кур-
си, щоб зробити зняття валюти з кар-
ток нецікавим для українців. 

У ТАСкомбанку підрахували, що 
протягом шести місяців війни клієн-
тів, які скористалися послугами банку 
за кордоном, стало приблизно у 25 ра-
зів більше. «Водночас кількість міжна-
родних покупок зросла лише на 22%, 
а загальна сума  — на 62%. Клієнти за 
кордоном частіше користувалися готів-
кою  — кількість операцій з банкома-
тами виросла майже в 30 разів, а сума 
коштів за ними — майже у 90 разів», — 
розповідає Артур Муравицький. 

БАГАТІ ВТЕКЛИ ПЕРШИМИ
Суттєві зміни під час війни відбулися 
й у сегменті преміального обслугову-

дистанційно, так і у відділенні, опера-
ції з готівкою в Україні та за кордоном, 
безготівкові розрахунки за кордоном, 
можливість користування кредитними 
лімітами»,  — перераховує начальниця 
управління розвитку преміумбанкінгу 
Райффайзен Банку Анастасія Гребенюк. 
Також, за її словами, саме персональні 
менеджери допомагали з організацією 
обслуговування та обрання фінансо-
вого партнера за кордоном і надавали 
консультаційну підтримку 24/7 під час 
швидких змін нормативної політики 
регулятора. 

Серед консультаційних послуг 
Вікторія Півнєва відзначила збільшен-
ня попиту на підбір навчальних закла-
дів для дітей за кордоном, а також на 
консультації щодо лімітів на розрахун-
ки та з питань подвійного оподатку-
вання, пошуку фінансових партнерів 
за кордоном (банки, страхові компанії). 

Ще одна тенденція поточного року 
в сегменті преміального обслуговуван-
ня — це відповідність вимогам фінан-
сового моніторингу. «З початком вій-
ни виникла потреба заводити в банк 
кошти, які роками лежали «під матра-
цом», відповідно, розкривати банкові 
джерела походження коштів. Від того, 
наскільки якісно і професійно працю-
ватиме з клієнтом менеджер на етапі 
фінансового моніторингу, залежить, 
чи заведе клієнт свої готівкові заоща-
дження в банк», — вважає член прав-
ління Укрексімбанку Михайло Медко. 

Як і раніше, заможним клієнтам 
важливо зберігати та примножувати 
заощадження. Проте в умовах війни 
інструментарій суттєво скоротився. 
По суті, єдиним інструментом на по-
чатку війни були депозити, потім до 
них додалися військові облігації. «Але 
поступово обмеження НБУ скасову-
ються  та преміальні сервіси повер-
таються. Уже в серпні було відкрито 
фондовий ринок, наші клієнти отри-
мали змогу за потреби переформувати 
свої інвестиційні портфелі в рамках 
дозволених операцій. Сподіваємось 
на повне відновлення всіх раніше 
дозволених можливостей, тому що 
private banking  — це насамперед ін-
вестиції», — вважає керівниця напря-
му Private Banking ОТП Банку Вікторія 
Мислива.

ПЕРЕМОЖЦІ В НОМІНАЦІЇ «ЗАРПЛАТНІ ПРОЄКТИ»

ДЖЕРЕЛО: ДОСЛІДЖЕННЯ «25 ПРОВІДНИХ БАНКІВ УКРАЇНИ ПІД ЧАС ВІЙНИ»

Під час розрахунку рейтингу застосовувалися такі критерії: кількість реалізованих зарплатних проєктів (на 
платіжних картках нижче за рівень Gold); кількість активних зарплатних платіжних карток, емітованих банком; 
мінімальна кількість співробітників підприємства, за якої банк запускає для нього зарплатний проєкт; мінімальний 
розмір фонду заробітної плати підприємства для відкриття зарплатного проєкту; вартість зняття готівки в 
банкоматах; наявність і розмір автоматичного овердрафту (в співвідношенні з розміром зарплати); розмір 

максимального овердрафту; середня ставка за овердрафтом; абонплата за ведення рахунку для картки рівня Gold.
У дослідженні акцент зроблено на оцінці послуги з погляду споживача — власника зарплатної картки, для якого 
важливі доступність «своїх» і партнерських банкоматів, розміри комісій в разі використання «чужих» установ, 
можливість отримання овердрафтів тощо. Основні бали учасники рейтингу отримали за кількість реалізованих 
зарплатних проєктів, а також за умови овердрафту до зарплатної картки.

