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КЭШБЭК: ОСОБЕННОСТИ МАРКЕТИНГОВОЙ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ БАНКОВСКОЙ СФЕРЫ

Маркетинг является сложным механизмом, который вовлекает в себя достаточно большое 
количество людей. В него входят такие функции, как покупка, продажа, инвестирование, учет ри­
сков, стандартизация и многое другое. Поддержка каждой функции очень важна для всех сторон 
торговли. И  от выбранной финансовой политики будет зависеть не только количество продаж, 
но и число довольных от покупки клиентов. Банковская сфера не является исключением и активно 
использует современный маркетинг для продвижения своей деятельности.

В условиях постоянной конкуренции тот, кто выберет наиболее выигрышную позицию, будет 
обладать большей клиентской базой. И  одним из способов обеспечения достойного соперничества 
является система поощрений, которая включает в себя кэшбэк, скидки и бонусы. Грамотное комбини­
рование данных стратегий обеспечит наиболее верное бизнес-планирование любой компании.
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CASHBACK: FEATURES OF THE MARKETING ACTIVITIES 

OF THE BANKING SPHERE
Marketing is a complex mechanism that involves a fairly large number ofpeople. It includes features 

such as buying, selling, investing, risk accounting, standardization, and more. Support for each function is 
very important for all parties to trade. And not only the number o f sales, but also the number o f satisfied 
customers from the purchase will depend on the chosen financial policy. The banking sector is no exception 
and is actively using modern marketing to promote its activities.

In the conditions o f constant competition, the one who chooses the most winning position will have 
a greater client base. And one o f the ways to ensure decent competition is the reward system, which includes 
cashback, discounts and bonuses. Proper combination o f these strategies will ensure the most faithful 
business planning o f any company.
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Введение/Introduction. Маркетинг неотъемлемая часть сегодняшнего бизнеса: в передаче, 
обмене и движении товара. Каждый из видов товаров и услуг доставляется клиенту через различ­
ных поставщиков. Поэтому данная сфера интересна как производителям, так и потребителям. 
В данной сфере интересно работать как со стороны творчества, так и экономики и математики [1].

Каждый бизнесмен сталкивается со многими проблемами в сферах производства и сбыта 
товара. Большая конкуренция создала проблемы не только начинающим бизнесменам, но и боль­
шим корпоративным гигантам. Теперь, чтобы удержать клиента, стратегически важно предло­
жить не только комфортные условия, но и достойные награды. Банковская сфера также активно 
использует маркетинговые схемы продвижения бизнеса.

М атериалы и мет оды/Materials and methods. В процессе исследования проблемы приме­
нения различных методик маркетинга использовались методы логического, статистического ана­
лиза и инструментальные средства. В результате анализа, проведенного в работе, были выявлены 
особенности выбора между системой кэшбэк и вознаграждением, оценена выгодность последней 
системы в банках.
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В мире современного бизнеса одним из важнейших механизмов по продвижению товаров 
и услуг является система кэшбэк. Ведь данная система отлично себя зарекомендовала для марке­
тинговой кампании любого бизнеса.

Главная стратегия системы кэшбэк заключена в возврате денежных средств за материаль­
ную поддержку компании. Деньги возвращаются покупателям в виде процента от их покупки. 
Сумма возврата исходит из процента стоимости товара [2]. Процент возврата может быть разным 
у главного производителя и посредников, при этом одни посредники могут предложить более 
выгодные условия по кэшбэку, чем их конкуренты.

Выгода от кэшбэка рассчитывается исходя из двух факторов [3]:
-  стоимость самого товара;
-  процент по предлагаемому кэшбэку (табл.1).

Таблица 1
Пример расчета кэшбэка

Сумма Кэшбэк Выгода
1000 рублей 10% 100 рублей
3000 рублей 7% 210 рублей
5000 рублей 5% 250 рублей

На данный момент, почти каждая компания признает кэшбэк идеальным стартом марке­
тинговой кампании. С ним бизнесу не потребуется принижать стоимость своего товара скидкой, 
мотивируя людей покупать товар по полной цене за процентное вознаграждение [2]. Данная стра­
тегия улучшает финансовый стимул клиентов тратить больше денег, чтобы получить товар и зна­
чительное вознаграждение.

Кэшбэк помогает достичь успеха в любой маркетинговой кампании, ведь увеличивается 
операционная прибыль предприятия, с большим шансом выполняется ожидаемый план продаж, 
а также клиенты остаются довольными от получения дополнительных денег, которые можно по­
тратить в любом магазине и на любой товар [4].

Главную стратегию кэшбэк позаимствовал у системы скидок -  ограниченное предложение 
по времени. Любая скидка актуальна в течении определенного времени после размещения това­
ра, чтобы клиенты почувствовали срочность и ограниченность данного предложения. Кэшбэк по 
своей сути является скидкой наоборот, так как оплата не уменьшается, но заработок становится 
больше. Поэтому в условиях введения бизнеса, кэшбэк представляет собой возврат тех средств, 
которые могли быть уменьшены при помощи скидки.

Благодаря такому заимствованию данная система понятна для всех типов аудитории, даже 
для тех, кто мало знаком с новыми технологиями и уловками маркетинга. Достаточно провести 
анализ, для чего был выбран кэшбэк и какие издержки несет предприятие.

В банковском секторе возврат средств относят к двум типам финансовых транзакций, свя­
занных с дебетовыми и кредитными картами, которые стали намного популярнее за последние де­
сятилетия. Например, в США особую популярность получили кредитные карты, которые умень­
шают процент погашения кредитной задолженности. На дебетовые карты возвращаются средства 
после каждой покупки [5]. С дебетовой картой при покупке продукта за 100 р., возвращается 3 р. 
в виде вознаграждения за покупку.

Система вознаграждений датируется ещё началами 90-х годов, но в России карты с данной 
функцией появились только в 2007 году [6]. Сейчас они стали практически повсеместными, каж­
дый банк старается включить эту функцию в свою программу лояльности, чтобы не отстать от 
конкурентов и удержать свою клиентскую базу.
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В отличие от бонусных баллов, привязанных к определенной торговой марке, или подароч­
ных карт, ограниченных по выбору товаров и услуг, система кэшбэк предлагает реальные деньги 
[2]. Это удобно для кредитной карты, когда под конец месяца погашение части процентов проис­
ходит автоматически. Учитывая, что проценты увеличиваются с каждым месяцем, данная систе­
ма способна предотвратить денежные убытки в долгосрочной перспективе.

Процент по возврату средств варьируется. Так, кредитные карты могут предложить на бо­
лее распространенные товары небольшой кэшбэк, чтобы подчеркнуть его наличие, к примеру, 
один процент. Кэшбэк предлагает большие возможности для менее ходовых товаров, таких как 
бензин, потребность в котором ниже чем на продукт. В отличие от продуктов питания, которые 
нужны людям всех возрастов, основной спрос на бензин у людей от 18 до 60 лет. Из этого следует 
правило, что чем меньше спрос на товар, тем более выгодные условия предлагаются.

В России отличным вариантом для автолюбителей стали карты с кэшбэком на АЗС. Напри­
мер, карта «Cashback» от Альфа-Банка. При её использовании владельцу будет начислен кэшбэк 
до 10 % [7]. Однако, существуют ограничения в предоставлении максимального размера возна­
граждения, чтобы банк не потерял прибыль от активных пользователей.

У банка стандартные условия, за исключением стоимости обслуживания кредитной карты 
в 3990 рублей в год. Этот аспект заставит воздержаться многих потенциальных клиентов, которые 
используют свое транспортное средство редко. Минимальная процентная ставка у кредитной кар­
ты составляет 25,99 %, что также является неблагоприятным фактором.