МІСЦЕ В 
РЕЙТИНГУ

БАНК КОМІСІЯ ЗА ЗНЯТТЯ 
ГОТІВКИ В «ЧУЖИХ» 
БАНКОМАТАХ

КОМІСІЯ ЗА ЗНЯТТЯ 
ГОТІВКИ ЗА 
КОРДОНОМ, %

МОЖЛИВІСТЬ 
АВТОМАТИЧНОГО 
ВСТАНОВЛЕННЯ КРЕ-
ДИТНОГО ЛІМІТУ ТА 
ВИПУСКУ КРЕДИТНОЇ 
КАРТКИ ПІД ЧАС 
ВИПУСКУ ЗАРПЛАТНОЇ 
КАРТКИ

СТАВКА ЗА ОВЕР-
ДРАФТОМ, %

МАКСИМАЛЬНИЙ 
ПІЛЬГОВИЙ ПЕРІОД 
ПОГАШЕННЯ, ДНІВ

1 ПУМБ Відсутня 1,5% + $4 так 34,80% 62

2 ОЩАДБАНК Відсутня 1,5% + 35 грн так 30,00% 62

3 УКРГАЗБАНК Відсутня 1,5% (мін. 5 євро) так 43,00% Відсутній

4 УКРСИББАНК Відсутня 1,8% (мін. 50 грн) ні Послуга не надається Відсутній

5 УКРЕКСІМБАНК Відсутня 2% ні 32,00% 50

ПЕРЕМОЖЦІ В НОМІНАЦІЇ «ПРЕМІАЛЬНИЙ БАНКІНГ»

МІСЦЕ 
В РЕЙТИНГУ

БАНК КІЛЬКІСТЬ 
ВІДДІЛЕНЬ, В 
ЯКИХ ДОСТУПНА 
ПОСЛУГА

ПРОВЕДЕННЯ 
ОПЕРАЦІЙ  
З ДОРОГОЦІН
НИМИ  
МЕТАЛАМИ

КІЛЬКІСТЬ 
БАНКІВ — 
ПАРТНЕРІВ 
ІЗ ЦІЄЇ ПОСЛУГИ  
В ІНШИХ 
КРАЇНАХ

1 ОТП БАНК 80 так 10

2 РАЙФФАЙЗЕН БАНК 28 ні 11

3 ОЩАДБАНК 984 так 0

4 УКРСИББАНК 4 ні 65

5 ПУМБ 39 ні 0
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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, Cen-
turion; кількість відділень, в яких надається послуга; рівень консьєрж-сервісу; 
наявність інвестиційних рішень та інших консультаційних послуг, пропозицій 
за операціями з дорогоцінними металами; наявність депозитарію. Цього року 
аналітична група додала новий критерій  — доступ до послуг преміального 

банкінгу в Україні у випадку, коли клієнт перебуває за кордоном. З 24 банків, які 
взяли участь у дослідженні, лише шість надають таку можливість. Заможні клієнти 
обслуговуються як в універсальних відділеннях зі спеціально виділеною зоною для 
VIP-обслуговування (понад 1500 відділень по всій Україні), так і у відділеннях, куди 
є доступ  тільки для VIP-клієнтів (трохи менш ніж 200 відділень). Базовий показник 
для цього рейтингу — кількість клієнтів, але через суворі вимоги конфіденційності 
він не підлягає публікації.