Поэтому, прежде чем отдать предпочтение карте, нужно учесть все потребности, в частно­
сти частоту нарушения правил дорожного движения, использования платных парковок и т. д. Так, 
карта «Драйв» от банка Тинькофф предлагает дополнительно до 5 % кэшбэка к оплате штрафов 
ГИБДД, а при помощи карты «Можно всё» от Росбанка можно получить до 10 % кэшбэка на плат­
ные дороги и парковки [8, 9].

Каждая из карт обладает своими преимуществами и недостатками. Поэтому каждый кли­
ент должен будет провести тщательный анализ расходов на свои потребности и условия кэшбэка 
от банков. Если провести быстрый анализ, то Альфа-Банк предлагает самые выгодные условия, 
ведь для получения карты не требуется подтверждение доходов, кэшбэк распространяется до 10 % 
в сфере АЗС, 5 % в сферах сетей ресторанов и кафе, и главное 1 % на все покупки, которые совер­
шает пользователь.

В случае, с дебетовой картой, существует возможность не платить за обслуживание, при 
выполнении определенных условий. Условия достаточно лояльны, нужно потратить больше
10 000 р. и сохранить остаток в размере от 30 000 р. При их невыполнении плата в месяц будет 
составлять примерно 100 р.

Здесь внимательный клиент может обнаружить различные манипуляции со стороны бан­
ка. Кэшбэк на АЗС у Альфа-Банка составляет 10 %, к сожалению, сразу он таким не будет. Ведь 
даже для достижения 5 % кэшбэка необходимо тратить минимум 10 000р каждый месяц в любых 
торговых точках, а для достижения 10 % уже 70 000 р. [7]. Всё это должно быть совершено при 
помощи карты от данного банка. В результате для нормального функционирования такой карты 
в начале каждого месяца необходимо делать закупки, иначе оплата содержания данной карты не 
принесет желаемого результата.

«Росбанк» предлагает примерно аналогичные условия, за исключением кафе и ресторанов, 
однако в качестве преимущества идёт сниженная стоимость обслуживания кредитной карты [9].

Однако, функционирование карты Тинькофф «Драйв» идет по другим правилам. В отличие 
от предыдущих двух банков, банк предлагает в качестве вознаграждения не рубли, а бонусы [8]. 
Кроме того, у него наиболее интересные условия в плане сбора средств со своих пользователей.
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Банк предлагает клиенту не платить за обслуживание карты при условии, что на карте име­
ется остаток от 150 000 р. [10]. Данные средства банк предлагает хранить на самой карте, где за их 
хранение не будут начислены проценты. Если клиент их хранит в банке под 6 % в месяц, то прибыль 
составит 750 р., а в год 9000 р. Оплата за обслуживание у карты фиксирована и составляет 190 р. 
в месяц или 2280 рублей в год. В результате очень важно всем пользователям банка взвесить не 
только прибыль от бесплатных предложений, но и возможные убытки.

Сравнительный анализ кэшбэка банков при его максимальном значении (табл. 2):
Таблица 2

Максимальное предложение кэшбэка от различных банков

Тинькофф -  (Драйв) А льф а-Банк -  (CashBack) Росбанк -  (#МожноВСЁ)

До 10 % за покупки на АЗС До 10 % от заправок на АЗС До 10 % на заправки

До 5 % за любые автомобильные 
услуги До 5 % от счетов в кафе До 10 % на авто мойки

До 5 % за Штрафы ГИБДД До 1 % от всех остальных покупок До 10 % на автосервисы

До 1 % за любые другие покупки До 6 % возвращается на остаток До 10 % на парковки

До 30 % по специальному предложе­
нию у партнеров До 5 % в ресторанах До 1 % на все остальное

Ограничение по лимиту получения кэшбэка в месяц

10000 бонусных баллов, для АЗС 
1000 баллов. 5000 в месяц и 60000 в год 5000 рублей в месяц

Баллы -  это внутренняя валюта банка. Банк вправе решать стоимость его валюты по отно­
шению к государственной. Он может как превысить его стоимость, так и существенно принизить. 
Однако, банки никогда не делают финансовую политику убыточной, поэтому данная система 
больше защищает решения банков, чем клиентов. К примеру, бонус за АЗС у карты «Драйв» со­
ставляет 1,5 бонуса, что приравнивается к 1 рублю [10]. Кроме этого, банку легче контролировать 
ограничения по бонусам, чем по другим валютам.

Система кэшбэк распространяется не только при помощи банков. Для её распространения 
используют как привычные средства маркетинга, так и программное обеспечение. Одно из них -  
это рекламная программа «CashBack», которая анализирует сайты на наличие услуг кэшбэка и 
выводит информацию пользователю [11].

Основная задача данной программы -  вывод данных о кэшбэке для различных сайтов, а 
также сравнивание их с другими предложениями. Данный сервис весьма полезен для современ­
ных пользователей, однако то обстоятельство, как происходит его загрузка на компьютер и степень 
навязчивости рекламы определяет программу в категорию вирусного программного обеспечения.

При заражении данным вирусом будут появляться рекламные баннеры на экране монитора о 
текущих предложениях данного сайта. Обычный текст может стать гиперссылкой на сторонние ре­
сурсы. Будут появляться всплывающие окна браузера с различными предложениями, а также другие 
нежелательные программы будут установлены на компьютер без оповещения его владельца [11].

Пользователи данное программное обеспечение чаще всего не устанавливают в ручном ре­
жиме, оно идёт в комплекте с предлагаемыми программами от различных сторонних установщи­
ков, которые в России достаточно распространены. Благодаря уникальной политике по продви­
жению программного обеспечения за денежное вознаграждение, невнимательные пользователи 
часто получают вместе с желаемой программой нежелательный софт.
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Чтобы обезопасить себя от судебных исков, производители установщиков прячут согласие
о подтверждении на установку данного софта. Так они могут доказать, что пользователь давал 
своё согласие и ответственность за это решение лежит только на нем. Однако, чаще всего суще­
ствует «полная установка», которую рекомендуют, и выборочная, где можно отказаться от неже­
лательного ПО (рис.1).

О 'Полная установка (рекомендуется)

(• Выборочная (для опытных пользователей)

0  Установить http://swap-searche.ai в качестве домашне^цстраницы?

@  Установить браузер Амиго и сделать его основным?1

0  Устанавливая Baidu антивирус Вы соглашаетесь с его Правилами Пользования

@  Устанавливая приложение AnySend Вы соглашаетесь с его политикой 
конфиденциальности и поавилами пользования

Рис.1. Выборочная установка ПО

Вместе с ростом продвинутых пользователей увеличивается и число способов заразить ком­
пьютер вирусом, поэтому рекомендуется отказаться от установки через сомнительные источники.

В случае, если нежелательная программа попала на компьютер, то самостоятельно от про­
блемы избавиться сложно. Надежным вариантом будет установка антивируса или программной 
утилиты по удалению рекламных вирусов, одной из них является «UnHackMe» с возможностью 
использование демоверсии сроком на 180 дней. В качестве антивирусного средства рекомендует­
ся антивирус от «Лаборатории Касперского», который способен выявить наибольшее число виру­
сов по сравнению со своими конкурентами.

Данный способ продвижения является неэффективной маркетинговой стратегией, потому 
что реклама через негативные эмоции клиентов способствует к необоснованной критике продук­
та на основе нарушения собственности, в данной случае целостности операционной системы. 
Поэтому большинство выбирает более лояльную маркетинговую кампанию.

В настоящее время маркетинг кэшбэка неуклонно набирает популярность, особенно это ка­
сается самих потребителей, которые ищут способ максимально сохранить сбережения на дорогих 
товарах [12]. Возврат средств -  очень простой способ привлечь клиентов для владельцев любого 
бизнеса. Однако, важно правильно реализовать маркетинговую тактику.

В качестве успешной маркетинговой тактики можно привести сервис «МегаБонус». В нем, 
потребитель регистрируется на сайте, и затем, когда он покупает товары и услуги у партнеров дан­
ного сайта, он получает процент от купленного товара себе на кошелек. В отличие от вредоносно­
го ПО, здесь достаточно зарегистрироваться на сайте, выбрать интересующую категорию товаров 
и просмотреть какие виды кэшбэков доступны. Как можно заметить, покупка в «AliExpress» с 
кэшбэком будет выгоднее на 3.27 % (рис. 2).

Путешествия и туризм

Рис. 2. Пример доступного кэшбэка
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Для данного сервиса актуальна «Программа лояльности». Она устроена по принципу -  
плати, чтобы вернули больше. Для системы «МегаБонус» характерна система разделения на 7 
уровней лояльности, однако, чтобы перейти с 1 на 7 уровень придётся вложить значительную 
сумму [13] (табл 3).

Таблица 3
Уровни повышения кэшбэка

Условия перехода на следующий уровень

Уровень Условия в $ Сумма увеличения 
кэшбэка

М аксимальная сумма 
кэшбэка

Новичок Стартовый уровень +3,27 % $ 27.74
Арифметик $ 1 +7 % $ 29.69
Купец $ 2 +14,49 % $ 31.77
Экономист $ 5 +22,5 % $ 34.00
Шопоголик $ 21 +31,07 % $ 36.39
Казначей $ 144 +40,25 % $ 38.94
Мастер над монетой $ 2584 +50,07 % $ 41.67

Изначальный процент составляет 3,27 %, а следующий уровень составляет 7%. При по­
купке любого товара, за исключением мобильных телефонов, на сервисе «AliExpress» выгода бу­
дет рассчитана следующим образом:

3,27 % + (3,27 * 7 %) = 3,27 + 0,23 = 3,50 %

при покупке товара из любой категории. В отличие от банка, данный сервис предлагает на 2,5% 
больше [13]. Поэтому очень важно постоянно искать выгодные предложения на различных пло­
щадках.

Сейчас цифровую эпоху объединяют два фактора -  это маркетинг и технология. Это оз­
начает, что традиционные методы уже не так эффективны, как раньше. В результате увеличения 
числа компаний, которые пытаются адаптироваться под современные методы охвата и удержания 
аудитории, рядовой потребитель может получить большие преимущества. Практически любой 
бизнес обязан включить в своё продвижение рекламу в социальных сетях, обзавестись каналом и 
увеличить его аудиторию на хостинге «YouTube» [14], а также существенно вложиться в рекламу 
для увеличения продаж. В каждом из этих сервисов необходимо разместить не только рекламу 
товара, но и вознаграждения за его покупку.

Маркетинговые практики в сфере кэшбэка позволяют охватить большинство областей по­
требления. В свою очередь, это сильно укрепило позиции системы кэшбэка. Для социальных се­
тей достаточно осветить тот фактор, что компания не отстаёт от технологического стандарта, при 
увеличении аудитории видеоканала другим каналам будет проще указать на достоинства компа­
нии [1], а различные площадки по базе кэшбэк-сервисов включат бизнес в свой список после того, 
как определят его достойным внимания.

Преимуществ у данной системы достаточно много. Кэшбэк не убивает бренд компании. 
Каждый бизнес может пойти по традиционному пути и начать компанию скидочных акций. 
В большинстве случаев данная стратегия приносит желаемый результат. Однако, в качестве един­
ственно возможной стратегии у данного пути есть существенный изъяны. Ведь происходит мни­
мое обесценивание бренда. Незадолго до начала акции необходимо увеличить цены на товар и при 
помощи скидок вернуть прошлую цену, тем самым вызвать увеличение спроса без существенных 
потерь. К несчастью для предпринимателей, потребители начали совершенствовать свои знания
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в маркетинге и стали понимать, что компания продаёт товар со скидкой по той же цене, что и их 
конкуренты без скидки. Достаточно зайти на сервис по анализу цен в разных магазинах -  напри­
мер, в России достаточную популярность сыскал «ЯндексМаркет». Поэтому компании без осо­
бых преимуществ обесценивают свой бренд.

Хорошим выходом из данной ситуации будет полный отказ от скидок и сосредоточение 
внимания на улучшении системы кэшбэка, чтобы создать сильный и независимый бренд. Ко­
нечно, с данной стратегией компании будет сложнее получить выгоду без частичных потерь в 
прибыли, однако улучшение лояльности клиентов хорошо скажется на прибыли в долгосрочной 
перспективе.

Любая успешная компания использует скидки для продвижения своего бренда, однако, 
в отличие от начинающих компаний они это делают полностью обдуманно. Для них не слишком 
важны скидки в перспективе увеличения продаж, скорее они применяют данный механизм для 
создания видимости работы бренда, или в ситуациях, когда требуется максимально быстро изба­
виться от товара [6]. Такое часто можно заметить на рынке игровых приставок, где с приходом 
новой версии полностью обесцениваются старые.

Кэшбэк относится к тому варианту, когда клиенту обещают заплатить процент за потра­
ченные средства. Поэтому данную систему можно отнести не к скидке, а к заработку. Предлагая 
кэшбэк как стимул, компания не наносит вред своему бренду и не обесценивает его. Данная стра­
тегия отлично себя показывает с покупателями, которые следят не только за своими расходами, 
но и доходами.

Так, некоторые потребители в США при оплате наличными тщательно обдумывают способ 
оплаты, когда видят округление по центам в свою пользу. В случае округления в пользу покупа­
теля, платят наличными, а в пользу продавца картой. В России данная практика менее распро­
странена из-за специфики российской копейки, поэтому такие манипуляции ничего не сэкономят. 
Однако, с системой кэшбэк заработок с покупки рассчитывается не в центах и копейках, а в дол­
ларах и рублях.

Кроме скидок и кэшбэка, существуют и другие способы увеличения продаж. Такой ин­
струмент маркетинга, как вознаграждение, набирает особую популярность в России. Механизм 
инструмента состоит в том, что чем больше клиенты покупают, тем больше они поддерживают 
бренд компании, в результате чего их следует наградить [9].

Именно вознаграждение часто противопоставляют системе кэшбэка. В прошлом можно 
было безоговорочно отдать победу вознаграждению, ведь система кэшбэка распространялась 
только на клиентов с высокой платежеспособностью. Однако, сейчас данная система обрела бо­
лее широкую область распространения.

Суть бонусов достаточно проста: совершая покупку при помощи карты у партнёров банка, 
клиент получает за это определённое число баллов, которые может обменять на награды у этих 
партнёров. Наиболее популярной бонусной картой в России является «ЯндексДеньги», которая 
предоставляет своим клиентам различные преимущества, например, каждую неделю предостав­
ляя скидки в магазинах быстрого питания, гостиницах, кинотеатрах и т. д. [11].

Результаты и обсуждение / Results and discussion. Таким образом, выбор между систе­
мой кэшбэка и вознаграждением может быть трудным. Система вознаграждения включает в себя 
бонусы за использование. Клиента вознаграждают не за то, что он много платит, а за то, что он 
просто числится клиентом. С другой стороны, система кэшбэк предоставляет реальные деньги, но 
не стоит забывать: чтобы их забрать, необходимо их потратить.

Заключение / Conclusion. В результате скидки необходимы для поддержки бренда и избавле­
ния от товаров в краткосрочной перспективе. Вознаграждения являются более универсальной си­
стемой, которая удобна как для клиентов, так и для предпринимателей. Кэшбэк отлично подходит
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при многочисленных тратах в долгосрочной перспективе. Однако, вместе с программой лояль­
ности для клиентов, которые не привязаны к определенному бренду, система кэшбэка является 
лучшим выбором.
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